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“Oigo y olvido, 

veo y recuerdo, 

hago y entiendo.” 

Confucio 
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¡Hola! 

¡Bienvenid@ al  

Manual de desarrollo del Coach y 

el Modelo de Coaching Fusión! 

Si has llegado hasta aquí significa que has adquirido los conocimientos 

básicos en relación al Coaching y, por ello, te felicitamos. 

En el siguiente manual, encontrarás toda la información relacionada con el 

desarrollo del coach, las habilidades de comunicación, aspectos relevantes 

en cuanto al proceso de Coaching, en cuanto a la estructura de una sesión, 

así como de las competencias transversales clave para llevar a cabo 

procesos de manera exitosa.  

¡Seguimos avanzando! 

 ¡Ahora empieza realmente el aprendizaje exponencial! 

 
Ana Merlino  

Directora del Programa Coaching Fusión
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1. Orígenes y filosofía de Coaching Fusión 

Orígenes: 

El Programa Coaching Fusión bebe de varias corrientes de Coaching y, por tanto, de sus 

herramientas. Durante el programa, obtendrás una visión panorámica de las 

principales aportaciones a la profesión con el fin de que puedas escoger aquella 

filosofía o modelo que más se adecúe a tus necesidades y/o estilo personal de 

conversar. 

El modelo de Coaching Fusión está inspirado en: 

- La estructura de conversación del modelo GROW, de John Whitmore 

- Las 5 habilidades básicas de comunicación 

- Las distinciones del lenguaje y la visión del ser humano del Coaching Ontológico 

de Echevarría 

- Los indicadores de éxito, basado en los marcadores del modelo de Thomas 

Leonard 

- El modelo A.R.E.A. orientado a resultados de Eduard Escribà, del modelo de 

Coaching Operativo. 
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Por tanto, se trata de un modelo enfocado a que el cliente pueda identificar su 

objetivo a trabajar, qué es lo que le está frenando a conseguirlo y con qué recursos 

puede contar para avanzar hacia el mismo. La mirada del coach Fusión será 

contemplando a su cliente desde la esencia y hacia cambios profundos, 

transformacionales y sostenibles en el tiempo. Por otro lado, el modelo propone poner 

especial atención en la medición de los cambios mediante la evaluación de acciones e 

indicadores de éxito. 

Es una filosofía de Coaching que aprecia la aportación de la experiencia en 

organizaciones, como los medidores de cambio, así como la aportación de la 

profundidad propia de los procesos de Life Coaching, donde los temas más habituales 

tienen que ver con el Ser, la autoestima y las relaciones. 

Para que lo anterior suceda de manera fluida, el coach deberá, en su proceso de 

formación, aprender a acompañar a su cliente, por una parte: 

A) Mediante la adquisición o perfeccionamiento de sus habilidades de 

comunicación; principalmente aquellas orientadas a la escucha, a la pregunta y 

a la facilitación de feedback.  

B) Mediante el dominio de las diferentes etapas de la conversación de Coaching. 

El modelo de Coaching Fusión incluye, como eje estructural la siguiente afirmación, 

hace años validada por numerosos estudios, en relación a la comunicación de carácter 

inter-relacional y emocional: 

 

El 93% de la comunicación emocional es 

transmitida a través del lenguaje no verbal. 
 

A raíz de este descubrimiento, el equipo de Coaching Fusión crea en 2016 un programa 

de Coaching con todo el know-how relacionado con la comunicación verbal, añadiendo 

todas aquellas herramientas que ayudarán al participante a entrenar aspectos 

relacionados con la comunicación no verbal. Es por ello que, durante el programa, 

además de las herramientas clásicas como el modelo GROW, el modelo SMART o el 

meta-modelo del lenguaje inspirado en la Programación Neurolingüística, añadimos 

otras para el entrenamiento de aspectos no verbales, como técnicas de modulación y 

proyección de voz, el uso de la respiración en un proceso de Coaching, expresión 

corporal, técnicas de observación, calibración, escucha, silencio fértil y presencia, entre 

otras.  
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Filosofía: 

En términos generales, consideramos los siguientes factores como clave de cara al 

buen desarrollo de un proceso de Coaching: 

 

Relación 

Ha de ser de igual a igual entre coach y cliente. Ambos son parte de un proyecto, cuyo 

título otorga el cliente. La relación estará caracterizada por un profundo respeto 

mutuo, enmarcada en la confidencialidad propia del proceso y basada en la confianza. 

Con el fin de que el cliente pueda sentirse libre para identificar su objetivo, explorar y 

diseñar las acciones que le ayuden a avanzar, animamos a los participantes a crear un 

contexto y una relación de aceptación incondicional hacia su cliente, libre de juicios o 

valoraciones. 

Responsabilidades y compromisos 

Entendemos que para que el proceso funcione tanto coach como cliente tienen 

responsabilidades. El coach, en cuanto a su preparación profesional, gestión emocional 

previa y durante las sesiones, así como la puntualidad, confidencialidad y otros 

aspectos logísticos y deontológicos. Asimismo, también el cliente es responsable de las 

acciones a las que se compromete entre sesión y sesión, así como de reservar el 

tiempo necesario de cara a la asistencia a las sesiones y al cumplimiento de lo pactado 

con su coach. 

Aumentar consciencia 

Un coach ha de poder ser hábil en el arte de aumentar la consciencia de su cliente de 

cara a un objetivo pactado y ello solo es posible si, como coaches, ampliamos nuestra 

mirada, nuestro modelo de mundo. Partimos de la base de que si el cliente comienza 

el proceso con un nivel de consciencia x, no podrá aportar, nada más empezar el 

proceso un plan de acción muy divergente al que ya pensaba. Por tanto, si nada más 

iniciar el proceso, el coach realiza preguntas de acción (¿cómo lo harás?), el cliente le 

responderá con acciones que ya conocía y ello no le ayudará a avanzar de manera 

eficaz. Será necesario que el cliente descubra ya en las primeras sesiones sus puntos 

fuertes, sus puntos “freno”, sus cualidades, competencias, recursos con los que cuenta 

para avanzar hacia su objetivo, su manera de funcionar, de aprender, sus necesidades, 

valores, etc, para que exista una garantía de éxito del proceso. Una vez identificado lo 

anterior, el coach podrá proponer al cliente practicar y experimentar acciones para 

que sucedan cosas diferentes. 
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Avances 

Subrayamos en nuestra formación que, como dice Tony Robbins, “la información no 

cambiará tu vida, la acción sí lo hará”. Por tanto, se espera del proceso de Coaching 

que existan cambios evolutivos a medida que van avanzando las sesiones. Tanto la 

identificación del objetivo, como las acciones y los medidores de dichos cambios 

suelen ser pactados en las primeras sesiones. Es en esos momentos donde el cliente 

“dibuja” con el acompañamiento del coach, un mapa de ruta hacia el cual desea llegar. 

Entre sesión y sesión, se definirá qué parte de esa ruta desea explorar el cliente y qué 

acciones le ayudarán a avanzar hacia su destino deseado. 

Transferencia 

Partimos de la presuposición de que todas las personas guardan en sí todos los 

recursos necesarios para avanzar hacia sus objetivos. Es por ello que un Coach Fusión 

será solo un canal, una caja de resonancia y un apoyo para que el cliente, por sí mismo, 

encuentre sus propias soluciones. El coach no enseña o transfiere sus conocimientos, 

sino que facilita mediante preguntas y otras herramientas no directivas a que sea el 

propio cliente quien descubra su potencial y aprenda cómo aplicarlo. Huimos de una 

aproximación de coaching directiva, donde los juicios de valor estén presentes por 

parte del coach. 

Flexibilidad 

En la mayoría de casos, tanto en procesos de Coaching organizacionales, como 

personales, el cliente manifiesta un objetivo a trabajar. Sin embargo, la experiencia nos 

dice que el objetivo manifiesto dista del objetivo latente, oculto, profundo o 

verdadero. Animamos a nuestros participantes a que faciliten que sus clientes 

profundicen en el objetivo “real”, ya que el descubrimiento de éste aportará 

resultados muchos más eficaces a nuestros clientes y, tendrá, seguro, un “efecto 

dominó” en su objetivo manifiesto. 

Adaptabilidad y creatividad 

No todos los clientes son iguales, no todos tienen la misma forma de aprender a 

evolucionar. En el programa de Coaching Fusión consideramos que cuantas más 

herramientas conozcan nuestros participantes, mejor podrán atender las necesidades 

específicas de sus futuros clientes. Es por ello que practicarán técnicas y dinámicas 

tanto mentales, emocionales y corporales. 
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Perspectiva 

Quizás el valor más importante que pueda ofrecer un coach a su cliente es la 

posibilidad de aportarle una perspectiva objetiva tanto de su situación actual como de 

los recursos disponibles, como de su situación deseada. El coach, mediante preguntas 

y feedback, acompaña a su cliente a desvestir los hechos de sus interpretaciones 

habituales, con el fin de que sea el propio cliente quien vuelva a vestir sus hechos con 

interpretaciones mucho más positivas y útiles para él.  

 

 

La manera de ver el problema, 

es el problema 

A. Einstein 

 

 

Con el fin de que el coach no “coloque” sus propios filtros durante las sesiones, será 

importante su entrenamiento en “vaciarse” de sus propios filtros, interpretaciones, 

creencias o modelo de mundo para no contaminar o dirigir hacia lo que el coach cree 

que es lo mejor o posible. 

Por ejemplo, si yo como coach fumo, no puedo tener presente la creencia de que “no 

es posible dejar de fumar”. Si pienso así, cada vez que un cliente se presente con la 

demanda “dejar de fumar”, estaré contaminando el proceso y orientando mis 

preguntas y herramientas para confirmar mi interpretación respecto al “fumar”. 

Un coach ha de poder trascender lo que cree de sí mismo, de las relaciones y del 

mundo para servir de “pared de frontón”, de amplificador de las respuestas de su 

cliente para que sea éste quien, por sí mismo, obtenga la perspectiva más amplia 

posible (y no la nuestra). 
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Temporalidad en los procesos 

Desde Coaching Fusión consideramos el pasado como una fuente valiosa de recursos y 

conocimientos para el cliente y no un lugar para explorar y “sanar heridas”. Teniendo 

en cuenta que en un proceso de Coaching partimos de una situación presente para 

acercarnos a una futura, el coach podrá, si lo considera oportuno, proponer al cliente 

que acuda a lo que denominamos “experiencia de éxito”. Es decir, se podrán 

aprovechar experiencias del pasado del cliente para recordar recursos, cualidades o 

sensaciones, que puedan ser útiles para una situación presente o futura. En ningún 

caso el pasado se constituye como centro de exploración del proceso.  

Amor y efecto Pigmalión 

Desde Coaching Fusión creemos en el poder del efecto Pigmalión, por lo que se invita a 

los coaches formados con nosotros a creer en el máximo potencial del cliente, incluso, 

por encima, de lo que éste esté dispuesto a creer en el mismo. En numerosas 

ocasiones, nos encontramos con casos de clientes o sistemas que no necesitan 

desarrollar su potencial, sino algo mucho más simple: reconocerlo, recordarlo y 

liberarlo. La mirada desde este lugar de amor incondicional puede funcionar como un 

estímulo eficaz que dispare la confianza con el cliente y, con ello, sus posibilidades de 

avance hacia su objetivo. 
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Algunas preguntas para ti… 

• ¿Qué opinas de los fundamentos y filosofía de Coaching Fusión? 

• ¿Con qué puntos estás más de acuerdo? 

• ¿Con qué puntos estás más en desacuerdo? 

• ¿Cómo crees que estos puntos pueden ayudarte a desarrollarte como coach? 
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2. Integración de los modelos GROW, FUSIÓN 

y las 11 competencias de ICF 

 

  



 

El desarrollo del Coach · El modelo de Coaching Fusión · 15 
 

Modelo 

GROW 

Modelo 

Coaching Fusión 

11 competencias 

de ICF 

Previa Preparación de sesión “Zero” 1) Adherirse al código 

deontológico y estándares 

profesionales  

2)  Establecer el acuerdo de 

coaching 

GOAL FOCO y FIJACIÓN de OBJETIVOS  
Modelo SMART 

Modelo de buena formulación de objetivos 

10) Planificar y establecer metas 

REALITY UBICACIÓN / Situación actual 3) Establecer confianza e 

intimidad con el cliente 

4) Estar presente en el Coaching* 

5) Escuchar activamente* 

6) Realizar preguntas potentes* 

7) Comunicar directamente* 

8) Crear consciencia* 

SONDEO de SABOTEADORES 

OPTIONS INVESTIGACIÓN de RECURSOS 

(HD) 

OPERACIONES (HI) 9) Diseñar acciones 

WILL NOVEDADES 11) Gestionar progreso y 

responsabilidad 

 

* Son competencias transversales a todas las etapas. 
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A partir de estos momentos, trabajaremos con la estructura del modelo Coaching 

Fusión. Esto es: 

- Autogestión del coach 

- Habilidades transversales en un proceso de Coaching 

- Etapas de la conversación de Coaching 

 

A cada elemento del modelo de Coaching Fusión le corresponden una o más 

competencias de ICF, que serán apuntadas a medida que vayan apareciendo. 

Asimismo, encontrarás las 11 competencias ordenadas y descritas según la ICF  al final 

del manual.  

El sentido de hacerlo de este modo es que las competencias de ICF no sugieren un 

orden que corresponda a las competencias, es decir, se entremezclan competencias de 

proceso con competencias de habilidades transversales o de autogestión.  

Esperamos que esta estructura te facilite el aprendizaje e integración de todas las 

competencias sugeridas por la ICF, así como aquellas que sugerimos desde nuestro 

propio modelo.  
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3. Desarrollo del Coach.  

3.1  Autogestión del coach 

Es fundamental que el coach se auto-gestione antes, durante y, a veces, después de 

una sesión de Coaching. Como coaches debemos tener en consideración que una 

sesión de Coaching es un tiempo muy valioso para nuestros clientes. Para ello, es 

importante, vaciarse antes de entrar en cada sesión, como sugerimos cuando 

hablamos de “Transferencia del coach” (Ver. “Filosofía de Coaching Fusión).  

Partimos de la presuposición de que todas las personas guardan en sí todos los 

recursos necesarios para avanzar hacia sus objetivos. Es por ello que un Coach Fusión 

será solo un canal, una caja de resonancia y un apoyo para que el cliente, por sí mismo, 

encuentre sus propias soluciones.  

El coach no enseña o transfiere sus conocimientos, sino que facilita mediante 

preguntas y otras herramientas no directivas a que sea el propio cliente quien 

descubra su potencial y aprenda cómo aplicarlo. Huimos de una aproximación de 

coaching directivo, donde los juicios de valor, las opiniones y los consejos estén 

presentes por parte del coach.  

 Para que esto suceda, debemos entrar libres de nuestras historias, tener muy 

presente que solo existe el cliente con quien vamos a conversar y que, no hay nada ni 

nadie más importante en el mundo que él, por lo menos, durante el espacio de 

tiempo que conversemos.  

 Cada coach ha de comprometerse con su propio autoconocimiento y averiguar 

qué es lo que le ayuda a autogestionarse, que es lo que “le centra”, “le pone en 

predisposición coach”. 

 A continuación, exploraremos diferentes canales o vías de actuación en las 

cuáles podemos incidir para autogestionarnos como coaches.  
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Mente: 

 

Proponemos aquí varias miradas que pueden ayudar al coach a estar mentalmente 

preparado ante una sesión de Coaching: 

1. El coach y su diana: 

El objetivo o diana del coach, a diferencia de lo que se suele experimentar en las 

primeras experiencias como coach, está fuera, en el cliente y no dentro. 

Un pensamiento que puede desviar la diana del coach es, por ejemplo, “no sé si lo 

estoy haciendo bien” o “quiero hacerlo bien” o “quiero que el cliente mejore o 

avance”. A pesar de que la intención de dichos pensamientos sea positiva y desee de 

nosotros un rendimiento óptimo, lo que está consiguiendo es, justamente, el efecto 

contrario ya que, todo resultado proveniente de un pensamiento semejante, sugiere 

que el coach está “controlando” o “dirigiendo” el proceso de manera mental o 

simplemente ha mantenido el foco en sí mismo, en lugar de concentrarlo en el cliente.  

Antes de preocuparnos de nosotros, en un proceso de coaching, contamos con dos 

focos muy interesantes donde colocar nuestra atención: 

- El cliente 

- Su objetivo 

 

El “yo” (ego) está tan hambriento de atención que exige resolver sus problemas antes 
que nadie. Se cuela al principio de la línea, deseando saberlo y controlarlo todo y, la 
diana queda aplastada en medio de la estampida1. El coach no puede hacer nada sin su 
diana. Su presencia, escucha, preguntas, feedback, etc, siempre irán dirigidas a su 
diana, el cliente.  

 

 
1 D. DONELLAN, El actor y la diana, Ed. Fundamentos, 2004 
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2. El coach y su observador interno: 

Si queremos encontrar la manera de auto-gestionarnos ante un proceso de Coaching, 

un buen ejercicio mental sería, en lugar de estar tan cerca de la situación como para 

aprender de ella, distanciarnos y observarla con la distancia. Igual que es muy difícil 

leer si tenemos el libro pegado a los ojos, lo mismo sucederá con la lectura de nuestro 

desempeño como coaches. Por ello, es sumamente importante que el coach adquiera 

la costumbre, tras finalizar la sesión, de observarse desde fuera, de echarse a un lado y 

de describir lo sucedido con el máximo de objetividad posible. De este modo, el 

llamado “observador interno” estará cada vez más disponible para el coach. 

La aportación del “observador interno” en un proceso de Coaching es crucial, ya que si 

un proceso de Coaching invita al cliente a observar su situación de la manera más 

completa posible y, poder así, tomar las decisiones más adecuadas, será interesante 

que, el propio coach cuente con el hábito de observar las situaciones, sesiones, 

hechos, etc. desde una perspectiva lo más neutra y objetiva posible.  

Es importante que reconozcamos la responsabilidad que tenemos con las personas 

que depositan su confianza en nosotros. Somos testigos del “material sensible” que se 

halla en cada coachee. Para poder manejar este “material sensible” de manera 

profesional, un coach ha de trabajar en el hábito de la autoobservación y 

autoconocimiento.  

 

Ser coach no es una estación de llegada, 

sino un proceso para toda la vida. 
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3. Confianza 

Definición según la R.A.E.: 
Esperanza firme que se tiene en alguien o algo. 

 

Relación con competencia de ICF: 3 “Establecer confianza e intimidad con el cliente” 

La confianza es una actitud mental del coach, una mirada que el coach elige de cara a 

sí mismo, a su cliente y al objetivo del proceso. Se constituye como un elemento 

fundamental para el éxito del proceso (efecto Pigmalión).  

Existen 3 niveles de confianza en un proceso de Coaching: 

- Confianza en el cliente 

- Confianza de Coach 

- Confianza hacia el proceso de Coaching 

 

Confianza en el cliente 

El coach ha de respetar la forma de ser del cliente, tener paciencia y demostrar 

confianza.  Confiamos en que el cliente tiene todas las respuestas. Confiamos hasta tal 

punto que a veces confiamos más en nuestros clientes que ellos mismos. 

Demostramos dicha confianza al no interrumpir al cliente, ya que confiamos en que 

siempre va a salir la respuesta que necesita el cliente. Se trata de un nivel de confianza 

donde el coach está conectado al cliente, sabiendo a ciencia cierta, que el cliente sabe 

andar por la vida. Nosotros no sabemos más que el cliente. El cliente es el experto en 

su vida.  

Asimismo, la mejor manera de avanzar el proceso es confiando en la manera de 

aprender del cliente y, para ello, vamos a respetar y utilizar esta manera de aprender, 

observando, calibrando y sintonizando con su canal sensorial de preferencia (VAK). Por 

otro lado, el cliente cuenta con un propio ritmo de avance, que puede ser rápido o 

menos rápido, es su ritmo y está bien.  

La mirada del coach para que esto pueda darse con mayor facilidad es la siguiente:  

El cliente es su mayor sabio. 

Recordemos que, como coaches, el mayor regalo que ofrecemos es hacer saber al otro 

lo sabio que es, es decir, le proveemos esa confianza.  
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Un recurso que puede ayudarnos a trabajar este elemento es repasar las 

“Presuposiciones del Coach Fusión” del módulo anterior “Manual de Iniciación al 

Coaching”. Recordemos algunos ejemplos: 

 

“Todas las personas contamos con todos los recursos necesarios para avanzar”. 

“El mejor regalo que le podemos hacer a otro ser humano es que el mismo encuentre 

sus propias riquezas”. 

 

La confianza del coach 

Es la que tiene el coach en sí mismo, y en sus competencias como coach.  

“Confío en que todo lo que tengo y he tenido como 

ser humano y profesional tiene un valor”. 

No hay duda de nosotros mismos, de nuestras capacidades, ni de nuestra intuición. 

Para que este nivel de confianza se dé, es importante, como avanzábamos, observarse 

y conocerse. Además, será importante aceptarse, estar cómodo con uno mismo, 

quererse tal y cómo uno es -con todas las partes y dualidades integradas-. Esto será un 

factor clave que nos permitirá estar presentes con el cliente. 

Confianza en el proceso 

Se refiere a la confianza con lo que va a suceder. En un proceso de Coaching existen 

certezas e incertezas. En estas últimas es donde sucede la magia. Si el coach desea 

dirigir el proceso hacia un plan previo, el cliente se pierde la oportunidad de explorar 

territorios que no había explorado antes. La confianza en el proceso tiene que ver con 

el desconocimiento de la respuesta de tu coachee, tu imposibilidad de preparar las 

preguntas y con la carencia de intencionalidad para con el proceso.  Es la confianza en 

que el proceso de Coaching en sí mismo genera un campo constructivo y que no hay 

nada que hacer, más que sostener lo que va sucediendo, momento a momento.  

Este tipo de confianza se adquiere normalmente, tras la experiencia, práctica y “horas 

de vuelo”. Cuando has practicado las veces suficientes como para memorizar las 

competencias y etapas, llega el momento de soltar dichas estructuras y confiar en que 

todo lo importante ha quedado integrado. En estos momentos, el coach deja de dirigir, 
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está relajado y abierto al proceso, no se apura, ni se impacienta, es honesto y 

transparente. 

Una vez asumidos estos 3 niveles de confianza, es cuando se da la competencia de la 

intimidad de ICF.  

 

Cuerpo: 

 

 

 

Como coaches, nuestra caja de herramientas es la mente y también el cuerpo, lugar 
donde reside nuestra mente. Siendo el cuerpo el templo del alma, será necesario 
cuidarlo de tal forma que demos el mejor servicio posible a nuestros clientes. A 

continuación, se exponen algunos elementos, así como sugerencias para que el coach 
mantenga su caja de herramientas “a punto” y en la mejor disposición – no solo para 

un proceso de Coaching, sino también para la vida-. 
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Ejercicio / movimiento físico 

Está demostrado por diversos estudios que el ejercicio nos ayuda, no solo a estar en 

forma físicamente, sino a mantener nuestra neurología activa. Y qué importante es 

para un profesional del acompañamiento estar activo y saludable mentalmente.  

El ejercicio diario nos va a permitir numerosos beneficios como una mejor circulación, 

frecuencia cardíaca y músculos más sanos y tonificados.  

Todo ello, nos pone en una disposición tonal más eficaz de cara a nuestros clientes. 

Recomendamos ejercicios que faciliten la ductilidad corporal: Pilates, Yoga, Zumba, 

caminar, nadar, etc.… frente a aquellos que promueven estructuras musculares muy 

rígidas, como correr, Body Pump o bicicleta. Los deportes de equipo son muy 

recomendables para trabajar la ductilidad corporal.  

Tengamos en cuenta que, cuanta mayor es mi flexibilidad corporal y mayores 

movimientos exploro en mi propio cuerpo, mayor será mi capacidad para captar los 

estímulos corporales de mi interlocutor.  

Descanso 

Un factor clave para poder estar presente en una sesión es estar descansado. La falta 

de sueño afecta directamente a la retención de información, a la lucidez y la memoria 

a corto plazo. Es por ello que recomendamos dormir las horas que cada uno necesite 

para estar fresco de cara a la sesión (6 – 9 horas). En caso de no poder descansar las 

horas que uno necesita, algunos minutos de meditación pueden servir de sustituto 

puntual. 

Alimentación 

Cada vez hay más estudios que nos invitan a pensar que existen alimentos más 

nutritivos y sanos que otros. Se trata, pues, de un factor que puede incidir en nuestra 

concentración y lucidez durante las sesiones y, por tanto, un elemento a tener en 

cuenta. Sabemos que determinados alimentos como los frutos secos, el aguacate, el 

pescado azul, los arándanos, el yogur sin aditivos o el cacao puro pueden contribuir en 

la mejora de nuestra atención y, no solo eso, sino que su ingesta habitual ayudará a 

nuestra mielina a estar en forma, sustancia responsable de conducir las señales 

neuronales. También es importante estar hidratado durante todo el día y 

especialmente durante las sesiones. 
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Relaciones 

El ser humano es un ser relacional. Necesitamos alimentarnos de otras personas para 

ampliar nuestro mapa mental, para aumentar nuestro bienestar y para producir mejor. 

No podemos no comunicarnos, no podemos no dejarnos afectar por otros seres 

humanos.  

No podemos no dejarnos influir ni lo más mínimo, a menos de que padezcamos algún 

trastorno psicológico. Nuestras neuronas espejo funcionarán a pesar de lo que 

hagamos para evitarlo.  

Por ello es importante mantener relaciones sanas, para que el poso que quede en 

nuestra comunicación impacte de manera positiva en nuestros procesos.  

 

Cuidado personal: 

El cuidado personal demuestra amor por nosotros mismos y respeto para los demás. 

Por lo tanto, te invitamos a que, como parte de tu entrenamiento como coach, te 

trates bien, quizás regalándote algún capricho de vez en cuando, dándote un masaje o 

simplemente dedicando algo de tiempo al mantenimiento de tu imagen personal, no 

tanto dirigido a los demás sino como un acto de amor hacia uno mismo. Además, al 

cuidarnos, indirectamente estamos dando permiso a los demás para hacerlo. 
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Estiramientos 

Cuando llevamos a cabo varios procesos es importante estirar el cuerpo ya que, a 

veces, como coaches, estamos tan presentes que olvidamos incluso nuestra propia 

corrección postural. Por ello, recomendamos entre sesión y sesión, realizar algunos 

sencillos ejercicios de estiramiento, como los que a continuación se proponen. 

 

También recomendamos sacudir el cuerpo de manera enérgica después de realizar 

estos estiramientos. 
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Respiración 

Una de las maneras más rápidas y disponibles con las que contamos para regular 

nuestro estado emocional es a través de la respiración. El coach podrá facilitar la 

gestión y equilibrio emocional propio y de su coachee cuando, antes de la sesión 

practique, tan solo 5 minutos de la siguiente propuesta de respiración cuadrada: 

- Inspiro en 4 segundos 

- Mantengo la apnea en 4 segundos 

- Exhalo en 4 segundos 

- Mantengo la apnea en 4 segundos 

- Y volvemos a empezar 

Si el coach, por lo que fuera, ha tenido un día muy estresante, recomendamos realizar 

la exhalación en 12 segundos, manteniendo el resto de los tiempos igual. 
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Algunas preguntas para ti… 

 

• ¿Cómo llevas cada punto? Puntúa del 1 al 10 

• ¿Qué otras cosas te funcionan para autogestionarte y no están en la lista?  

• Fruto de esta reflexión, ¿qué crees que puedes hacer más? ¿qué menos? 
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Ejercicio: Relaciona el concepto con su definición. 

1 Mente [    ] Observarse desde fuera, de echarse a un lado y de 
describir lo sucedido con el máximo de objetividad 
posible. 

2 Ejercicio [    ] Factor que puede incidir en nuestra concentración 
y lucidez durante las sesiones  

3 Alimentación [    ] Factor clave para poder estar presente en una 
sesión. La falta de éste afecta directamente a la 
retención de información, a la lucidez y la 
memoria a corto plazo. 

4 Respiración [    ] Libre de nuestras historias, tener muy presente 
que solo existe el cliente. 

5 Cuerpo [    ] Templo del alma, es necesario cuidarlo de tal 
forma que demos el mejor servicio posible a 
nuestros clientes. 

6 Observador interno [    ]Es importante ya que, a veces, estamos tan 
presentes que olvidamos incluso nuestra propia 
corrección postural. 

7 Cuidado personal [    ] Ayuda a mantener nuestra neurología activa y nos 
pone en una disposición tonal más eficaz de cara a 
nuestros clientes. 

8 Sueño [    ] Necesitamos alimentarnos de otras personas para 
ampliar nuestro mapa mental, para aumentar 
nuestro bienestar y para producir mejor. 

9 Estiramientos [    ] Es el elemento clave en el cual se constituye el 
proceso de Coaching  

10 Relaciones [    ] Manera más rápida y disponible para regular 
nuestro estado emocional. 

11 Confianza [    ]  Demuestra respeto por nosotros mismos y por los 
que nos rodean. 

 

Notas 
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3.2 Habilidades de comunicación transversales 

 

 

 

 

 

A continuación, aprenderemos las habilidades de comunicación clave que se darán en 

todo el proceso, independientemente de la etapa.  
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3.2.1. Observar / calibrar 

 

Definición según la R.A.E.:  
Mirar con atención y recato, atisbar. 

 

Relación con competencia de ICF: 5 “Escucha activa” 

 

En Coaching nos referimos a la habilidad de observar como aquella capacidad de 

agudizar los sentidos para interpretar las pistas que ofrece nuestro interlocutor. Es 

decir, se trata del perfeccionamiento en la capacidad de poner atención en los detalles 

observables, así como de los no observables que ofrece en todo momento nuestro 

interlocutor.  

Algunos aspectos observables son:  

• La postura corporal y sus cambios 

• Los gestos adaptativos. Piernas, pies, brazos, manos, hombros y cabeza 

• Cambios en la expresividad facial 

• Cambios en la coloración de la piel 

• La salivación  

• La mirada 

• Movimientos oculares  

• La respiración 
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3.2.2 Acompasar / Sintonizar / Crear rapport 

 

Definición según la R.A.E.:  
Hacer que una cosa o acción se corresponda con otra u otras. 

 

Relación con competencia de ICF: 3 “Establecer confianza e intimidad con el cliente” 

 

Con el fin de crear un clima de confianza durante el proceso, el coach puede 

acompasar a su interlocutor, igualando aspectos de su expresividad verbal y no verbal. 

Este acompasamiento también recibe el nombre de “sintonía” o “rapport”. 

Coloquialmente también se denomina “hacer de espejo” o “espejar”.  

Cualquiera de los términos anteriormente mencionados, se refieren a la capacidad de 

modelar (en cierta forma copiar o imitar con naturalidad y respeto) los gestos, 

posturas, proxémica (distancia entre dos o más personas), movimientos corporales, 

respiración, tono, timbre y volumen, forma de expresión verbal (palabras, muletillas, 

predicados o palabras clave) y no verbal de nuestros interlocutores.  

Cuando se refleja a alguien, uno adquiere las características del otro y, de alguna 

forma, se convierte en su reflejo. Si cruzan la pierna derecha sobre la izquierda, 

cruzamos la pierna izquierda sobre la derecha.  Al reflejar sus palabras, les devolvemos 

las palabras exactas. Si se igualan las palabras de alguien, no se le devuelven sus 

palabras precisas, sino que se busca igualar su sistema de representación general.  

Por ejemplo, si nuestro interlocutor expresa “no veo lo que estás diciendo”, se iguala 

respondiendo: “claro, déjame mostrarte lo que quiero decir”. Una respuesta con el 

procedimiento de reflejo sería: “entiendo que no veas lo que estoy diciendo, déjame 

que te lo explique de otra forma”. 

El hecho de brindarle a la persona que tenemos delante un entorno conocido aumenta 

la posibilidad de su confianza en nosotros, así como su apertura hacia la estructura 

profunda durante el proceso de Coaching. El rapport se dirige, por tanto, al 

inconsciente, demuestra la escucha activa y la atención completa en el otro. Puede 

observarse en procesos donde existe gran sintonía, una especie de “baile” o “danza” 

en los movimientos y palabras, donde el observador tiene la sensación de que todo 

fluye de manera natural.  
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Algunos aspectos que aumentan la sintonía con nuestros clientes son:  

• La corporalidad (gestos, respiración) 

• Los aspectos vocales 

• La recapitulación o feedback descriptivo (parafrasear) 

• El lenguaje adecuado 

• La flexibilidad 

• El respeto y la aceptación que omite todo juicio, opinión y valoración 

• El foco en la creación de un contexto de confianza, relajación y naturalidad 
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Ejercicio sugerido: 

La próxima vez que te encuentres en una situación de conversación con algún 

desconocido, prueba a igualar todos los aspectos anteriormente estudiados en el 

apartado de “sintonía”.  

Te invito a que pongas el foco en los siguientes aspectos:   

- Comprueba en qué medida se iguala la fisiología, el tono de voz y las palabras de la 

otra persona. 

- Observa si experimentas una sensación interna, como, por ejemplo, una sensación 

en el estómago. Al principio puede resultar algo incómodo. A partir de ahí puedes 

sentirlo como el calor de la unidad con la otra persona. 

- Aproximadamente 1 minuto después de que detectes esta sensación, es posible 

que notes cambios en el color de la piel de la otra persona. 

- Es posible que oigas declaraciones que indiquen que la otra persona se siente 

conectada: “tengo la sensación de haberte conocido antes, me resulta fácil hablar 

contigo...”, (frases de este tipo).  

- Puedes dirigir y el otro te seguirá. Esto indica una cierta sintonía. Comprueba si hay 

sintonía haciendo algo diferente, cambiando una postura, usando otros predicados 

de otros canales de representación, cambiando de tema, cambiando el tono, 

volumen o ritmo de la voz, etc. Si el otro te sigue, indicará que se ha creado o 

mantenido la sintonía. 

 

¿Cuáles son tus aprendizajes y conclusiones? ¿De qué crees que te va a servir en tu 

ejercicio como coach? 
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3.2.3. Escuchar 
 

Definición según la R.A.E.: 
Prestar atención a lo que se habla. 

 

Relación con competencia de ICF: 5 “Escucha activa” 

Se trata de la capacidad para prestar la atención necesaria que nos permita entender a 

la otra persona. Nos ayudará a escuchar eficazmente: 

• Interesarnos por el otro (qué piensa y cómo se siente), dejando a un lado 

nuestro modelo de mundo (empatía). 

• Ser conscientes de las barreras a la escucha: 

o Mentales (bloqueos mentales) 

o Físicas (fatiga, baja concentración, energía, etc.)  

o Semánticas (aspectos personales o culturales) 

• Descubrir la intención positiva 

• Utilizar la reformulación (Si lo he entendido bien, lo que quieres decir es…) 

• Silencios 

Según el Coaching Co-Activo2, podemos desarrollar tres tipos de escucha: 

Primer nivel: Escucha Interna. 

Escuchamos las palabras del otro, pero nuestra atención está centrada en lo que las 

palabras significan para nosotros. El foco está en mí: mis pensamientos, juicios y 

conclusiones acerca de mí mismo y de los demás. 

En este nivel sólo se plantea una pregunta: ¿qué significa esto para mí? 

El objetivo de recabar información en este nivel no es otro que el de responder a tus 

propias necesidades: quieres explicaciones, detalles, datos... 

El primer nivel nos informa acerca de nosotros mismos y de lo que está ocurriendo a 

nuestro alrededor.  

 
2 Henrey Kimsey – House, Karen Kimsey – House, Philip Sandal y Laura Whitworth. Coaching Co-Activo. 
Cambiar empresas. Transformar vidas. Ed. Paidós. 1998 
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Es donde nos explicamos las cosas y donde las comprendemos, por lo que es muy 

importante. Los clientes necesitan estar en el nivel 1, mirarse por dentro, contemplar 

sus vidas, procesar, pensar, sentir, comprender. El coach no debe procesar a ese nivel 

durante una sesión de Coaching. 

El estar atentos y enfocados en nuestra propia pregunta es indicador clave de que 

estamos en este nivel de escucha. 

Existen 12 bloqueos mentales que dificultan nuestra escucha en este primer nivel 

¿Cuáles son tus favoritos? 

Ejercicio: Marca a continuación los tres bloqueos que más dificultan tu escucha. 

1. Compararse con el interlocutor: “Lo que me pasó a mí es peor”.  

2. Leer el pensamiento: “Dice esto, pero apostaría que quiere decir aquello”.  

3. Ensayar la respuesta: “Yo diré, luego él dirá, luego yo diré y él dirá...”  

4. Filtrar expectativas: Sólo atiendo lo que se ajusta a mis expectativas.  

5. Juzgar: Etiqueto a mi interlocutor y busco pruebas que confirmen mis ideas.  

6. Soñar: Algo pone en marcha una cadena de asociación de ideas...  

7. Identificarse: Relaciono lo que me dicen con mi experiencia pasada.  

8. Aconsejar: Antes de finalizar busco soluciones y consejos adecuados.  

9. Discutir: Soy demasiado rápido a la hora de no estar de acuerdo.  

10. Presuponer que TÚ tienes razón: Haré lo posible para no contradecirme.  

11. Cambiar de tema: Cambio de tema repentinamente.  

12. Buscar la aprobación: Quiero gustarle a la gente y apruebo sus ideas.  

Segundo nivel: Escucha enfocada 

La escucha está enfocada en la otra persona, centrada en ella, y no hay excesiva 

conciencia del mundo exterior. Como coach escuchas sus palabras, expresiones, 

emociones y todo lo comunica verbal y no verbalmente. 

La energía y la información proceden del cliente. El coach las procesa y las devuelve. En 

este nivel el impacto de la conciencia se produce en el cliente. El coach es como un 

espejo perfecto, todo lo que procede del cliente se le devuelve. 

El segundo nivel es el nivel de la empatía, clarificación y colaboración. El coach está 

desapegado de sí mismo, de su agenda, de sus pensamientos y opiniones. 
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Tercer nivel: Escucha global 

Es un nivel en el que escuchas como si la otra persona y tú ocuparais el centro del 

universo y recibierais información de todas partes al mismo tiempo. Incluye todo lo 

que puedas percibir con tus sentidos: lo que oyes, ves, hueles y sientes, las 

sensaciones, tanto táctiles como emocionales. Contemplas la acción, la inacción y la 

interacción.  

El beneficio principal de este nivel es un mayor acceso a tu intuición, a través de la cual 

recibes información que no es directamente observable. En este nivel, la intuición es 

una fuente adicional de información. Para acceder a él, por tanto, será necesaria una 

actitud muy abierta y flexible, ser sensible a los estímulos más sutiles y tener 

disposición a recibir información a través de todos los sentidos. 

Es lo que llamamos de manera coloquial “estar conectado al WIFI humano”. 

 

Resumen de los niveles de escucha: 
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¿Cuál es el nivel de escucha en el que te consideras más experto? ¿Con qué 

herramientas cuentas para poder escuchar en 3 dimensiones (tercer nivel de 

escucha)? 

 

 

 

 

 

 

 

 

Competencia 5 de ICF. Escucha activa 

Claves que te indicarán que estás cumpliendo con esta competencia:  

Observación: Mirar a los ojos del cliente y seguir sus miradas y movimientos mirando a 

los ojos.  

Escuchar con un alto nivel de consciencia, centrándose en la agenda del cliente y 

cambiando de dirección en el caso de que el cliente lo haga. 

Escuchar en perfecta sintonía, a nivel lógico, emocional y orgánico simultáneamente. 

Se trata de escuchar en tres dimensiones, no sólo con los oídos.  

Escuchar al cliente en toda su grandeza. 

Reconocer la capacidad intuitiva que se percibe cuando el cliente habla de cosas 

importantes, cuando experimenta crecimientos o cuando demuestra mayor sensación 

de confianza en sí mismo.  

Trabajar el silencio. Prestar atención a sus palabras, lo que dice y lo que no dice.  

Escuchar las muletillas, coletillas finales, frases incompletas, susurros, suspiros… 
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3.2.4. Preguntar 

 

Según la R.A.E.: 
Interrogación que se hace para que alguien responda 

lo que sabe de un negocio u otra cosa. 

 

Relación con competencia de ICF: 6 “Cuestionar con fuerza” 

En este caso, las preguntas van dirigidas a que el cliente responda acerca de sus 
propios asuntos.  

 

En Coaching, las preguntas son uno de nuestros recursos más valiosos. Funcionan 
como “troyanos”, ya que entran en nuestro sistema sin que podamos evitar buscar una 
respuesta, ¿verdad que no? ☺ 

Características de una buena formulación de preguntas en un proceso de 

Coaching: 

Para consideremos una pregunta como una pregunta propiamente de Coaching, se 

sugiere que ésta cumpla con los siguientes requisitos:  

• Abiertas vs. cerradas (sí/no) o de opción múltiple (¿A o B?)*  

• Exploratorias vs. informativas 

• Simples, específicas y directas vs. complejas, abstractas e indirectas 

• Neutras vs. con hipótesis 

• Una por vez vs. varias preguntas seguidas 

• Utilizando el lenguaje del cliente vs. el nuestro propio 

* Falsa ilusión de expectativas de M. Erikson: ¿Qué prefieres, hacer los deberes antes o después de 

merendar? 
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Tipos de preguntas: 

 

Preguntas de información o de superficie: Son aquellas que interpelan hacia aspectos 
que el cliente ya sabe. Mediante ellas, el cliente accede a respuestas que ya conoce y 
que se hallan en la superficie de su sistema. La mayoría de preguntas de este tipo no 
será útil en un proceso de Coaching. Ejemplos de preguntas: 

• ¿Dónde vives? 

• ¿En qué consiste tu trabajo? 

• ¿Y esto lo sabe tu madre? 

• ¿A cuánto estás del gimnasio? 

• No lo conozco, ¿de qué se trata? 

Preguntas de exploración: Son aquellas en las que el cliente investiga, reflexiona, 
explora y profundiza sobre ideas, recursos, creencias y aspectos para que dichas 
respuestas se encuentren en un plano más accesible. Son respuestas a las cuales el 
cliente accede in situ, durante la sesión. Un buen coach es capaz de formular este tipo 
de preguntas “tirando del hilo”, es decir, preguntando sobre lo último que ha dicho el 
cliente vs. formular preguntas “estandarizadas”. 

• ¿Qué hay detrás de eso? 

• ¿Qué hace que esto suponga una dificultad para ti? 

• ¿Qué significa para ti? 

• ¿A cuánta distancia crees que estás de eso que quieres? 

Preguntas poderosas: Las preguntas poderosas son un tipo de preguntas exploratorias 
que, además, hacen que lo profundo (inconsciente) emerja hasta la superficie 
(consciente) y pueda ser utilizado al servicio del objetivo del proceso.  Las preguntas de 
exploración traen consigo mayor consciencia pero puede que el impacto o el insight no 
sea tan poderoso como el que generan las preguntas poderosas. Estas últimas se 
caracterizan por lo siguiente: 

- Crean impacto, mueven a la acción y pueden ser transformadoras. 

- Cuestionan el modelo de mundo actual del cliente. 

- Iluminan y llevan a espacios donde el cliente no ha estado, creando nuevas 

posibilidades (nuevos territorios). 

- Producen un “darse cuenta de…” / algo de lo que no se había dado cuenta antes 

aparece. 

- Crean consciencia (nuevas conexiones). 

- Llevan al cliente al futuro. 
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• ¿Desde qué punto de visto no lo has mirado aún? 

• ¿Qué pasaría si tuvieras todo el tiempo del mundo? 

• ¿Si volvieras atrás, qué harías diferente? 

• ¿Qué te quieres contar a partir de ahora? 

• ¿Qué es lo que no estás queriendo decidir?  

Preguntas de proceso: Son aquellas que tienen que ver con lo que está pasando en el 

presente y apuntan a que el cliente profundice en el momento exacto. Son preguntas 

que aprovechan la grieta de una manifestación verbal o no verbal para dejar que 

emerjan pensamientos, emociones o aspectos relevantes para el cliente: 

• ¿Qué necesitas ahora mismo? 

• ¿Dónde estás ahora? 

• ¿Qué está pasando? 

• ¿Qué hay ahí ahora? 

• Si pudieras expresar lo que estás sintiendo ahora, ¿cómo lo harías? 

• ¿Qué quiere salir ahora mismo? ¿Qué está queriendo salir? 

• ¿De qué te estás dando cuenta? 
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Los seis señaladores (mini – metamodelo del lenguaje) 

Las preguntas de los seis señaladores, inspiradas en la PNL, hacen aflorar información 

relevante de la estructura de profundidad. Se trata de una gran herramienta de 

formulación de preguntas de exploración y que, en ocasiones pueden tener el impacto 

de las preguntas poderosas. 

BOYAS: Para comprender cómo funcionan “Los seis señaladores” antes debemos 

conocer el término “boya”. Durante la conversación de Coaching, el cliente expresará 

algunas palabras con mayor carga de intensidad / emocional que otras. Son lo que 

llamamos las palabras “boya” o “señaladores”. Para cada tipo de palabra “boya” o 

“señalador” proponemos un tipo de pregunta diferente que facilitará que el cliente 

explore en profundidad. Al final, el objetivo de la formulación de preguntas es que el 

cliente despoje su asunto de cualquier interpretación para poder, después, dotarle de 

la interpretación más facilitadora.  

 

  

1. Nombres inespecíficos 1. ¿Qué ... específicamente? 

2. Verbos inespecíficos 2. ¿Cómo ... específicamente? 

3. Reglas 3. ¿Qué pasaría si...? ¿Quién...? 

4. Generalizaciones 4. ¿Siempre? ¿Nunca? ¿Todos? 

5. Comparaciones 5. ¿Mejor/Comparado con ... 

6. Equivalencias complejas  6. ¿De qué manera A=B?  
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Ejemplos de los 6 señaladores: 

Las palabras subrayadas a continuación son aquellas que hemos puesto como ejemplo 

de “boya”. Ningún coach es igual a otro y, por tanto, puede que para un coach, la 

palabra “boya” sea diferente a la que está subrayada. Tomemos los ejemplos 

señalados a continuación como meros puntos de partida para comprender cómo 

funciona el método de “Los seis señaladores”. 

1. Nombres específicos 

a. Frase: La gente me hace daño. 

b. Pregunta: ¿Qué gente específicamente te hace daño?  

2. Verbos inespecíficos 

a. Frase: Quiero que me cuide mucho. 

b. Pregunta: ¿Cómo quieres que te cuide específicamente? 

3. Reglas 

a. Frase: Eso es así y punto. 

b. Pregunta: ¿Quién dice que eso es así? ¿Qué pasaría si no fuera así? 

4. Generalizaciones 

a. Frase: Todas las mujeres conducen mal. 

b. Pregunta: ¿Todas? ¿Todas? ¿Todas? 

5. Comparaciones 

a. Frase: Espero que vaya mejor ahora. 

b. Pregunta: ¿Mejor comparado con qué? 

6. Equivalencias complejas 

a. Frase: Si me quisiera (A), me compraría la bicicleta (B). 

b. Pregunta: ¿De qué manera el hecho de que te quiera (A), significa 

necesariamente que te tenga que comprar la bicicleta (B)? 
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Ejercicio sobre los 6 señaladores (I) 

Subraya los nombres inespecíficos y escribe la pregunta adecuada: 

1. Deberías mejorar tus resultados. 
 
 
 
 

2. No te olvides de mantener la calidad adecuada. 
 
 
 
 

3. Considero que las cosas no van tan mal de todas formas. 
 
 
 
 

4. En este centro de trabajo no fluye la información. 
 
 
 
 

5. Quiero que hagas la revisión lo antes posible. 
 
 
 

 

Subraya los verbos inespecíficos y escribe la pregunta adecuada: 

1. Quiero que organices la reunión. 
 
 
 
 

2. Me gustaría que consideraseis todas las variables. 
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3. Estar atentos a los indicadores de cambios en la tendencia. 
 
 
 
 

4. Sed breves en vuestras explicaciones. 
 
 
 
 
 

5. Haz circular la información. 
 
 
 
 
 
Subraya las reglas y escribe la pregunta adecuada: 

1. No puedo decirle que no. 
 
 
 
 

2. Es necesario que os esforcéis al máximo. 
 
 
 
 

3. Hay que seguir haciendo las cosas como siempre. 
 
 
 
 

4. Ni se te ocurra decirle que no te interesa. 
 
 
 
 

5. Evitarás problemas si mantienes la boca cerrada. 
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Subraya las generalizaciones y escribe la pregunta adecuada: 

1. Nadie va a poder hacer que este cliente nos compre más. 
 

 

 

2. Todos los clientes nos piden lo mismo. 
 

 

 

3. Los clientes se quejan más de lo necesario. 
 

 

 

4. Siempre me equivoco y no me sale nada bien. 
 

 

 

5. Nada de lo que él dice es apropiado. 
 
 
 
 
Subraya las comparaciones y escribe la pregunta adecuada: 
 

1. Contamos con que nos darás la mejor solución. 
 
 
 

2. Espero que seas más rápido. 
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3. Es un producto caro. 
 
 
 

4. Es el candidato más apropiado. 
 
 
 

5. Es un mal directivo. 
 
 
 
 
Subraya las equivalencias complejas y escribe la pregunta adecuada: 

1. Siendo responsable como eres, no puedes negarte a intervenir en este 
proyecto. 

 
 
 

2. Eso es muy caro y, por lo tanto, no podré cursarlo. 
 
 
 

3. Mi colaborador ha reportado a mi superior y, por lo tanto, no me considera 
autoridad.  

 
 
 

4. Si me apreciaras no me dirías que no puedes dármelo. 
 
 
 
 

5. No me ha ofrecido participar porque no confía en mí. 
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Ejercicio de los seis señaladores (II) 

1. ¡Siento una gran confianza! 

2. La gente no respeta las normas de educación básicas. 

3. Lo que hacen sus amigos no me parece correcto. 

4. Ellos cometen errores continuamente. 

5. Tengo miedo. 

6. Siento una gran frustración. 

7. Me pone muy nerviosa hablar en público. 

8. Este profesor no cree en mí. 

9. Mis padres me juzgan. 

10. No vale la pena discutir con un político, tienen respuestas para todo. 

11. Tengo que dedicar más tiempo en el trabajo. 

12. Soy incapaz de controlar mi diálogo interno. 

13. No debo manifestar mis sentimientos en público. Hay que parecer fuerte. 

14. Mi mujer siempre espera que le diga cómo me siento. 
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15. Me ha salido de pena. 

16. Las personas cultas suelen tener una buena imagen. 

17. En la vida sólo triunfan los que se esfuerzan. 

18. En un futuro seré un gran profesional 

19. Si no dejas de leer, entenderé que no soy suficientemente importante para ti. 

20. Si me quisieras, me comprarías ese traje. 

21. Tu manera de hablar me pone enferma. 

22. En mi empresa, nadie me dice lo que tengo que hacer. 

23. Los padres no escuchan. 

24. Todos los jefes quieren sentirse superiores, por eso mandan. 

25. Hay que dar órdenes cortas y directas a los vendedores. Son como ganado. 

26. No me atrevo a hablar con mi jefe. 

27. El dinero es lo más importante, más que la salud y que la familia. 

28. Algún día llegaré a ser alguien que todos respetarán. 

29. Aprender a comunicarse es una pérdida de tiempo. 
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Competencia 6 de ICF. Preguntas poderosas 

Claves que te indicarán que estás cumpliendo con esta competencia:  

- Preguntas que surjan de la escucha activa, es decir, de lo que presenta el cliente 

en cada momento. Se evitan preguntas preparadas, estandarizadas o que hemos 

comprobado que “funcionan”.  

- Preguntas que desafían sus supuestos, sus creencias. ¿El cliente se está creyendo 

su propia historia? ¿Esto le impide avanzar hacia su objetivo? Nuestra misión como 

coaches es que el cliente pueda contemplar su vida y las opciones que hay en ella 

de manera amplia y completa, nunca siendo partidistas hacia ninguna dirección, 

por buena que nos parezca para nuestro cliente. Para que el cliente pueda tener 

una visión 360 º de su situación el coach ha de atreverse a salir de su propia zona 

de confort, utilizando, si conviene preguntas incisivas. 

- Preguntas abiertas, evitando que la pregunta pueda acabar con un “Sí” o un “No”. 

- Curiosidad. El coach no es un experto, sino profesional comprometido a explorar y 

aprender junto con el cliente lo que es posible para él. 

- Reformular una pregunta si al cliente le resulta dificultoso responderla. 

- Brindar tiempo para la reflexión, es decir, espera paciente y silencio con escucha 

activa y respeto. 

- No justificar la pregunta. Esto llevará a que el coach realice varias preguntas 

seguidas.  

- Realizar solo una pregunta por vez. Si el cliente no lo ha entendido, nos lo hará 

saber.  

- No victimizar, evitando formular preguntas que vinculen al cliente con su parte 

víctima. Por ejemplo: “¿y cómo te afecta que te hablen así?” 

- Responsabilizar al cliente, omitiendo preguntas de opinión de los demás. Por 

ejemplo, “¿Y qué pensarán los demás cuando…?” 
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3.2.5. Feedback 

 

Según la R.A.E.: 
Retorno de parte de la energía o de la información de salida 

de un circuito o un sistema a su entrada. 

 

Relación con competencia de ICF: 7 “Comunicación directa” 

 

Como hemos comentado en anteriores capítulos, el coach sirve de caja de resonancia 
o amplificación para su coachee. Una de las herramientas con las que contamos como 
coach para dicho fin es el uso del “feedback” o retroalimentación. Utilizamos este 
recurso para ampliar aspectos tanto verbales, como no verbales del cliente, así como 
para asegurarnos de haber comprendido lo que el cliente quería decir. La manera en la 
que facilitaremos este tipo de comunicación será directa, clara y honesta.  

 

Existen dos tipos de feedback: 

▪ Feedback valorativo: Es aquel que está basado en la subjetividad y en los filtros 
del coach. 

▪ Feedback descriptivo: Es aquel que amplía o devuelve de la manera más 
objetiva posible.  
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Los siguientes ejemplos de feedback clarificarán la diferencia entre ambos tipos. 

 

 

 

 

 

Feedback valorativo Feedback descriptivo 

• Veo que no estás satisfecho con tu 
objetivo. 

• Estás dudando mucho. 

• No estás siendo sincero contigo mismo. 

• Te estás escaqueando de comentar 
alternativas comprometidas. 

• Das pocas opciones. 

• ¡Claro!, pensaba que nunca dirías esta 
opción... 

• ¿No te parece que lo que estás diciendo 
es poco realista? 

• No estás tomando la mejor decisión. 

• Veo tu ceño fruncido... ¿qué ocurre? 

• Veo que sonríes... ¿qué hay ahí? 

• Veo que niegas con la cabeza...  

• Al tomar esta decisión has respirado 
profundamente. 

• Hasta este momento llevas dos 
opciones. 

• ¿Qué áreas te resultan más difíciles de 
considerar? 

• Me doy cuenta que en varias ocasiones 
has mencionado...… 

• Observo que ha cambiado tu 
expresión... 
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Ejercicio de feedback 

En la siguiente lista encontrarás algunas frases basadas en lo descriptivo (sensoriales u 

objetivas) y otras frases basadas en lo valorativo (conclusiones o subjetivas). 

Identifica unas y otras:  

• D: Descriptiva 

• V: Valorativa 

 

1. Ella respiró profundamente y parpadeó. .................................  ____  

2. Ella se sintió aliviada. ................................................................  ____  

3. Se aceleró el ritmo de su habla. ...............................................  ____  

4. Él estaba ansioso.  ....................................................................  ____  

5. Bajó el volumen de su voz.  ......................................................  ____  

6. Su rostro enrojeció, y se quedó avergonzado.  ........................  ____  

7. Sus manos estaban pegajosas.  ................................................  ____  

8. Él la está sobrecargando de responsabilidades. ......................  ____  

9. Las venas de su cuello sobresalen.  ..........................................  ____  

10. A ella le rechinan los dientes porque está rabiosa.  ................  ____  

11. Su voz se hizo grave. .................................................................  ____  

12. Él sintió remordimiento. ...........................................................  ____  

13. Sus pupilas se dilataron.  ..........................................................  ____  

14. Me pareció muy frío.  ...............................................................  ____  

15. Había una expresión triste en su rostro. ..................................  ____  

16. Ella está frunciendo el entrecejo. .............................................  ____  

17. Él la miró fijamente, con total incredulidad. ............................  ____  

18. Ellos están satisfechos el uno con el otro. ...............................  ____  

19. Se podía notar el alivio en su cara.  ..........................................  ____  
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A continuación, encontrarás diferentes fórmulas de “cómo SÍ” y de “cómo NO” dar 

feedback:  

 

¿Cómo SÍ dar feedback? ¿Cómo NO dar feedback? 

▪ Tengo la sensación de que... 

▪ ¿Me permites que comparta una 
corazonada que he tenido...? 

▪ Tengo el presentimiento de que... 

▪ Me pregunto si... 

▪ A ver qué te parece esto... 

▪ Mi intuición me dice... 

▪ Me ha venido a la mente... 

▪ Estoy segura de que… 

▪ Me parece que estás equivocado… 

▪ Yo lo haría así 

▪ Ahora vas a escribir (imperativos) 

▪ Quiero/me gustaría que pensaras 

▪ Yo creo que… 

▪ Será mejor que… 
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Competencia 7 de ICF. Comunicación directa 

Claves que te indicarán que estás cumpliendo con esta competencia:  

- Hablar con claridad. No prolongarse en explicaciones o hipótesis.  

- Manejar los silencios, sentirse cómodos en ellos. El silencio es un amigo en un 

proceso de Coaching. 

- Utilizar el mismo lenguaje que el cliente, sea el tipo de lenguaje que sea. Evitar 

tecnicismos del mundillo “coach”. Será importante observar y escuchar muy 

atentamente para no cambiar palabras que ha dicho el coach, así como añadir 

otras de nuestra cosecha.  

- Usar las metáforas que el cliente trae a la sesión para ilustrar un argumento. Las 

metáforas son el feedback que se comunica directamente con el inconsciente de 

nuestro cliente.   

- Usar lenguaje sugerente y no directivo: no utilizar imperativos. En lugar de ello, 

usar propuestas: 

- Te invito 

- Te propongo 

- Qué te parece 

- Cómo ves/verías 

- Qué tal si… 

- Comunicación directa vs. juicios. El hecho de poner encima de la mesa nuestra 

intuición no quiere decir que nuestra intuición sea correcta. Es por ello que, 

siempre que presentemos una intuición a nuestro coachee, esta será ofrecida 

como una posibilidad más, es decir, no nos apegamos como coaches a nuestras 

ideas o visiones. Por ejemplo, “Me da la sensación, por las sesiones que llevamos, 

que esto que cuentas es una constante en tu vida, ¿puede ser?” Sería muy distinto 

decirle al cliente: Esto te pasa siempre, ¿no? 

- El uso de lenguaje neutro y sugerente abre puertas neurológicas, el uso de 

lenguaje directivo podría llegar, en algunos casos, a crear barreras.  
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3.2.6. Presencia 

 

Según la R.A.E.: 
Serenidad o tranquilidad que conserva el ánimo, 

tanto en los sucesos adversos como en los prósperos. 

 

Relación con competencia de ICF: 4 “Presencia del coach” 

Es la competencia en la que se apoyan las anteriores cinco. 

Se trata de la capacidad de estar plenamente consciente y de crear una relación 

espontánea con el cliente, utilizando un estilo abierto, flexible y seguro. Estar presente 

significa que no hay preocupación, puesto que nuestra observación no está puesta en 

el pasado, ni hay expectativas, puesto que en el futuro tampoco está puesta nuestra 

mente. Estoy aquí ahora con lo que sucede. Permito que las preguntas aparezcan fruto 

de la conversación y no las preparo de antemano. Esta competencia también se 

demuestra cuando el coach no tiene intención ninguna hacia el cliente o hacia el 

proceso.  

¿Qué desafíos presenta esta competencia?: 

▪ Diálogo interno: El reto para el coach se encuentra más en dejar de hacer que en 

hacer. En este caso, es posible que nuestros pensamientos, en ocasiones, hagan 

“más ruido” que las palabras de nuestros clientes. Será necesario prestar atención 

al cliente e interesarnos por él por encima de nuestros asuntos, que ya 

atenderemos después de la sesión.  

▪ Preocupación por hacerlo bien: Todos queremos quedar bien, ser útiles, que el 

cliente saque provecho de la sesión, que crea que sea válido o efectivo. Este motor, 

puede, en ocasiones hacer que el cliente, dejándose llevar por su propia exigencia, 

tiña de sus propias intenciones el proceso. Enfocándose así, el coach se 

desconectará de las necesidades de su cliente para conectarse con las suyas 

propias. 

▪ Cumplir con el objetivo: Es posible que, dejándonos llevar por el deseo anterior de 

que el cliente se lleve algo útil, pongamos las agendas por encima de las 

necesidades presentes del cliente. Esta competencia se caracteriza por fluir de tal 

manera con el cliente que éste, por sí mismo avance hacia su objetivo. En 

ocasiones, este desafío, puede verse reforzado por un objetivo tácito dictado por la 

empresa sponsor del proceso. 
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▪ Silencios: En ocasiones, puede ocurrir que cuando haya momentos de silencio, el 

coach se sienta incómodo y desee “rellenar” ese vacío con alguna pregunta más. Si, 

tras una pregunta, el cliente no contesta, es muy recomendable que el coach 

aguarde presente y en silencio. Si el cliente no entendió la pregunta, nos lo hará 

saber.  

 

Herramientas: 

- Practica los elementos de “La autogestión del coach”: Para poder desarrollar esta 

competencia proponemos que cada coach desarrolle una metodología propia 

inspirándose en todos los aspectos relacionados en el apartado “Autogestión del 

coach” (mente, ejercicio físico, alimentación, respiración, etc). 

 

Para trabajar la presencia, será necesario recurrir a la práctica 

constante de todos los elementos de “Autogestión del coach”. 

 

- Practica el estado C.O.A.C.H.: Podemos inspirarnos, además, en el estado 

C.O.A.C.H. que propone el Coaching Generativo (R.Dilts y S. Gilligan) para mejorar 

la calidad de esta competencia:  

 

  



 

El desarrollo del Coach · El modelo de Coaching Fusión · 57 
 

El estado C.O.A.C.H.: 

- Center (centramiento): La mente se conecta con el corazón y no existe nada más 

que el cliente y tú. Nuestro foco es el cliente. Recordemos el concepto “El coach y 

su diana”.  

o Recursos fácil: Respiremos conjuntamente con el cliente antes de empezar 

la sesión 3 – 5 veces para centrarnos.  

o Correspondencia corporal: Manos en el corazón.  

- Open (apertura): La mente en quietud y el corazón en paz se abren a la escucha en 

tercer nivel. Sensación de fluidez.  

o Recurso fácil: Adoptar una postura corporal abierta (brazos y piernas 

descruzados).  

o Correspondencia corporal: Brazos abiertos en cruz.  

- Aware (consciencia): Libre de cualquier filtro o juicio, tu sistema recibe estímulos 

verbales y no verbales del cliente.  

o Recurso fácil: Simplemente se consciente del efecto que producen en ti 

dichos estímulos en ti y devuélvelo con preguntas o utilizando feedback 

descriptivo.  

o Correspondencia corporal: Dedos índice y corazón van al centro de la frente 

(conexión con la glándula pineal). 

- Connect (conexión): Con lo tangible y lo intangible de la conversación, 

aprovechando los recursos de ambos. 

o Recurso fácil: Imagina que tu cliente puede conseguir cualquier cosa que se 

proponga y pon toda la intención en esa mirada apreciativa.  

o Correspondencia corporal: Muñecas se unen delante del plexo solar, dedos 

meñiques y pulgares se unen, formando una “flor” que está dirigida hacia el 

cliente. 

- Hold (sostén): Empatiza y no simpatices con el cliente. Entiende, comprende y 

acepta lo que sucede pero no te vayas con su historia conocida y limitante. 

Simplemente, sostén el espacio para que sea el propio cliente el que cree su 

camino.  

o Recurso fácil: Imagina que eres una columna firme, en la cual tu cliente se 

puede apoyar y sentirse seguro para explorar.  

o Correspondencia corporal: Palmas hacia arriba a la altura de las caderas, 

como si estuviéramos sosteniendo un elemento esférico. 
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3.2.7. Crear consciencia 

 

Según la R.A.E.: 
Hacer que alguien sea consciente de algo. 

 

Relación con competencia de ICF: 8 “Crear consciencia” 

Esta es la competencia que aparece como consecuencia del dominio de las 6 

anteriores y que está teñida de desafío o reto.  

Para que esta competencia se dé, será necesario que el coach: 

- No “compre” las historias de su cliente y sea capaz de ir más allá de lo que le dicen 

las palabras de su cliente. El coach es capaz de descubrir que el cliente se está 

contando excusas para no avanzar y lo “pone encima de la mesa”. Por ejemplo, 

“¿Es posible que esto que estés diciendo sea una excusa?”  

- Le refleje lo que “es” y lo que “no es”. Es decir, le acompaña a desvestir sus 

afirmaciones de interpretaciones y le apunta maneras diferentes de ver la situación 

mediante preguntas o alguna dinámica. Por ejemplo, “¿y si eso no fuera siempre 

así, qué pasaría?” 

- Le inspire a comprometerse y trazar un plan de acción. Ej.: “¿Cómo sería para ti 

comprometerte a llevar esto a cabo?” “¿Cómo trazarías el plan?” 

- Le apunte los factores que aparecen de manera recurrente en las sesiones y que se 

constituyen como factores limitantes o como factores importantes para el cambio 

hacia la situación deseada. Ej.: “Me he dado cuenta de que en varias ocasiones has 

mencionado que…” 

- Le pida que distinga entre lo trivial y lo importante preguntándole, por ejemplo,  

“¿Qué es lo importante de lo que acabas de expresar?”, “¿Qué es lo más 

importante para ti trabajar ahora?”, “Mientras hablas de esto, ¿de qué estás 

evitando hablar?” 

- Le haga preguntas que le fomenten con su parte protagonista y la que depende de 

él y no con la “víctima” y con la que no depende de él. Ej.: “Y de esto que comentas, 

¿qué depende de ti?” 

- Le ofrezca la posibilidad de aplicar un aprendizaje en otras áreas de la vida de la 

persona. Ej.: “Esto que has descubierto, ¿en qué otras áreas de tu vida puede serte 

útil?.” 
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TEST: Responde y argumenta las siguientes preguntas. 

¿Cuáles son los aspectos observables? 

 

 

 

 

¿Qué otro nombre recibe también el acompasamiento y para qué sirve? 

 

 

 

¿Qué aspectos aumentan la sintonía con nuestros clientes? 

 

 

 

 

¿Qué nos puede ayudar a escuchar eficazmente? 

 

 

 

 

 

 

¿Cuáles son los tres niveles de escucha? Menciona y argumenta. 
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¿Cuáles son los 6 señaladores? ¿Para qué sirve cada uno de ellos? ¿Para qué sirven las 

preguntas en general?  

 

 

 

 

 

 

 

¿Qué diferencia hay entre el Feedback Valorativo y el Feedback Descriptivo? 

 

 

 

 

 

¿Cuál es la habilidad más importante de todas? 

 

 

 

 

 

¿Cuál es la competencia que sucede como fruto del dominio de todas las anteriores? 
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4. Etapas de la conversación de Coaching Fusión 

 

Ahora que ya has aprendido la filosofía de Coaching Fusión, los elementos clave para 

una buena autogestión como coaches y las competencias transversales del modelo, 

vamos a conocer qué etapas constituyen el modelo de conversación.  

El acrónimo FUSION es el QUÉ (la estructura de conversación de Coaching y sus etapas) 

y las competencias son el CÓMO (las habilidades necesarias para el desarrollo de 

dichas etapas).  

 

A - Contexto de una sesión 

 

Antes de empezar, vamos a hablar del contexto de la sesión, es decir, de los aspectos 

relacionados con lo “material” o “físico” de un proceso de Coaching. Nos referiremos a 

dos tipos de aspectos: 

 

- Aspecto físico del lugar 

- Aspecto físico personal  

 

Lugar: 

El lugar de desarrollo de una sesión de Coaching es fundamental. En cualquiera de las 

modalidades, el lugar ha de estar: 

• Ordenado 

• Limpio 

• Libre de ruidos y olores fuertes 

• Correctamente iluminado y ventilado 

• Con una temperatura agradable vs. extrema 

• Con móviles y teléfonos silenciados 
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Si se trata de una sesión presencial, además: 

• El cliente ha de sentarse de manera tal que pueda salir fácilmente. 

• No debe haber ningún bloqueo o barrera física entre el coach y coachee (evitar 

una mesa en medio de ambos). 

• El reloj nunca debe ser visto por el cliente. 

 

Materiales necesarios para la sesión:  

• Kleenex 

• Hojas (preferiblemente con carpeta de pinzas para el correcto apoyo) 

• Bolígrafos 

• Colores  

• Lápiz y goma 

• Post-its 

• Caramelos para la garganta 

• Agua para ambos 

• Música y altavoces 

• Reloj (no visible para el coachee preferiblemente) 

 

Otros materiales opcionales: 

• Cartas de Coaching 

• Antifaz 

• Figuras Lego / sistémicas 

• Espejo 

• Revistas 

• Cartulinas 

• Tijeras y pegamento 
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Aspecto físico personal: 

Tanto el aspecto físico, como la higiene personal demuestran respeto por nosotros 

mismos y por los que nos rodean. Por tanto, te invitamos a chequear los siguientes 

aspectos antes de comenzar una sesión: 

- Dientes limpios y sanos 

- Aliento fresco 

- Oídos saneados 

- Nariz limpia 

- Pelo y uñas limpios 

- Pies y manos suaves e hidratados 

- Piel limpia e hidratada 

- Ropa limpia y cuidada (sin manchas/agujeros/olores) 

- Zapatos lustrados 
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Sesión “ZERO” y Alianza de Coaching 

 

Denominamos sesión “ZERO” a aquella conversación que ofrecemos al cliente para  
darnos a conocer, ajustar expectativas acerca del proceso y facilitar toda 
la información necesaria con el fin de que el cliente pueda decidir en base 
a ello si un proceso de Coaching es lo que verdaderamente necesita. 

 

La Alianza de Coaching se refiere al acuerdo que coach y coachee establecen como 
marco de desarrollo del proceso de Coaching. Se trata de la compilación de todo lo 
conversado en la sesión “ZERO”, normalmente a través de un documento escrito. 

 

Relación con competencia de ICF: 1 “Adherirse al código deontológico y estándares 

profesionales” ( → ver Código Deontológico en página 111 ) y 2 “Establecer el acuerdo 

de Coaching”. 

 

Encuentra a continuación una propuesta de estructura de sesión “ZERO”: 

 

1. Bienvenida y “romper el hielo” 

a. ¿Qué tal? ¿Cómo estás? ¿Cómo has llegado hasta aquí? Me comentó 

“Laura” que estabas interesad@ en un proceso de Coaching, ¿es así?  

b. En una sesión de prácticas, introduciríamos el punto 9 en estos 

momentos.  

 

 

2. Breve presentación y cualificación del coach. 

¿No sé si “Laura” te ha comentado acerca de quién soy? Yo soy responsable de RRHH y 

me he formado como coach recientemente. Además, … 
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3. ¿Qué sabes acerca del Coaching? 

a. Opción A: El Coaching es un proceso de acompañamiento para facilitar que 

puedas ir desde donde estás hasta donde quieres ir en el menor tiempo posible 

y usando los menores recursos posibles. Se basa en las preguntas que invitan a 

la reflexión como herramienta básica y también puede haber ejercicios, juegos, 

dinámicas…. Todo ello está dirigido a que tú mismo encuentres tus propias 

respuestas que, al final, son las mejores ☺ 

b. Opción B: En primer lugar, el Coaching no es una terapia, nosotros trabajamos 

desde el presente hacia un futuro. El Coaching es un proceso de 

acompañamiento hacia el cambio, en el que tú te marcarás un objetivo y lo 

trabajarás para finalmente llegar a él. 

c. Opción C: El Coaching es un proceso de acompañamiento al cambio mediante 

preguntas y algunas dinámicas para despertar tus habilidades internas con la 

finalidad de que consigas un/os objetivo/s que tu mism@ te marcarás.  ¿estás 

de acuerdo? 

d. Opción D: Escribe a continuación tu propia opción: 

 

 

 

 

4. ¿Qué es y qué no es Coaching? 

- Por lo tanto, en un proceso de Coaching no habrá consejo, ni guía ni 

orientación. Sino que, como comentábamos, se trata de un proceso donde tú 

mismo averiguarás tus respuestas. Tampoco es un proceso de terapia, aunque 

sí tiene efectos terapéuticos.  

5. Características de la relación 

- Confidencialidad 

- Alianza de igual a igual: Somos socios en este proyecto, no hay jerarquía puesto 

que tú eres el experto de tu propia vida. 

- Confianza 

- Espacio seguro, donde puedes permitirte ser tú, explorar sin límites. Yo no te 

voy a juzgar. No es mi papel aquí.  

- Responsabilidad y compromiso por parte del coachee. Tú eres responsable del 

proceso y, por tanto, también todo el mérito del mismo, será tuyo. ☺ 
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6. Vacunar (Pedir permisos). Es posible que durante las sesiones haya:  

- Preguntas de exploración, de profundidad, que incluso toque algún área 

delicada.  

- Interrupciones: Si veo que estás contándote una historia que ya conoces y que 

entienda que no te está ayudando a avanzar es posible que te interrumpa para 

que puedas explorar otras posibilidades. 

- Silencios: A diferencia de otros contextos, en Coaching el silencio es sagrado y 

se valora mucho. Es como cuando tiras una piedra a un lago. Cuanto más tarda 

en caer es porque la zona es más profunda. Por ello, si tardas en contestar 

entenderé que estás pensando la pregunta porque quizás nunca te la habías 

planteado.  

- Emociones fuertes: A veces cuando se exploran cuestiones que no se habían 

tocado antes, pueden aparecer emociones fuertes. Es algo absolutamente 

normal y éste es tu espacio y tiempo para hacerlo.  

- Efecto muelle: Es posible que a veces sientas que avanzas mucho y otras que 

no. Esto sucede, simplemente, porque uno es más consciente de lo que le falta.  

- Proceso retador: Para hacer cosas diferentes y conseguir cosas diferentes, es 

posible que tengas que pensar diferente. Por ello, a través de las preguntas 

cuestionaré tu mapa, tu manera de pensar, para que puedas encontrar otra 

que te ayude a avanzar. 

 

7. Logística:  

- Duración y cadencia: En cuanto a la logística… Las sesiones duran 

aproximadamente 60 o 90 minutos, dependiendo de lo que prefieras contratar 

y se realizan cada dos semanas aproximadamente. De este modo, te dará 

tiempo a llevar a cabo el plan que te propongas de sesión en sesión.  

- Localización: Las sesiones las realizaremos en mi despacho (en caso de ser una 

sesión “ZERO” telefónica enviaremos la dirección por mail o Whatsapp).  

- Honorarios: El precio de cada sesión es 80 € si es una hora y 100 € si es hora y 

media.  

- Calendarización: ¿Cuándo te parece empezar? Mi disponibilidad es…  
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8. Contrato/Alianza:  

Tras la conversación telefónica o primer encuentro, te proponemos hacerle llegar a tu 

cliente la alianza por correo electrónico: 

“Estimado …,  

Aquí te hago llegar el contrato de Coaching que te mencioné para que puedas leerlo 

con calma y en caso de estar de acuerdo, firmarlo y devolvérmelo escaneado o bien 

traerlo el próximo día que nos veamos.  

El acuerdo, resume básicamente todo lo que hemos comentado por teléfono/en 

persona. En caso de que tengas cualquier duda podemos comentarlo por mail, 

teléfono o el próximo día que nos veamos.  

¡Espero que tengas un buen día! 

Un abrazo, 

XY 

En caso de que no se haya enviado el correo electrónico antes de la primera sesión, 

el acuerdo puede ser firmado in situ.  

9. Dudas y aclaraciones 

No sé si tienes alguna duda o quieres compartir algo antes de iniciar el proceso… 

10. Grabación y compañeros 

Este punto solo se mencionará en caso de que se trate de sesiones de prácticas: 

Como sabes, este es un proceso de Coaching en prácticas, donde habrá más 

personas. Para tu tranquilidad, la función básica tanto del supervisor, como de mis 

compañeros es observarme para después darme feedback. En cuanto a la 

grabación, será para mi uso o por si ICF, que es la organización a nivel mundial que 

regula el Coaching lo necesita para auditarlo. En ningún caso se utilizará para otro 

caso que no sean esos. 
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C - Ejemplo de Alianza o Acuerdo de Coaching 

 

Encuentra a continuación un modelo tipo de acuerdo de Coaching. Esperamos que te 
funcione a modo de inspiración para que puedas construir tu propia versión, 
utilizando las palabras que más se ajusten a tu estilo y target potencial de clientes.  

 

ACUERDO DE COACHING 
 

Nombre del cliente:   Fecha:  

Nombre del coach: 

 

1.- Características generales del servicio: 

1.1. Los servicios facilitados por el coach al cliente son Coaching presencial, por 

teléfono u online, según se diseñe en conjunto con el cliente. El Coaching no es 

consejo, ni terapia y tampoco consultoría; el Coaching es una alianza compartida con la 

finalidad de acompañar al cliente a conseguir sus objetivos. A diferencia de otras 

metodologías, el coach evitará la transferencia de conocimientos y para operativizar 

los avances utilizará básicamente preguntas, feedback descriptivo, así como 

propuestas de dinámicas. 

1.2. La relación estará centrada en el desarrollo del potencial del cliente, con la 

finalidad de generar mejores resultados en las áreas que el cliente desee focalizar 

durante el proceso.  

1.3. Dado que la misión del coach es acompañar a su cliente a lograr sus objetivos, la 

confianza y la sinceridad serán la base de la relación entre ambos. El feedback 

aportado por el coach será por lo tanto directo y de calidad.  

1.4. Si el cliente estuviera recibiendo a cabo algún tipo de proceso de ayuda o 

tratamiento psicológico, se compromete a ponerlo en conocimiento del coach antes 

del inicio del proceso.  

1.5. Los servicios de Coaching pueden incluir: reflexiones, análisis de actuaciones, 

tormenta de ideas, generación de planes de acción, ejercicios y dinámicas para 

explorar y/o aumentar la perspectiva, etc. 
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1.6. En ningún caso el coach se responsabilizará de las decisiones que tome el coachee 

ni del impacto de las mismas.  

1.7. En la primera sesión el coach y el cliente compartirán las expectativas de la 

intervención, así como el marco de éxito de la misma. Para facilitar la evaluación del 

resultado se confeccionarán un mapa de ruta que asegure el éxito del proceso.   

1.8. El coach se compromete con el cliente a que toda la información facilitada sea 

estrictamente confidencial. Acordando con el cliente, en caso necesario, la forma de 

informar a terceras personas sobre los objetivos y el funcionamiento del proceso.  
(*Este último punto solo en caso de tratarse de un proceso de Coaching para una organización) 

1.9. Si el cliente cree que el proceso de coaching no está funcionando, se compromete 

a comunicarlo al coach para analizar las causas y para emprender las acciones 

correctoras necesarias.  

1.10. El cliente y el coach establecerán conjuntamente el calendario para la realización 

de las sesiones, planificando las fechas con la mayor antelación posible. 

1.11 Si el cliente no pudiera asistir a alguna de las sesiones planificadas, deberá 

notificarlo con una antelación mínima 24 horas, sino dicha sesión podrá ser cobrada. 

1.12. El coachee concede su permiso para que la International Coach Federation pueda 

contactarle vía mail o telefónica para comprobar la veracidad del proceso. 

2.- Características y objetivos específicos de este proceso de coaching: 

2.1. Establecimiento de un objetivo claro, medible, alcanzable y temporalizable, 

indicadores de éxito medibles y acciones correspondientes.  

2.2. Compromisos del cliente: 

Para facilitar el logro de los objetivos el cliente se compromete a: 

• Reservar el tiempo necesario para el desarrollo de las sesiones de Coaching. 

• Colaborar activamente en las sesiones estableciendo una comunicación sincera 

y directa. 

• Llevar a cabo las acciones acordadas en los plazos previstos. 
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2.3. Compromisos del coach: 

Para facilitar el logro de los objetivos el coach se compromete a: 

• Acompañar al cliente a lograr los objetivos especificados en este acuerdo de 

Coaching. 

• Acompañar al cliente a elaborar planes de acción. 

• Acompañar al cliente a superar los obstáculos y dificultades que puedan surgir. 

• Llevar a cabo conjuntamente con el cliente un seguimiento de las acciones. 

• Atender las consultas del cliente relacionadas con el proceso.  

 

2.4. Duración: 

Este acuerdo entre el coach y el cliente tendrá una duración inicial de entre … sesiones 

comenzando el día ………………………………….. y finalizando el día ………………………………….., 

siendo extensibles las sesiones según las necesidades específicas de cada cliente. Al 

iniciar el proceso las sesiones tendrán una mayor frecuencia (una vez por semana o 

cada dos o tres como máximo). Pasados unos tres meses, las sesiones serán cada vez 

más espaciadas, siempre teniendo en cuenta las características del proceso, así como 

las necesidades específicas del cliente. La duración de las mismas será de 60/90 

minutos aproximadamente. El cliente también dispondrá de la posibilidad de efectuar 

alguna consulta telefónica en caso necesario. 

La duración propuesta está sujeta a posibles ampliaciones o reducciones en base a los 

resultados y necesidades del cliente.  

3.- Aceptación: 

Nuestras firmas indican la comprensión y aceptación de este acuerdo de Coaching en 

las condiciones mencionadas. 

 

 

 
 Sr. ______________________________   Sr. ______________________________  
       [el cliente]         [el coach]  
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Ejercicio propuesto: Crea tu propio resumen (Sesión ZERO) 

 

A continuación, cuentas con un espacio para poder crear tu propio resumen. Sintetizar con tus 

propias palabras y aplicando tu propio estilo te ayudará a integrar los aspectos clave para el 

buen desarrollo de una sesión Zero.  

Aspectos clave (Sesión ZERO):  
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5. Etapas del modelo Coaching Fusión 

 

A la estructura fundamental GROW hemos añadido otras etapas que consideramos 

fundamentales para garantizar el éxito de un proceso de Coaching. Asimismo, 

encontrarás pinceladas del modelo americano de Thomas Leonard (indicadores de 

éxito/ productos) y un tono general del modelo de Coaching Ontológico de Rafael 

Echevarría (distinciones del lenguaje y profundidad de las preguntas de exploración).  

Cada etapa estará descrita con aspectos y consideraciones clave, herramientas, 

preguntas, competencia de ICF correspondiente, así como el tipo de energía que 

necesita el coach para acompañar correctamente en cada etapa. En cuanto a este 

último punto, lo habitual es que el coach se mantenga en un estado neutro, sin 

embargo, animaremos a nuestros coaches a subir o bajar el volumen de entusiasmo en 

función de cada etapa. 

 

Acrónimo Coaching fusión 

 

 

F U S I O N

F: Foco  y fijación de objetivos

U: Ubicación 

S: Sondeo de saboteadores

I: Investigación  de recursos

O: Operaciones

N: Novedades
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F: Foco y fijación de objetivos. 

 

Energía del coach: 

Posibilidad e ilusión: ☺ 

Relación con competencia de ICF 

- 10 “Planificar y establecer metas” 

- 6 “Preguntar con fuerza”  

 

Aspectos clave 

Durante esta etapa el coach acompaña a su cliente mediante preguntas a que éste 

ponga el foco en establecer cuál quiere que sea el objetivo del proceso y/o sesión. Es la 

etapa donde se fundamenta el proceso, donde se define con todo detalle cuál es el 

destino del proceso, cuál es la meta, cuál es el hito que se desea conseguir gracias al 

proceso. Esta etapa podría definirse como la estrella polar que guiará todo el proceso, 

que iluminará el camino del cliente incluso, cuando el camino se ponga difícil.  

 

Herramientas:  

En esta etapa podemos utilizar dos modelos: 

- Modelo SMART (más conductual) 

- Modelo de fijación de objetivos (más completo) 
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Modelo S.M.A.R.T: 

 

 

 

• Específico: ¿Cuál es tu objetivo específicamente? 

• Medible: ¿Cómo se puede medir que has conseguido tu objetivo? 

• Alcanzable: ¿Cómo de alcanzable es tu objetivo? (Ej.: si nuestro coachee tiene 4 

dioptrías y su objetivo es ser piloto, será un objetivo poco alcanzable, a menos de 

que se opere, por ejemplo). Esta pregunta también se refiere a si el objetivo 

depende de la persona. ¿Qué parte del objetivo depende de ti? 

• Realista: ¿Cuán realista es tu objetivo? Por ejemplo, si el cliente quiere perder 7 

kilos en una semana, es posible que el objetivo no sea realista. Se refiere sobre 

todo a los plazos y a los recursos utilizados para conseguir el objetivo. 

• Temporalizable: ¿En cuánto tiempo lo quieres conseguir? 
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Preguntas del modelo de buena formulación de objetivos (recomendado): 

Este modelo incluye el modelo S.M.A.R.T. en su propuesta. 

 

VISIÓN POSITIVA (S. del modelo S.M.A.R.T.): Sobre todo se trata de llevar al cliente a 

una imagen de lo que sí quiere, evitando que conteste con respuestas en negativo. No 

podemos desear un “no elefante”.  

Preguntas clave:  

• ¿Qué es lo que sí quieres?  

• Cuando acabe el proceso, ¿qué sí quieres haber conseguido? 

• ¿Cuándo salgas por esa puerta qué sí quieres haber conseguido? 

CÍRCULO DE INFLUENCIA (A. del modelo S.M.A.R.T.). El objetivo siempre ha de 

depender 100 % de nuestro cliente. Por ejemplo, no podemos dar como objetivos a 

trabajar válidos “conseguir trabajo”, “tener pareja”, “que mi mujer me entienda”, “que 

me nombren director de Recursos Humanos”. Es importante acompañar a nuestro 

cliente a que tome consciencia de la parte que sí depende de él con el fin de que el 

proceso sea un éxito. 

Preguntas clave:  

•  ¿De quién depende este objetivo? 

• ¿Que depende de ti?  

•  ¿Qué parte depende de ti? 
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ZONA DE CONFORT. Es importante chequear que el objetivo suponga un reto, un 

desafío o salir de la zona de confort para el coachee.  

El proceso funcionará en la medida en que el objetivo que se proponga el cliente sea, 

por un lado, retador y, por otro, que no le saque tanto de su zona de confort como 

para hacerlo entrar en la zona de pánico, que es aquella en la que nos paralizamos 

cuando un reto supera nuestra autopercepción de recursos. 

Preguntas clave: 

• ¿Cómo de retador es este objetivo para ti?  

• ¿De qué manera este objetivo para ti representa un desafío? 

• ¿De qué manera crees que este objetivo puede “estirarte”? 

 

EXPLORAR BENEFICIOS: Acompañar al coachee a tomar consciencia de lo que 

supondrá el hecho de que consiga sus objetivos, cuál será el impacto positivo fruto del 

proceso es clave para que éste mantenga los ánimos y la fuerza durante todo el 

proceso, sobre todo, porque habrá momentos difíciles y siempre podrá recordar “para 

qué era bueno conseguir este objetivo”. 

Preguntas clave:  

• ¿Qué beneficios obtendrás al conseguir tu objetivo? 

•  ¿Qué te aportará?  

• ¿Qué ventajas encuentras en el hecho de conseguir este objetivo?  

• ¿Qué es lo mejor que puede pasar fruto del proceso?  

• El hecho de que consigas esto, ¿cómo crees que afectará en tu entorno? 

 

META-OBJETIVO / VALOR DEL PROCESO: Este ítem se refiere a la identificación del 

motor, de la causa real, del motivo más importante por el cual se plantea llevar a cabo 

ese objetivo. Es sumamente importante que el cliente encuentre la razón de la razón 

de la razón, el para qué del para qué del para qué. Es lo que le mantendrá vivo durante 

el proceso. En este punto, el cliente suele descubrir que no solo hay una manera de 

conseguir ese meta-objetivo, sino varias. Ej.: Si mi meta-objetivo es la auto-realización, 

puedo tener varias maneras de conseguirlo. Lo interesante aquí es que el cliente se de 

cuenta del camino que quiere escoger para conseguir su meta-objetivo. Ej.: Quiero 

escribir un libro dentro de 6 meses y que se publique en la Librería Central. El meta-

objetivo puede ser “auto-realización” pero es posible que yo, como cliente pueda 
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conseguir “auto-realización” también a través de “correr la maratón de NY el 9 de 

noviembre en menos de 4 horas”.  

 

Preguntas clave: 

•  ¿Para qué quieres conseguir esto? 

• ¿Y eso para qué es importante? 

• ¿Cuán importante es que consigas este objetivo ahora? 

• ¿Qué conseguirás mediante este objetivo que es aún más importante para ti? 

 

INDICADORES DE ÉXITO (M. del modelo S.M.A.R.T.): Es quizás la etapa más retadora. 

Se trata de invitar al cliente a descubrir qué le va a indicar que ha conseguido su 

objetivo. Facilitamos mediante preguntas VAK (visual, auditivo y kinestésico) a que el 

cliente se visualice en el futuro con el objetivo conseguido, con todos los detalles que 

le harán notar que consiguió su objetivo. 

Preguntas clave: 

• ¿Cómo vas a saber que lo has conseguido? (indicador externo general) 

• ¿Cómo vas a saber que este proceso ha sido un éxito? 

• ¿Cómo lo vas a notar? ¿Qué te va a indicar que cuando salgas por esta puerta el 

último día que has conseguido lo que querías? 

• ¿Cuáles serán las siete diferencias entre tú de ahora y el tú del objetivo 

conseguido? 

• ¿Qué verás? (indicador externo visual) 

• ¿Qué escucharás? (indicador externo auditivo) 

• ¿Cómo te sentirás? (indicador interno de sensación) 

• ¿Qué te dirás a ti mismo (indicador interno de pensamiento) 
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TEMPORALIDAD (R. y T. del modelo S.M.A.R.T.)  

Preguntas clave:  

• ¿En cuánto tiempo intuyes que lo conseguirás? 

• ¿En cuánto tiempo lo quieres conseguir? 

 

TITULAR. Es interesante, como un ejercicio de recapitulación, que el cliente sea capaz 

de colocar en pocas palabras, su objetivo. Este hecho, ayudará a que su cerebro pueda 

recordar el objetivo y tenerlo presente con más facilidad y concreción. 

Preguntas clave:  

• Si pudieras ponerle un titular a todo lo que has hablado hasta ahora, ¿cuál sería?  

• Imagínate que ya han pasado … meses y sales en el periódico, ¿qué dirá el titular 

sobre tu objetivo conseguido? 

• En una frase, ¿cómo resumirías en este punto de la sesión tu objetivo? 

 

Recordemos aquí los diferentes tipos de objetivos: 

 

• Objetivo de sesión: Sería aquella parte en la que el cliente quiere avanzar 

específicamente hoy. Ej.: Hoy quiero encontrar estrategias para correr más 

rápido.  

• Objetivo estratégico/manifiesto (motivo de la demanda y de estructura 

superficial): Es aquel objetivo medible que el cliente trae y a través del cual el 

cliente desea honrar su objetivo de proceso (objetivo latente). Por ejemplo, en 

el caso de “correr una maratón” ésta sería la estrategia u objetivo estratégico a 
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través del cual el cliente desea conseguir el objetivo de proceso. Ej.: El cliente 

dice “Quiero correr una maratón”. El cliente quiere decir: “Quiero cuidarme 

(objetivo latente) a través de hacer la maratón (objetivo manifiesto)”.  

• Objetivo de proceso (objetivo latente): Se trata del proceso que desea 

conseguir el cliente. Siguiendo el mismo ejemplo: el cliente desea cuidarse a 

través de la estrategia de correr una maratón, pero podría “cuidarse” siguiendo 

cualquier otro objetivo estratégico como podría ser “pesar 57 kilos” o 

“mudarme al campo”. Ej.: Quiero cuidarme  

• Meta-objetivo: Se trata del valor profundo que esconde el objetivo del proceso 

y el objetivo estratégico y será de vital importancia descubrirlo para que el 

proceso tenga un claro sentido para el cliente. Si el cliente no sabe para qué va 

a hacer lo que va a hacer, en momentos de dificultad no sabrá a qué atenerse, 

a qué aferrarse. El meta-objetivo sería aquello que el cliente quiere sentir en el 

fondo a través de ese objetivo. Este objetivo se contesta con la pregunta “¿para 

qué?” tantas veces como sean necesarias hasta que el cliente de con lo que es 

realmente importante para él del objetivo.  

Sería algo así como, ¿consiguiendo esto, qué conseguirás que en el fondo es 

aún más importante para ti? Ej.: ¿Para qué quiero cuidarme? Quiero cuidarme 

para sentir libertad y plenitud (meta-objetivo, profundo y abstracto). 

 

Es interesante desvelar todos los objetivos, ya que el cliente contará con alternativas 

estratégicas en el futuro para avanzar en su objetivo de proceso. 

 

Competencia 10 de ICF. Planificar y establecer metas 

Claves que te indicarán que estás cumpliendo con esta competencia:  

Claves: 

- Colaboras en desarrollar un plan de trabajo, conectando cada sesión con el 

objetivo de proceso y evaluando los logros (indicadores de éxito). 

- El plan debe ser flexible y permitir adaptaciones según las circunstancias y 

necesidades. 

- Festejas los logros y ayudas a identificar los elementos clave para el éxito. 

- Te adaptas a los planes, objetivos y al estilo de aprendizaje del cliente. 
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U: Ubicación. 

 

Energía del coach: 

Neutralidad  

Relación con competencia de ICF 

- 8 “Crear consciencia” 

- 6 “Preguntas poderosas” 

- 5 “Escucha activa” 

Aspectos clave: 

Durante esta etapa el coach acompaña a su cliente mediante preguntas a que éste 

ponga el foco en explorar el presente. Es la etapa desde donde se parte hacia el 

objetivo deseado. Esta etapa bien podría llamarse “exploración de la situación actual”. 

La meta de esta etapa es que el cliente tome consciencia de cómo es realmente su 

situación actual y de la manera más objetiva posible. Se trata de que pueda observar 

con la máxima disociación posible qué está ocurriendo en el presente. 

Herramientas:  

En esta etapa podemos utilizar: 

• El meta-modelo del lenguaje o los también conocidos “6 señaladores” para 

hacer emerger las respuestas inconscientes de nuestro cliente.  

• Algunas preguntas modelo para esta etapa: 

- ¿Qué está ocurriendo en tu presente? 

- ¿Desde dónde partes hacia tu situación deseada? 

- ¿Cómo se llama tu situación actual? 

- ¿Cómo definirías tu situación actual? 

- Si tu objetivo tuviera varias estaciones, 

¿cómo llamarías a la estación donde estás hoy? 

- ¿A qué distancia está tu situación actual de tu situación deseada?  
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S: Sondeo de Saboteadores. 

 

Energía del coach: 

Profundidad, impunidad, presencia.  

Relación con competencia de ICF 

- 3 “Crear confianza” 

- 4 “Presencia del Coach” 

- 5 “Escucha activa” 

- 6 “Preguntas poderosas” 

- 7 “Comunicación directa” 

- 8 “Crear consciencia”. 

Aspectos clave 

Durante esta etapa el coach acompaña a su cliente mediante preguntas a que éste 

ponga el foco en explorar cuáles son las causas subyacentes a que su situación sea la 

que es. Es decir, qué está impidiendo/bloqueando/frenando el proceso. Esta fase, 

denominada sondeo de saboteadores, es aquella en la que el coach se coloca el traje 

del buceador que sondea impunemente los fondos marinos, en este caso, los aspectos 

más profundos de la psique de su cliente. Recordando los niveles neurológicos, el 

coach, sondeará todos aquellos niveles que se encuentran por debajo del nivel del mar 

(capacidades, habilidades, creencias, valores, identidad, transpersonal). Hablamos de 

impunidad en esta etapa ya que será especialmente relevante que el coach entienda 

que sus preguntas no pueden hacer daño al cliente, sino que serán las respuestas que 

el cliente encuentre lo que podrá provocar dicha reacción.  

El coach será generoso si, en esta etapa, se coloca el “sombrero de explorador”, desde 

la curiosidad y la presencia más absoluta.  

Junto con la etapa de Fijación de objetivo, ésta es quizás, la que más movilizará al 

cliente.  

Pregunta clave: Y esto que tanto deseas, ¿cómo es que no lo tienes ya? 
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Consideraciones importantes 

Será de especial relevancia tener en cuenta que, como coaches, no invitamos a 

explorar el pasado para averiguar las causas de un freno, sino para que el cliente 

descubra cuáles son sus patrones, cómo los conforma y cómo puede, contando con 

esa información, saber de manera más acertada y concreta, cómo superar sus propios 

mecanismos limitantes y avanzar hacia su objetivo.  

 

Herramientas:  

- Los 6 señaladores 

- Preguntas de proceso 

- “Modelo de los 3 tiempos” 

 

Ejemplos de preguntas por tiempo: 

Origen/causa del freno en el pasado: 

• ¿Dónde aprendiste eso? 

• ¿En qué te basas para pensar eso? 

• ¿Cómo has llegado a la conclusión de que esto es así? 

• ¿Cómo has llegado a colocarte en la situación en la que estás? 

• ¿Qué has ganado hasta ahora pensando o comportándote así? 

En esta fase es esencial estar conectado con el estado C.O.A.C.H., es decir, con gran 

conexión con nuestro cliente y activando al máximo nuestra escucha empática. 

Excusas del presente: 

• ¿Qué historias te cuentas para estar donde estás? 

• ¿Qué te dices a ti mismo para no avanzar? 

Pasado

•Causas

•Origen del freno

Presente

•Excusas

Futuro

•Consecuencias
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• ¿Para qué te dices esto? 

• ¿Qué beneficios encuentras a quedarte dónde estás? 

• ¿Cuál es el precio de salir de donde estás? 

• ¿Qué precio no estás queriendo pagar? 

 

Consecuencias en el futuro: 

• ¿Qué puede acabar pasando en ambos casos (si vas o no vas hacia tu objetivo? 

• ¿A corto, medio y largo plazo? 

• ¿Qué vas a ganar/perder cuando consigas tu objetivo? 

• ¿Qué vas a ganar/perder quedándote dónde estás? 

• ¿Qué precio pagarás en un futuro si no cambias nada? 

• ¿Qué es lo mejor que te puede pasar cuando cambies? 

• ¿En quién te convertirás en ambos casos? 

 

Etapa de transición* 

 

*Entre la etapa de Sondeo de Saboteadores y la de Investigación de recursos, 

procuramos incluir algunas preguntas de transición, con el fin de que el cambio sea 

acompañado de manera fluida. No siempre serán necesarias, sin embargo, es 

interesante tenerlas en cuenta cuando el paso requiera de un acompañamiento más 

suave.  

 

a. ¿Cuán importante es para ti conseguir esto? 

b. ¿Quieres este cambio? 

c. ¿Mereces este cambio? 

d. ¿Estás seguro de que quieres cambiar? 

e. Cómplice ¿Toca ya cambiar? ☺ 

f. ¿Quieres entender cómo cambiar de la mejor manera posible? 

g. Muy bien, pues… 
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I: Investigación de recursos. 

 

Energía del coach: 

Posibilidad, entusiasmo e ilusión: ☺☺☺ 

Relación con competencia de ICF: 

- 3 “Crear confianza” 

- 4 “Presencia del Coach” 

- 5 “Escucha activa” 

- 6 “Preguntas poderosas” 

- 7 “Comunicación directa” 

- 8 “Crear consciencia” 

- 9 “Crear acciones”. 

Aspectos clave: 

Durante esta etapa el coach acompaña a su cliente mediante preguntas a que éste 

ponga el foco en explorar cuáles son los recursos con los que cuenta y con los que 

podría contar para avanzar en su objetivo. Si imaginamos un globo aerostático, la 

investigación de recursos está dirigida a explorar qué da gas a este globo. Se trata de 

una fase que también podríamos llamar “lluvia de ideas” (brainstorming) y que 

funciona para generar el máximo de ideas posible para avanzar hacia el objetivo. 

Consideraciones importantes: 

Recordemos que venimos de la “etapa de transición”, donde el cliente ha abierto la 

posibilidad y ha dado el “visto bueno” para explorar el camino hacia su cambio. En esta 

etapa podremos confrontar, desafiar y ayudar a explorar la validez de las posibilidades 

propuestas. Ambos nos colocaremos las “gafas verdes” para poder observarlo todo 

desde la posibilidad y no desde el freno.  

Esta etapa requiere una actitud del coach especialmente flexible, creativa, impune y 

energética.  

En el caso excepcional de que el coach propusiera alguna idea, ésta será ofrecida con 

la misma o menor intensidad que las ideas que propone el cliente.  
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Cuando un cliente proponga una idea, será de especial relevancia: 

- Aceptarla incondicionalmente. 

- Entender el estilo de aprendizaje de nuestro cliente (VAK). Ej.: Si es visual, 

invitarle a dibujar o escribir. 

- Honrar su idea (esto incluye nuestra expresión no verbal). No se trata de validar 

su idea, sino de honrar el acto creativo de nuestro cliente. 

- Evitar decir → ¿Y por qué no haces esto otro? 

- En caso de querer añadir algo, podemos decir, “viniendo al caso, se me 

ocurre…, por decir una más”.  

Hemisferio derecho Vs izquierdo: 

Si bien es cierto que no podemos dejar de utilizar ambos hemisferios cerebrales, sí 

será interesante que el coach tenga en cuenta que, durante esta etapa, será 

especialmente útil para el cliente priorizar el uso del hemisferio derecho. Éste es el 

encargado de la intuición, la parte artística, la imaginación, la creatividad, las 

emociones, la visualización, el cuerpo, etc.  

Procuramos no mezclar las etapas, ni el uso de hemisferios, por una razón. Si, 

simultáneamente, invitamos al cliente a explorar ideas de manera impune y creativa y, 

al mismo tiempo, su cerebro izquierdo racional, está valorando si las ideas son válidas 

y posibles, el proceso creativo se verá condicionado o, lo que es peor, bloqueado.  

El siguiente dibujo puede ayudarnos a entender en qué actitud podemos posicionarnos 

para facilitar que el cliente sienta honrada su creatividad en esta etapa.  
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Herramientas:  

En esta etapa podemos utilizar: 

• Los “6 señaladores”  

• Cualquier metáfora que pueda ayudar al cliente. Por ejemplo, si contamos con 

caramelos, podemos invitarle a identificar una idea por caramelo. Podemos 

realizar la misma operación con cualquier objeto que tengamos a mano.  

Algunas preguntas modelo para esta etapa: 

- ¿Qué posibilidades tienes ante ti para avanzar en tu objetivo? 

- ¿Qué cosas se te ocurren aquí y ahora que te ayudarán a avanzar en tu objetivo? 

- Aquí tenemos algunos post-its, ¿qué te parecería escribir una idea por post-it? 

- ¿Con qué opciones cuentas para avanzar en tu objetivo? 

- ¿Qué crees que te ayudaría a encontrar una solución? 

- ¿Qué depende de ti para cambiar esta situación? 

- Si ya hubieras conseguido tu objetivo, ¿qué estrategias le contarías a tu yo de 

ahora? 

- ¿Cuáles son las alternativas más locas / diferentes / creativas que se te ocurren 

para avanzar hacia tu objetivo? 

 

¿Y si mi cliente se bloquea en esta etapa? 

Esto puede ocurrir por varias razones: 

 

1) Que no hayamos realizado un acompañamiento adecuado, por ejemplo, que no 

hayamos creado el escenario creativo con nuestra actitud de plena confianza 

hacia el coachee (ver efecto Pigmalión). 

2) Que el cliente sienta miedo ante el acercamiento hacia su objetivo. No 

olvidemos de que se trata de una etapa donde el cliente imagina y verbaliza 

acciones o posibilidades para el cambio. Este hecho, en sí mismo, puede sacar 

al cliente de su zona de confort. Al encontrarse el cliente más próximo a su 

cambio, puede haber un efecto rebote. 
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3) Que falte algo por explorar, es decir, el cliente puede que aún no haya obtenido 

una suficiente toma de consciencia como para generar ideas diferentes a las 

que tenía antes de la sesión.  

En cualquiera de los casos, lo que podemos hacer es poner nuestro foco en:  

1) Estar lo más presentes posibles, poniendo nuestra atención en el cliente y 

despertando nuestra intuición hacia lo que puede estar frenando el proceso 

creativo. 

2) Poner encima de la mesa nuestra intuición, por ejemplo, utilizando alguna de las 

siguientes fórmulas: 

- Tengo la sensación de que hay algo que te está frenando a crear ideas, ¿puede 

ser? 

- Siento como si hubiera algo que te esté impidiendo ser todo lo creativo o 

valiente que eres, ¿me equivoco? 

- Noto algo. No sé qué es. Como si no acabara de fluir este momento creativo, 

¿Tiene sentido lo que estoy diciendo? 

- Fulanito, ¿qué está pasando ahora mismo con pensar en posibilidades de cara a 

tu objetivo? 

- ¿Qué puedes estar necesitando ahora mismo y que pueda ser clave para que 

sigas imaginando posibilidades de cara a tu objetivo? 

Para el cliente será sumamente interesante descubrir en estos casos, qué proceso 

interno se activa, ya que esto que le ocurre en la sesión, puede estar ocurriéndole 

también en otras situaciones de su vida. Todo lo que ocurre en una sesión de Coaching 

es reflejo de lo que puede estar ocurriendo fuera de ella. Lo valioso para el cliente será 

que el coach se lo refleje para que el cliente pueda ver ampliados sus patrones y, de 

este modo, pueda tener la consciencia y, por tanto, libertad para cambiarlos. 

Puedes inspirarte en el meta-modelo del lenguaje para realizar la exploración de 

frenos del proceso creativo. Además, aquí cuentas con… 

Algunas preguntas que pueden ayudar a profundizar en este proceso: 

- Y, ¿cómo esto tiene que ver contigo en tu vida y en relación con tu objetivo? 

- ¿Qué te estás contando para no generar ideas? 

- ¿Qué te está bloqueando? ¿Qué parte de ti no está bloqueada? 

- ¿Qué tendría que ocurrir para que te permitieras todas tus posibilidades? 

Una vez hemos realizado esta parada, podemos continuar con el proceso creativo. 
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O: Operaciones. 

 

Energía del coach: 

Fuerza. Acción, determinación y concreción 

Relación con competencia de ICF 

- 6 “Preguntas poderosas” 

- 7 “Comunicación directa” 

- 9 “Crear acciones” 

- 11 “Gestionar el progreso y la responsabilidad” 

Aspectos clave 

Claves: 

- El cliente lidera el diseño de las acciones. 

- Entre ambos delinean actividades adaptadas a los objetivos del cliente, su estilo 

de aprendizaje y su ritmo. 

- Permitir acciones que fomenten el razonamiento, la creación y la acción. 

- Impulsar al cliente a relacionar las acciones diseñadas con otros aspectos, y así 

ampliar su ámbito de aprendizaje. 

- Fomentar la experimentación para ayudar a desarrollar acciones de mayor 

potencial y provecho. 

- Animar a la práctica, más allá de las reflexiones, las listas o los pensamientos.  

Durante esta etapa el coach acompaña a su cliente mediante preguntas a que éste 

ponga el foco en explorar cuáles de esas ideas contempladas en la etapa anterior son 

válidas, posibles y aplicables.  

El resumen de esta etapa en una pregunta sería: ¿Qué vas a hacer, cómo y cuándo?    
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Consideraciones importantes: 

Se trata de una etapa de “aterrizaje”, donde ahora, en lugar de intervenir el hemisferio 

derecho, va a intervenir el izquierdo, racional y práctico. A continuación podemos 

observar que el cerebro izquierdo es aquel encargado de lo lógico, lo secuencial, lo 

basado en la realidad, el tiempo, el lenguaje y, que sigue asociaciones, elementos 

fundamentales para poder evaluar, validar y escoger cuáles de las posibilidades 

generadas en la anterior etapa van a ser las más útiles para el cliente y el avance en su 

objetivo. 

 

 

Herramientas:  

En esta etapa podemos utilizar: 

- Los “6 señaladores” 

- Algunas preguntas modelo para esta etapa: 

o De las opciones con las que cuentas, ¿cuáles quieres escoger de aquí a la 

siguiente sesión? 

o ¿Qué acciones crees que te van a ayudar más de cara a tu objetivo? 

o ¿Cómo podrías ordenar en el tiempo las opciones que has elegido? 

o Por tanto, en resumen, ¿qué vas a hacer, cómo y cuándo? 

- En esta fase “OPERACIONES”, incluimos el CIERRE “OFF” de la sesión donde nos 

interesamos por conocer el compromiso del cliente con sus acciones, su nivel 

de responsabilidad, cómo desea realizar el seguimiento y, por último, el cierre 

de la sesión.  
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- Algunas preguntas modelo para el “OFF”: 

o ¿Cuál es tu compromiso del 1 – 10 para esta/s acción/es? 

o ¿Cómo quieres realizar el seguimiento? 

o ¿Qué te llevas de la sesión de hoy? 

o ¿Quieres añadir algo más o está bien así para tí? 

 

Competencia 11 de ICF. Gestionar el progreso y la responsabilidad. 

Claves que te indicarán que estás cumpliendo con esta competencia:  

- Dejas que el cliente determine sus propios métodos de responsabilidad y apoyas el 

método elegido. 

- Confías en la responsabilidad del cliente hacia sí mismo. 

- Exploras mediante preguntas neutras si no se produce el avance esperado. 

Confrontar vs. juzgar. 

- Desafías la forma de pensar y actuar a un ritmo aceptable → Evitas la zona 

demasiado cómoda o la zona de pánico. 

- Apoyas al cliente a establecer una estructura de medición clara y efectiva de la 

responsabilidad del proceso. 
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N: Novedades, Noticias, News... 

 

Energía del coach: 

Neutralidad. No sabemos cómo viene el cliente. 

Relación con competencia de ICF: 

- 10, “Planificación de objetivos” 

- 11 “Gestionar el progreso y la responsabilidad” 

Aspectos clave: 

Durante esta etapa el coach acompaña a su cliente mediante preguntas a que éste 

ponga el foco en cuáles han sido los avances de sesión en sesión. 

El resumen de esta etapa en una pregunta sería: ¿Cuáles han sido los avances? 

Consideraciones importantes: 

Se trata de una etapa donde el cliente podrá evaluar qué acciones le han funcionado, 

cuáles no y cuáles pueden ser las causas, qué acciones puede hacer más, cuáles menos 

y qué se puede añadir o modificar de cara a las próximas sesiones.  

Herramientas: 

En esta etapa podemos utilizar: 

- Los “6 señaladores”  

- Algunas preguntas modelo para esta etapa: 

o ¿Qué tal ha ido la semana? 

o ¿En qué has avanzado? 

o ¿De qué estás más orgulloso? 

o ¿Qué crees que podrías haber hecho diferente, más o menos? 

o ¿Qué alternativas se te ocurren, inspirándote en las acciones realizadas, de 

cara a avanzar en tu objetivo de aquí a la siguiente sesión? 
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- La estrella: 

Imaginando que la raya vertical es el primer día de la sesión y que la estrella es 

tu objetivo conseguido, realizando las acciones que te propusiste, ¿hasta dónde 

has llegado? (Puedes marcarlo de manera intuitiva) 

 

 

 

 

La dinámica de la estrella puede servirte, además, como puente para definir el 

objetivo de la sesión de hoy: 

Muy bien, y hoy qué te gustaría trabajar, que tú sabes que te va a ayudar a 

avanzar en tu objetivo.  

Genial, ¿puedes marcar de alguna manera hasta dónde crees que avanzarás 

trabajando este objetivo hoy? 
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Ejercicio. ¿Qué competencias de la ICF están en cada sigla de FUSIÓN? Menciona el 

número y su concepto. 

 

Letra Número Concepto 

F 
 
 
 

 

Justifica la respuesta: 
 
 

U 
 
 
 

 

Justifica la respuesta: 
 
 

S  
 
 

 

Justifica la respuesta: 
 
 

I 
 
 
 

 

Justifica la respuesta: 
 
 

O 
 
 
 

 

Justifica la respuesta: 
 
 

N 

 
 
 

 

Justifica la respuesta: 
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Resumen de cada etapa 

Letra Energía Algunas preguntas de ejemplo 

F  

▪  

▪  

▪  

U  

▪  

▪  

▪  

S  

▪  

▪  

▪  

I  

▪  

▪  

▪  

O  

▪  

▪  

▪  

N  

▪  

▪  

▪  
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Estructura sugerida y aspectos clave para cada tipo de sesión 

 

Encuentra a continuación los aspectos clave para el buen desarrollo de cada una de las 

sesiones de Coaching. La repetición de la lectura de dichos pasos está orientada a que 

integres de manera visual la estructura de conversación de Coaching.  

Desde Coaching Fusión entendemos que el hecho de integrar la estructura de 

conversación te permitirá fluir en mayor medida durante el proceso. De manera 

metafórica, el hecho de memorizar las claves y los pasos sería como integrar el uso del 

volante, la caja de cambios y los pedales en el proceso de aprendizaje de conducir. Una 

vez el conductor ha integrado los aspectos básicos podrá observar y darse cuenta de 

otros detalles que, en periodo de integración, no puede hacer.  

Del mismo modo, cuando hayas practicado e integrado tanto la estructura como las 

competencias como coach, podrás afinar y profundizar en sus procesos. 

Si bien es cierto que con el tiempo y la experiencia la estructura de conversación de 

Coaching se desdibuja, propondremos un modelo de estructura para cada tipo de 

sesión.  

 

Encuentra a continuación los aspectos clave para cada sesión, así como la estructura 

de etapas sugerida para cada tipo de sesión: 
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Estructura sugerida y aspectos clave para la “Primera sesión” 

 

Estructura sugerida: 

En una primera sesión normalmente trabajamos la “F” del modelo de Coaching Fusión, 

que coincide con la “G” del modelo GROW y con la buena formulación de objetivos. Se 

trabajarán principalmente las etapas: F/I/O 

 

Aspectos clave: 

Recordemos aquí también la importancia de tener en cuenta la acogida y bienvenida y 

explicar el “setting” antes de empezar la sesión (explicar dónde está el baño, que tiene 

agua a su disposición, etc.). Pensemos en cómo nos gustaría ser acogidos a nosotros en 

una situación similar.  

Para el coachee será más importante tu tranquilidad que tu afán de perfeccionismo. 
Ten en cuenta que tu cliente, por norma general, no conoce la estructura concreta de 
un proceso de Coaching. 

Te invito a priorizar el escuchar y conectar con el cliente a querer hacerlo bien. 

Será interesante para ti que te permitas estar en este periodo de aprendizaje.  

Atrévete a jugar. 

El regalo más grande que le puedes hacer a tu cliente y a ti es estar por él y no 
preocupándote por ti.  

Vas a hacer algo que ya sabes hacer: conversar. 

Se trata tan solo de una conversación donde, esta vez, el tema de interés es explorar un 
sueño de una persona y tú tienes el gran privilegio de acompañarla. 

Pregúntate: ¿de qué puedo disfrutar en estos momentos? 
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Estructura sugerida y aspectos clave de la “Segunda sesión y posteriores” 

 

Estructura sugerida: 

Segunda sesión y posteriores: En la segunda sesión y posteriores, se trabajará un 

subobjetivo del gran objetivo. Se trabajarán principalmente sobre la siguiente 

estructura: N/F/U/S/I/O 

 

Aspectos clave: 

¿Qué parte del elefante quieres comerte hoy?

 

En la primera sesión se establece la (F) de FUSIÓN grande, es decir, el gran objetivo del 

proceso. Esta definición de objetivo, puede seguir en la segunda sesión si no quedó del 

todo aclarado en la primera. En cualquier caso, siempre hemos de chequear si el 

objetivo sigue vigente con el nombre en que fue bautizado por el cliente en la 

primera sesión o si, por el contrario, el nombre/título del objetivo ha cambiado 

ligeramente debido a una toma de consciencia mayor por parte del cliente.  
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A partir de la segunda sesión y posteriores utilizaremos siempre el acrónimo FUSIÓN, 

una y otra vez, solo que empezando por la “N”, de Novedades.  

• FOCO: ¿Qué parte del objetivo quieres trabajar hoy? 

• UBICACIÓN: ¿Dónde estás ahora respecto a cómo estabas 

y respecto a cómo quieres estar? 

• SONDEO DE SABOTEADORES: ¿Cuáles son los frenos/aspectos 

a soltar para avanzar? 

• INVESTIGACIÓN DE RECURSOS: ¿Con qué recursos cuentas ya 

y cuáles son las oportunidades que se abren ante ti? 

• OPERACIONES: ¿A qué te comprometes de cara a la siguiente sesión? 

• NOVEDADES: ¿Cómo han ido los avances? 

En ningún momento, el modelo ha de prevalecer sobre la relación, ni sobre la conexión 

establecida con el cliente. Las preguntas siempre están en el cliente, nunca en 

nosotros. Por tanto, será útil para el coach, tener en cuenta en qué fase del modelo 

Fusión está para poder profundizar en cada una de las etapas.  

El peligro mayor en la segunda sesión y posteriores es que, como no hay una 

estructura de conversación tan clara como en la primera, el coach vaya cambiando de 

fases constantemente, haciendo cambiar con ello de emocionalidad al coachee y 

acabar “mareándolo”, sin acompañarle en avanzar hacia el objetivo que el cliente 

realmente quiere. 

En resumen, si estamos definiendo el objetivo de la sesión, no tengamos miedo de 

mantenernos aquí el tiempo que haga falta y con la máxima presencia, antes de pasar 

a explorar, por ejemplo, la situación actual. De la misma manera, no preguntaremos al 

coachee que piense en verde (brainstorming) y en acciones posibles si aún no se ha 

explorado en profundidad cuáles son los frenos para el objetivo o cuál es la realidad 

actual.  
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Algunos recordatorios antes de entrar en la estructura de la segunda sesión y posteriores: 

 

- Lo más importante es la conexión con el cliente. Eso nos dará la pregunta. 

- Preguntas abiertas, cortas y directas 

- Preguntas que tiren del hilo, es decir, no preparar preguntas sino preguntar en 

base a lo que nos dice el cliente 

- Evitar imperativos 

- Evitar repetir preguntas como “qué sientes cuando…” 

- Profundizar en cada fase antes de pasar a la siguiente, es decir, no marear al 

coachee pasando de una fase a otra.  

- Se trata de una conversación, nada más que eso. 

- Escuchar activamente es el regalo más grande que podemos hacerle al cliente. 

- Dejar a un lado nuestra intención de querer hacerlo bien. Esa intención 

habitualmente es lo que frena la fluidez del proceso. La intención es estar aquí 

y ahora para, por y con el coachee 

- Disfrutar del proceso de exploración 

- Conectarnos con nuestra intuición y autoconfianza 
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Estructura sugerida y aspectos clave de la “Sesión final” 

 

Estructura sugerida: 

Sesión final: En la última sesión se trabajará principalmente sobre las siguientes 

etapas: N/I/O 

 

Aspectos clave: 

De la misma manera que es importante chequear antes del comienzo del proceso, 

cuáles serán los indicadores de éxito del mismo, también lo será al final del proceso, 

evaluar los avances del cliente hacia su objetivo, valorar si serán necesarias algunas 

sesiones más y considerar conjuntamente si el proceso ha finalizado según lo 

esperado. Dentro de dos páginas encontrarás una ficha (“Sesión final de un proceso de 

Coaching”) que puede orientarte en este sentido. Además, puedes inspirarte en las 

siguientes preguntas para finalizar con éxito tus procesos de Coaching: 

- ¿Cómo valoras tu proceso en global? 

- ¿De qué te has dado cuenta en el proceso? 

- ¿Cuáles han sido los resultados más relevantes? 

- ¿De qué estás más contento/orgulloso? 

- En porcentaje, ¿cuánto sientes que has avanzado? 

- ¿Qué queda?  

- ¿Qué sientes que podrías hacer a partir de ahora gracias a lo que has 

avanzado? 

- ¿Cómo te gustaría mantener lo conseguido? 

- Si tuvieras que hacer un kit con los recursos más valiosos que te han ayudado a 

avanzar, ¿cuáles serían? 

- ¿Cómo te gustaría realizar el seguimiento de tus avances? 

- ¿Cómo te gustaría celebrarlo? 
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Escribe aquí tus propias preguntas: 
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Ficha: Sesión final de un proceso de Coaching 

Objetivo: 
 

 

Subobjetivos / 
Áreas 

principales 
trabajadas 

¿Cómo sabes 
que lo has 

conseguido? 
(I.E.) 

Puntuación 
primera sesión 

Puntuación 
actual 

Recursos que 
han facilitado 
la diferencia 
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Esquema de cada sesión 

 

Esquema: Sesión ZERO  

1. Bienvenida y “romper el hielo” 

2. Breve presentación y cualificación del coach 

3. ¿Qué sabes acerca del Coaching? Definición 

4. ¿Qué es y qué no es Coaching? 

5. Características de la relación 

- Confidencialidad 

- Alianza de igual a igual 

- Confianza 

- No juicios 

- Responsabilidades 

6. Vacunar (permisos y avisos). Es posible que durante las sesiones haya:  

- Preguntas  

- Interrupciones 

- Silencios 

- Emociones fuertes 

- Efecto muelle  

- Proceso retador 

7. Logística:  

- Duración 

- Cadencia 

- Lugar 

- Honorarios 

- Calendarización 

8. Contrato/Alianza 

9. Dudas y aclaraciones 

10. Grabación y observadores (si necesario) 
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Ejercicio propuesto: Crea tu propio esquema de la sesión ZERO: 
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Esquema: Primera sesión 

  

- Bienvenida y “romper el hielo”.  

- Firma de acuerdo. 

- “F”: Formulación de objetivo de proceso 

- Positivo: ¿Qué sí quieres conseguir? 

Exploración con los 6 señaladores para que el cliente explore su objetivo:  

o ¿A qué te refieres cuando dices? 

o ¿Qué significa para ti? 

o ¿Qué creerás de ti cuando …? 

- Círculo de influencia: ¿De quién depende? / ¿Qué parte depende de ti? 

- Zona de confort: ¿Es suficientemente retador? 

- Beneficios: ¿Qué beneficios vas a tener gracias a conseguir este objetivo? 

- Meta-objetivo: ¿Para qué es importante para ti conseguir este objetivo ahora? 

- Indicadores de éxito internos y externos: 

o ¿Cómo vas a saber que has conseguido tu objetivo? 

o ¿Qué vas a ver/oír/sentir/pensar diferente? 

- Temporalidad: ¿En cuánto tiempo lo quieres conseguir? 

- Titular: Si tuvieras que resumir tu objetivo en un titular de película o periódico, 
¿cuál sería? 

- “O” (Operaciones) ¿Qué vas a hacer, ¿cómo y cuándo? 

- “OFF” Aprendizajes y conclusiones:  

o ¿Qué te llevas de la sesión de hoy?  

o ¿Quieres añadir algo más o está bien así para ti? 
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Ejercicio propuesto: Crea tu propio esquema de la Primera sesión 
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Esquema: Segunda sesión y posteriores 

 

- Bienvenida y “romper el hielo” 

- (N) Exploración de resultados 

• ¿Cómo ha ido la semana y lo que te propusiste hacer? 

- (F) Definición de objetivo para trabajar en esta sesión  

• ¿Qué te gustaría trabajar hoy? 

- Exploración de situación actual/sondeo de saboteadores:  

- (U) ¿Cómo es que no lo tienes ya? 

- (S) En esta fase se explora principalmente: 

i. Origen/causa del freno 

1. ¿En qué te basas para pensar eso? 

ii. Excusas del presente 

1. ¿Qué beneficios encuentras a quedarte dónde estás? 

iii. Consecuencias en el futuro 

1. ¿Qué precio pagarás en un futuro si no cambias nada? 

iv. Preguntas de transición hacia la (O) de Oportunidades: 

1. ¿Qué necesitas ahora mismo? 

2. Muy bien, pues… 

- (I) Investigación de recursos 

- Pensando en verde, ¿qué diferentes posibilidades tienes para acercarte a tu 
objetivo? 

- “O” (Operaciones) ¿Qué vas a hacer, ¿cómo y cuándo? 

- Por tanto, en resumen, ¿qué vas a hacer, cómo y cuándo? 

 

- “OFF” Compromiso, responsabilidad, seguimiento y cierre: 

o ¿Cuál es tu compromiso del 1 – 10 para esta/s acción/es? 

o ¿Qué te llevas de la sesión de hoy?  

o ¿Quieres añadir algo más o está bien así para ti? 
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Ejercicio propuesto: Crea tu propio esquema de la segunda sesión y posteriores. 
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Esquema: Sesión final 

1. Bienvenida y “romper el hielo” 

2. (N) Exploración de resultados 

• ¿Cómo ha ido la semana y lo que te propusiste hacer? 

• ¿Cómo ha ido el proceso? 

o ¿Cuáles han sido los resultados más relevantes? 

o ¿De qué estás más contento/orgulloso? 

3. Exploración de situación actual  

- (U) ¿Dónde estás respecto a donde querías estar? 

o En porcentaje, ¿cuánto sientes que has avanzado? 

o ¿Qué queda?  

- (S) Sondeo de saboteadores 

- ¿Cuáles han sido tus principales obstáculos durante el proceso? 

4. Exploración del escenario futuro 

• (I) Investigación de recursos 

o Si tuvieras que hacer un kit con los recursos más valiosos que te han 
ayudado a avanzar, ¿cuáles serían? 

o ¿Cuáles han sido los recursos que han hecho posible tus avances? 

•  “O” (Operaciones)  

o A partir de ahora, ¿Cómo quieres seguir?  

o ¿Qué quieres hacer, cómo lo vas a hacer y cuándo lo vas a hacer?  

o ¿Qué sientes que podrías hacer a partir de ahora gracias a lo que 
has avanzado? 

o  ¿Cómo te gustaría mantener lo conseguido? 

- “OFF” Compromiso, responsabilidad, seguimiento y cierre: 

o ¿Cuál es tu compromiso del 1 – 10 para continuar con tu proceso? 

o ¿Qué te llevas del proceso?  

o ¿Cómo te gustaría realizar el seguimiento de tus avances? 

o ¿Cómo te gustaría celebrarlo? 

o ¿Quieres añadir algo más o está bien así para ti? 
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Ejercicio propuesto: Crea tu propio esquema de de la Sesión Final: 
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6. ICF 

6.1 El código ético de ICF 

 

Introducción 

La ICF se compromete a mantener y promover la excelencia en Coaching. Por lo tanto, 

espera que todos sus miembros y los coaches con credenciales (coaches, coaches 

mentores, supervisores, formadores o estudiantes) se adhieran a los aspectos y 

principios de la conducta ética: estar capacitado e integrar las Competencias Clave de 

la ICF de manera efectiva en su trabajo. 

De conformidad con los valores fundamentales de la ICF y su definición de Coaching, el 

Código Ético está diseñado para proporcionar el marco de referencia apropiado, la 

responsabilidad y las normas de conducta vinculantes para todos los miembros de la 

ICF y los poseedores de credenciales, quienes se comprometen a cumplir con el 

siguiente Código Ético de la ICF: 

 

Primera parte: Definiciones 

• Coaching: coaching es un proceso de acompañamiento reflexivo y creativo con 

clientes que les inspira a maximizar su potencial personal y profesional. 

• Coach de la ICF: un coach de la ICF se compromete a poner en práctica las 

Competencias Clave de la ICF y a respetar el Código Ético. 

• Relación de coaching profesional: se considera que existe una relación de 

Coaching profesional cuando en el coaching se establece un acuerdo (incluidos 

los contratos) que define las responsabilidades de cada parte. 

• Roles en la relación de coaching: A fin de aclarar los roles en la relación de 

coaching, generalmente es necesario distinguir entre el cliente y el 

patrocinador. En la mayoría de los casos, el cliente y el patrocinador son la 

misma persona y, en este caso, son denominados como el cliente. Sin embargo, 

a efectos de identificación, la ICF define estos roles de la siguiente manera: 

- Cliente: el «cliente/coachee» es toda persona que recibe coaching. 

- Patrocinador: el «patrocinador» es la entidad (incluidos sus 

representantes) que paga y/o gestiona los servicios de coaching que se 
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proporcionarán. En todos los casos, los contratos de servicio de 

coaching deberán establecer claramente los derechos, los roles y las 

responsabilidades tanto para el cliente como para el patrocinador, si 

estos son personas diferentes. 

- Estudiante: el «estudiante» es aquella persona inscrita en un programa de 

formación para coaches o que trabaja con un supervisor o coach mentor, a 

fin de aprender el proceso de coaching o mejorar y desarrollar sus 

habilidades de coaching. 

- Conflicto de intereses: es una situación en la que un coach tiene un interés 

privado o personal suficiente como para estar influyendo aparentemente 

sobre la finalidad de sus obligaciones oficiales como coach y profesional. 

 

Segunda Parte: Estándares del Código Ético de la ICF 

Sección 1: Conducta profesional en general 

Como coach, yo: 

1. Actúo de acuerdo con el Código Ético de la ICF en todas las interacciones, que 

incluyen la formación de coaches, coach mentoring y las actividades de supervisión 

de coaches. 

2. Me comprometo a actuar de manera apropiada con el coach, formador o coach 

mentor, y contactaré con la ICF para informar sobre cualquier infracción de las 

normas éticas o posible incumplimiento tan pronto como tenga conocimiento de 

ello, tanto si me concierne a mí o a otros. 

3. Comunico y conciencio a los demás, incluidos las organizaciones, los empleados, 

los patrocinadores, los coaches y otros, que deban ser informados sobre las 

responsabilidades establecidas en este Código. 

4. Me abstengo de realizar cualquier tipo de discriminación ilegal en el ejercicio de 

mis actividades profesionales, relacionada con la edad, raza, género, etnia, 

orientación sexual, religión, nacionalidad o discapacidad. 

5. Hago declaraciones verbales y escritas reales y precisas sobre los servicios que 

ofrezco como coach, la profesión de coaching o la ICF. 

6. Identifico fielmente mis cualificaciones, pericia, experiencia, formación, 

certificaciones y credenciales de la ICF. 

7. Reconozco y respeto los esfuerzos y contribuciones de otros, y solo reclamo la 

propiedad de mi propio material. Comprendo que la violación de esta norma 

podría exponerme a un recurso legal presentado por un tercero. 
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8. Me esfuerzo en todo momento por identificar aquellos asuntos personales que 

puedan afectar, interferir o entrar en conflicto con mi desempeño como coach o 

con mis relaciones de coaching profesionales. Buscaré rápidamente la asistencia 

profesional pertinente y adoptaré las medidas oportunas, incluyendo si resulta 

apropiado suspender o terminar mi relación de coaching en cualquier momento 

siempre y cuando los hechos y las circunstancias lo requieran. 

9. Me aseguro de que el Código Ético se aplica en mi relación de coaching con 

clientes, coachees, estudiantes, mentorizados y supervisados. 

10. Llevo a cabo e informo acerca de mis investigaciones con competencia, honestidad 

y respetando los estándares científicos aceptados y las correspondientes 

directrices aplicables. Mis investigaciones se realizan con el consentimiento y la 

aprobación necesarios de los involucrados, y con un enfoque que protege a los 

participantes de cualquier daño potencial. Todos los esfuerzos de investigación se 

realizan de conformidad con las leyes aplicables del país en el que se llevan a cabo 

las investigaciones. 

11. Mantengo, archivo y elimino toda la información generada durante mi actividad de 

coaching, incluidos archivos electrónicos y comunicaciones, de manera que se 

salvaguarde la confidencialidad, seguridad y privacidad y cumpla con cualquier 

legislación y contratos aplicables. 

12. Utilizo la información de contacto de los miembros de la ICF (direcciones de correo 

electrónico, números de teléfono etc.) únicamente en el modo y medida 

autorizados por la ICF. 

 

Sección 2: Conflicto de intereses: 

Como coach, yo: 

13. Procuro ser consciente de cualquier conflicto de intereses existente o potencial, 

revelando abiertamente dicho conflicto y ofreciendo mi renuncia a continuar el 

proceso cuando pueda surgir alguno. 

14. Aclaro los roles para coaches internos, establezco y analizo con todas las partes 

implicadas los conflictos de intereses que puedan surgir entre el coaching y otras 

funciones del cargo. 

15. Informo a mi cliente y a los patrocinadores de cualquier compensación prevista de 

terceros que pueda percibir por derivación u obtención de clientes. 

16. Respeto la relación equitativa coach-cliente, independientemente de la forma de 

compensación. 
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Sección 3: Conducta profesional con clientes 

Como coach, yo: 

17. Informo de forma ética y veraz a clientes y patrocinadores, actuales o futuros, 

acerca de los resultados que obtendrán del proceso de coaching o de mí como 

coach. 

18. Explico detenidamente y me aseguro de que, antes o durante la reunión inicial, 

mi(s) cliente(s) y patrocinadores comprendan la naturaleza del coaching, la esencia 

y los límites de la confidencialidad, los acuerdos financieros, y cualquier otra 

condición estipulada en el contrato de coaching. 

19. Elaboro un contrato claro de servicios de coaching con mis clientes y 

patrocinadores antes de comenzar la relación de coaching, y respeto este contrato, 

que deberá incluir roles, responsabilidades y derechos de todas las partes 

involucradas. 

20. Me responsabilizo de tener en cuenta y establecer de forma clara los límites 

apropiados y culturalmente sensibles que rigen las interacciones, ya sean físicas o 

de otro tipo, que pueda mantener con mis clientes o patrocinadores. 

21. Evito cualquier relación sentimental o sexual con clientes, patrocinadores, 

estudiantes, mentorizados o supervisados actuales. Además, estaré atento a la 

posibilidad de cualquier relación de intimidad sexual potencial entre las partes, 

incluido mi equipo de colaboradores y/o asistentes, y adoptaré las medidas 

oportunas para abordar el tema o cancelar el servicio, en aras de proporcionar un 

entorno totalmente seguro. 

22. Respeto el derecho del cliente a concluir la relación de coaching en cualquier 

momento durante el proceso, sujeto a las disposiciones del contrato. Mantengo 

atención a indicadores que sugieran que hay un cambio en el valor percibido de la 

relación de coaching. 

23. Animo al cliente o patrocinador a realizar un cambio si considero que pueden 

recibir mejor servicio de otro coach u otro recurso, y sugiero a mi cliente que 

busque los servicios de otros profesionales cuando lo considero necesario o 

apropiado. 
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Sección 4: Confidencialidad/Privacidad 

Como coach, yo: 

24. Mantengo los niveles más estrictos de confidencialidad en relación a toda la 

información del cliente y patrocinador, salvo que la ley exija su divulgación. 

25. Establezco en contrato un claro acuerdo sobre cómo se intercambiará la 

información de coaching entre el coach, cliente y patrocinador. 

26. Establezco un claro acuerdo cuando actúe en calidad de coach, coach mentor, 

supervisor o formador, tanto con el cliente y patrocinador como con el estudiante, 

mentorizado o supervisado, sobre las condiciones bajo las cuales no se mantendrá 

la confidencialidad (por ejemplo, una actividad ilegal, cumplimiento de una orden 

judicial válida o una citación, riesgo de peligro inminente o probable para sí mismo 

o para otros, etc.), y me aseguro de que éstos acuerden por escrito voluntaria y 

conscientemente dicho límite de confidencialidad. En el caso de que considere 

razonablemente que una de las circunstancias anteriores es aplicable, informaré a 

las autoridades correspondientes.  

27. Exijo a todo el personal que trabaja conmigo en apoyo a mis clientes que se 

adhieran al apartado n.º 26, sección 4, Normas de confidencialidad y privacidad, 

del Código Ético de la ICF y cualquier otra sección del Código Ético que sea 

aplicable. 

 

Sección 5: Desarrollo Continuo 

Como coach, yo: 

28. Me comprometo a cumplir con el requisito de desarrollo continuo y permanente 

de mis habilidades profesionales. 
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Tercera parte. Juramento de ética profesional de ICF. 

Como coach de la ICF, reconozco y acepto respetar mis obligaciones éticas y legales 

ante mis clientes y patrocinadores de coaching, mis colegas y el público en general. 

Prometo acatar el Código Ético de ICF y aplicar estas normas con aquellos a quienes 

facilito servicios de coaching, formación, mentoring o supervisión. 

Si infrinjo este Juramento de ética profesional o cualquier parte del Código Ético de la 

ICF, acepto que la ICF me responsabilice de ello, según su criterio. Acepto además que 

mi responsabilidad ante la ICF por mi incumplimiento conlleve sanciones, como la 

pérdida de mi titularidad como miembro de la ICF y/o mis credenciales de la ICF. 

Para obtener más información sobre el Proceso de Revisión de la Conducta Ética, 

incluidos los enlaces para interponer una queja, copia el enlace que aparece a 

continuación en tu barra del navegador:  

https://www.icf-es.com/mwsicf/ser-coach-de-icf/codigo-deontologico-icf-espana 

Adoptado por la Junta Directiva Global de la ICF en junio de 2015. 

  

https://www.icf-es.com/mwsicf/ser-coach-de-icf/codigo-deontologico-icf-espana
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6.2 ICF - Las 11 competencias clave del Coaching 

Hasta ahora, hemos ido cubriendo cada una de las competencias en el orden 

correspondiente al modelo de Coaching Fusión. A continuación encontrarás las 11 

competencias de Coaching ordenadas según la ICF. La integración de las mismas te 

ayudará en tu proceso de certificación como coach por la ICF.  

Es por ello que te proponemos dos ejercicios durante la lectura de las siguientes 

competencias: 

▪ Señalar a qué etapa o competencia del modelo Coaching Fusión corresponde cada 

competencia de ICF. 

▪ Tras cada competencia, te invitamos a rellenar las cajas vacías con los “siempre, 

siempre”  y los “nunca, nunca”  de cada competencia, así como cualquier 

otro aspecto que consideres importante recordar o subrayar. 

 

A. Establecer las bases 
 

1. Adherirse al código deontológico y estándares profesionales - 

Capacidad de comprender la ética y los estándares del coaching y de 

aplicarlos apropiadamente en todas las situaciones de coaching. 

Requisitos del Coach: 

a) Comprende y exhibe en su comportamiento los Estándares de Conducta de la ICF. 

a. Juramento de ética profesional: Confidencialidad 

b) Entiende y respeta el Código Deontológico de la ICF.  

a. Definición normas conducta profesional. 

b. Conflicto de intereses, confidencialidad y privacidad. 

c)  Comunica claramente las distinciones entre Coaching, consultoría, psicoterapia y otras 

profesiones de apoyo.    

a. Qué es y qué no es Coaching. 

b. Relación que se establece durante el proceso de Coaching. 

c. Compromiso que adquiere un coach profesional. 
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d) Refiere el cliente a otro profesional de apoyo en caso necesario, sabiendo cuando esto es 

necesario y cuáles son los recursos disponibles. 

 

En el modelo Coaching Fusión esta competencia corresponde a: 

 

 

¿Qué hacer y qué no hacer para cumplir con esta competencia? 
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2. Establecer el acuerdo de coaching - Habilidad de entender lo que se 

necesita en cada interacción específica de coaching y establecer el 

acuerdo con cada nuevo cliente sobre el proceso y la relación de 

coaching. 

Requisitos del Coach: 

a. Entiende y trata con el cliente de una manera efectiva las líneas generales y 

parámetros específicos de la relación de coaching (por ejemplo: aspectos logísticos, 

honorarios, concertación de citas, participación de terceras personas si fuera 

necesario, etc.) 

b. Alcanza acuerdos sobre lo que es adecuado y lo que no dentro de la relación, lo 

que se ofrece y lo que no se ofrece, y todo lo referente a las responsabilidades del 

coach y del cliente. 

c. Determina si hay un encaje efectivo entre su método de coaching y las necesidades 

del cliente potencial. 

 

Hay 2 niveles de acuerdo: 

- Establecer el acuerdo al principio del proceso de Coaching.  

o ¿Qué quieres conseguir en el proceso? 

- Establecer el acuerdo al principio de cada sesión.      

o ¿Qué quieres conseguir en esta sesión?    

Aspectos relevantes: 

- Definir qué es coaching. 

- Diferencias con otras disciplinas  

- Cualificación del coach  

Explicar todo lo relativo al código deontológico 

- Conducta profesional en general 

- Conflicto de intereses  

- Comportamiento profesional con el cliente  

- Confidencialidad y privacidad 
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Logística 

- Duración del proceso  

- Frecuencia y duración de las sesiones  

- Lugar de celebración de las sesiones  

- Honorarios y forma de pago 

- Cláusulas de cancelación de reuniones y/o proceso  

- Cláusula sobre derechos comerciales de las herramientas del coach 

Interacción con el cliente  

- Determinar la responsabilidad y compromisos del coach en el proceso de 

Coaching  

- Determinar la responsabilidad y compromisos del cliente en el proceso de 

Coaching  

- Determinar la relación entre coach y cliente   

- Cláusula de autorización para el comité de credenciales de ICF.  

- Cláusula de autorización de grabación cuando se esté en proceso de 

Monitorización/Supervisión.  

 

En el modelo Coaching Fusión esta competencia corresponde a: 

 

 

¿Qué hacer y qué no hacer para cumplir con esta competencia? 
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B. Crear conjuntamente la relación 
 

3. Establecer confianza e intimidad con el cliente - Habilidad para crear 

un entorno seguro que contribuya al desarrollo de respeto y 

confianza mutuos. 

Requisitos del Coach: 

a. Da muestras de interés genuino por el bienestar y el futuro del cliente.  

b. Demuestra continuamente integridad personal, honestidad y sinceridad.  

c. Establece acuerdos claros y cumple las promesas.  

d. Demuestra respeto por las percepciones del cliente, su estilo de aprendizaje y 

manera de ser. Es decir, observa, calibra y sintoniza con el VAK y 

comportamiento verbal y no verbal del cliente (atienda al rapport). 

e. Apoya constantemente y anima nuevos comportamientos y acciones, 

incluyendo aquellos que suponen asumir riesgos y miedo al fracaso.  

f. Pide permiso al cliente para adentrarse en temas delicados o que sean nuevos 

para el cliente. 

 

En el modelo Coaching Fusión esta competencia corresponde a: 

 

 

¿Qué hacer y qué no hacer para cumplir con esta competencia? 

  

  

 

  



 

El desarrollo del Coach · El modelo de Coaching Fusión · 122 
 

4. Estar presente en el coaching - Habilidad para tener plena conciencia 

y crear relaciones espontáneas de coaching con el cliente, usando un 

estilo abierto, flexible y que demuestre seguridad y confianza. 

Requisitos del Coach: 

a. Está presente y es flexible durante el proceso de coaching, “bailando” en el momento.  

b. Utiliza su intuición y confía en su saber interno – hace caso a sus “corazonadas”.  

c. Está abierto a no saber y a correr riesgos.  

d. Ve diversas maneras de trabajar con el cliente, y escoge en cada momento la más 

efectiva.  

e. Utiliza hábilmente el sentido del humor para crear un tono ligero y con energía.  

f. Cambia de perspectivas con seguridad y experimenta con nuevas alternativas a sus 

propias acciones.  

g. Demuestra confianza cuando trata con emociones fuertes y tiene auto-control, de 

manera que no se ve desbordado ni dominado por las emociones del cliente. 

 

En el modelo Coaching Fusión esta competencia corresponde a: 

 

 

¿Qué hacer y qué no hacer para cumplir con esta competencia? 

  

  

 

  



 

El desarrollo del Coach · El modelo de Coaching Fusión · 123 
 

C. Comunicar con efectividad 

5. Escuchar activamente - Habilidad para enfocarse completamente en 

lo que el cliente dice y lo que no dice, entender el significado de lo 

que se dice en el contexto de los deseos del cliente, y apoyar al 

cliente para que se exprese. 

Requisitos del Coach: 

a. Atiende al cliente y sus necesidades y objetivos, no según las necesidades y 

objetivos que el coach tiene para el cliente.  

b. Escucha las preocupaciones, metas, valores y creencias del cliente sobre lo que 

éste considera que es posible y lo que no lo es.  

c. Ve la diferencia entre las palabras, el tono de voz y el lenguaje corporal del 

cliente.  

d. Resume, parafrasea, reitera, refleja lo que el cliente ha dicho para asegurar 

claridad y comprensión.  

e. Anima, acepta, explora y refuerza al cliente para que exprese sus sentimientos, 

percepciones, preocupaciones, creencias, sugerencias, etc.  

f. Integra y construye basándose en las ideas y sugerencias del cliente.  

g. Extrae lo esencial de lo que el cliente comunica y le ayuda a llegar a ello sin 

perderse en largas historias descriptivas.  

h. Permite al cliente expresar o “ventilar” su situación sin emitir juicios de valor ni 

quedarse enganchado en ella, con el fin de poder continuar el proceso. 

 

En el modelo Coaching Fusión esta competencia corresponde a: 

 

¿Qué hacer y qué no hacer para cumplir con esta competencia? 
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6. Realizar preguntas poderosas - Habilidad de hacer preguntas que 

revelen la información necesaria para sacar el mayor beneficio para el 

cliente y la relación de coaching. 

Requisitos del Coach: 

a. Hace preguntas que reflejan la escucha activa y la comprensión del punto de 

vista del cliente.  

b. Hace preguntas que evoquen descubrimiento, toma de conciencia, 

compromiso o acción (por ejemplo, aquellos que desafían las presunciones del 

cliente).  

c. Hace preguntas abiertas que aporten mayor claridad, posibilidades o nuevos 

aprendizajes.  

d. Hace preguntas que lleven al cliente hacia lo que desea, no preguntas que 

lleven al cliente a justificarse o mirar al pasado. Tampoco hacer preguntas de 

información para el coach, es decir, preguntas que hagan que el cliente busque 

una respuesta que ya conoce y que no le ayuda a avanzar en el objetivo. Por 

ejemplo, “¿dónde vives?” “¿Y de qué va tu trabajo?” 

 

En el modelo Coaching Fusión esta competencia corresponde a: 

 

 

¿Qué hacer y qué no hacer para cumplir con esta competencia? 
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7. Comunicar directamente - Habilidad para comunicarse de manera 

efectiva durante las sesiones de coaching, y utilizar el lenguaje de 

modo que tenga el mayor impacto positivo posible sobre el cliente. 

Requisitos del Coach: 

a. Es claro, articulado y directo al aportar y compartir feedback.  

b. Reencuadra y articula para ayudar al cliente a entender desde otra perspectiva, 

lo que éste quiere o aquello de lo que no está seguro.  

c. Indica claramente los objetivos del coaching, el objetivo de cada sesión y el 

propósito de las técnicas o ejercicios.  

d. Utiliza lenguaje apropiado y respetuoso con el cliente (no sexista, ni racista, 

demasiado técnico, jerga...). 

e. Utiliza metáforas y analogías que ayuden a ilustrar un tema o pintar un cuadro 

con palabras. 

 

En el modelo Coaching Fusión esta competencia corresponde a: 

 

 

¿Qué hacer y qué no hacer para cumplir con esta competencia? 
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D. Facilitar aprendizajes y resultados 

 

8. Crear consciencia - Habilidad de integrar y evaluar con precisión 

múltiples fuentes de información y de hacer interpretaciones que 

ayuden al cliente a ganar consciencia y alcanzar los resultados 

acordados. 

Requisitos del Coach: 

a. Va más allá de lo que expresa verbalmente el cliente, no dejándose llevar por 

las descripciones que no ayudan a avanzar el proceso. Coloquialmente, 

podríamos decir que el coach “no compra las motos” del cliente. Descubre si lo 

que está diciendo el cliente es una excusa para no avanzar y lo expresa 

claramente. 

b. Propone reflexiones e indagaciones en busca de una mayor comprensión, 

conocimiento y claridad para el cliente (no para el coach). 

c. Expresa para el cliente sus preocupaciones ocultas, las maneras fijas y típicas 

de percibirse a sí mismo y al mundo, las diferencias entre los hechos y su 

interpretación, las disparidades entre sus pensamientos, sensaciones y 

acciones. El coach es como un resonador, que amplía lo que dice el cliente y, al 

devolvérselo ampliado, el cliente será capaz de ver su situación de manera más 

objetiva y profunda. 

d. Invita al cliente a que éste descubra por sí mismo nuevos pensamientos, 

creencias, percepciones, emociones, humores, etc. que le refuerzan en su 

capacidad para actuar y alcanzar lo que es importante para ellos.   

e. Comunica perspectivas más amplias a los clientes y les inspira a 

comprometerse para cambiar sus puntos de vista y encontrar nuevas 

posibilidades para la acción. Por ejemplo, “¿y si eso no fuera siempre así, qué 

pasaría?” 

f. Ayuda a los clientes a ver los diferentes factores interrelacionados que les 

afectan, tanto a ellos mismos como a sus comportamientos (por ejemplo: 

pensamientos, emociones, cuerpo, historial). Por ejemplo, “¿Te das cuenta de 

que cada vez que… pasa esto otro?”, “¿Cuánto te condiciona este factor con 

este otro?”. 

g. Expresa nuevos descubrimientos a los clientes de maneras que sean útiles y 

con significado para éstos. Por ejemplo, “Percibo que para ti la familia es un 

valor, ¿puede ser?” 
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h. Acompaña a que el cliente identifique sus puntos fuertes, las áreas importantes 

de aprendizaje y desarrollo, y qué es lo más importante para trabajar durante 

el coaching. Por ejemplo, “¿De todo lo que has comentado hasta ahora, ¿qué 

crees que es lo verdaderamente importante? / ¿Cuáles dirías que son los temas 

clave? / ¿Cuáles crees que son las áreas principales a trabajar después de todo 

lo comentado?” 

i. Pide al cliente que distinga entre asuntos triviales y relevantes, 

comportamientos situacionales sobre otros recurrentes, cuando detecte 

discrepancias entre lo que se ha dicho y lo que se ha hecho. Por ejemplo, “¿Qué 

es lo más importante para ti trabajar ahora?”, “Mientras hablas de esto, ¿de 

qué estás evitando hablar?” 

 

En el modelo Coaching Fusión esta competencia corresponde a: 

 

 

¿Qué hacer y qué no hacer para cumplir con esta competencia? 
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9. Diseñar acciones - Habilidad para crear con el cliente oportunidades 

para desarrollar el aprendizaje continuo, tanto durante el coaching 

como en situaciones de la vida o el trabajo, y para emprender nuevas 

acciones que conduzcan del modo más efectivo hacia los resultados 

acordados. 

 

Requisitos del Coach: 

a. Desarrolla ideas conjuntamente y acompaña a definir acciones que permitan al 

cliente demostrar, practicar y profundizar en nuevos aprendizajes.  

b. Acompaña al cliente a enfocarse y explorar sistemáticamente las 

preocupaciones y oportunidades específicas claves para alcanzar las metas.  

c. Compromete al cliente a explorar ideas y soluciones alternativas, a evaluar 

opciones y a tomar decisiones relevantes (no le deja “escaparse”). 

d. Promueve la experimentación y el auto-descubrimiento activos, en los cuales el 

cliente aplique lo que ha sido comentado y aprendido inmediatamente después 

de las sesiones de coaching, bien en su vida o en su trabajo.  

e. Celebra los éxitos del cliente y las capacidades de crecimiento en el futuro. Por 

ejemplo, “¿De qué estás más contento u orgulloso?”, “¿Te das cuenta de lo que 

has avanzado hasta aquí?”  

f. Desafía las presunciones y perspectivas del cliente provocando nuevas ideas y 

encontrando nuevas posibilidades para la acción. Por ejemplo, “¿Y quién dice 

que no puedes?”, “Dices que eso no lo puedes hacer, ¿qué sí puedes hacer?” 

g. Plantea y defiende puntos de vista que estén en concordancia con las metas del 

cliente y le invita a que los considere sin ningún compromiso por su parte. Por 

ejemplo, “Te escucho y me viene que igual podría ser una buena idea si eso que 

has dicho aquí lo pudieras aplicar en esta situación que comentas, ¿cómo lo 

verías? ¿Qué te parece? 

h. Ayuda al cliente a “hacerlo ahora” en la sesión de coaching, aportando apoyo 

inmediato. Por ejemplo, “¿Y cuándo lo vas a hacer? ¿cómo lo vas a hacer? 

¿Cómo lo vas a saber?” 

i. Anima al cliente a ir siempre más allá y aceptar desafíos, pero a un ritmo 

cómodo para el aprendizaje. Se trata de que el cliente estire su zona de confort 

sin llegar a la de pánico que puede, incluso, ser contraproducente en una 

sesión. Un reto demasiado grande puede llegar a paralizar e, incluso, hacer 

retroceder a algunos clientes.  
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En el modelo Coaching Fusión esta competencia corresponde a: 

 

 

¿Qué hacer y qué no hacer para cumplir con esta competencia? 
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10. Planificar y establecer metas - Habilidad para desarrollar y mantener 

con el cliente un plan de coaching efectivo. 

 

Requisitos del Coach:  

a. Consolida la información recogida y establece un plan de coaching y metas de 

desarrollo con el cliente que tratan sus preocupaciones, así como las 

principales áreas de aprendizaje y desarrollo.  

b. Crea un plan con resultados que son alcanzables, medibles, específicos y con 

fechas determinadas (SMART). 

c. Hace ajustes a lo planificado, en función de lo que se justifique por el proceso 

del coaching y por los cambios en la situación.  

d. Ayuda al cliente a identificar y acceder a diferentes recursos para aprender. Por 

ejemplo: libros, vídeos, otros profesionales… (Productos T. Leonard). 

e. Identifica y refuerza los primeros éxitos que son importantes para el cliente.  

 

 

En el modelo Coaching Fusión esta competencia corresponde a: 

 

 

¿Qué hacer y qué no hacer para cumplir con esta competencia? 
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11. Gestionar progreso y responsabilidad - Capacidad de poner la 

atención en lo que realmente es importante para el cliente y dejar la 

responsabilidad para actuar en manos del cliente. 

Requisitos del Coach: 

a. Plantea y pide claramente al cliente acciones que le dirijan hacia las metas 

planeadas.  

b. Demuestra seguimiento a través de preguntas al cliente sobre las acciones a las 

cuales se había comprometido en sesiones previas.  

c. Reconoce lo que el cliente ha hecho, lo que no ha hecho, ha aprendido o se ha 

dado cuenta desde la sesión anterior  

d. Prepara, organiza y repasa eficazmente con el cliente la información obtenida a lo 

largo de las sesiones. Esto es, reconectarse con cada cliente antes de la sesión y 

durante la misma. 

e. Mantiene al cliente orientado al plan de coaching y sus resultados, líneas de 

actuación acordadas y temas para futuras sesiones. Coloquialmente, nos referimos 

a este punto como evitar que el cliente se vaya por “los cerros de Úbeda”. 

f. Se enfoca en el plan de coaching pero también está abierto para ajustar 

comportamientos y acciones basadas en el proceso de coaching y cambios de 

dirección en las sesiones. Es posible que un objetivo planteado inicialmente varíe 

con la exploración y profundización del mismo. 

g. Es capaz de retroceder y avanzar en el escenario general a donde se dirige el 

cliente, fijando el contexto de lo que se está discutiendo y a dónde quiere ir el 

cliente. Por ejemplo, “¿A dónde quieres ir a parar con esto que dices?”, “¿Qué 

relación tiene esto con lo anterior?” 

h. Promueve autodisciplina en el cliente e impulsa la responsabilidad del cliente sobre 

lo que dice que va a hacer, por los resultados de una acción deseada o por un plan 

específico con plazos determinados.  

i. Desarrolla la capacidad del cliente para tomar decisiones, tratar preocupaciones o 

temas claves, y desarrollarse a sí mismo (obtener feedback, determinar 

prioridades, fijar el ritmo de aprendizaje, reflexionar y aprender de las experiencias 

propias).  

j. Enfrenta al cliente de un modo positivo con el hecho de que no llevó a cabo las 

acciones acordadas. Esto es, le pregunta, hace averiguaciones que puedan servirle 

al cliente para evitar que vuelva a ocurrir o diseñar un plan de contramedidas. 
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En el modelo Coaching Fusión esta competencia corresponde a: 

 

 

¿Qué hacer y qué no hacer para cumplir con esta competencia? 
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Ejercicio: Indicadores de demostración de las 11 competencias 

Haz un listado de cada una de las competencias y de 3 indicadores de  que estás 

demostrando cada uno de ellos a la práctica: 

 

Competencias 
Indicadores de demostración de cada competencia 

Nº Nombre 

1 
 ▪   

▪   
▪   

2 
 ▪   

▪   
▪   

3 
 ▪   

▪   
▪   

4 
 ▪   

▪   
▪   

5 
 ▪   

▪   
▪   

6 
 ▪   

▪   
▪   

7 
 ▪   

▪   
▪   

8 
 ▪   

▪   
▪   

9 
 ▪   

▪   
▪   

10 
 ▪   

▪   
▪   

11 
 ▪   

▪   
▪   
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7. Los “siempre, siempre” y los “nunca, nunca” 

en un proceso de Coaching 

Hay algunos aspectos a tener en cuenta a lo largo de todo el proceso, es decir, se trata 

de ítems transversales que es necesario tener en cuenta en todo momento: 

Siempre, siempre Nunca, nunca 
• Sugerencias 

• Apoyo 

• Imperativos 

• Dirección 

• Apertura y flexibilidad • Tozudez y rigidez 

• Afirmaciones con pregunta.  

• Te noto sonriente, ¿es posible? 

• Hay una emoción ahí, ¿qué ocurre? 

• Afirmaciones valorativas 

• Estás cansada, tensa, triste 

• Estás contenta, ¿eh? 

• ¿Cómo lo vas a hacer? • Vamos a hacer un plan, trabajaremos, 

haremos, … 

• Cuando consigas • Si consigues el objetivo 

• Te invito, te propongo, qué tal si… • Me gustaría, quiero, necesito, ponte aquí, 

• Preguntas abiertas, cortas y de exploración • Preguntas cerradas, largas y de información 

para el cliente (dónde vives, hace cuánto 

que trabajas ahí, cuánto tiempo hace que 

tienes pareja, …) 

• Una pregunta por vez • Muchas preguntas seguidas 

• Comentaste, dijiste, decías, … • Me dijiste, me puedes explicar, … 

• Afirmaciones. Es posible que…, puedes 

estar tranquil@ 
• Negaciones: No te tienes que asustar, no 

tienes que sentir miedo, … 
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