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NECESITAS
UN AMIGO,
NO UN ‘COACH’

El‘coaching’ es un
proceso de
desarrollo a traves
del que descubriras
tu potencial; no es
el elixir que pondra

fin a tus dudas
protesionaies. Por
Montse Mateos

Piensa por un memento en cual-

quier disciplina deportiva. Entre-
nador y jugador son los protago-

i nistas en esta historia que sélo
| tendra un final feliz si su relacién
' va encaminada a un objetivo co-

man, en este caso, ganar. Vicente
del Bosque ha hecho historia con
la seleccién espafiola de ftbol,
pero €]l no ha marcado ni un gol.
Los futbolistas, de manera indivi-
dual y en equipo, son los goleado-
res, ellos son los protagonistas
ineludibles de la historia.

Si como profesional necesitas tu
particular Del Bosque para hacer
frente a tuis desafios profesionales,
no pretendas que este coach —entre-
nador-- sea tu amigo del alma, puede
llegar. a ser tu peor contrincante

-cuando te des cuenta que no est4 ahi

para ser tu colega, sino para sacar lo

-mejor de ti. En esta relacién entre

coach y coachee —quien recibe el
proceso- no valen las lamentaciones,

ni confies en encontrar al mejor con-
sejero. Para eso ya estan los amigos.

EL FUTURO EN TUS MANOS. «La

-gente tiende a pensar que un proce-

50 de coaching le va a solucionarla
vida sin ningiin esfuerzo. Creen que
¢s algo magico y, a veces, los ejecuti-
vos y los emprendedores que partici-
pan en estos programas carecen del
COMPromiso qiie se requiere para lo-
grar unos objetivos muy coneretosy,
advierte Javier Carril, socio de Exe-
coach. No esperes salir con la solu-
€ion a tus problemas de la primera ni
de la segunda reunién. Es un camino
que tienes que recorrer tii.

«Un coach plantea desafios. El

&xito de un programa estd basado en
un plan de accién concretoy el cum-
plimiento por ambos de la regla de
las tres ‘C’: compromiso, confianza y

confidencialidad. Y si no existe un

desafio desde el inicio, nada tiene
sentidor, explica Maria Garcia, socia
directora de Seeliger y Conde Con-
sultoria. «El coachee tiene que traba-
jar acciones que é mismo se va mar-
cando», afiade Carril. _

«En manos del coach esti reali-
zar las preguntas adecuadas con

un objetivo: que el cliente se des-

cubra a si mismo. Hay que para-
frasear, captar el lenguaje de la
persona que tienes enfrente y con-
trolar el mensaje», afirma Garcia.
Por esta razén, Julen Ortiz de Mu-
ria, experto eén planificacién es-
tratégica de la innovacion y coach,
considera fundamental que estos
entrenadores posean una forma-
cion en el Ambito del comporta-
miento humano y de las organiza-
.ciones: «Deben nutrirse de las
aportaciofies de la neyrociencia,
la psicologia cognitiva, la sociolo-
gia y la lingtistica para hacer un
diagnéstico del individuo».

También destaca este experto la
confianza como uno de los pilares de
cualquier programa: «El coaching es
una opcidn para contar con alguien
que acompafie a una persona en su
desarrollo pero haciéndola responsa,
ble dei mismo. Si nos hacemos cargo
de su problema, eso no es coaching,
v lo tinico que se consigue es estupi-
dizar al cliente». _

Los programas de coaching tie-
nen una duracién me-
dia de cuatro a seis
meses —~unas diez se-
siones de una hora,
! ‘aproximadamente-.

Maria Lpez Herranz,

presidenta de Interna-

- tional Coaching Fede-

ration (ICF), asegura

que la clave del éxito

estd en que «el profe-

sional se enfrente a sus retos y de-

sarrolle las habilidades para asumir

desafios concretos. Se trata de ha-

blar un momento, analizar el pre-
sente para disefiar el futurcy.

Un amigo vale més que un teso-
ro. No intentes suplirlo con un
coach si o que realmente necesitas
es un hombro en el que llorar. Or-
fiz de Murta, concluye que «el ser
humano necesita a los otros. Ya
veces el ejecutivo busca en el coq-
ching una salida para acabar con
su soledad, y quiz4 lo que necesita
es un amigo. Tener vinculos emo-
cionales s6lidos y consistentes es
un lugar de apuntalamiento para el
desarrollo del ser humano».
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Inlesta es el goleadar. Su ‘coach’, un gula para que logre ese reto. / EFE.

>ASESORES, CONSULTORES Y MENTORES

El mejor consejo para desarrollar tu carrera es una bicoca que no
obtendrds de un ‘coach’. Cualquiera de estos profesionales pondrd a tu
dispesicién su experiencia y su.conocimiento empresarial, pero ellos no te
hardn ninguna sugerencia, Para eso tienes que buscar un mentor -figura
habitual en muchas organizaciones para tutelar el desarrollo de los junior-
0 un asesaor. A diferencia de los ‘coach’, ambos ensefian al ‘aprendiz’ o ai
profesional durante un periodo de tiempo que puede prolongarse afios,.
hasta que el ‘alumna’ consigue ser un fuera de serie. €l ‘coaching’ es un
proceso encaminado a que el ‘coachee’ -el profesional- descubra por si_
mismo cudtes son sus fortalezas, sus déficit y, en consecuencia, disefie su
carrera futura. £l es el responsable de su destino, su asesor y su mentor.
El‘coach’ es un espectador v nunca toma partide. Su misién es plantear
preguntas abiertas que te ayuden a conocer tu potencial, Descubrirds
cosas buenas y otras malas, que dafiaran tu amor propio. Para
desahogarte busca a alguien que escuche tus problemas y te dé una
solucién, para ese no sirve un 'coach’. Un amigo, un asesor o un consultor
son algunas opciones. Plicido Fajardo, experto en recursos humanosy
sacio de Alto Partners Leaders Trust, apunta que no hay que confundir el .
‘coaching’ «con sesiones de ‘bafio y masaje’ que sirvan simplemente de
alivio, para descargar tensiones y reconfortarnos, Para que sea (til,
requiere un compromiso de cambio con esfuerzo, y un plan de accién para
la mejora por parte de quien lo recibe, con objetivos concretos y
seguimiento de la evolucidn. Por eso, si tras la primera conversacién con

tu ‘coach! sales reconfortado, sospecha. El ‘coaching’ requiere tu

compromiso y puede no ser una experiencia agradable, pero es uno de los
métodos de desarrollo mds poderosos.

LA LETRA PEQUENA
£l protaédnista_ absolutedeun -

. programa de ‘coaching’ eres td.
- Desconfia si el ‘coach’copa - -

buena parte de la conversacién.- .

El objetivo def ‘coaching’es " ..
transformara lapersonacaun -
equipo-esunadelas - 5
herramientas de desarrollo cada
vez mas solicitadas porlos
comités de direccién, aunque

* los calificativos pueden o
 resuitar apabullantes; .
" ontoldgico -desarrotla Ia actitud -

v laaptitud para generar. = = - e
nuevas ideas-, psicologico -para
afrontar y resolver conflictos -
personales o prafesionales-; 'life ]
coaching -pensado para .- e
disefiar el futuro-, deportwo- 5 =
incide en la creatividad, -

capatidad e iniciativa para o
potenciar el talento deportwo- -
etcétera.., = B S

Antes de iniclar e} pfocesb, el

- ‘coach’ debe conocertu * ¢ v

trayectoria profesional y tlenes ®
que superar una evaluacion. Si -
no conoce tus déficit y i
fortalezas el programa pierde
todo el sentido. El cuachlng‘ se .
mide en origen, w4 K

Un programa completd nosuele ..
exceder los seis meses, Sien
ese periodo no se han logrado : 4

los objetivos previstos en el i
inicio, €l programa habré
fracasado. .~ e
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El ‘coach’ no juzga ni se implica. =
Es un espectador. Sospechasi
las reuniones se desarrollanen -
un ambiente demasiado cordial;
no se trata de un colega a quien
cuentas tus problemas.

El precio de una sesién oscila 7

entre los 150 y los 1.500 euros ;-
por hora, si el procesova .. -~ ¥l
dirigido afa alta direccion. Estas -
cifras varian en el caso de 37
‘coaching’ grupal. - = "3

Desconffa de preguntas .- ;
cerradas. Los monosflabos ng -
aportan informacién, note @ -
hatenpensarmasalidde .~ ..
mostrar tu conformidado -0
negativa. El ‘coach’ debe " -

. plantear cuestiones abiertas -

que animen al andlisis, tiene
que parafrasear para meterse
dellenoenel lenguaje de su
cliente. @

Enun procesu de ‘coaching’ no -
saldrds con la receta para -
Conseguir abjetivos, sino con
deberes para la préxima sesidn.
Eres 11 quien tienen que buscar
lasolucién. - J

Pide referencias, experiencia

profesional, en ‘coaching'y
tertificacion antes de
contratar a un ‘coach’. También
cofviene que recojas la
opinidn de sus clientes para
mas garantfa.



