,—“

Manual

Curso De Coaching Acelerado
- Nivel VIP -




“Los problemas no pueden ser resueltos con el mismo nivel de pensamiento en el cual
fueron generados”.
- Albert Einstein
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Ninguna parte de este material intenta ofrecer asesoramiento legal, profesional, personal o financiero.
La informacidon contenida en este material no puede reemplazar los servicios de profesionales
entrenados en cualquier area, incluyendo, pero no estando limitado, al area financiera o legal. Bajo
ninguna circunstancia Stephan Kaiser, Martin Kaiser, Beyond Coach Inc BCIN, C.A., cualquiera de sus
representantes o contratistas seran responsables por cualquier dafio especial o consecuente que
resulten del uso, o la inhabilidad de usar, la informacién o estrategias comunicadas en este seminario,
estos materiales, o cualquier servicio proporcionado antes o después del seminario, aln si se asesora
respecto a la posibilidad de dichos dafos.

Unicamente t0 eres responsable y tienes que rendir cuentas por tus decisiones, acciones y resultados
en la vida y mediante el uso de estos materiales aceptas no intentar hacernos responsables por
cualquier decision, accién o resultado en cualquier momento o circunstancia.

Hemos dado nuestro mejor esfuerzo para representar de forma precisa las estrategias y su potencial
para mejorar tu vida y hacer crecer tu negocio. Sin embargo, esto no es un esquema de “hacerte rico
de forma rapida” y no hay ninguna garantia que vas a ganar dinero utilizando las técnicas aqui
presentadas. Tu nivel de éxito al obtener resultados similares depende de un numero de factores,
incluyendo tus habilidades, conocimientos, capacidades, dedicacién, personalidad, mercado,
comprension de los negocios, enfoque empresarial, metas empresariales, socios y situacion financiera.
Debido a que estos factores varian de individuo a individuo, no podemos garantizar tu éxito, nivel de
ingresos o habilidad de obtener ingresos. Cualquier declaracién financiera o del futuro son
simplemente nuestras expectativas o prondsticos para el futuro y como consecuencia no prometen un
rendimiento real. Estas declaraciones son simplemente nuestra opinibn o experiencia. Como es
estipulado por la ley, ninguna garantia futura puede ser hecha de que alcanzaras cualquier tipo de
resultados con nuestra informacion y no ofrecemos asesoramiento legal o financiero.
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BIENVENIDA

i Te felicito por iniciar el Nivel VIP de nuestro Curso De Coaching Acelerado!

Que hayas llegado hasta este momento en nuestro curso demuestra que realmente quieres
desarrollar tus habilidades como coach. Este nivel va a ser realmente interesante ya que (a)
construye sobre todo lo que has aprendido hasta ahora y (b) asimilaras herramientas efectivas
de Programacion Neurolinguistica (PNL) para potenciar tus sesiones de coaching.

Recuerda siempre que ser coach no se trata de lo que sabemos, sino de lo que hacemos. Asi
que te invito a no solo leer el material sino a, sobre todo, aplicarlo en tu vida y practicas de
coaching.

En cuanto a las herramientas de la PNL expuestas en este nivel, quiero hacer mencién que
las mismas fueron desarrolladas en gran parte gracias al apoyo que nos brindé Angel Ordaz,
conferencista y coach de Liderazgo Sin Limites (LSL). Estamos contentos de haber incluido a
Angel en el desarrollo de este nivel ya que sus conocimientos enriquecieron lo que vas a
aprender a continuacion.

Recuerda que cualquier cosa que necesites, todo nuestro equipo de Liderazgo Sin Limites
esta siempre a tu completa disposicion.

iDisfruta de este Nivel VIP!

En amistad,

=z

--Stephan Kaiser
Fundador, Liderazgo Sin Limites
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- Modulo #1 -
Programacion Neurolinguistica:
Introduccidén Y Definicidn

Este Nivel VIP del Curso De Coaching Acelerado esta especialmente disefiado para que
integres herramientas de la Programacion Neurolingiistica (PNL) en tus sesiones de
coaching. Empecemos con los fundamentos de la PNL.

Resumen histoérico

En el afio 1975 nace en la Universidad de California la Programacion Neurolinguistica (PNL) a
partir de las practicas de Richard Bandler y John Grinder, junto a un grupo de estudiantes
(entre los cuales los mas destacados fueron: Judith DelLozier, Leslie Cameron, David Gordon
y Robert Dilts).

La génesis de la PNL estuvo marcada por una peticién que se le hace a Richard Bandler en el
afio 1972, quien ademas de estudiar psicologia, habia recibido la formacién como terapeuta
Gestalt: le piden transcribir videos de sesiones de terapias de Fritz Perls, el creador de la
terapia Gestalt. Es asi como Bandler tiene la oportunidad de observar cuidadosamente lo que
hace Fritz Perls, descubriendo que la clave de su éxito es la comunicacidn con sus pacientes.
Méas adelante, en conjunto con sus comparfieros de la universidad, empieza a desarrollar
grupos de terapia, cobrando rapidamente fama en la comunidad universitaria. El profesor de
linguistica, John Grinder, asiste como oyente a las sesiones que dirigia Bandler y se da
cuenta del gran potencial de estas practicas. Es asi como inician relacion y desarrollan la
PNL, a raiz de la investigacion de tres de los mas grandes terapeutas de esa época:

Fritz Perls

Creador de la terapia Gestalt y fundador del Instituto Gestaltico de Lago
Cowichan. La palabra alemana Gestalt no tiene una acepcion Unica en
espafiol ya que su significado puede referirse a totalidad, configuracién,
forma, figura, necesidad, patrén, estructura, entre otros. La Gestalt se
ocupa de ayudar a la persona a ser mas completo, apoyandola a cerrar o
resolver asuntos pendientes que disminuyan su satisfaccion y/o progreso
en la vida.
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Virginia Satir

Terapeuta familiar reconocida mundialmente, pionera en el campo de la
Teoria Sistémica Familiar. Ella desarrolla las posiciones perceptuales, que
suponen ocupar los distintos puntos de vista de los involucrados en un
conflicto. Las tres posiciones perceptuales son: (a) la primera, quien
protagoniza el conflicto; (b) la segunda, quien recibe o el interlocutor
¢ - inmediato del conflicto; y (c) la tercera, quien observa el conflicto. Las
"\ diferentes posiciones perceptuales son importantes por igual, la clave esta

£\ en saber moverse entre ellas libremente: una persona encallada en la
primera sera egoista; una persona que esté de forma habitual en la segunda se dejara
influenciar facilmente por los demas; y una persona que esté habitualmente en la tercera sera
un observador alejado de la vida.

Milton Erickson

Fundador de la Sociedad Estadounidense de Hipnosis Clinica y uno de los
psiquiatras de mayor reconocimiento. El desarrolla con mayor amplitud la
curacion de diferentes enfermedades mentales utilizando el estado de trance:
“caer” o “entrar en trance” es un mecanismo psicologico que consiste en que
la persona abandona ciertas condiciones externas o internas y experimenta
un estado de conciencia alterado. La curacion en estado de trance es una de
las artes mas antiguas de la medicina.

Estas tres personas compartian las siguientes caracteristicas en comuan:

1) Sobresalian en la efectividad de sus terapias, logrando resolver situaciones que con
otros tipos de terapias no habian podido ser superadas.

2) Lograban resultados en tiempos increiblemente cortos. Lo que con terapia tradicional
tardaba afios (incluso décadas), ellos lo podian resolver en pocas sesiones (en algunos
casos hasta en una sesion).

3) La clave de su relacion terapéutica se basaba en el uso del lenguaje: lo primordial era
la comunicacion con sus pacientes.

Bandler y Grinder lograron detectar los patrones comunes de estos terapeutas. En otras
palabras: tomaron sus caracteristicas principales, desarrollaron técnicas propias y dieron
formalmente a su aporte el nombre de “Programacion Neurolingtistica”, la cual simboliza la
relacion entre la mente, el lenguaje y el organismo.
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Definicién de la PNL

Pedro Henriquez, Master Practitioner en PNL formado en el instituto NLP Comprehensive
(EEUU), cuenta la siguiente anécdota, la cual nos ayuda a iniciar la definicion de la PNL:

Un dia la nieta de Grinder le pregunta: “Abuelo, ¢qué significa la PNL?”
A lo que Grinder responde: “Hija preguntale a tu abuela: ¢,como te sientes abuela?”
La pequefia camina hacia su abuela y le pregunta: “Abuela, ;como te sientes?”

La abuela le responde: “Ay hijita, yo estoy muy mayor, me duelen muchas cosas, ya casi no
salgo y me la paso descontenta aqui sentada, la verdad no me siento nada bien”.

La pequefia regresa a donde su abuelo y le cuenta con detalles lo que la abuela le expresé.

Grinder contesta: “Ahora ve de nuevo y preguntale a la abuela: ¢cual es tu hijo favorito y por
qué es tu hijo favorito?”

La pequefia va a donde la abuela y le hace la pregunta, a lo que la abuela le contesta: “Mi
amor, ta sabes quién es mi hijo favorito y es el favorito porque de pequefio siempre nos
alegraba con sus travesuras, era muy espontaneo y expresivo, divertido, contaba chistes y
nos hacia pasar a toda la familia momentos increibles, nos hacia sonreir constantemente.
Todavia sonrio y me siento alegre cuando recuerdo todos esos momentos.”

La pequefa regresa a donde su abuelo y le cuenta la respuesta de su abuela con lujo de
detalles.

Grinder le pregunta: “; Como viste a tu abuela esta vez mientras te contaba sobre su hijo?”
La nifia le contesta: “Mientras la abuela me respondia, la veia muy contenta y entusiasmada.”

Grinder finaliza diciendo: “Mi amor, eso es la PNL: el arte de cambiar a las personas mediante
el uso del lenguaje.”

Esta historia define en gran medida la Programaciéon Neurolingtistica: la PNL es una
estrategia de comunicacion efectiva, desarrollo personal y psicoterapia para generar cambios
en las personas. Especificamente, y como lo dice el propio término “Programacién Neuro-
Linguistica”, ésta estudia la conexion entre la mente (“neuro”), el lenguaje (“linguistica”) y los
patrones de comportamiento aprendidos a traves de la experiencia (“programacion”)
sosteniendo que éstos se pueden cambiar para lograr objetivos concretos.

Vamos a ver en profundidad cada una de las tres partes de la PNL:
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Programacion:

Esta palabra es tomada de la informéatica. La PNL plantea que el ser humano, al igual que una
computadora, actia y se comporta en funcién de los “programas“ que el aprendizaje, la
experiencia y la socializacion le han proporcionado. Todos tenemos un programa de
funcionamiento el cual se ve reflejado en nuestros comportamientos. Dichos comportamientos
son denominados, desde la PNL, como “estrategias“. Cualquier persona posee estas
estrategias para actuar en la vida.

La PNL plantea que asi como hemos aprendido las estrategias que definen nuestra
programacion (las cuales no siempre son adecuadas), también podemos aprender nuevas (a
fin de vivir de manera mas eficiente). Por ejemplo:

“‘Una persona a quien constantemente se le ha dicho que es lenta para aprender,
posiblemente tenga miedo de aprender algo nuevo. Esa es la estrategia que tiene. Pero esta
persona puede aprender que es posible desarrollar la capacidad para afrontar cualquier
desafio, empleando sus fortalezas para hacerlo. Esto es reprogramar a este sujeto, descubrir
cudl es la estrategia que emplea, hacerle ver lo que no funciona y mostrarle lo que funciona
para lograr sus metas”, asi lo expresa Robert Dilts en su liboro Cambio De Creencias Con PNL.

Neuro:

Indica que todo comportamiento humano es precedido, iniciado y monitoreado por un proceso
neurolégico, es decir, por nuestro cerebro. Desde las reacciones mas primitivas como tener
hambre, el deseo sexual, el instinto de supervivencia, hasta los procesos de pensamiento mas
linglisticos y complejos, pasando por toda la gama de emociones: el cerebro es el centro de
la accion humana.

El ser humano posee cinco sentidos principales a través de los cuales recibe la informacion
del mundo: vista, oido, olfato, gusto y tacto. Este proceso de recepcién de informacion no
llega sélo hasta los sentidos, ya que una vez recibida la informacion del entorno, el ser
humano representa en su cerebro esta informacién y proporciona significado a la misma. Esto
es lo complejo del ser humano y lo que marca nuestra mayor diferencia con el resto del
mundo animal: el animal en general, simplemente percibe estimulos; el ser humano interpreta
y representa esos estimulos. Por ejemplo: ¢cuantas personas, cuando pasan por una
perfumeria y perciben un aroma determinado, traen a su mente el recuerdo de alguien y ese
recuerdo genera una emocion (ira, alegria, tristeza, etc.)?

Robert Dilts nos explica lo siguiente: “La PNL plantea que podemos educar a nuestro cerebro
para que cambie su interpretacion de la informacién que esta recibiendo. No podemos
cambiar el estimulo, el olor esta alli, pero si podemos cambiar la representacion, el fenbmeno
linglistico que el cerebro hace de él, y al lograr esto, podemos modificar la experiencia del
sujeto”.
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Linguistica:

Denota el lenguaje, ese fenomeno que ha sido determinante en el proceso evolutivo del ser
humano. El lenguaje es la herramienta con la cual el ser humano por un lado menciona,
codifica e interpreta el mundo, y por el otro lado hace consciente al mundo de su experiencia
interna. Tanto la interpretacion del mundo asi como la estrategia para relacionarse con el
mismo estan determinadas por el lenguaje.

Por ejemplo, cuando alguien dice: “yo no puedo confiar en los hombres, todos los hombres
son iguales: al principio todo es maravilloso, pero después sacan las garras y al final todo
termina mal y uno queda destrozada” es completamente diferente a alguien que te comenta:
‘toda mi vida me he sentido amada y valorada, desde mi papa pasando por mis hermanos,
hasta llegar a mi amado esposo, compartir la vida con los hombres que me ha tocado vivir ha
sido lo mas hermoso que he podido experimentar”. Aqui podemos observar como el lenguaje
nos da un panorama de dos interpretaciones muy diferentes sobre un mismo tema (relacién
con los hombres). Mas aun, el lenguaje nos da acceso a la programacion mental de la
persona sobre su vida.

Analizando el discurso podemos descubrir cuales son las estrategias mas comunes de una
persona (programacion) y la manera en la que su cerebro ordena sus experiencias (neuro). En
este sentido, el lenguaje (linguistica) es la herramienta mediante la cual podemos intervenir en
la vida de la persona.

A fin de terminar de aclarar qué es la PNL (y qué no es), veamos algunos de los mitos mas
comunes sobre la misma.
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Mitos y verdades sobre la PNL

A continuacion te presentamos los cinco mitos mas comunes sobre la PNL.

1)

2)

Mito: La PNL se enfoca en solucionar el problema.

Verdad: La PNL se enfoca en obtener el resultado deseado.

La PNL consiste en adquirir herramientas de uso sencillo que puedan ser aprendidas y
aplicadas de forma rapida a fin de obtener los resultados buscados. El enfoque es ir de

un estado actual a un estado deseado. La PNL no se enfoca en solucionar problemas
de forma explicita, alin cuando si los solventa de manera implicita.

Bandler define el problema como la distancia que existe entre el estado actual y el
estado deseado. Tomando esta definicion, al ayudar a la persona a obtener los
recursos para llegar al estado deseado, ya no existe tal distancia y se acaba con el
problema de forma implicita, sin estar enfocado en el mismo.

Pongamos como ejemplo a una persona cuyo objetivo es hablar en publico eliminando
el miedo escénico que lo abruma actualmente. La PNL no se enfoca en el problema
(miedo escénico abrumador) sino en el resultado deseado: tener confianza en tarima a
fin de dar presentaciones de alto impacto. Al darle a la persona los recursos y
herramientas para tener dicha confianza y hablar de forma segura, ayudamos a que
logre su objetivo. Todo esto, sin enfocarnos explicitamente en el problema (miedo
esceénico). En otras palabras, el enfoque de la PNL va hacia la solucién y no hacia el
problema. Sin embargo, al enfocarnos en el resultado deseado, terminamos
solventando implicitamente el problema. (N6tese que si estuvieéramos enfocados en el
problema (miedo escénico) probablemente la persona cada vez profundizaria ain mas
en ese miedo que no quiere sentir y no podria avanzar hacia su resultado deseado).

Mito: La PNL es una teoria de ayuda.

Verdad: La PNL es un modelo de excelencia.

Richard Bandler y John Grinder observaron cuidadosamente a los terapeutas que
inspiraron la creacibn de la PNL. Cuentan los seguidores de ambos que
particularmente Bandler decia: “Si estos terapeutas lo hacen, yo también lo puedo
hacer”. A partir de esa actitud inici6 su investigacion hasta crear el repertorio de
herramientas que hoy en dia conforman gran parte de la PNL.

Por dicha razén, se dice que la PNL no es teoria, sino que es modelar lo que funciona.!
En esencia, en la PNL se parte de la premisa de que si un maestro lo puede hacer,
cualquier persona (aplicando la formacion y practica adecuada) también puede lograrlo.

1 Cuando hablamos de modelar no nos referimos a imitar o copiar: nos referimos a tomar un modelo y extraer de
él los detalles mas resaltantes para adaptarlos a nuestra conducta y asi lograr los objetivos deseados.
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Es necesario aclarar de que no se trata de que sdlo con la “actitud correcta“ vayas a
conseguir los objetivos (ya que también hace falta la capacitacion y préctica correcta).
Se trata de que el primer paso es la actitud del “si puedo” y luego uno se debe poner en
marcha modelando lo que funciona, es decir, modelando la excelencia.

3) Mito: La PNL es sélo aplicacién de herramientas.

Verdad: La PNL es ampliacién de perspectivas.

La PNL es mucho mas que sb6lo manejar herramientas: se trata de tener la amplia
perspectiva de que todo va a depender de las circunstancias y de la vision que tenga la
persona ante esos entornos.

Es como cuando aprendes un nuevo idioma: por supuesto que vas a aprender las
palabras que se utilizan para saludar en dicho idioma, como por ejemplo: “buenos
dias®, “hola“, “como estas”, etc. Sin embargo, si una persona aprende a hablar espafiol,
no va a saludar de igual forma a todos en todo lugar: debe aprender a tener la
flexibilidad para saludar de manera adecuada dependiendo de la persona con la que
interactda (alguien joven, adulto, mayor, etc) y del contexto en el que se encuentra

(personal / profesional, formal / informal, etc).

De igual forma, la PNL no se trata de aprender de memoria todas las herramientas y
aplicarlas en cada persona de la misma manera. La PNL implica tener la flexibilidad y
curiosidad de probar diferentes recursos con cada persona hasta dar con lo que le
funciona a cada individuo, para lo cual es necesario tener una amplitud de
perspectivas. Ademas, al brindarle al cliente un nuevo recurso, también estas
ampliando sus perspectivas: le estas brindando una nueva manera de ver el mundo.

Lograr esta amplitud de horizontes en la PNL implica dos cosas fundamentales:
primero, indagar profundamente en estas herramientas; y segundo, tener estado de
recursos: es decir, buscar positivamente qué recursos necesitas para lograr los
resultados deseados. La PNL no es un conjunto de “trucos baratos” para lograr
cambios que impresionen momentaneamente, como un mago de feria. Se trata de ser
profesionales que se adapten a cada persona para lograr un cambio positivo.

4) Mito: La PNL es una terapia mas.

Verdad: La PNL es un enfogue nuevo.

Muchas veces las personas no ven la diferencia entre una terapia con un psicologo /
psiquiatra y un proceso de PNL. Para entender esta diferencia es importante recordar
el primer mito y la primera verdad que vimos: la PNL no se enfoca en solucionar
problemas, sino en obtener los resultados deseados.
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La terapia clasica comunmente se centra en el problema que presenta el paciente. Sin
embargo, la PNL se enfoque en el resultado deseado, representando de esta forma un
enfoque nuevo. Tomemos como ejemplo que una persona siente temor al hablar con
su jefe. La PNL no se enfoca en el temor de la persona, sino en lo que la persona
quiere lograr y lo que necesita para conseguirlo. En este ejemplo, seria enfocarse en
desarrollar la confianza para hablar con una persona de mayor jerarquia
organizacional.

Por lo tanto, cada vez que alguien te diga: “es que yo no quiero sentir mas miedo al
hablar con mi jefe”, el enfoque desde la PNL debe ser: “excelente, eso es lo que no
guieres tener, ahora bien, en lugar de eso, ¢qué es lo que si quieres tener?”. A esto la
persona podria responder: “Quiero tener el valor para enfrentar cualquier situacién
laboral”. De esta forma estas colocando a la persona en un enfoque nuevo sobre su
situacion.

5) Mito: La PNL_cambia el pasado.

Verdad: La PNL proyecta el futuro.

La PNL no se centra en el pasado sino en lo que se quiere lograr, es decir, en el futuro.
Sin embargo, para muchas personas existen eventos del pasado que marcan de forma
determinante su interpretacion del presente y su proyeccion al futuro.

En este caso, y aun sin tener la posibilidad de cambiar el pasado, mediante la PNL las
personas pueden obtener visiones mas amplias sobre lo ocurrido, generandoles la
oportunidad de decidir qué quieren conservar como positivo de esa experiencia. En
otras palabras: con la PNL podemos abrir la puerta a definir qué es util de experiencias
pasadas para continuar adelante y determinar mas claramente qué se desea obtener
en el futuro. En este sentido es importante que sepas lo siguiente: para la PNL no
existen errores, sélo existe la retroalimentacién. Es decir, toda accién genera una
consecuencia. Sin importar si dicha consecuencia es positiva 0 negativa, estd en
nuestras manos la posibilidad de aprender sobre lo sucedido. Y si aprendemos de
dicho suceso, ¢por qué lo vamos a llamar un error? Sencillamente fue una
retroalimentacion. En la PNL, sin caer en obsesionarnos con el pasado (ya que la idea
es proyectarnos al futuro), le podemos brindar a las personas esa amplitud de visién de
siempre extraer un aprendizaje de lo que ya sucedid.
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//A EJERCICIO #1: ¢Qué es la PNL?

¢, Cuadl es tu definicion de la PNL? Basandote en el contenido de este primer modulo (y en
otros conocimientos que ya puedas tener), te pido que (1) formules tu propia definicion de la
PNL (lo mas sencilla posible) y que (2) expliques por qué la defines de esa manera.

Importante: Limita tu respuesta a 100 palabras maximo.

Si quieres, puedes compartir tu respuesta con otros estudiantes en nuestro grupo privado de
Facebook del Curso De Coaching Acelerado. Para unirte a este grupo revisa los detalles que
te mandamos en el email de bienvenida al curso.

Este ejercicio serarevisado en la Sexta Sesion Grupal Virtual:

Ten a mano tu respuesta a este ejercicio para cuando realices la sexta Sesion Grupal Virtual.

En la sexta Sesion Grupal cubriremos los ejercicios del primer, segundo y tercer médulo de
este Nivel VIP. Asi que lo ideal es que para cuando realices la sexta Sesién Grupal, ya hayas
completado los ejercicios correspondientes.

Copyright © Beyond Coach Inc BCIN, C.A. Todos los derechos reservados. 14
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- Modulo #2 -
El acompasamiento verbal

Introduccién

La PNL est4d constituida por una serie de herramientas y habilidades que han sido
desarrolladas a través de los afios, logrando multitud de resultados en distintos ambitos de la
vida. Por ejemplo, la PNL se ha aplicado para potenciar el liderazgo, generar cambios de
conducta, mejorar la comunicacién, curar fobias, entre otros. Dada esta multiplicidad de usos
y posibilidades, existe una amplia gama de estudios a nivel de lenguaje y herramientas de la
PNL. Para efectos de este Nivel VIP de nuestro Curso de Coaching Acelerado, vamos a
estudiar las herramientas principales que puedes usar como coach a fin de lograr mejores
resultados con tus clientes.

En este Nivel VIP hemos enfocado las herramientas de la PNL sobre todo en permitirte lograr
el siguiente objetivo como coach: influir consciente e inconscientemente sobre el coachee. Es
decir, vas a obtener herramientas para entender como el coachee procesa y transmite
informacion, a fin de que logres una mayor sintonia e influir sobre él de forma efectiva (sin que
se de cuenta de como lo estas haciendo). Todo esto, siempre teniendo en cuenta el Codigo
Etico que vimos en el Nivel Basico, a fin de que uses estas herramientas de forma correcta y
no manipulativa.

El acompasamiento verbal

La habilidad de sintonizar es fundamental en todas las etapas de tu proceso de coaching (asi
como te lo ensefiamos en el Nivel Basico de nuestro Curso de Coaching Acelerado). Un
médico puede ser un excelente especialista, pero si no logra una conexién con su paciente, el
paciente siempre tendra desconfianza de él. La confianza necesaria para un proceso de
coaching nace y se fortalece a partir de la sintonia que establezcas con tu cliente. Uno de los
grandes elementos que condujo a Richard Bandler a desarrollar la PNL, fue constatar que la
efectividad de los grandes terapeutas que inspiraron el nacimiento de esta disciplina, era la
conexién que establecian con sus pacientes a través de la comunicacion.

En el Nivel Basico de nuestro Curso De Coaching Acelerado compartimos la importancia de
lograr sintonia con el cliente. Dicha sintonia estaba sobre todo enfocada en el uso del
lenguaje no verbal: como coach, buscar ser un “espejo* del cliente a nivel del lenguaje
corporal. Ahora vamos a ir un paso mas alla para lograr una sintonia ain mas completa con tu
coachee/cliente: ya no solo vas a establecer esa sintonia en lenguaje corporal sino también
una sintonia verbal mediante herramientas de la PNL.
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Sintonizarse verbalmente con otra persona, en la PNL, se conoce como acompasamiento
verbal. Este acompasamiento verbal tiene caracteristicas linguisticas que merecen ser
comprendidas:

Acompasar significa, segun el diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola,
“hacer que una cosa o0 accion se corresponda con otra”. En otras palabras: acompasamiento
verbal significa corresponder verbalmente al coachee/cliente. Es decir, es el proceso
consciente que hace el coach para acomodar su lenguaje al lenguaje del cliente, para de esta
forma generar una mayor sintonia con él. Lo interesante del acompasamiento verbal es que tu
estas haciendo uso consciente de esta herramienta, mientras que el cliente se esta sintiendo
sintonizado contigo de manera inconsciente.

Para lograr este acompasamiento verbal, veremos tres aspectos fundamentales de la PNL:
- Sistemas de representacion
- Predicados
- Submodalidades

Primero veremos cada uno de estos elementos por separado. Finalmente integraremos los
tres elementos para crear acompasamiento verbal.
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2.1 Sistemas De Representacion

Entender los Sistemas de Representacion (SR) es el primer paso para poder crear
acompasamiento verbal. Ahora bien, para entender exactamente qué son los Sistemas de
Representacion, primero debemos ver en qué se diferencian los SR de los sentidos y de los
canales perceptivos:

Sentidos: Los sentidos son el mecanismo fisiologico que permiten percibir lo que esta a
nuestro alrededor y mandar dicha informacion al cerebro. Recuerda lo comentado en la
definicion de “Neuro® en el mdédulo anterior: los seres humanos constantemente estamos
recibiendo informacion del entorno a través de nuestros cinco principales sentidos (vista, oido,
tacto, gusto y olfato).

Canales perceptivos: En la PNL se agrupan los cinco sentidos en los siguientes tres canales
perceptivos:

- Visual (V): la informacion recibida por el sentido de la vista
- Auditivo (A): la informacion recibida por el sentido del oido
- Kinestésico (K): la informacién recibida por los sentidos del tacto, gusto y olfato.

En general, en la PNL se emplea la terminologia de los tres canales perceptivos y no tanto de
los cinco sentidos (te lo comentamos a fin de que los entiendas ahora y asi podamos usar
esta terminologia de aqui en adelante).

Sistema de Representacién (SR): Desde la PNL, el sistema de representacion es la
operacion mental que realiza una persona para procesar sus experiencias o para recordar la
informacion almacenada en su mente. Las personas reciben en su cerebro la informacién a
través de sus canales perceptivos, luego procesan o recuerdan esa informacién a partir de su
sistema de representacion preferente, que en PNL también llevan el nombre de visual (V),
auditivo (A) y kinestésico (K).

Cuando decimos que una persona describe una experiencia de manera visual, nos estamos
refiiendo especificamente a su sistema de representacién. Esto se debe a que se da por
entendido que él recibio la informacion por sus distintos canales perceptivos, pero la
representa en su mente preferentemente con uno de sus SR, en este caso, con el visual (V).
En otras palabras: cuando hablamos de percibir, nos referimos a canales perceptivos (visual
(V), auditivo (A) o kinestésico (K)); cuando hablamos de representacion mental, nos referimos
a sistema de representacion (también visual (V), auditivo (A) o kinestésico (K)).

Pongamos un ejemplo de SR: una persona que recuerde un momento especial de su vida
mediante una cancién, puede recordar dicha experiencia de diferentes formas:
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- Visualizando las palabras de la cancion: viendo la cancion escrita en un papel blanco,
con letras rojas, de gran tamafo, etc. (SR: V)

- Escuchando la melodia: repitiendo en su mente la sonoridad de los instrumentos, la voz
del cantante, etc. (SR: A)

- Sintiendo la sensacion fisica de bailarla o de lo que produce en su cuerpo esa cancion,
el aroma de la persona con quién bailaba, etc. (SR: K).

De nuevo: las personas reconstruyen cada experiencia de manera particular, recordando o
procesando dicha informacién con un determinado sistema de representacién (SR). Debes
tener presente que lo que detectas como coach en el discurso del cliente no son sus canales
perceptivos, sino el SR que esta usando para la reconstruccion mental de su experiencia.

Existe un error comiun gque cometen muchas personas cuando hablan de la PNL: pretenden
que una persona es visual, auditiva o kinestésica. Este fendmeno no es posible, ya que los
seres humanos estamos procesando informacion por todos los SR constantemente y
simultaneamente. Es decir, no existe una persona que sea solo V, A o K. Siempre somos una
combinacion de los tres diferentes SR. En todo caso, cada persona tiene un sistema
preferente de utilizacion de SR (V, A o K), pero nunca uno solo. Incluso en el caso de que
alguien pierda uno de los sentidos, puede seguir empleando todos los SR. Un ejemplo de esto
es Ludwig Van Beethoven (compositor, director de orquesta y pianista aleman), quien
después de perder el sentido del oido compuso varias de sus obras musicales mas famosas.
Es decir: aun sin tener el sentido del oido podia representar mentalmente de manera magistral
experiencias auditivas.
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2.2 Los predicados
Atado al concepto de los SR, en la PNL usamos mucho el concepto de los predicados.

Los predicados son las palabras que se utilizan para entender cual es el SR usado por la
persona.

Los predicados en la PNL pueden ser principalmente:

- Los verbos, es decir, palabras que denotan acciones, estados y procesos del sujeto.
Por ejemplo: mirar, observar, colorear, oir, cantar, tocar, oler, probar, etc.

- Los adjetivos, es decir, las palabras que modifican al sustantivo, lo acomparfan y
proporcionan informacion de éste; como sus propiedades o caracteristicas. Por
ejemplo: grande, amarilla, bonita, dulce, sonora, caliente, etc.

- Los adverbios, es decir, las palabras que modifican una parte de la oracién, indican las
circunstancias en las que sucede la accion o en las que se encuentra el adjetivo al que
estd modificando. Por ejemplo: arriba, abajo, velozmente, sonoramente, lejos,
rapidamente, etc.

Veamos algunos ejemplos de predicados contextualizados en los distintos SR:

Visuales:

Observa las expresiones visuales en las siguientes frases. ¢Puedes notar cdmo los
predicados revelan el SR?

Hay una sombra de duda.

Revisemos esos papeles a vuelo de pajaro.
La solucion finalmente vio la luz del dia.
Auditivos:

Escucha las expresiones auditivas en las siguientes frases. ¢Puedes notar como los
predicados revelan el SR?

Ta y yo somos el ultimo gran grito de la moda.
No hagas que te llame la atencién.

Todos ellos viven en armonia.
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Kinestésicos:

Siente las expresiones kinestésicas en las siguientes frases. ¢Puedes notar como los
predicados revelan el SR?

Ese concepto lo siento bien fundamentado.
Su perfume me llegd hasta los huesos.

No te puedo aguantar ni un segundo.

Antes de ver cudles son las submodalidades, a fin de desarrollar por completo el
acompasamiento verbal, queremos darte la oportunidad de practicar lo que hemos cubierto
hasta ahora en términos de SR y predicados. Esto se debe a que un coach efectivo es aquel
gue puede detectar el SR de su cliente a través de los predicados que usa.

Pongamos el siguiente ejemplo de un matrimonio?: identifica qué tipo de SR preferente usa
tanto el hombre asi como la mujer (en este ejemplo observards subrayados solo algunos
predicados de los distintos SR).

El dice: “Llego a casa después de trabajar, quiero sentirme cémodo y me siento en la sala, me
saco los zapatos, coloco el maletin en la mesa, monto los pies sobre la silla para
descansarlos, enciendo la TV y me doy un merecido y profundo descanso”.

Su esposa le comenta: “Eres un desordenado porque dejas todo tirado y cuando dejas la casa
asi, yo veo que no me quieres y que no me respetas”.

El hombre responde: “TuU no me das suficiente espacio para sentirme cdmodo, nuestra
relacion se esta volviendo muy pesada.”

¢, Puedes identificar, en este ejemplo, el SR utilizado por cada persona?

En la situacion planteada, se puede observar que €l usa un SR preferentemente kinestésico.
Mientras que su esposa utiliza un SR preferentemente visual.

De esta manera, estas identificando efectivamente el SR utilizado por tu cliente a raiz de los
predicados. Este es el primero paso para, mas adelante, crear un acompasamiento verbal
mas profundo mediante el uso de las submodalidades. Por ahora, practiguemos la
identificacion de los SR.

2 Ejemplo adaptado del libro La Estructura De La Magia, escrito por Bandler y Grinder
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Identifica en cada linea cual es el SR: V, A o K.

EJERCICIO #2: Reconocer los SR3

Puedes rellenar las respuestas en este manual o también copiar las frases a un nuevo
documento para responder el ejercicio en dicho documento.

Ejemplo:
“Ese asunto lo veo claramente. (V)"

Frases a cateqorizar:

Yo veo todo desde otro punto de vista que él.

Este asunto me llega muy hondo, me esta amargando la vida.
Lo que él hizo ayer, para mi fue un golpe bajo.

Por eso no me veo capaz de ayudarle.

Las cosas deberian enderezarse por si solas.

Me siento prisionera.

Cuando ya no aguante tanta presion, me veras explotar.
Deberia enfocar el asunto desde otro angulo.

Veo muy oscuras las perspectivas.

No me siento bien en estas circunstancias.

Yo lo veo logico, esta clarisimo.

Entonces te sonaria distinto.

Lo que me ha ocurrido me ha alterado el ritmo.

Me dan escalofrios cuando pienso en ella.

Sin hablar de lo que pasara cuando se corra la voz.

Sin echar mas lefia al fuego, es preferible no tocarlo mas.

3 Ejercicio adaptado del libro El Aprendiz De Brujo, escrito por Alexa Mohl
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Pronto se callaran las malas lenguas.

Este ejercicio serarevisado en la Sexta Sesion Grupal Virtual:

Ten a mano tu respuesta a este ejercicio para cuando realices la sexta Sesion Grupal Virtual.

En la sexta Sesion Grupal cubriremos los ejercicios del primer, segundo y tercer modulo de
este Nivel VIP. Asi que lo ideal es que para cuando realices la sexta Sesion Grupal, ya hayas
completado los ejercicios correspondientes.

Si quieres, puedes compartir tu respuesta con otros estudiantes en nuestro grupo privado de
Facebook del Curso De Coaching Acelerado. Para unirte a este grupo revisa los detalles que
te mandamos en el email de bienvenida al curso.
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2.3 Las submodalidades
Hasta ahora hemos entendido que para poder crear acompasamiento verbal, debemos
entender los SR del coachee a raiz de los predicados que usa. Vamos a introducir ahora un

elemento nuevo que puede manejar el coach: las submodalidades.

Las submodalidades son los elementos que dan forma y detalle a los diferentes SR. Por
ejemplo un “SR: V* puede ser estar determinado por su tamafo, brillo, color, cercania, etc.

Veamos primero algunas diferentes posibles submodalidades y luego como se aplican en el
lenguaje de las personas:

Submodalidades V:

(Una imagen puede ser una combinacion de varios elementos, por ejemplo: grande, brillante y
cercana.)

Tamafio: grande, pequefo, ancho, delgado, alto, bajo
Distancia: cercano, lejano

Brillo: brillante, opaco

Luz: oscuro, iluminado

Foco: nitido, borroso

Submodalidades A:

(Un sonido puede ser una combinacion de varios elementos, por ejemplo: alto, agudo y
constante.)

Volumen: alto, bajo
Timbre: agudo, grave

Ritmo: constante, interrumpido

Submodalidades K:

(Una sensaciéon puede ser una combinacién de varios elementos, por ejemplo: duro, frio y
pesado.)

Temperatura: frio, caliente, calido, gélido
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Textura: suave, duro, liso, aspero, rugoso
Consistencia: blando, duro

Sabores: dulce, salado, amargo, acido
Olores: fétido, podrido

Peso: pesado, ligero

Presion: tenso, relajado

Para ejemplificar las submodalidades tomemos como base el caso del matrimonio propuesto
anteriormente (en el cual cada persona tiene un diferente SR preferente):

El manifiesta: “No siento que tengamos un futuro como pareja”
La esposa sostiene: “Yo veo que no me quiere y no me respeta”

Hasta este punto, podemos observar solo predicados de los SR usados, no se han
manifestado submodalidades de las experiencias.

Sin embargo, si él dice: “Nuestro matrimonio cada vez se siente mas pesado®, esta
presentando una submodalidad.

Si ella comenta: “Yo veo nuestro futuro oscuro” esta presentando una submodalidad también.*
Como puedes ver, estas submodalidades le asignan calidad y nivel de detalle a las

experiencias de cada persona (en este caso, y para ambas personas, €s una experiencia
negativa la que viven en casa).

4 Algunas personas no entienden claramente la diferencia entre predicados y submodalidades. Si este es tu caso,
a fin de simplificar estos conceptos en este manual, considera lo siguiente:

Los predicados dan acceso a los SR y las submodalidades son sencillamente los detalles de dicho SR. En este
sentido, toda submodalidad viene revelada a raiz de un predicado también (el cual da un detalle concreto sobre
el SR).

Cuando la otra persona te dice una submodalidad (por ejemplo la persona dice que algo es “oscuro“) muchas
veces implicitamente esta revelando qué SR esta usando (en este caso SR: V).

De esta forma, aun cuando todo predicado termina revelando un SR, no todo predicado indica una
submodalidad. Como regla general: los predicados que son verbos normalmente indican directamente los SR
(“ver®, “escuchar”, “saborear”, etc) y los predicados que son adverbios y adjetivos tienden a indicar las

“ ok “ 6

submodalidades (“opaco®, “blando, “podrido®, etc).
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2.4 Integracion para el acompasamiento verbal

Como comentamos al principio de este modulo, los conceptos de SR, predicados y
submodalidades nos son Utiles para crear acompasamiento verbal. Recuerda que
acompasamiento verbal significa acomodarse verbalmente al coachee/cliente.

Dependiendo del SR, predicados y submodalidades que use preferentemente el coachee, lo
ideal es que como coach te acomodes a dicho lenguaje a fin de generar una mayor sintonia
en tu sesion de coaching. Es decir, el acompasamiento verbal es el proceso consciente que
hace el coach para acomodar su lenguaje al lenguaje del cliente, para de esta forma generar
una mayor sintonia con él/ella.

Tomemos algunos ejemplos de cdmo aplicar esto en una sesion de coaching:

En términos de SR (el cual fue revelado gracias a los predicados):

- Siuna persona tiene como SR preferente V, exprésate en términos visuales.
- Siuna persona tiene como SR preferente A, exprésate en términos auditivos.
- Siuna persona tiene como SR preferente K, exprésate en términos kinestésicos.

En términos de submodalidades acomdédate también a nivel de este lenguaje: si una persona
usa cualquiera de las submodalidades (ya sea color, tamafio, consistencia, textura, ritmo, etc)
busca sintonizarte en su forma de expresarse.

Veamos el siguiente ejercicio que integrara todo lo visto anteriormente para tus sesiones de
coaching.
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Este ejercicio serarevisado en la Sexta Sesion Grupal Virtual:

EJERCICIO #3: Acompasamiento Verbal

Ten a mano tu respuesta a este ejercicio para cuando realices la sexta Sesion Grupal Virtual.

En la sexta Sesion Grupal cubriremos los ejercicios del primer, segundo y tercer modulo de
este Nivel VIP. Asi que lo ideal es que para cuando realices la sexta Sesion Grupal, ya hayas
completado los ejercicios correspondientes.

Si quieres, puedes compartir tu respuesta con otros estudiantes en nuestro grupo privado de
Facebook del Curso De Coaching Acelerado. Para unirte a este grupo revisa los detalles que
te mandamos en el email de bienvenida al curso.

PARTE A:

En cada caso, elige la frase (A, B, C, o D) que resulte mas conveniente para “acompasar”
verbalmente la afirmacion previa:

1. Asino se puede conversar, porque ellano escucha lo que yo digo.
a. Me suena como que tienen que sintonizarse mejor.

b. No veo bien que es lo que me quieres mostrar con eso.

c. No acabo de agarrar lo que me quieres expresar.

d. Me parece que ya ustedes no pueden ni discutir con tranquilidad.

2. Larelacion con esos clientes se enfrio mucho ultimamente.
a. Es decir que andan fuera de tono.

b. Pero, ¢qué es o0 qué les esta sucediendo?

c. Tendran que aclarar el panorama.

d. ¢Y a ustedes les gustaria re-avivar el fuego y el entusiasmo nuevamente?
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3. Eso no esta claro para mi porque parece que yo no puedo focalizarme en mis
sentimientos. Se me escapan...

a. Me suena como si usted necesitara manejar directamente las cosas.
b. ¢ Como veria usted las cosas si tuviera un foco més claro sobre lo que siente?
c. ¢, Con qué es con lo que usted no puede entrar en sintonia especificamente?

d. ¢ Qué cree usted que pasaria si controlara sus sentimientos?

4. Quisiera tener una imagen muy precisa de ese asunto: con todos sus matices y
colores...

a. Oiga bien, le voy a contar todos los detalles...
b. Bueno, péngase comodo para que lo disfrute. Ahi le va...
c. Entonces, déjeme pintarle un cuadro muy claro de la situacion...

d. Ya se imaginara como fue eso...

5. Esos comentarios a mi no me sonaron muy bien...

a. Si, parece gue no te gustd mucho el asunto.

b. Escucha, entonces: te contaré mas detalles para que puedas captar la onda.
c. Es que tienes que verlo desde otra perspectiva.

d. Eso como que no te luce muy claro adn.
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6. El futuro luce bastante nublado. Yo, por lo menos, no lo veo nada claro.

a. Bueno, vamos a ver como podemos iluminar el porvenir.
b. Usted como que se dice eso con mucha frecuencia.
c. Y eso le hace sentir muy frustrado, ¢no?

d. Vamos a hacer que lo pueda agarrar mejor...

PARTE B:

A continuacion se presentan una serie de afirmaciones de un coachee. Escribe para cada una
de las afirmaciones qué frase responderias como coach, a fin de acompasar verbalmente al
cliente.

1. Ese es un sujeto déspota, que maltrata y pisotea a las personas con quienes trabaja, es
muy pesado...

2. YO me pregunto a mi mismo una y otra vez: “;como es posible que nunca tengamos
armonia para evitar gritos y discusiones?”

3. Yo tengo la sensacién de que ellos no valoran bien este producto, que les sabe a manzana
podrida...

4. Quiero ver claramente si usted tiene lo que yo necesito para el futuro. Muéstreme un
catalogo que nos saque de este tunel oscuro...

5. Desde donde lo mire, para mi eso esta mas claro que agua limpia y fresca...
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- Modulo #3 -
El Mapa Mental Y Metamodelo del Lenguaje

La siguiente frase se utiliza frecuentemente en la PNL: “el mapa no es el territorio”. Esta frase
hace alusién a que cada persona tiene una forma particular de ver la realidad, y que dicha
interpretacion del mundo (mapa) no es lo mismo que la realidad (territorio).

Para reducir esta brecha entre el mapa y el territorio, en la PNL se utiliza una herramienta
llamada el Metamodelo del Lenguaje. El objetivo del Metamodelo es hacernos conscientes de
las limitaciones de nuestro mapa mental. En este sentido, mediante el Metamodelo, una
persona puede expandir y/o revisar su mapa mental, identificando incongruencias,
limitaciones o defectos, para que de esta forma tenga un comportamiento mas efectivo. En
muchos casos, el Metamodelo permite recuperar informacién que no se verbaliza en la
comunicacion y que posiblemente esta oculta para la propia persona. Para recuperar dicha
informacion en el Metamodelo se utiliza una serie de preguntas. Sin embargo, antes de
adentrarnos en la herramienta del Metamodelo, entendamos primero qué es exactamente el
mapa mental de una persona.

El Mapa Mental

Existen diversos elementos que conforman el mapa mental y diferentes maneras de definirlo,
de acuerdo al enfoque y estudio particular que se esté desarrollando en la PNL. Para efectos
de este manual, vamos a usar especificamente la definicion que desarrollaremos a
continuacion:

El mapa mental es la percepcién que un individuo tiene de su entorno. Partiendo de esa
percepcion, las personas interpretan su realidad y aplican las estrategias® que poseen para
cada situacion. Es decir, el mapa mental es la interpretacion mas la programacion de cada
individuo. Los canales perceptivos y SR (incluyendo los predicados y submodalidades)
conforman gran parte del mapa mental. Ademas, parte importante del mapa mental son los
valores y las creencias de la persona. Por ello, necesitamos definir qué son los valores y las
creencias:

> Recuerda: todos tenemos un programa de funcionamiento el cual se ve reflejado en nuestros comportamientos.
Dichos comportamientos son denominados, desde la PNL, como “estrategias”. Cualquier persona posee estas
estrategias para actuar en la vida.
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Valores: Desde la PNL los valores se entienden como el conjunto de cosas a las cuales las
personas dan importancia. Pongamos el siguiente ejemplo: un cliente te dice “mi familia es lo
mas importante para mi“, mientras que otro te comenta “no soporto ni siquiera pensar en la
familia“. Para ambos la familia representa un valor. En la PNL no se habla de valores positivos
0 negativos, sblo hay valores hacia los que la persona se acerca o de los que se aleja. Lo que
debes tener en cuenta es lo siguiente: si para tu cliente representa un elemento de influencia
en su interpretacion del mundo, entonces identificaste uno de sus valores.

Creencias: Son las cosas a las que las personas dan crédito como verdades absolutas. La
programacion de cada individuo esta muy influenciada por su conjunto de creencias. Si
alguien dice “soy lento para aprender®, esto es un claro ejemplo de una creencia. En el mundo
de la PNL existen dos tipos de creencias: las potenciadoras y las limitantes. Las primeras son
aquellas que ayudan a la persona a conseguir sus objetivos y las segundas, como su nombre
lo indica, son aquellas que lo limitan.

Una vez que hemos aclarado el concepto de mapa mental (y entendido los elementos que lo
conforman), es importante asimilar que cuando conversamos con otra persona, no
necesariamente recibimos un acceso limpio y directo a su mapa mental. De hecho, cuando
cualquier persona conversa, tipicamente su lenguaje cae en los siguientes tres retos de la
comunicacion:

1) Generalizaciones: elementos que la persona asume como verdades absolutas,
ignorando posibles excepciones y condiciones especiales

2) Omisiones: informacion que la persona soélo presenta de forma parcial

3) Distorsiones: informacion que se cambia de acuerdo al mapa mental de la persona

Un coach efectivo es aquel que disminuye al maximo estos retos tipicos en la comunicacion, a
fin de entender de forma completa el mapa mental de la persona y optimizar el mismo. Para
lograr este objetivo, se utiliza el Metamodelo del Lenguaje.

Metamodelo Del Lenguaje

El Metamodelo es un conjunto de preguntas que te permiten, a partir de las palabras de tu
inerlocutor, conocer en mayor detalle su mapa mental. El objetivo es aclarar significados,
identificar y superar limitaciones asi como encontrar opciones. No se trata de que alguien
tenga la razdn, se trata de comprender mejor el mundo del otro mientras esa persona también
obtiene una mejor comprension de su forma de ver la realidad. Como acotacién interesante, el
prefijo meta proviene de la lengua griega y significa “mas alla“. En otras palabras, el
Metamodelo es lo que te conduce a ir mas alla del modelo del lenguaje superficial de la otra
persona.
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Antes de presentarte las preguntas que puedes hacer utilizando el Metamodelo, queremos
comentarte dos cosas sobre esta herramienta:

Estructura superficial y estructura profunda

En la PNL se habla de que en la comunicacion existe la estructura superficial del lenguaje y la
estructura profunda. La estructura superficial es lo que el cliente dice omitiendo,
distorsionando y generalizando una cierta cantidad de informacion. La estructura profunda es
la informacion que el cliente no ha revelado en su estructura superficial. EIl Metamodelo es el
conjunto de preguntas para ir de la estructura superficial del cliente a su estructura profunda,
es decir, a conocer mas especificamente su mapa mental. Esto se puede visualizar de la
siguiente formab®:

& Lenguaje
SN f}"l' "’ai &
.a:'{.:‘{"!:‘c & .:1/'5?-‘.‘
S R R 7o
- RN v
N g e z{"-;
Estructura 7 :!_g\,‘ VT
Superficial AR SR
=
2 : o
O Generalizaciones o
& Omisiones ]
= Distorsiones =
2 .s
o w
2 =

Estructura ~
Profunda -

Por ejemplo, si una coachee te dice: “Yo no creo en lo hombres, todos son iguales”, esa es su
estructura superficial del lenguaje. En esa frase existe informacion que no ha sido
suministrada. Con el Metamodelo vas a la estructura profunda, a fin de encontrar la
informacion que no se ha dado.

El coach podria preguntar: “; Absolutamente todos los hombres son iguales?”

Ella podria decir: “Bueno no todos, mi papa no es asi’.

6 Fuente: http://blog.pnlbarcelona.com/2011/07/la-comunicacion-humana-el-metamodelo.html. 07/12/2015
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El coach podria preguntar: “; A qué te refieres, especificamente, con que todos los hombres
son iguales?”

A lo que ella podria responder: “Bueno es que los dos novios que he tenido me han tratado de
esta forma en particular...”

Como puedes observar, el Metamodelo nos da acceso en mayor profundidad a cémo la
persona ve el mundo. Notese como en el ejemplo antes mencionado, con tan sélo dos
preguntas, llevamos una generalizacion de la coachee (“todos los hombres son iguales®) a
estar hablando de s6lo dos hombres (los dos novios que ha tenido). A partir de este momento
la sesidén de coaching estaria mucho mas enfocada en la percepcion de las experiencias con
esos dos novios, y no en la universalidad de los hombres (lo cual realmente seria dificil de
manejar durante una sesion de coaching).

Sintonia y Metamodelo

Antes de presentarte las preguntas del Metamodelo, queremos comentarte que esta
herramienta te la estamos revelando después de haber visto el tema de la sintonia corporal
(en el Nivel Basico del Curso de Coaching Acelerado) y posterior a haber cubierto la sintonia
verbal (el acompasamiento verbal, en el modulo anterior). Te resaltamos este hecho ya que
las preguntas del Metamodelo pueden resultar chocantes o faltas de tacto, si no se ha
establecido previamente la sintonia (corporal y verbal). Adicional a la generacion de sintonia,
existen varias frases que puedes usar a fin de no perder el tacto durante una sesion de
coaching. Estas frases son, por ejemplo:

- ¢ Serias tan amble de...?
- ¢ Podrias decirme...?
- Sime lo permites, me gustaria preguntarte lo siguiente: ...

Una vez aclarado esto, veamos la herramienta del Metamodelo.

La herramienta: Metamodelo

El Metamodelo consiste en 12 patrones de la comunicacion que se dividen en tres categorias
(generalizaciones, omisiones y distorsiones). Mientras leas los siguientes ejemplos, ponte en
los zapatos de quien hace la pregunta (el coach): es importante que notes cémo lo que la otra
persona (el coachee / cliente) dice limita su mapa mental, tu entendimiento del mismo, y
observa cémo las preguntas amplian la informacién y posibilidades.
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GENERALIZACIONES’

Cuantificadores Universales:

Situacion: Basandose en unos pocos ejemplos se generaliza. Utilizamos: siempre, todos,
nunca, jamas, nada, ...

Objetivo: Cuestionar la generalizacion.

Ejemplos:

Coachee: “Todo el mundo me odia“ — Coach: “¢Todo el mundo?“ “¢Hay alguien que no te
odie?”

Coachee: “No sé hacer nada“ — Coach: “¢ Nada?“ “¢, Qué si sabes hacer?”

Operadores modales:

Situacién: Se dan normas, limitaciones al comportamiento. Pueden ser de necesidad (debo,
tengo que, hay que, necesito que, ...) o posibilidad (no puedo, no es posible)

Objetivo: Identificar el origen de la norma o limitacion y las consecuencias del incumplimiento
de la misma o identificar el origen del impedimento.

Ejemplos:

Necesito comprarme ropa nueva — ¢Qué te obliga a comparte ropa nueva? ¢Qué pasaria Si
no te la compras?

Tengo que gustarle a Luis — ¢Qué pasaria si no le gustases? ¢Qué es lo que te obliga a
gustarle?

No puedo ir solo — ¢ Qué pasaria si vas solo? ¢Qué te impide ir solo?

No puedo relajarme — ¢ En que circunstancias podrias relajarte? ¢ Qué te impide relajarte?

7 Las situaciones, objetivos y ejemplos del Metamodelo fueron adaptados de CrearteCoaching.com
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OMISIONES

Falta de indice referencial

Situacion: No se identifica el sujeto activo de la accidn. Es decir, se elimina quién o qué cosa
hace concretamente la accion.

Objetivo: Concretar quién o qué realiza la accion.

Ejemplos:

La gente dice que no es posible — ¢A qué gente especificamente te refieres? ¢Quién
concretamente dice que no es posible?

Ellos no lo conseguiran ... — ¢ Quiénes son ellos?
Me han arruinado la vida — ¢ Quién concretamente te ha arruinado la vida?

Es muy dificil — ¢ Qué concretamente es muy dificil?

Verbo inespecifico:

Situacion: No se detalla en qué consiste la accion.
Objetivo: Definir claramente la accién.

Ejemplos:

No me gusta cuando me mira asi — ¢ Cémo te mira? ¢Qué concretamente no te gusta cuando
te mira?

Me molesta su actitud — ¢Qué especificamente te molesta? ¢Qué actitud concretamente te
molesta?

Estoy enfadada — ¢ Qué es lo que concretamente te enfada?
No aguanto a los sabelotodos — ¢ Qué es lo que no aguantas?

Omisién simple:

Situacidon: Se omite informacién clave en la frase.

Objetivo: Encontrar la informacion relevante que falta.
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Ejemplos:

Estoy amargado — ¢, Qué concretamente es lo que te amarga?
No puedo hacerlo — ¢Qué concretamente es lo que no puedes hacer?

Estoy enfadado — ¢ Qué es lo que te enfada?

Omisién comparativa:

Situacion: Se realiza una comparacién pero no se especifica con quién o qué se esta
comparando.

Objetivo: Determinar el criterio de la comparacion.
Ejemplos:

El azul es mejor — ¢ Comparado con cuél?

Soy el peor — ¢ Comparado con quién?

Es mejor asi — ¢ Es mejor con respecto a qué?

Esto es lo més dificil — ¢ Lo mas dificil comparado con qué?

Normalizacion:

Situacidn: Utilizacion de palabras abstractas que conllevan generalmente un significado muy
subjetivo.

Objetivo: Transformar la abstraccion en algo concreto.

Ejemplo:

Quiero ser feliz — ¢ Para ti concretamente qué significa ser feliz?
El mundo es un desastre — ¢ Qué significa que es un desastre?

Para mi lo mas importante es triunfar — ¢ Qué es lo que entiendes por triunfar?
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DISTORSIONES

Ejecucion perdida, juicios:

Situacion: Se realizan juicios de valor que no se sabe quién los hace.

Objetivo: Determinar quién es el que realmente realiza el juicio y/o cual es la norma oculta tras
dicho juicio.

Ejemplos:

Los tios no lloran — ¢ Quién dice eso? ¢ En base a qué dices que no lloran? ¢ Cdémo sabes que
no lloran?

Es evidente que debemos hacerlo asi — ¢Quién dice que es evidente? ¢Para quién es
evidente? ¢ Como sabes que es evidente hacerlo asi?

A quien madruga Dios le ayuda — ¢ Quién concretamente dice eso? ¢ Como sabes eso?

Lectura mental:

Situacién: Se realiza una afirmacion basada en lo que se cree saber de otra persona.
Objetivo: Determinar la base y el origen de la informacion.

Ejemplos:

Luis me odia — ¢, Como sabes que te odia?

Es evidente lo que le motiva — ¢, Como sabes qué es lo que le motiva? ¢En base a qué sabes
lo que le motiva?
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Causa Efecto:

Situacion: Se relaciona una causa externa con un efecto concreto en la persona.

Objetivo: Encontrar la relacion entre la causa y el efecto.

Ejemplos:

Su sola presencia me enfurece — ¢ Qué es concretamente lo que te enfurece de esta persona?
La corrupciéon me indigna — ¢ Qué es concretamente lo que te indigna de la corrupcion?

Los dias nublados me ponen triste — ¢ Qué es concretamente lo que te pone triste de los dias
nublados?

Equivalencia compleja:

Situacién: Cuando relacionas dos experiencias distintas.
Objetivo: Verificar que la relacién es correcta.

Ejemplos:

Es antipatico, no me mira — ¢ Todas las personas que no te miran son antipaticas? ¢ Quieres
decir que si alguien no te mira es antipatico?

Me engafa, me ha regalado flores — ¢Si alguien regala flores a otra persona es porque la
engana?

No me ha saludado, es un antipatico — ¢Puede haber alguna razén, a excepcion de ser
antipético, por la que no te haya saludado?
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Presuposicion:

Situacion: Se propone que algo es cierto antes de que ocurra.

Objetivo: Desafiar la presuposicion.

Ejemplos:
Lo entendera cuando madure (te considero un nifio) — ¢ Qué es lo que te hace creer que no ha
madurado?

Sera un infeliz — ¢ Qué es lo que te hace suponer que sera un infeliz?

El preferira hacerlo luego — ¢ Qué es lo que te hace pensar que preferira hacerlo luego?

Después de ver todos los casos de como una persona puede generalizar, distorsionar u omitir
informacion (y qué preguntas puedes hacer en cada situacion en base al Metamodelo), a
continuacién te presentamos unas “hojas resumen“ en caso de que te faciliten estudiar /
repasar esta informacién del Metamodelo.
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Hojas Tipo Resumen:
Preguntas Poderosas En El Marco Del Metamodelo

Frente a las generalizaciones

Todo preguntar ¢ Todos?!
Siempre preguntar ¢ Siempre?!
Nunca preguntar j¢,Nunca?!
Ninguno preguntar ¢, Ninguno?!
Cada vez preguntar j¢;Cada vez?!
Cada uno preguntar ¢, Cada uno?!
Para siempre preguntar j¢Para siempre?!
Ningun sitio preguntar j¢Ningun sitio?!
Ninguna cosa preguntar j¢Ninguna cosa?!

Frente a imperativos normativos

No puedo ¢, Qué no puedes hacer? ¢ Qué te lo impide?

No podria ¢, Qué te lo impide?

No debo ¢, Qué sucederia si lo hicieras?

No deberia ¢, Qué es lo peor que te sucederia si lo haces?
Tengo que... ¢ Qué te obliga a hacerlo? ¢ Si no lo haces que...?
Necesariamente he de... ¢Qué sucederia si no lo haces?

Es imposible que... ¢,Qué lo imposibilita?

Soy incapaz de... ¢, Qué significa incapaz? ¢ Qué te lo impide?

Frente a omisiones, abstracciones o expresiones inespecificas

No esta bien pelear con la gente ¢, Qué es pelear para ti?
¢, Segun la opinién de quién, pelear con la gente no
esta bien?

Sin duda alguna la musica de ¢, Qué es fastidioso para ti? ¢ Qué cosas

Beethoven es fastidiosa la hace fastidiosa? ¢ Segun el criterio de quién es
fastidiosa?

Segun la gente, Andrés es tramposo ¢, Qué es tramposo para ti? ¢ Especificamente quién lo
afirma?
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Vivir es un tema
Educar es pesado
No se deberia hacer

No me respetan

La gente es asi
Esto/eso/aquello
Nosotros/ustedes/ellos
Cosa

La situacion

Mejor

Peor

Mas dificil

Mas facil/méas bueno

Tocar

Sufrir

Mi trabajo me va a acabar

Frente a la interferencia arbitraria

Yo sé gue ella me odia

Yo sé que no me cree

Si me comprendiera, no me trataria asi

¢, Qué significa un tema para ti? ¢ Vivir como?
¢, Qué es pesado para ti? ¢ Qué aspecto de estudiar?
¢, Qué especificamente?

¢, Quién no te respeta? ¢ COmMo no te respetan? ¢Qué
hacen para irrespetarte?

¢ Especificamente quiénes? ¢Asi como?
¢, Qué especificamente?

¢, Quiénes especificamente?

Especifica: ¢ Qué cosa?

¢, Qué situacion especificamente?
¢Mejor que qué?

¢ Peor que qué?

¢ Mas dificil que qué?

¢Mas facil o bueno que qué?

¢ Tocar qué? ¢ Tocar como? ¢ A qué te refieres con
tocar?

¢, Qué entiendes tu por sufrir? ¢ Quién te hace sufrir?
¢, Qué te hace sufrir?

¢, Qué entiendes tu por acabar? ¢ Qué aspecto de tu
trabajo? ¢ Qué te va a acabar?

¢, Como lo sabes?
¢En qué basas esa afirmacion?
¢, Qué tiene que hacer para que tu te sientas

comprendida? ¢A qué llamas tu comprension? ¢ De
gué manera te trata?
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Frente a equivalencias complejas

Me gustaria bajar de peso pero tengo que viajar ¢ Quieres decir que viajar te impide bajar
de peso?

Yo puedo resolver el problema pero
Carlos no me llama ¢, Significa que es necesario que Carlos te llame
para proceder a resolver el problema?
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//A EJERCICIO #4. El Metamodelo®

Antes de hacer el ejercicio, y a fin de que veas un ejemplo de lo que sucede cuando no
hacemos preguntas basadas en el Metamodelo (y como consecuencia, no obtemeos
informacion profunda de la otra persona), mira el video titulado “Metamodelo” en el area de
miembros de este Nivel VIP.

Una vez visto el video, realiza el ejercicio:

A continuacién se exponen una serie de afirmaciones, ante las cuales debes definir qué
preguntas harias como coach en base al Metamodelo.

Recuerda hacer la recapitulacion completa del enunciado en la pregunta: por ejemplo, si la
persona afirma: “Después de varios afos he perdido el contacto”, en vez de escribir
solamente “jcon quién?“ debes hacer toda la recapitulaciéon: “;Has perdido el contacto
especificamente con quién?”.

Este ejercicio serarevisado en la Sexta Sesion Grupal Virtual:

Ten a mano tu respuesta a este ejercicio para cuando realices la sexta Sesion Grupal Virtual.

En la sexta Sesion Grupal cubriremos los ejercicios del primer, segundo y tercer modulo de
este Nivel VIP. Asi que lo ideal es que para cuando realices la sexta Sesion Grupal, ya hayas
completado los ejercicios correspondientes.

Si quieres, puedes compartir tu respuesta con otros estudiantes en nuestro grupo privado de
Facebook del Curso De Coaching Acelerado. Para unirte a este grupo revisa los detalles que
te mandamos en el email de bienvenida al curso.

1) Siempre me lo pregunto
2) Tengo que ser bueno con
3) Es una tarea imposible
4) El otro es mejor

5) Nunca tengo tiempo

6) Hay cosas que me deprimen

8 Este modulo (sobre todo las hojas-resumen y el ejercicio) se fundamentaron en el mddulo del Practitioner del
Lic. Pedro Henriquez y en la guia para realizar preguntas de Idear Consultores

Copyright © Beyond Coach Inc BCIN, C.A. Todos los derechos reservados. 42
No duplicar ni distribuir sin permiso.
www.LiderazgoSinLimites.com



ERAL

L1D GO
SINTILIN®

7) Soy incapaz de hacerlo

8) Yo no puedo manejar eso

9) Sé que quiere trabajar conmigo
10) Estoy bloqueado

11) Aqui nunca hay respeto

12) Nunca volveré a jugar

13) Desde que se cambid el horario, todos los nifios han tenido problemas
14) No pude hacer lo correcto

15) Me gustaria dejarlo, pero no puedo
16) Ellos no deben saberlo

17) Tengo que creer en eso

18) Mi familia me vuelve loca

19) Su tono de queja me molesto
20) Yo sé qué lo hace feliz

21) Decir eso es una tonteria

22) Eso no es importante

23) No es bueno ser estricto

24) Los libros son aburridos

25) Esto me genera duda

26) Que sea la ultima vez

27) Mis pensamientos me deprimen
28) Las mujeres son peligrosas

29) Ahora estoy mas preparado
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30) En esas situaciones es mejor no decir nada

31) El mira TV por la noche: no me quiere
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- Modulo #4 -
Las emociones

Somos seres emocionales. Es cierto que aun cuando la mente y la razén juegan un papel
importante en el dia a dia, la realidad es que las emociones son las que finalmente generan
acciones. Por ello, es de fundamental importancia que aprendas como coach cdmo se
generan las emociones, a fin de poder influir emocionalmente sobre tus coachees. Lo
interesante de este modulo es que te dards cuenta que ya tienes muchas herramientas a la
mano para influir emocionalmente sobre tus clientes. En esta parte del manual sencillamente
gueremos hacerte consciente de estas herramientas e integrarlas efectivamente para que
siempre las tengas a tu disposicion.

Antes de ver como se generan las emociones, es importante tener en cuenta los siguientes
aspectos fundamentales:

1)

2)

3)

Las emociones no nos dominan. Podemos gerenciar las emociones efectivamente.
Algunas personas piensan que las emociones aparecen en sus vidas sin poder tener
ningun tipo de incidencia, como sucede por ejemplo, con las condiciones climaticas.
Hay personas que dicen: “es que hoy amaneci deprimido®, “me puse triste de repente”,
“me entrdé una rabia“, etc. Las emociones, a diferencia del clima, no son condiciones
gue suceden espontdneamente y sobre las cuales no tenemos ningun control.

Tenemos la capacidad de gerenciar efectivamente nuestras emociones.

La calidad de vida es la calidad de las emociones. Por ejemplo: si ti no tienes tanto
dinero, pero todo el tiempo tienes emociones “ricas“ (como por ejemplo: alegria,
entusiasmo, felicidad, etc) seguramente consideraras que tienes una buena calidad de
vida. Sin embargo, si tienes mucho dinero pero todo el tiempo tienes emociones
“pobres® (tristeza, depresion, rabia, angustia, etc) seguramente diras que tienes una
vida de poca calidad. La calidad de tus vida es la calidad de tus emociones. Por ello,
influir efectivamente en las emociones de tus clientes es ayudarles a tener una mejor
calidad de vida.

Las emociones son generadoras de respuestas. Podemos decir que juegan un papel
importante en las conductas, por lo tanto, incidir en las emociones de tu cliente de
manera efectiva te va a ayudar a acompanarlo al logro de sus objetivos.

Copyright © Beyond Coach Inc BCIN, C.A. Todos los derechos reservados. 45
No duplicar ni distribuir sin permiso.
www.LiderazgoSinLimites.com



ERAL

L1D GO
SINTILIN®

4) Recuerda lo que aprendiste en el Nivel Basico: como coach no debes interpretar, solo
debes observar y preguntar. Es decir, si observas alguna reaccién posiblemente
“‘emocional“ de un coachee (como por ejemplo que empieza a mover rdpidamente un
pie), no debes pensar que mueve el pie porque estad nervioso, sino sencillamente
preguntarle: “Noto que estas moviendo el pie, sa qué se debe?”. Soélo entonces
probablemente el cliente te dira la emocion que siente. Es alli donde puedes hacer uso
de varias de las herramientas que hemos aprendido hasta ahora, y la herramienta que
aprenderas a continuacion, a fin de influir emocionalmente sobre el coachee.

El Triangulo De Las Emociones

El Tridngulo de las Emociones define los tres factores fundamentales que generan cualquier
emocion. Al modificar cualquiera de estos tres factores, estamos cambiando / alterando el
estado emocional. Esta herramienta se visualiza de la siguiente forma:

EMOCION

CUERPO

LENGUAJE
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Entendamos cada uno de estos tres elementos:

- Enfoque: Hace referencia a cual es el enfoque mental. Dependiendo de en qué una
persona se enfoque mentalmente, generard una reaccion emocional. Si alguien se
enfoca en algo negativo o positivo, tendra una reaccién emocional correspondiente. Lo
interesante es que estd bajo nuestra completa eleccion en qué nos enfocamos. El
enfoque mental se puede asimilar a los canales de la television: existen muchos
canales, depende de ti en cudl te vas a enfocar.

Hagamos el siguiente breve ejercicio: TOmate 5 segundos para contar todas las cosas
marrones que puedes ver a tu alrededor.

JYalo hiciste?

Bien, entonces déjame preguntarte lo siguiente: ¢Cudntas cosas verdes viste a tu
alrededor? Probablemente ninguna o muy pocas. Queremos que entiendas esto: no es
gue no existan cosas verdes, es que sencillamente estabas enfocado en ver cosas
marrones. Lo mismo sucede en la vida: ti escoges en qué enfocarte. En el coaching,
con las preguntas poderosas, puedes llevar a tu cliente a enfocarse en las cosas
correctas, a fin de tener un mayor recurso emocional para alcanzar sus metas. Por
ejemplo:

Cliente: “No sé como alcanzar esa meta“.

Coach: “;Qué consideras que haria Steve Jobs, a quien tu tanto admiras, estando en
tu situacién para alcanzar esa meta?

Cliente: “Bueno, considero que lo hablaria con su equipo.®

Coach: “; Qué posibilidad existe de que tu hables con tu equipo sobre este tema para
solventarlo?“

Cliente: “Si, considero que seria un excelente inicio. De hecho.. jlo hablaré con ellos
mafana mismo!”

Como puedes observar, con la herramienta de las preguntas poderosas cambiamos el
enfoque mental del cliente y de esta manera generamos en él un estado emocional de
mejores recursos que le ayudara a alcanzar sus metas.
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- Lenguaje: El lenguaje que utiliza una persona para expresar sus emociones, es un
factor determinante en su mundo emocional. Estd demostrado que cuando verbalizas
una emocion, determinas esa emocion. Por ejemplo: si dices que estas “frustrado”...
¢qué vas a sentir? jFrustracion! Si dices que estas “molesto”... ;cdémo te vas a sentir?
iMolesto! T puedes lograr que tu cliente se haga consciente sobre la manera en la que
usa el lenguaje y como incide en sus emociones, a partir de la herramienta del
Metamodelo del Lenguaje.

Veamos el siguiente ejemplo:

Cliente: “Yo me siento encerrado: no tengo libertad®

Coach: “; Qué tipo de libertad quieres tener?“

Cliente: “Bueno, poder descansar *

Coach: “; Qué te impide descansar?”

Cliente: “Ahora que lo pienso... nada. Solo yo puedo hacerlo®.

Coach: “Bien, si lo haces, ¢ qué lograrias?“

Cliente: “iMe sentiria libre!®

Este es un ejemplo de como el lenguaje genera respuestas emocionales y ti como

coach puedes influir sobre ellas a partir del uso del Metamodelo.

- Cuerpo: La manera en la que una persona utiliza su lenguaje corporal influye en sus
emociones. Hay nuevos estudios realizados por psicélogos, los cuales llevan a cabo lo
siguiente: en lugar de pedirle a los pacientes con baja autoestima que apliquen
herramientas de psicologia, s6lo les piden que cambien su lenguaje corporal. Por
ejemplo: que tengan los hombros atras, mirada al frente, hable con un buen volumen
de voz, etc. Mas temprano que tarde, estos pacientes empiezan a generar mas
autoestima y confianza personal, sencillamente a raiz del correcto uso de su lenguaje
corporal.
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En las sesiones de coaching puedes influir sobre el lenguaje corporal del cliente con la
herramienta de la sintonia corporal (lo cual cubrimos en el Nivel Basico). Si un coachee
no tiene un lenguaje corporal optimo, al entrar en sintonia con él, lo puedes liderar
corporalmente para que cambie su postura y asi su estado emocional.

Recapitulemos lo que hemos visto hasta ahora:

- Toda emocidn se genera debido al enfoque, lenguaje y cuerpo
- Una combinacién especifica de estos elementos genera una emocion concreta. Al
cambiar uno o varios de estos tres elementos, también cambia la emocion que siente la

persona
- Como coach, puedes influir emocionalmente sobre tu coachee con herramientas que ya
hemos visto:
o Puedes influir en su enfoque mental principalmente mediante las preguntas
poderosas

o Puedes influir en su lenguaje principalmente mediante el uso del Metamodelo
o Puedes influir en su corporalidad principalmente mediante la sintonia corporal

Como puedes observar, y asi como te lo indicamos al iniciar este médulo, en este momento
estamos haciendo consciente e integrando herramientas que ya hemos cubierto para influir
emocionalmente sobre el coachee.
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EJERCICIO #5: Tridngulo de las Emociones

Este ejercicio consiste en realizar una sesion de coaching. El objetivo es que seas consciente
de como influyes emocionalmente en tu coachee.

Después de realizar la sesion, escribe los siguientes aprendizajes en 300 palabras maximo:

- De qué forma consideras que influiste en el enfoque mental del coachee

- En qué manera consideras que influiste en el lenguaje del cliente

- En qué medida consideras que pudiste liderar al coachee mediante la sintonia corporal
- Qué aprendizajes tuvo el coachee a raiz de la sesion

- Qué aprendizajes tuviste ti como coach debido a la sesion

Este ejercicio serarevisado en la Séptima Sesion Grupal Virtual:

Ten a mano tu respuesta a este ejercicio para cuando realices la séptima Sesion Grupal
Virtual.

En la séptima Sesién Grupal cubriremos los ejercicios del cuarto, sexto y séptimo modulo de
este Nivel VIP. Asi que lo ideal es que para cuando realices la séptima Sesion Grupal, ya
hayas completado los ejercicios correspondientes.

Si quieres, puedes compartir tu respuesta con otros estudiantes en nuestro grupo privado de
Facebook del Curso De Coaching Acelerado. Para unirte a este grupo revisa los detalles que
te mandamos en el email de bienvenida al curso.
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- Modulo #5 -
Tu caja de herramientas como coach

Para que estés bien equipado como coach, queremos darte las herramientas que como
coaches hemos utilizado para realizar sesiones de coaching y para obtener clientes.

En este modulo vas a recibir:

(1) El cuestionario que el coachee puede rellenar antes de una primera sesion
(2) El formulario de planificacion de sesiones de coaching

(3) El formulario de evaluacién de sesiones de coaching

(4) Cinco estrategias de mercadeo para obtener clientes

Antes de ver estas herramientas queremos aclarar lo siguiente:

Con respecto al cuestionario y formularios que vas a obtener: Dependiendo del nivel de
experiencia del coach y del caso particular del coachee, puede ser que utilicemos
(como Liderazgo Sin Limites) todas las herramientas o ninguna de ellas. Te las
gqueremos compartir para que las tengas a tu disposicibn, mas no sientas que te
estamos “imponiendo” la utilizacion de estas herramientas.

Por ejemplo: yo (Stephan Kaiser) antes utilizaba mucho la herramienta de planificacion
de sesiones de coaching, sencillamente para darme la seguridad personal de estar bien
preparado para la sesion y tener a mano todo lo que sabia de mi coachee. A medida
gue he obtenido mas experiencia, ya no la utilizo, a fin de estar completamente abierto
al desenvolvimiento de cada sesion.

Asi que la idea del cuestionario y formularios no es que los tengas que usar, sino que
sencillamente evalles si los considerarias Utiles para tus sesiones de coaching.
Igualmente, te pedimos que no copies y empieces a utilizar estas herramientas de
manera idéntica a como te las presentamos. La idea es que obtengas una vision
general de las herramientas que en algunos casos hemos utilizado y luego tu las
adaptes a tu personalidad y forma de trabajar (si realmente las deseas aplicar).

Con respecto a las estrategias de mercadeo para obtener clientes: Es importante
recordar que nuestro Curso De Coaching Acelerado es un curso de induccion al mundo
del coaching y te recomendamos seguir con tu formacion como coach después de
finalizar el curso completo. Si quieres recomendaciones sobre qué cursos mas
avanzados de coaching hacer, por favor entra en contacto con nosotros.
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Auln asi, queremos ensefiarte desde un principio como conseguir clientes para que tu
mismo te des cuenta de que ser coach es una actividad de la cual puedes vivir
econémicamente y comodamente. Para ello, hemos incluido estas cinco estrategias de
mercadeo para obtener clientes que no cuestan dinero y las puedes aplicar de manera
sencilla.

Una vez aclarado lo anterior, jdisfruta de estas herramientas y estrategias! Por cierto, las
herramientas (el formulario y los dos cuestionarios) los puedes descargar también en formato
Word en tu area de miembros del Nivel VIP. Igualmente, cualquier duda que tengas al
respecto, nos la puedes hacer via email 0 en nuestra séptima Sesion Grupal.
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(Cuestionario)
Ta puedes alcanzar mas.
Tu puedes disfrutar mas.
Ta puedes ser mas.

Solo ingresa al Programa de Coaching Elite.

Stephan Kaiser presenta:

Programa de Coaching Elite
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Perfil del Coachee:

Nombre y Apellido:

Email:

Celular/Mévil;

Teléfono:

Direccion:

Fecha de Nacimiento:

Estado civil:

Mes en el que empieza el Coaching Elite (Mes/afio):

Eventos de Stephan Kaiser en los que has participado:
(Poner una X en frente de los cursos completados)

_____Abrazando lo Extraordinario
____El Cédigo del Exito
____L.ID.ER.

____Escuela de Expertos
____Vida Sin Limites

____El Arte y la Ciencia del Coaching
Nota:

Por favor rellena y completa el siguiente cuestionario. Luego, guardalo y envialo a
Stephan@liderazgosinlimites.com. Guarda el documento con el siguiente titulo:
Apellido_Nombre_Perfil.doc. Por ejemplo: Kaiser_Stephan_Perfil.doc

Tu coaching individual no puede empezar hasta que no hayas rellenado el presente
cuestionario, asi que por favor rellénalo lo antes posible. Si tienes cualquier pregunta, puedes
contactar con Stephan mediante Stephan@liderazgosinlimites.com
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Introduccion por Stephan Kaiser

Hoy es un dia unico. Hoy es uno de esos mégicos dias de los cuales te acordaras en el futuro
con una sonrisa en la cara, porque este es el dia en el que decidiste invertir en ti mismo y
llevar tu vida al siguiente nivel. Es un dia en el que tomaste la decision de mirar tu vida desde
una nueva perspectiva, abrirte, dejar las excusas a un lado y asumir completa responsabilidad
sobre todas las areas de tu vida. Este es el dia en el que decidiste entrar en el Programa de
Coaching Elite.

El Programa de Coaching Elite empieza con este sencillo y a la vez profundo cuestionario. A
muchas personas les gustaria tener mas certidumbre sobre su vida. Me dicen cosas como “no
sé realmente cuales son mis fortalezas” o0 “no sé muy bien a dénde quiero llegar con mi
carrera”. El proceso de coaching empieza con una magica palabra llamada claridad. Este
cuestionario esta diseflado para ayudarte a obtener mayor claridad sobre quién eres, donde
estas y a donde quieres ir. Luego, durante nuestras sesiones de coaching, te ayudaré a que tu
te ayudes a ti mismo a llegar desde donde estas hasta donde quieres llegar, siempre siendo
fiel a tu persona, para que tu seas la mejor expresion de ti mismo.

Respecto al cuestionario, hay dos aspectos que me gustarian aclarar. En primer lugar, este
cuestionario presenta una serie de frases incompletas. Esto se debe a que a la mayoria de las
personas les resulta dificil responder preguntas como: “4En dénde quieres estar dentro de
cinco afnos?” Sin embargo, si a las personas se les pide completar la frase “Dentro de cinco
afnos me gustaria tener mas...” automaticamente surgen respuestas como “dinero”, “felicidad”,
‘intimidad con mi pareja”, etc. Para hacer el proceso de coaching mas ameno, este
cuestionario esta disefiado con frases incompletas para que tu las rellenes.

En segundo lugar, las frases a rellenar surgen de nuestro programa de transformacion
personal mas intensivo y exhaustivo: Nuestro curso “Vida Sin Limites”. Este programa esta
estratégicamente disefiado para descubrir y vivir tu identidad personal. A lo largo del
programa descubrimos los 4 pilares de la identidad de toda persona: Confianza, Capacidades,
Creencias y Conexion. Como el objetivo de este cuestionario es conocerte a ti, las frases
estan estructuradas a lo largo de estos 4 pilares de tu identidad personal.

Tu cuestionario es tratado de forma confidencial y nunca sera compartido o visto por una
persona que no sea yo. Por favor, tomate todo el tiempo y el espacio necesario para rellenar
este cuestionario.
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Coaching — Cuestionario

Por favor completa las siguientes frases de forma honesta y abierta. Témate tu tiempo para
responder las preguntas — mientras mas acertadas sean tus respuestas, tu coach estara mejor
preparado para ayudarte a llevar tu vida al siguiente nivel. Recuerda que tus respuestas son
confidenciales y no serdn compartidas con nadie que no sea tu coach. Este ejercicio esta
disefiado para que tu mismo obtengas claridad sobre tu vida — y ayudarle a tu coach a
entender cOmo piensas y actias dentro de tu mundo. jTémate tu tiempo, tomate todo el
espacio que necesites para completar las frases y disfruta del proceso!

Frases sobre: Tus Respuestas
COACHING Por favor escribe tus respuestas en los
siguientes cuadros:

1. La razon principal que
me motivé a empezar el
coaching con Stephan
es...

2. Sime tuviese que
enfocar en tan solo tres
cosas con Stephan,
serian las siguientes...

3. Las razones por las
cuales estos objetivos
son tan importantes
son..

4. Las cosas que he
intentado y no he
intentado para alcanzar
estos objetivos son...

5. Lo que méas me frustra
en este momento es

que....
Frases sobre: Tus Respuestas
CONFIANZA Por favor escribe tus respuestas en los

siguientes cuadros:

6. Las cosas por las cuales
realmente estoy orgullo
en mi vida son...

7. Me siento exitoso
cuando...

8. Las areas principales de
mi vida en las que siento
gue no tengo control
absoluto son...
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9. Las veces que me siento
incomodado son cuando
pasan cosas como....

10.Cuando escucho una voz
negativa en mi mente
normalmente me dice
que...

11.Mis tres mayores miedos
en este momento son ...

12.Las tres cosas que mas
odio que me sucedan
son..

Frases sobre:
CAPACIDADES

Tus Respuestas
Por favor escribe tus respuestas en los
siguientes cuadros:

13.Las tres actividades que
sé hacer con mayor
facilidad son (tres
fortalezas)...

14.Las tres actividades que
mas necesito hacer pero
me resultan dificiles de
dominar son (tres
debilidades)...

15.Las tres actividades que
mas amo hacer son...
(pasiones/intereses/hobb
ies)

16.Las tres actividades que
mas odio hacer son...

17.Las cualidades que otros
admiran en mi son...

18.Las situaciones en las
gue me rindo y no me
sigo esforzando son
cuando...

Frases sobre:
CREENCIAS

Tus Respuestas
Por favor escribe tus respuestas en los
siguientes cuadros:

19.La creencia positiva que
mas me ha ayudado a
avanzar en mi vida es...

20.He tenido esta creencia
porque...

21.La creencia gue mas me
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ha limitado en mi vida
es..

22.Las consecuencias
negativas de tener esta
creencia han sido...

23.He tenido esta creencia

porque...
Frases spbre: Tus Respuestas
CONEXION Por favor escribe tus respuestas en los

siguientes cuadros:

24.Si podria escoger 3
valores que todas las
personas a mi alrededor
cumpliesen, serian...

25.Me gustaria tener tiempo
para hacer mas cosas
como...

26.Las personas que
representan la mayor
influencia positiva en mi
vida son...

27.Las personas que me
han tratado pobremente
son..

28.En mi opinion, la vida se
trata de...

29.Soy realmente feliz
cuando...

30.Las tres caracteristicas
mas importantes que me
gustaria ver en Stephan
son...

Copyright © Beyond Coach Inc BCIN, C.A. Todos los derechos reservados.

No duplicar ni distribuir sin permiso.

www.LiderazgoSinLimites.com




iFelicitaciones!

iMuchas gracias por haber rellenado este cuestionario!
Has tomado la iniciativa. jAhora tu viaje ha comenzado!

Préoximos Pasos & Recordatorio:

1. Guarda este documento en tu computadora y envialo a
Stephan@liderazgosinlimites.com

2. Guarda el documento como: Apellido_Nombre_Perfil.doc, por ejemplo:
Kaiser_Stephan_Perfil.doc

Tus sesiones de coaching no pueden empezar hasta que no hayas rellenado este cuestionario
y se lo hayas enviado a Stephan, asi que hazlo lo antes posible. Si tienes cualquier pregunta,
siempre puedes contactar con Stephan mediante Stephan@liderazgosinlimites.com
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Liderazgo Sin Limites

Preparacion de Coaching

Cliente: Fecha:

Sesion:

Area(s) en la(s) que se requiere coaching:

Propdsito general de la sesion de coaching:

Objetivos concretos:

Revision (antes / durante la sesion):
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Liderazgo Sin Limites

Evaluacion de Coaching

Alcanzado/Ganado No Alcanzado/Perdido

Objetivos:

Relacién:

Proceso:

Lecciones de aprendizaje:

Anotaciones para siguiente sesion:

Acciones pautadas para siguiente sesion:
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Cinco estrategias de mercadeo para obtener clientes

Cuando estabamos empezando como coaches, nos costdé mucho tiempo generar nuevos
clientes. Pero poco a poco empezamos a implementar unas estrategias sencillas que
funcionan de manera efectiva. Hoy en dia tenemos mas clientes de lo que inicialmente era
nuestro “namero de clientes ideal”’. Estas estrategias de promocion para generar nuevos
clientes te ayudaran a ti sin importar en qué pais o situacion te encuentres.

Aqui estadn nuestras estrategias para generar nuevos clientes. Lo mejor de todo es que
ninguna de estas estrategias te cuesta dinero. Muchas de ellas suenan sencillas, la pregunta
es: ¢las estas implementando?

Estrategia #1: 50 sesiones de prueba

Esta estrategia es muy efectiva y te ayudara a seguir practicando como coach. Simplemente
anotas 50 nombres de personas que tu consideras que pudieran beneficiarse del coaching a
fin de ofrecerles una sesion gratuita. Tal vez sean personas que tu sabes que estan
enfrentando una adversidad, o son personas que siempre estan buscando cémo mejorar a
nivel personal ya que todo el tiempo compran libros de autoayuda. Haz tu lista de 50
personas. Si no logras completar los 50 nombres no te preocupes. Pero haz un esfuerzo por
llegar a 50.

Lo maravilloso de dar sesiones gratis es que el cliente entra con cero expectativas a la sesion.
De modo que no tienes nada que perder y mucho por ganar. Lo bueno también es que tu
sigues afinando y mejorando tus habilidades como coach. Y llegara un punto en el que tengas
tanta confianza (y personas que saben gue ofreces coaching) que ya no necesitaras ofrecer
sesiones gratis. Pero para empezar a generar clientes, esta estrategia funciona muy bien.

Mi experiencia personal usando esta estrateqgia (Stephan Kaiser):

“Cuando yo empecé como coach, también me inicié dando sesiones de coaching gratis. La
realidad es que de las primeras 20 sesiones gratis que di, calculo que maximo tres personas
se convirtieron en mis clientes “pagos”. Pero, ¢qué sucedi6? Esas personas le empezaron a
comentar a otros que estaba haciendo coaching y se cre6 un pequefio efecto “boca-en-boca”
en el que mas personas se empezaron a interesar por mi trabajo.

Me acuerdo también que vi a dos clientes en unas sesiones gratis de los cuales nunca supe
nada mas. Después de unos cinco meses de haberles dado esas sesiones gratis, ambos me
llamaron diciendo que habian intentado otras disciplinas como la psicologia, psicoterapia, etc.
pero que ninguna habia tenido un efecto tan positivo como mi sesion de coaching gratis. Por
lo que (meses mas tarde) se convirtieron en mis clientes pagos. “

Copyright © Beyond Coach Inc BCIN, C.A. Todos los derechos reservados. 62
No duplicar ni distribuir sin permiso.
www.LiderazgoSinLimites.com



ERAL

L1D GO
SINTILIN®

Estrategia #2: Conferencias

Una de las formas més efectivas para obtener clientes es dando conferencias. Para ello, no es
estrictamente necesario que seas un gran orador: sOlo necesitas preparar una informacion
interesante sobre qué es el coaching, como funciona y los resultados que genera. La buena
noticia para ti es que esta informacion ya esta incluida en este Curso De Coaching Acelerado.
Si haces una presentacion interesante, muchos de los asistentes te llamaran para convertirse
en tus clientes.

Mi experiencia personal usando esta estrateqgia (Stephan Kaiser):

Cuando estaba empezando como coach, una de mis areas de especialidad era dar coaching a
jovenes. Para promocionarme con los padres, un dia fui a mi colegio (del que me habia
graduado hace afios) y les ofreci dar una conferencia a todos los padres cobre cémo mejorar
la relacion con sus hijos mediante técnicas de coaching. Yo ofreci dar la conferencia de forma
gratuita, si a cambio el colegio hacia la publicidad y se encargaba de que asistieran por lo
menos 20 padres. Para mi sorpresa (y para sorpresa del propio colegio) asistieron mas de 150
padres. Al final de mi conferencia, simplemente reparti unas pequefias hojas en las que me
podian rellenar su nombre, email y teléfono en caso de que quisieran seguir en contacto
conmigo. De esta forma, después de la conferencia obtuve instantdneamente una lista de 150
personas/familias con sus datos de contacto que querian empezar una relacion de coaching
conmigo. Mi numero de clientes se exponencid gracias a esa conferencia. De hecho, gracias a
esta estretgia, obtuve mi primera pequefa estabilidad econdémica para alquilar (por primera
vez en mi vida) un cubiculo para dar sesiones de coaching.

Ta puedes hacer lo mismo. Sencillamente piensa a qué tipo de clientes te gustaria llegar y en
doénde se encuentran esos clientes para ofrecerles una conferencia sobre el coaching. No
importa si tienes que dar la conferencia gratis, porque si haces un buen trabajo, vas a
conseguir clientes de coaching. Por ejemplo, tal vez también le quieras dar coaching a los
padres: entonces busca los colegios para ofrecer una conferencia ahi. Tal vez quieras dar
coaching a emprendedores: en este caso, acércate a las caAmaras de comercio 0 asociaciones
de emprendedores para ofrecer una conferencia. En nuestra experiencia el que busca,
encuentra. Busca los lugares en los que se congrega tu publico objetivo, ofrece una
conferencia y veras coémo te empiezan a llegar clientes. En caso de que desees aprender
todas las herramientas para ser un gran conferencista, te recomendamos realizar nuestra
Certificacion De Conferencistas (para obtener informaciéon al respecto mandanos un email a
info@liderazgosinlimites.com).
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Estrategia #3: Youtube

Youtube puede convertirse en una gran fuente para generar nuevos clientes. Se estima que
cada vez més personas buscan soluciones a sus problemas en Youtube y no en Google. La
estrategia consiste en grabar algunos videos sobre qué es el coaching y cémo funciona para
subirlos a Youtube. Al final de cada video menciona cémo las personas te pueden contactar
(ya sea mediante email, teléfono o pagina web/blog).

Ta puedes grabar un video de aprox. 3 min para cada uno de estos titulos:

- ¢Qué es el coaching?

- ¢Cuél es la diferencia del coaching con otras disciplinas?

- ¢Cuél es la duracion del coaching?

- ¢Cuéndo deberia considerar el coaching?

- ¢ Qué temas tratas en el coaching?

- ¢Qué consejo, basado en el coaching, me puedes dar para mi vida?
- iy muchos puntos mas!

La buena noticia es que tu ya conoces las respuestas a todas estas preguntas.

Mi experiencia personal usando esta estrategia (Stephan Kaiser):

Yo implementé esta estrategia cuando empecé a explotar el hecho de que no habian muchos
coaches enfocados en ayudar a los jovenes. Grabé algunos videos sobre el coaching para
jovenes, al final mencionaba mi pagina web y los subi a Youtube. Hoy en dia las personas
todavia visitan mi pagina y me contactan gracias a estos videos. De hecho, he ido a dar
conferencias para jovenes a Peru varias veces, gracias a que el organizador de esos eventos
descubrié mi material online relacionado con el coaching para jovenes. Si quieres ver esta
estrategia en practica, ve a Youtube y busca el usuario “coachparajovenes” y podras ver
todos mis videos.
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Estrategia #4: Pagina Web/Blog

Otra manera excelente de promocionarte es teniendo una pagina web o blog. Hoy en dia
servicios como Blogspot o Wordpress te permiten crear tu propia pagina web / blog de forma
gratuita.

Existen muchas maneras de explotar el potencial de tu pagina web. Sin embargo, aqui te
recomiendo los elementos principales que debes incluir:

- Péagina Principal

- Pagina “Sobre mi”

- Pagina de Testimonios

- Pagina con tu “Blog” (o un enlace externo a tu blog)

En la pagina principal es importante ofrecerle algin beneficio a las personas. Puedes (por
ejemplo) incluir un cuestionario que las personas te rellenen a fin de obtener una sesion de
coaching gratis. S6lo considera que cuando las personas visitan tu pagina principal, deben
recibir alguna “recompensa“ de tu parte, ya sea una sesion gratis, los videos que grabaste
para Youtube (para que asi se enteren mas sobre el coaching), o cualquier otro beneficio.

La pagina “sobre mi” es tu oportunidad de demostrar que tu eres el coach que le puede
ayudar al cliente. Es tu oportunidad para compartir tu resumen curricular y también explicar
gué es lo que te diferencia de otros coaches. En esta pagina debes incluir estos elementos:

- Biografia
- Foto

- Contacto (Email y teléfono)

Copyright © Beyond Coach Inc BCIN, C.A. Todos los derechos reservados. 65
No duplicar ni distribuir sin permiso.
www.LiderazgoSinLimites.com



ERAL

LI1D y GO
&
SINTILINS
o Sideseas, también puedes hacer lo siguiente con tu informacién de contacto:

* Incluirla en todas las paginas (en la cabeza o al pie de pagina)

= Hacer una pagina especial llamada “Contacto”

o Tu decides cdmo quieres presentar tu informacién de contacto, pero hazlo de tal
manera que las personas te puedan contactar con facilidad.

En la pagina de testimonios incluye todos los testimonios que has recibido de tus clientes (ya
sea porque hayan recibido una sesion gratis 0 pagaron por la sesién). Un testimonio de un
cliente vale mas que mil cosas que puedas decir sobre ti mismo. Asi que no dejes los
testimonios de lado. Una manera muy rapida de llenar tu pagina de testimonios es ofreciendo
tu conferencia gratis y luego pidiéndole a los asistentes sus testimonios sobre la conferencia.
iEstos también son testimonios que puedes incluir en tu pagina web!

Si tienes el tiempo y deseo de empezar un blog (te recomendamos que lo hagas) lo
importante es lo siguiente:

(1) Publiques contenido original (nada de copiar y pegar cosas de otros blogs)

(2) Seas consistente al bloguear (decide si vas a bloguear una vez al dia, a la semana,
cada 15 dias, etc.). Una vez que hayas decidido con qué ritmo vas a bloguear: jsé
consistente!

(3) Te posicione a ti como coach-experto. No hables tanto de como otros aprendieron algo.
Habla de tu experiencia de vida, con tus amigos, familiares y clientes. Habla sobre qué
es lo que td has aprendido. Te comentamos que nuestras entradas al blog que mas
respuestas reciben son las que hablan de nuestra propia experiencia.

Evidentemente, existen muchos mas elementos para optimizar tu pagina web. Hoy en dia
miles de personas se han inscrito en la base de datos de nuestra pagina. Pero también
empezamos en pequefo. Inicia con estos elementos para tu pagina web y si quieres seguir
creciendo, sigue investigando respecto a técnicas de mercadeo online.
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Estrategia #5: Clientes generan clientes

Para el momento en el cual, mediante las estrategias anteriores, hayas generado tus primeros
clientes, esta ultima estrategia te permitira crear aun mas clientes de manera consistente.
Esta Ultima estrategia se trata de que tus primeros coachees se encarguen de mandarte mas
coachees. ¢COomo logras esto? Mediante iniciativas en las que tus coachees actuales te
refieran a sus conocidos/amigos/familiares como clientes también. Te revelamos tres
estrategias practicas que puedes implementar de forma sencilla:

- Ofrecer un descuento
Si, por ejemplo, Sonia es una coachee, dile que probablemente ella conoce a personas
gue también se podrian beneficiar del coaching. Coméntale que si ella refiere a alguien
conocido, tu le ofreces a ella (y a la persona referida) un descuento sobre la proxima
sesion. De esta manera tu coachee estara mucho mas motivada a referirte nuevos
clientes. Sonia estara feliz de recibir un descuento y tu nuevo cliente también.

- Hacer una alianza

Puedes crear una alianza con alguien que complemente tus servicios como coach. Por
ejemplo, cuando yo (Stephan) empecé el coaching para jovenes, creé una alianza con
una psicologa juvenil. Ella me referia pacientes que podrian necesitar del coaching y yo
le referia clientes que tenian alguna patologia que yo no sabia tratar. Esta alianza fue
clave para poder obtener mis primeros clientes. Tu también puedes crear alianzas con
especialistas de la salud mental o incluso con otros coaches que trabajan con publicos
objetivos complementarios.

- Creatu club

Otra manera de empezar el “boca-en-boca” para que tus coachees te refieran a otros
clientes, es que empieces algun club que se reune regularmente. Puedes hacer que el
club se trate de un pasatiempo o de una pasién que tienes. Por ejemplo, podrias
organizar caminatas los sabados en la mafiana y al final del recorrido haces una
pequefia presentacion sobre el coaching. También puedes crear una noche de
conversatorios en la que invitas a otros expertos a hablar de temas de interés
relacionados con el coaching. Crea un club que se redne regularmente y asi también
iniciaras el “boca-en-boca” para crear un continuo flujo de clientes.

Las mejores maneras de promocionarte son mediante estrategias sencillas como las que te
hemos presentado aqui. Es nuestro deseo que estas estrategias te demuestren que, si te
guieres dedicar a ser un coach profesional, puedes hacerlo de manera practica para no solo
generar un impacto, sino también una base econdémica.
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Igualmente, si quieres aprender en profundidad cémo generar un impacto y un negocio como
coach, conferencista y/o consultor, te invitamos a unirte a nuestra Academia de
Emprendedores Exitosos (puedes mandarnos un mensaje a info@liderazgosinlimites.com
para obtener mas informacién al respecto).
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- Modulo #6 -
Tus sesiones de coaching

iEste modulo es el mas practico de todos! Consiste en que tu apliques en tres sesiones de
coaching todo lo que has aprendido hasta ahora. Esta es la manera en la que funciona:

- Vas arealizar tres sesiones de coaching (aprox. 40 minutos de duracion cada una)

- El objetivo es que durante la sesion practiques las cuatro habilidades (observar,
escuchar, preguntar y sintonizar) y los cinco pasos del modelo “To Grow*

- Recuerda aplicar las herramientas que hemos cubierto en el Nivel Avanzado
(Unicamente si consideras que estas herramientas le son de utilidad al cliente) y
también las herramientas de la PNL que hemos visto en este Nivel VIP

- Es preferible que tu coachee sea un conocido (y no un amigo o familiar)

- Tu cliente debe saber qué es el coaching (si no lo sabe, tu se lo puedes explicar en
base a lo que aprendiste en este curso)

- Tucliente debe saber que estas practicando el coaching

- Para estas sesiones lo ideal es que las tres sesiones se realicen con el mismo
coachee. Si esto no es posible, en su defecto, puedes hacer las sesiones con personas
diferentes

Durante y después de cada sesién debes hacer lo siguiente:

- Escribir todas las preguntas que le haces a tu coachee

- Al final de la sesién le preguntas a tu coachee qué aprendizajes tuvo gracias a la
sesidn y anotas sus aprendizajes

- Alfinal de la sesién también anotas cuales son los aprendizajes que tu has tenido como
coach

- Después de la sesion vas a escribir los tres puntos anteriores (todas las preguntas que
hiciste, los aprendizajes del coachee y tus aprendizajes como coach)

- Entotal, los aprendizajes del coachee y tus aprendijazes como coach no deben superar
las 300 palabras (por cada sesion)
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Te recordamos algunos consejos para sacarle el maximo provecho a estas sesiones:

- Recuérdate a ti mismo que estas practicando y que es natural que no lo haras todo
perfecto

- Antes de la sesidn, asegurate de relajarte, despejar tu mente y sélo concentrarte en la
sesidn que vas a tener con tu coachee

- Después de la sesion, relgjate y repasa mentalmente la sesion para evaluar qué hiciste
bien, qué crees que podrias mejorar para la préxima vez y en base a ello anotar tus
aprendizajes

- Por sobre todo: jDisfruta! Disfruta este proceso llamado coaching y disfruta de todos los
nuevos aprendizajes que vas a tener

Y ahora, ja realizar tus sesiones de coaching!

/ EJERCICIO #6: Tus sesiones de coaching

Este ejercicio serarevisado en la Séptima Sesiéon Grupal Virtual:

Ten a mano tu respuesta a este ejercicio para cuando realices la séptima Sesion Grupal
Virtual.

En la séptima Sesién Grupal cubriremos los ejercicios del cuarto, sexto y séptimo médulo de
este Nivel VIP. Asi que lo ideal es que para cuando realices la séptima Sesién Grupal, ya
hayas completado los ejercicios correspondientes.

Recuerda que si quieres, puedes compartir tu respuesta con otros estudiantes en nuestro
grupo privado de Facebook del Curso De Coaching Acelerado. Para unirte a este grupo revisa
los detalles que te mandamos en el email de bienvenida al curso.
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- Modulo #7 -
Tu aprendizaje como coach

En este mddulo, debido a que se acerca el final de nuestro Curso De Coaching Acelerado,
estamos interesados en escuchar tu experiencia y crecimiento en base a este curso.

y .

EJERCICIO #7: Tu crecimiento como coach

Describe en méaximo 300 palabras cual ha sido tu evolucibn como coach debido a tu
participacion en este curso.

Toma en consideracion:

- Las expectativas que tenias al empezar este curso

- Los aprendizajes teoricos que has tenido

- Las lecciones que has aprendido en tus sesiones con tu(s) coachee(s)

- Lo que has aprendido en los ejercicios con tu coach

- Qué cambios importantes has tenido como coach

- Cuél es tu siguiente paso como coach

- Cuél es tu opinion personal sobre este curso y si se lo recomendarias a otras personas

Si quieres, puedes compartir tu respuesta con otros estudiantes en nuestro grupo privado de
Facebook del Curso De Coaching Acelerado. Para unirte a este grupo revisa los detalles que
te mandamos en el email de bienvenida al curso.

Este ejercicio serarevisado en la Séptima Sesion Grupal Virtual:

Ten a mano tu respuesta a este ejercicio para cuando realices la séptima Sesién Grupal
Virtual.

En la séptima Sesién Grupal cubriremos los ejercicios del cuarto, sexto y séptimo médulo de
este Nivel VIP. Asi que lo ideal es que para cuando realices la séptima Sesion Grupal, ya
hayas completado los ejercicios correspondientes.
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Si adicionalmente a este ejercicio ya quieres recibir tu certificado del Nivel VIP del Curso De
Coaching Acelerado, haz lo siguiente:

1) Escribenos a info@liderazgosinlimites.com indicandonos que quieres recibir tu
certificado

2) Te mandaremos un pequefio examen que debes rellenar para nosotros poder constatar
gue efectivamente has cubierto los contenidos de este nivel

3) Una vez que hayas contestado el examen correctamente, te mandaremos tu certificado

del curso
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iGRACIAS!

iFelicitaciones por haber completado este Nivel VIP!
iRealmente eres una persona apasionada por su crecimiento y por ayudar a otros! jTe felicito!

En este momento, hemos llegado al final de este curso. Aun asi, es importante recordar que
nuestro Curso De Coaching Acelerado es un curso de induccion al mundo del coaching y te
recomendamos seguir con tu formacion después de finalizar este curso. Te recomendamos
realizar, por ejemplo, una Certificacion De Coaching para asi seguir aprendiendo y afinando
tus habilidades. Evidentemente, cada persona tiene un ritmo de crecimiento diferente, pero
realmente es importante que te mantengas en constante formaciéon (nosotros como equipo de
Liderazgo Sin Limites nos mantenemos en constante capacitacion, independientemente de
todas las certificaciones de coaching que ya podamos tener en este momento).

Ser un coach realmente es una de las profesiones que mas satisfaccion personal y libertad
profesional te pueden dar. Asi que sigue siempre adelante, estudiando y creciendo.

iTe deseo todo lo mejor en tu viaje como coach!
iSigue siendo una influencia positiva para el mundo entero!
iRecuerda vivir siempre con pasion en el corazoén!

En amistad,

A

--Stephan Kaiser
Fundador, Liderazgo Sin Limites
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“Estoy orgulloso de mis logros, pero eso ya lo experimenté.
Necesito continuar moviéndome para aprender”.
- John Grinder
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