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YY a han vuelto a pasar otros seis me-

ses desde la publicación del último 

número de Cuadernos de Coaching y 

creerme si os digo que en estos me-

ses la revista está en transición de ser estáti-

ca, con dos publicaciones anuales, a ser diná-

mica, con un planteamiento continuado desde 

el nuevo grupo de LINKEDIN, ICF España 

– Cuadernos de Coaching, o desde vuestras 

sugerencias y contribuciones desde nuestro 

nuevo microsite (www.cuadernosdecoaching.

com). Esos son nuestros espacios, los espa-

cios para compartir nuestra pasión común: el 

acompañamiento a personas y equipos hasta 

el punto al que quieran ir.

Y ese es el motivo de nuestro lema para el número 10 de la revista: Jun-

tos llegaremos antes, hacer de nuestra revista un referente en el Coaching 

de habla hispana. Queremos que esta revista la hagamos con la participa-

ción de todos, aprendiendo unos de otros y compartiendo las experiencias 

para ser, claramente, mucho más que nuestra suma.

Irán apareciendo otras innovaciones, en función del desarrollo de las ne-

cesidades del ámbito en el que estamos, también vuestras aportaciones, 

auténtico corazón de la revista y la inclusión de la entrevista a un personaje 

representativo que, en esta ocasión, es María López, Titi, nuestra presidenta.

Para acabar, hacer mención de las antenas y su participación en la II 

Semana Internacional del Coaching, cuyas agendas quedan refl ejadas en 

estas páginas. Desde aquí, podréis ver la labor que están realizando y la 

composición de las mismas, dando la bienvenida a la antena de nuestros 

compañeros de las Islas Canarias, con quien estuvo nuestra presidenta el 

pasado mes de marzo.

Y nada más, tan solo desearos que disfrutéis de las páginas que encon-

traréis a continuación y agradeceros vuestra fi delidad y aportaciones, que 

hacen que lleguemos antes, ¿cuándo te sumarás, si aún no lo has hecho?

 Jordi Vilá
Director Editorial
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“Cada vez más responsables de empresas eligen coaches de ICF”

CdC: Estamos en unos momentos 

de cambio y de debate sobre todo: 

modelo institucional, económico, 

empresarial, etc. ¿Qué ofrece el 

Coaching? ¿En qué momento y mo-

delo estamos en el Coaching? 

M.L. : El Coaching ofrece la posibili-

dad de encontrar soluciones para los 

nuevos problemas que surgen en es-

tos momentos de cambio. Y lo hace a 

través del descubrimiento de nuevas 

perspectivas. Ver las cosas de forma 

diferente revela soluciones diferentes. 

Además, en momentos en los que es 

necesario introducir nuevas formas 

de hacer, adquirir un fuerte sentido 

de lo que yo denomino “responsabili-

dad constructiva”, es decir, de saber 

que con nuestras acciones pode-

mos contribuir a cambiar las cosas, 

es esencial para lograr el éxito en lo 

que emprendemos. Y por supuesto, 

el empowerment es más necesario 

que nunca, en un mundo en el que el 

sistema laboral está cambiando verti-

ginosamente y hoy en día se impone 

cada vez más ser directores genera-

les de nosotros mismos, como diría 

Tom Peters, y desarrollar aquellas 

habilidades que nos permitan diferen-

ciarnos y avanzar profesional y perso-

nalmente con éxito.

CdC: ICF es la mayor organización 

mundial de coaches, en España 

también, que nació con el objetivo 

de hacer crecer y profesionalizar 

esta disciplina ¿En qué punto nos 

encontramos?

M.L. : ICF es la asociación de refe-

rencia en el Coaching de calidad en 

todo el mundo, es un hecho acepta-

do dentro y fuera de nuestras fronte-

ras. La mayoría de los responsables 

de seleccionar coaches para llevar 

a cabo procesos de Coaching en las 

organizaciones prefi eren coaches 

que están dentro de los estándares 

de ICF, ya que esta es una de las 

formas más fi ables de asegurarse 

la calidad del proceso. Y las gran-

des empresas ya eligen coaches que 

estén en posesión de alguna de las 

tres certifi caciones que ofrece ICF. 

Hay que tener en cuenta no sólo la 

trayectoria de ICF, que lleva más 

años trabajando por el Coaching de 

calidad que ninguna otra asociación 

-a las que respeto profundamente y 

de hecho también soy socia de al-

gunas de ellas- sino que también el 

nivel de exigencia de ICF a la hora 

de certifi car coaches es el más alto 

del mundo, tanto en número de ho-

ras de práctica como en requisitos. En 

este punto, y concretamente en Espa-

ña, nos encontramos en un momen-

to muy bueno, ya que el Coaching es 

cada vez más conocido y utilizado por 

empresas y particulares, que cuanto 

más saben, mejor conocen las garan-

tías que ofrece ICF y solicitan cada 

vez más los servicios de coaches que 

estén dentro de los estándares de la 

organización. Esto es una tenden-

cia imparable, como ya ha ocurrido 

en otros países del mundo y como 

demostró el Estudio Mundial del 

Coaching en España que realizó Pri-

cewaterhouseCoopers en 2012.

“Cada vez más responsables 
de empresas eligen 

COACHES DE ICF”
Según charlamos con María López Herranz nos trasmite su alegría y dinamismo, una 

mujer que se ha reinventado después de alcanzar las mayores cotas de éxito profesional. 

Es presidenta de ICF España desde hace dos meses y trae una mochila cargada de ideas, 

objetivos y proyectos como corresponde a su personalidad, pero con un mandamiento 

claro, acercar el Coaching a todos los ámbitos bajo pautas de calidad indiscutibles.
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“Cada vez más responsables de empresas eligen coaches de ICF”

En ICF España trabajamos cada día 

para impulsar esta tendencia y ofre-

cer cada vez mejores y más efi caces 

opciones que apoyen el crecimiento 

profesional de nuestros socios, así 

como para difundir a todos los ni-

veles los estándares de calidad que 

ofrecen a las empresas y particula-

res los coaches formados en progra-

mas acreditados por ICF y/o certifi -

cados por ICF. Y esta labor de apoyo, 

difusión e información contribuye a 

que el volumen de negocio de nues-

tros socios aumente.

CdC: ¿Cómo se concreta la frase 

de la que ICF ha hecho su leit motiv 

“preservar los más altos estánda-

res de calidad?

M.L. : En tres acciones muy claras: 

formación, competencias y certifi ca-

ciones. El aprendizaje del Coaching a 

través de cualquiera de los progra-

mas de formación acreditados por 

ICF asegura los más altos estánda-

res de calidad. Además, el conoci-

miento y la interiorización de las 11 

competencias de ICF, que trabajan 

a favor de la ética del coach y de su 

profesionalidad, son fundamentales 

a la hora de alcanzar un desempe-

ño del Coaching al más alto nivel. 

Y por supuesto, los tres niveles de 

certifi cación que establece ICF: ACC, 

PCC o MCC, en función de las horas 

de formación, las horas de práctica 

y otros requisitos. Esta es la triada 

fundamental que sustenta los están-

dares de calidad de ICF, aunque hay 

otros muchos más elementos, tanto 

a nivel local como global, que con-

tribuyen a mantener y mejorar estos 

estándares de calidad, reconocidos 

como los más altos del mundo.

CdC: ¿Cuáles son los objetivos que 

se ha propuesto para un periodo tan 

corto de mandato ya que los pre-

sidentes de ICF sólo ocupan este 

puesto un año?

M.L. : Dos objetivos muy concretos: el 

primero es ofrecer cada vez más valor 

añadido a los socios y más apoyo para 

desarrollar con éxito su profesión y su 

negocio. Actualmente nuestros socios 

pueden disfrutar de nada menos que 

17 ventajas diferentes orientadas a 

facilitarles su práctica del Coaching 

desde tres puntos de vista: su imagen 

de coach de calidad, su negocio de 

Coaching y su formación en Coaching. 

Y queremos seguir aumentándolas.

El segundo objetivo es consolidar la 

imagen de ICF como la asociación 

que prefi eren los decisores de las 

organizaciones para asegurarse los 

más altos estándares de calidad a la 

hora de seleccionar coaches para sus 

procesos. Hay que tener en cuenta 

que los coaches de ICF realizamos 

aproximadamente un 80% de nuestro 

Coaching en procesos ejecutivos o de 

equipos dentro de las organizaciones, 

y un 20% en procesos de Coaching 

personal, lo que indica no sólo que las 

empresas son claras conocedoras de 

los benefi cios del Coaching en organi-

zaciones, sino también que optan ma-

yoritariamente por coaches de ICF, en 

España como en todo el mundo.

Es algo lógico: cuanto más se conoce 

el Coaching, antes se descubre ICF y 

sus estándares de calidad. Y hoy en 

día, los responsables de seleccionar 

coaches para procesos organiza-

cionales saben cada vez más sobre 

Coaching de calidad, lo que hace que 

antes o después establezcan su pre-

ferencia por coaches de ICF.

CdC: En el pasado ICF Estudio Mun-

dial del Coaching, realizado por 

PricewaterhouseCoopers, señala 

el intrusismo como un problema 

cara al desarrollo de la profesión 

¿Por qué? ¿Es todo Coaching? ¿El 

Coaching es moda?

M.L. : Este estudio señaló el intru-

sismo como el principal obstáculo 

para el desarrollo de la profesión 

porque así lo manifestaron el 53% 

de los coaches españoles que par-

ticiparon en el mismo. Y sí, el in-

trusismo es un problema porque 

genera mucha confusión en el mer-

cado sobre lo que es y lo que no es 

Coaching de calidad y porque cuan-

do una empresa o un particular 

selecciona un coach que no tiene 

la formación adecuada puede vivir 

una experiencia muy negativa que 

posteriormente infl uye en la per-

cepción del Coaching en general. 

O dicho de otro modo: alguien que 

“El intrusismo es un 
problema porque 

genera mucha 
confusión en el 

mercado sobre lo 
que es y lo que no 

es Coaching de 
calidad”
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dice que es coach pero no tiene la for-

mación adecuada puede hacer mucho 

daño, no sólo a su coachee, sino tam-

bién al Coaching en general, porque 

puede dar una imagen del Coaching 

como una disciplina inefi caz y dañi-

na. Y esto genera un rechazo hacia el 

Coaching que afecta a todos, inclu-

yendo a los buenos profesionales.

Y aunque es cierto que el Coaching 

está de moda, que los medios están 

realizando cada vez más una labor 

informativa y divulgativa en este sen-

tido, y que esta “moda” ha llegado 

para quedarse, no lo es menos el 

hecho de que no todo es Coaching, y 

por tanto, para saber el terreno que 

pisamos es necesario estar bien in-

formado y conocer las opciones que 

garantizan la calidad del Coaching.

CdC: De todos es conocido que esta 

disciplina tiene reconocimiento y es-

pacio en las grandes empresas pero 

¿Ha permeabilizado a las pymes?

M.L. : Sí, ha permeabilizado a las 

pymes, y lo hará cada vez más, sobre 

todo cuando las condiciones econó-

micas mejoren. El Coaching de cali-

dad ha llegado para quedarse y poco 

a poco se está introduciendo en todos 

los sectores. Incluso con la situación 

actual del mercado, el Coaching sigue 

creciendo y es una de las pocas profe-

siones que no está en crisis. Por tan-

to, en un futuro próximo estará cada 

vez más implantado en las pymes.

CdC: Para fi nalizar, usted ha ejerci-

do con anterioridad, con gran éxito 

profesional, otros cometidos en un 

sector muy competitivo como es 

el de la publicidad, ¿Qué le motivó 

este cambio? ¿Qué le ha dado a us-

ted personalmente el Coaching?

M.L. : El cambio fue casual. Una per-

sona de mi familia, que también es 

coach y a la que siempre estaré agra-

decida, me regaló un curso de intro-

ducción en una escuela que cuenta 

con un programa ACTP. Entré en el 

mundo del Coaching por casualidad y 

ya no he podido salir de él, me fascinó 

y me certifi qué de un tirón. Dejé la pu-

blicidad y me dediqué exclusivamente 

al Coaching. Es cierto que yo estaba 

en un momento de mi vida en el que 

ya había conseguido todos los recono-

cimientos que deseaba en la publici-

dad, donde había pasado casi 25 años, 

y que el nivel de estrés de ese sector 

es muy alto y permanente, así que el 

Coaching fue como un bálsamo en el 

que encontré respuestas, autoconoci-

miento, transformación, satisfacción, 

tranquilidad y una segunda vida.

Yo me considero una persona muy 

afortunada por muchos motivos, 

siempre me he visto así, pero aho-

ra además vivo una segunda vida. Y 

es la vida que yo me he construido y 

quiero vivir ¿cuántas personas pue-

den decir eso? En el Coaching he 

encontrado pasión, descubrimiento, 

aprendizaje, autoconfi anza, perso-

nas maravillosas que han creído en 

mí, la posibilidad de contribuir a de-

sarrollar un mundo mejor, nuevas 

perspectivas... Y he encontrado a 

ICF, un fabuloso lugar donde crecer 

aprendiendo, rodeada de personas 

que ofrecen voluntariamente su tra-

bajo y su dedicación a esta asocia-

ción porque creen en el Coaching de 

calidad y porque se sienten orgullo-

sas de formar parte de ICF. Igual que 

yo. Y esto es un privilegio.
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Dos objetivos: 
ofrecer cada vez más 
valor añadido a los 
socios y consolidar 
la imagen de ICF 

como la asociación 
que prefi eren los 
decisores de las 
organizaciones 

   BIOGRAFÍA

María López Herranz • Presidente de la International Coach Federa-
tion España, es coach ejecutivo y de equipos certifi cado ACC por ICF, 
miembro de la Creativity Coaching Association y del Consejo Asesor del 
Instituto de Comunicación 5Fars. Cuenta con una amplia experiencia en 
la gestión de empresas, equipos y personas, consolidada a través de 
una trayectoria de más de 20 años en multinacionales de publicidad y 
comunicación, donde fue Directora Creativa Ejecutiva y posteriormente 
Directora General y miembro del Comité de Dirección. Está titulada en 
Marketing Directo y Marketing Digital por ESIC-ICEMD, certifi cada en el 
inventario tipológico MBTI y actualmente cursa segundo año de Siner-
gología. Ha creado y registrado el método marketingcoaching, en el que 
utiliza herramientas de coaching para potenciar estrategias y campañas 
de marketing, publicidad y comunicación. Es socia directora de las em-
presas Onda Positiva y RussNaturalHorseWay.



¿ Qué son las delegaciones de 

ICF? ¿Qué hacen? … éstas son 

las preguntas más frecuentes 

que nos hacemos cuando nos ha-

blan de ellas, y quizás la defi nición 

más exacta sería que son grupos de 

trabajo creados para acercar los ser-

vicios que ofrece ICF España a sus 

asociados. Pero esto queda muy frío 

porque realmente las delegaciones 

son coaches, que además de ejercer 

su profesión con rigor y dedicación, 

son personas altruistas que genero-

samente donan parte de su tiempo 

a organizar actividades formativas 

continuas, de divulgación, de acerca-

miento a todo su entorno sobre qué 

es el Coaching, para qué sirve, qué 

benefi cios ofrece y sobre todo a apor-

tar valor a sus colegas asociados. 

Pero todos los coaches que forman 

las delegaciones de ICF España  tie-

nen nombres y apellidos y ellos han 

logrado que ICF España cuente en 

la actualidad con siete de ellas y 

que no sólo los asociados en Madrid 

dispongan de actividades continuas 

para perfeccionar su formación o 

abrir debates sobre el presente y el 

futuro de esta profesión tan joven 

como es el Coaching.

La pionera fue Cataluña-Barcelona, 

en primer lugar por el número de 

asociados que registraba, y porque es 

junto con la capital un polo de desa-

rrollo fundamental.  De hecho,  Jordi 

Vilá y María Mateo, de la delegación 

catalana, subrayan la gran actividad 

del Coaching allí: “puede suponer el 

25% del que se desarrolla en España 

aunque deberíamos remarcar que 

la mayor parte del mismo se realiza 

en Barcelona, donde está teniendo 

un fuerte impacto por el respaldo de 

empresas punteras tanto en coaching 

ejecutivo como en el de equipos, el 

cual está teniendo un gran auge”.

Seguidamente y de forma muy rápida 

se sumaron las de Valencia, País Vasco, 

Aragón, Baleares y Asturias. Hace poco 

más de un mes vino a completar esta 

línea Canarias, inaugurada reciente-

mente con la presencia de la presidenta 

de ICF España, María López Herranz.

La delegación de Aragón, liderada 

por Marian Oteros, y tres miembros 

más, ha logrado en muy poco tiempo 

que el Coaching sea más conocido 

después de haber fi rmado un acuer-

do de colaboración conjunta con la 

Cámara de Comercio e Industria de 

la región. Aún así señalan que sigue 

siendo el gran desconocido por la si-

tuación tan complicada que se arras-

tra a nivel empresarial. En ello coin-

cide Montse Sans, de la delegación 

valenciana, aunque matiza “algunos 

pensamos que esta crisis no es más 

que una nueva forma de hacer, un 

cambio de observador, de paradig-

ma. La adecuación de las estrategias 

Las delegaciones son para ICF 
España como tentáculos para 
llevar el Coaching de calidad 
a todo el territorio nacional

Las delegaciones son para ICF España como tentáculos para llevar el Coaching de calidad a todo el territorio nacional
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ICF España se 
acerca a sus 

asociados por todo 
el país con el fi n de 
ofrecerles formación 
continua y soporte 

institucional

Antena CataluñaAlicia Cerda - BalearesMarian Otero - Aragón



empresariales a los nuevos valores 

emergentes, hace que en estos mo-

mentos se abra un mundo de posibi-

lidades para nosotros, los coaches”.

Si viajamos a las islas, en Baleares, Ali-

cia Cerdá comenta como poco a poco 

el Coaching se va abriendo paso en las 

empresas.  Aunque a nivel de conoci-

miento general sea menor,  ha crecido 

desde el establecimiento de la delega-

ción y gracias al esfuerzo que está reali-

zando por llevarlo a diferentes ámbitos. 

  El intrusismo, ese gran 
enemigo

Desde todas la delegaciones coin-

ciden en un punto en común muy 

negativo para la profesión y el profe-

sional; el intrusismo. En los últimos 

tiempos, y coincidiendo con la mayor 

difusión del Coaching, han ido apare-

ciendo, tal y como los denomina  Ana 

Torga, desde Asturias, “una pandilla 

de piratas” que ofrecen Coaching sin 

ningún tipo de formación y acredita-

ción, los cuales generan confusión, y 

esto repercute en el mercado. 

Así Montse Sans concreta como ICF 

se percibe como una asociación de 

referencia, que genera percepción de 

profesionalidad, rigor y calidad y, debi-

do a este problema tienen que dedicar 

tiempo y energías a explicitar lo qué el 

Coaching de calidad. Para  Marian Ote-

ros llama la atención “que de todos los 

coaches que se anuncian como tales 

en Aragón, menos de diez están acre-

ditados por ICF, siendo la asociación 

más importante a nivel mundial”. 

Desde luego, continua Oteros, “nos 

encantaría que todo el mundo fuera 

capaz de percibir la gran capacidad 

trasformadora del Coaching y que 

tuviese claro, en caso de decidirse, 

cómo elegir un buen profesional”.

  El futuro, los socios

De igual forma, y más explícitamente 

desde Cataluña, mantienen la necesi-

dad de cuidar la profesión a través de 

los asociados, “nosotros nos focaliza-

mos en el socio, sino hay socios, no hay 

ICF”.  Y de hecho, una de las principales 

acciones que se realizan es ofrecer con-

ferencias y charlas que aporten un valor 

añadido al coach así como traspasar ba-

rreras y generar alianzas con diferentes 

escuelas de negocio y universidades.

Lo que ahora mismo les ocupa y 

preocupa a todas es el cierre de las ac-

ciones que realizarán durante la II Se-

mana Internacional del Coaching que 

se va a celebrar del 20 al 26 de mayo, 

ya que de ellas depende en gran medi-

da que el Coaching llegue de manera 

directa a los diferentes públicos

Este es el objetivo que también se ha 

marcado  la presidenta de ICF España, 

“de este modo, y a través de las dele-

gaciones de ICF fomentamos y favore-

cemos la comunicación y la formación 

continua de nuestros asociados, que 

deben sentirse implicados en el desa-

rrollo de esta joven profesión”.  

Los días 12 y 13 de marzo fueron especialmente emotivos 

y ajetreados para los asociados canarios. Abría las puer-

tas su nueva delegación y para ello llenaron de actos y se 

multiplicaron para presentarla.  En el marco de la Cámara 

de Comercio e Industria de Santa Cruz de Tenerife, junto 

con su presidente, Ignacio González, la presidenta de ICF 

España, María López Herranz, y el coordinador de dicha 

delegación, Andrés Merlino,  mostraron esta iniciativa y 

cómo el Coaching se está convirtiendo en un elemento 

estratégico para el desarrollo de personas y empresas.

La presidenta de ICF, en las diferentes intervenciones que 

realizó ante empresarios y medios de comunicación, señaló 

cómo la mejora personal se refl eja en los resultados de las 

organizaciones. Además destacó qué aporta y qué abarca el 

Coaching de calidad,  afi rmando: “No todo es Coaching.”

María López apuntó que los tiempos de cambio, como 

los actuales, traen nuevos desafíos y por tanto tienen 

que ser atendidos con nuevas respuestas: “El Coaching 

puede ayudar a generar esas nuevas respuestas porque 

todas están dentro de las personas. De hecho, las em-

presas, grandes y pequeñas que han implementado pro-

cesos de Coaching en sus directivos o equipos, tienen 

refl ejo en sus resultados. Según un estudio de consumo 

realizado por Pwc, el retorno para la empresa es de un 

70% más de  lo invertido.”

De igual modo, en Las Palmas se reunió con el presiden-

te de la Fundación Universitaria de Las Palmas, en la que 

abordó la necesidad de ofrecer formación acreditada sobre 

Coaching, por el bien de la profesión y de los profesionales. 

Estas primeras acciones de la Delegación de ICF en 

Canarias tendrán una continuidad tanto para el públi-

co en general como para los asociados ICF con el fi n 

de proporcionarles desarrollo y formación continua, 

accediendo a actividades del mismo nivel que las que 

se imparten en otras delegaciones peninsulares,  como 

conferencias, debates, etc. 

CANARIAS INAUGURÓ SU DELEGACIÓN CON ACTOS EN LAS PALMAS Y EN SANTA CRUZ

Antena Las Palmas Antena Tenerife
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Los juicios emocionales

Los juicios 
emocionales

  Isabel Aranda. Coach ACC y socio de ICF.

¿ Eres de los que piensas que la 

emoción es algo que te habita y 

te posee como si fuera un alien, 

o de los que piensan que las emo-

ciones son algo desconocido, impe-

netrable e inmanejable? Son unas 

opiniones interesantes, pero… con 

las que este texto no coincide.  

Entendemos las emociones como 

estrategias del ser humano para ha-

cer frente a lo que le ocurre, que le 

permiten interpretar la información y 

valorarla de acuerdo con lo que sig-

nifi ca para él esa situación. 

Para un coach habituado a trabajar 

con el lenguaje y la acción, el trabajo 

con las emociones del coachee pro-

bablemente sea un gran desafío, y 

no tanto por la naturaleza de éstas, 

como por el desconocimiento del 

coach de cómo abordarlas.  

La propuesta es muy sencilla: ¿qué 

pasaría si trabajamos las emociones 

como juicios de posibilidad? Bien es 

cierto que a veces son juicios maes-

tros, de esos que imperan en nues-

tra forma de hacer y de ser, pero 

juicios al fi n y al cabo. Para Aaron T. 

Beck, el psicólogo más importante 

de la terapia cognitiva, las emocio-

nes son siempre generadas por el 

pensamiento. Por ejemplo, la idea 

de pérdida produce tristeza, ofensa, 

enfado y el peligro, ansiedad.  

Eso sí, el componente somático de las 

emociones hace que esos juicios se 

materialicen en el cuerpo y sea más 

laborioso, ¡a veces complicado!, mo-

verlos y que necesites trabajar todos 

y cada uno de los componentes de la 

acción que genera ese juicio: cuerpo, 

sentimiento y pensamiento para con-

seguirlo.  Pero volviendo a la idea bá-

sica de considerar que la emoción es 

un juicio, ¿cómo me enfrento a ella?    

Al igual que mis compañeros de 

promoción ésta fue la pregunta que 

me hice al encontrarme con mis pri-

meras sesiones de coaching. Fruto 

de una intensa labor de investigar, 

revisar, experimentar, contrastar e 

integrar, llegué a diseñar un modelo 

que me ofrecía sencillas y operati-

vas distinciones emocionales plena-

mente inmersas en las aportaciones 

de la Psicología Positiva.    

  Ocho emociones 
capacitantes 

Este modelo de “emociones capacitan-

tes” nos ofrece ocho emociones para 

trabajar en coaching. Cada una es en sí 

misma una estrategia para responder 

ante lo que nos ocurre. Además, cada 

una responde a un juicio de valor con 

el que interpretamos, no sólo hechos 

externos, sino nuestros propios pensa-

mientos y sensaciones de una forma 

más o menos consciente.  

Lo que hace que el coaching sea es-

pecialmente útil con las emociones 

es que puede mejorar nuestro grado 

de consciencia sobre ellas, ya que 

habitualmente ni siquiera nos da-

mos cuenta de que estamos en una 

emoción, y mejorar nuestro grado 

de consciencia sobre nosotros mis-

mos es uno de los efectos inmedia-

tos que ofrece el coaching.  

  Veamos en detalle cada 
una de las ocho emociones 
capacitantes: 

•  La ira es una emoción potente, 

defensiva, que nos prepara para 

la lucha. Es la respuesta que da-

mos cuando juzgamos que en una 
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situación no conseguimos lo que 

deseamos; nos sentimos  enga-

ñados, heridos o traicionados. El 

rango de respuestas que nos po-

sibilita es más o menos agresivo. 

Una emoción de lo más habitual 

en el mundo laboral, bien sea en 

las empresas, bien en personas 

que en este momento precisa-

mente se encuentran sin traba-

jo. Un coachee de empresa suele 

expresar su ira ante los objetivos 

inalcanzables, ante el jefe al que 

no aguanta, ante un compañero 

que considera un traidor, ante la 

incongruencia consigo mismo de 

la estrategia de la empresa. Lo 

complicado es que esta emoción 

que en su origen estaba prepara-

da para la lucha, no es bien vis-

ta en un contexto social como el 

empresarial. Ya que el coachee no 

puede manifestar su ira de forma 

abierta y directa, es frecuente que 

la exprese por otras vías, incluso 

con alta tensión fi siológica como 

el stress. El coachee refl eja en su 

lenguaje que se siente dañado, 

frustrado, impedido y lo atribuye 

a algo externo. Este puede ser un 

buen punto de entrada a la emo-

ción para el coach.    

•  El enfado responde al juicio que 

hacemos de una situación que 

nos lleva a sentirnos amenaza-

dos física o psicológicamente. 

Las acciones que se desprenden 

de esta emoción tienen que ver 

con la inacción o la parálisis. Es 

una emoción de difícil trabajo en 

coaching porque el coachee se 

siente enfadado consigo mismo 

por sentirse enfadado con lo que 

le pasa. De alguna manera son 

dos “escaleras de inferencias” 

(Argyris, 1985) simultáneas con 

las que hay que trabajar para 

desliar esta “madeja emocional”. 

•  La ansiedad se produce cuan-

do interpretamos las situaciones 

como amenazantes (tanto física 

como psicológicamente) y ante 

las que desconocemos qué hacer 

para solucionarlo. Nos lleva a no 

sentirnos capaces de actuar y a 

paralizarnos ante una situación. 

Es una emoción que encontramos 

habitualmente en los procesos de 

coaching, y una de las emociones 

más incapacitantes en la vida en 

general, pero también una emo-

ción muy importante, porque nos 

hace darnos cuenta de qué que-

remos y de qué no queremos, de 

qué estamos dispuestos a aceptar 

en nuestra vida y qué no. El papel 

del coach será el de facilitar que el 

coachee descubra qué valor tiene 

esa información que le ofrece el 

miedo y qué está dispuesto a ha-

cer ante esa situación. 

•  La tristeza es bien conocida, res-

ponde a la valoración de pérdida, 

separación o fracaso que hace-

mos de alguien o de algo, incluida 

la pérdida de la propia autoestima. 

Conduce al pesimismo, y éste a 

su vez a pensar que el “locus de 

control” de nuestra vida está fue-

ra de nosotros. Algunas veces nos 

encontramos coachees inmersos 

en una tristeza difusa relacionada 

con la percepción de que está per-

diendo su sentido de la vida o su 

propia valía vinculado a su pérdida 

de trabajo. Trabajar su juicio de 

pérdida es esencial.  

•  El asco responde a la interpreta-

ción que hacemos de situaciones 

como repugnantes o potencial-

mente dañinas para nosotros. Una 

emoción aparentemente ligada a 

estímulos biológicos, nos abre un 

campo de acción insospechado 

cuando nos la encontramos en 

las relaciones personales y pro-

fesionales. ¿Qué hacemos cuando 

el coachee está hablando de que 

sus colegas no trabajan bien y no 

cumplen los objetivos, y al ahon-

dar con preguntas encontramos 

que lo esencial es que los percibe 

como dañinos? Es una emoción 

muy presente en la vida social en 

general, y de un gran alcance en 

nuestras relaciones profesionales. 

•  La sorpresa es una emoción llave 

que prepara para otras, se origina 

Los juicios emocionales
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Emociones 
negativas: ira, 

enfado, ansiedad, 
tristeza, asco, 

sorpresa: Emociones 
positivas: alegría y 

aceptación



Los juicios emocionales
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cuando interpretamos un suceso 

como inesperado y nos produce 

desorientación. Es la puerta a la 

innovación, la disposición al cam-

bio y la mejora continua. ¿Y si no 

existe? ¿Y si el coachee te dice “a 

mí ya nada me sorprende, estoy de 

vuelta, lo he visto todo”?   

•  Hasta aquí lo que se conoce como 

emociones negativas, que son 

aquellas que nos alertan y nos 

ayudan en nuestro sobrevivir de 

una manera instantánea, auto-

mática y poderosa. Pero hay otras 

dos emociones con una cualidad 

diferente. Su gran valor diferen-

cial es que llenan de recursos 

psicológicos a la persona y la pre-

paran para ser más capaz tanto 

de alcanzar nuevos retos como de 

sentirse más satisfecha con ellos. 

Este es el ámbito de trabajo de la 

Psicología Positiva de la que tanto 

podemos aprender los coaches. 

•  La alegría surge cuando inter-

pretamos algo como un éxito, un 

acontecimiento positivo o situa-

ción que refuerza la autoestima. 

Genera optimismo. Es una emo-

ción que podemos estimular en 

el coachee al facilitarle su aprecio 

por sus logros. 

•  Por último la aceptación, que 

es una valoración que hago ante 

una situación, una persona o uno 

mismo. Es una emoción impres-

cindible, clave, fundamental para 

el desarrollo del coachee, y que 

resulta más fácil de tener cuando 

otra persona te muestra su acep-

tación. Y este es el caso del coach, 

que trabaja desde la aceptación 

del otro como “legítimo” y desde el 

convencimiento de que el coachee 

tiene todo el poder y todos los re-

cursos necesarios para conseguir 

sus propios logros u objetivos. De 

ahí el inmenso papel de soporte y 

energía que supone la presencia y 

trabajo del coach. 

Teniendo presente estos juicios 

emocionales y sus consecuencias, 

desde un plano lingüístico, es rela-

tivamente fácil ofrecer las pregun-

tas al coachee que le hagan tomar 

consciencia de qué es lo que siente, 

cómo y para qué. El trabajo lingüís-

tico se hace más fácil y directo te-

niendo presente los juicios que sus-

tentan cada emoción. Luego queda 

trabajar los otros componentes de 

la emoción. En cualquier caso ya 

hemos dado dos grandes pasos: 

primero, acercarnos a la emoción, y 

segundo, preguntar por ella.  

isabel.aranda@arandaconsulting.net

“El Coaching es 
especialmente útil 
con las emociones 

ya que puede 
mejorar nuestro 

grado de consciencia 
sobre ellas” 

http://www.grupoemociona.com/coaching-operativo/
http://www.grupoemociona.com/coaching-operativo/
http://www.grupoemociona.com/coaching-operativo/
mailto: amerlino@coachingoperativo.com
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S algo de ver el asombroso es-

pectáculo que es el Circo del 

Sol. Era un ensayo general, 

tan real como la actuación misma. 

Kooza, con su origen en la palabra 

sánscrita ‘koza’, signifi ca “caja”, 

“baúl” o “tesoro”. Además de diver-

sión, emoción, rigor, humor, tam-

bién obtuve un aprendizaje: el error 

y el fracaso forman parte del éxito 

y de la excelencia.

Estábamos absortos en el número 

de los funambulistas. A unos seis 

metros de altura aproximadamen-

te, y después de instalar una red, 

uno de ellos se agacha y el compa-

ñero salta desde atrás por encima 

de él y vuelve a caer en la cuerda 

floja. Resbala, cae y queda agarra-

do por un brazo a la cuerda. Vuelve 

a subir con agilidad, sonríe, y pide 

un aplauso. Lo recibe. En ese mo-

mento, no supe qué podía pasar. Al 

fin y al cabo se trataba de un ensa-

yo general. Podían parar el espec-

táculo como habían avisado y reto-

mar más tarde. No fue así. El joven 

–apenas aparentaba 18 años- re-

corre por completo la cuerda y se 

dispone a repetir el ejercicio. Se 

equivoca por segunda vez. Lo que 

consigue es un aplauso más fuer-

te. Y por supuesto, lo intenta una 

tercera, esta vez lográndolo, con-

siguiendo una ovación del público 

entre los gritos de ánimo propios y 

de sus compañeros.

Es frecuente que nuestras limita-

ciones tengan su origen en nues-

tras propias expectativas. Es lo que 

esperamos de nosotros mismos lo 

que nos lleva a fi jar la medida de 

nuestra capacidad. Y fi nalmente, 

nos convertimos en la propia ex-

pectativa, casi como atrapados en 

nosotros mismos. Cuando quizá lo 

único que debamos hacer es cam-

biarla por un objetivo personal, un 

reto o simplemente una conversa-

ción propia. Sucede, además, que 

luego somos exigentes – astuta 

manera de nombrar la perfección, 

porque así parece alcanzable- con 

los resultados ‘esperados’, en la 

misma medida que esperábamos 

como público que el número fu-

nambulista saliera perfecto. 

En este caso, sucedió que la rea-

lidad nos mostró lo contrario. Se-

guramente nuestro artista prota-

gonista pensaba en su reto más 

que en sus capacidades o en las 

expectativas. Con resultados ex-

traordinarios. Posiblemente por 

eso la sensación del público cam-

bió con los tres intentos. Compren-

dimos que era necesario equivocar-

se, practicar, y animar y reconocer 

para que fi nalmente todo saliera 

como estaba previsto. Pasamos de 

KOOZA: la magia 
de equivocarse

Kooza: la magia de equivocarse 

  Carlos Cortés León, Coach Ejecutivo y socio de ICF.

“He fallado una y otra vez en mi vida, por eso he conseguido el éxito”. 

Michael Jordan

“Evalúa para mejorar 
y mide resultado 

junto con esfuerzo 
y generosidad”

No 10 / mayo 2013
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ser exigentes a premiar el excelen-

te talento de ese chico.

Al hilo de esta refl exión, emergen, 

para tu elección, tres claves a modo 

de recursos personales que te per-

mitirán observar de manera más 

cercana, y casi inconscientemente, 

el logro de tu misión.

   La pasión. 
“La pasión es el secreto de cuanto 
hacemos y los que carecen de ella 
no duran demasiado aquí”. (1)

Busca objetivos que te apasionen. 

Pregúntate para qué has elegido 

hacer algo determinado. (Y para 

qué no elegiste las demás alter-

nativas…) ¿Cuál es el faro que ha 

guiado tu elección? Lo que deseas 

conseguir tiene pasión cuando 

está al servicio o nace de tus va-

lores. Y ése será el compromiso 

que has acordado contigo mismo. 

Desde ese compromiso, desde lo 

que para ti tiene valor y amas (y no 

lo que necesitas), te resultará fácil 

probar nuevas formas y caminos. 

Para después compartir y recono-

cer tus logros.

No parece probable que sin la pa-

sión necesaria alguien pueda in-

tentar hasta tres veces, con cientos 

de espectadores, un ejercicio tan 

arriesgado. El deseo de conseguir-

lo era más fuerte que el fracaso. Y 

eso convirtió el miedo al fracaso en 

voluntad y determinación. Y fi nal-

mente el éxito.

   Asume riesgos
“Para mí la creatividad consiste 
sobre todo en ser valiente: en 
desear arriesgarte, probar cosas 
nuevas y compartir la experiencia 
con los demás. Y si una persona 
es lo sufi cientemente valiente 
y generosa, el resto podemos 
enseñárselo nosotros”. (2) 

Todos conocemos la frase: “Si 

quieres conseguir resultados dife-

rentes, no hagas siempre lo mis-

mo”. A estas alturas, no creo que 

haya muchos que aún defiendan 

que podemos seguir funcionando 

con los modelos mentales de hace 

apenas cuatro años. Un cambio de 

paradigma que afecta, sobre todo, 

a la forma de relacionarnos y a la 

puesta en valor de ciertas capaci-

dades, antes relegadas, como la 

capacidad de asumir riesgos (futu-

ro) frente, por ejemplo, al currícu-

lum personal (pasado).

Si llevamos este cambio de para-

digma al ámbito del desarrollo per-

sonal, defi nitivamente llega el mo-

mento de primar actitudes frente a 

conocimientos. No es que éstos no 

importen, sino que se pueden ad-

quirir más fácilmente. Para ganar 

una actitud -es decir, convertirla en 

No 10 / mayo 2013

Kooza: la magia de equivocarse 

Pulsa aquí para descubir las

17 ventajas de ser 
socio de ICF España

http://www.lider-haz-go.es
http://www.icfespana.com/hacerse-socio-icf-espana.html
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hábito- que sea diferencial, propia, 

deseada, aterriza tus valores en 

conductas y explicita tus expecta-

tivas en objetivos. Asume riesgos. 

Identifi ca error con aprendizaje. 

Abandona la exigencia, la ilusión 

de la perfección. Sanciona la apa-

tía, no la equivocación. Evalúa para 

mejorar y mide resultado junto con 

esfuerzo y generosidad.

Posiblemente no aplaudíamos por-

que lo hubiera conseguido. O no sólo 

por eso. Desde luego, la emoción que 

sentimos fue sin duda por el hecho de 

que lo hubiera intentado ¡tres veces! 

La primera vez que saltó por encima 

de su compañero, parecía posible. La 

segunda  y más aún la tercera es la 

que resultó más difícil, y por eso más 

espectacular. El resto del número de 

equilibrismo estuvimos engancha-

dos a cada gesto, a cada movimiento. 

Rebajamos la exigencia, y sin duda 

otorgamos mucho más valor a algo 

que, en nuestra expectativa inicial, 

debía salir a la primera…

   Celebra los logros.
Celebre todos los progresos, no 
espere a alcanzar la perfección. 
Ann McGee Cooper. (3)

Con cierta frecuencia, en las diná-

micas de trabajo en equipo, uno de 

los elementos que apenas surge 

como algo esencial para la motiva-

ción del grupo, es –paradójicamen-

te, ya que el equipo se constituye 

para eso mismo-  la consecución 

de objetivos. Si somos sinceros con 

nosotros mismos, la realidad es 

que no fi jamos nuestros objetivos 

para ‘intentarlos’ sino para ‘con-

seguirlos’. Si nos paga un cliente o 

nuestra empresa, es para obtener 

resultados. Esa es nuestra misión y 

por tanto nuestro compromiso. Es el 

elemento esencial de motivación en 

los equipos de trabajo. Hay muchos 

otros, sin duda. Pero ninguno tan 

poderoso como el logro.

En mi labor como coach, he obser-

vado que las personas buscan cam-

bios, nuevas perspectivas, alguien 

que les escuche… pero sobre todo, 

conseguir algo. La primera labor de 

todo proceso de coaching consiste 

en identifi car un objetivo, un reto, y 

la última suele ser fi jar el plan de 

acción para lograrlo. Somos princi-

palmente hacedores (4). Y el recono-

cimiento de los logros refuerza las 

acciones que siguen y de esa ma-

nera anima a conseguir resultados 

extraordinarios. Dicho esto, es pre-

ciso también detenerse a mitad de 

camino para tomar aire, levantar la 

mirada, y en ese tiempo sólo para 

nosotros, dedicar un tiempo a la ce-

lebración. Sin esperar a que llegue 

el objetivo fi nal aún. Simplemente, 

re-creándose en los resultados in-

termedios: una meta de impacto 

conseguida dentro de un proyecto, 

una prometedora conversación con 

un nuevo cliente, un buen informe. 

Todos ellos requieren de un espacio 

para poder felicitarse. Sin más.

Así terminaba el tercer salto mor-

tal, con una ovación. ¡Lo habían 

logrado! Y cuando ya saludaban a 

todos los afortunados y emociona-

dos, por esta vez, benefi ciarios de 

su arte, se detuvieron más de lo 

habitual. Se recrearon en su reco-

nocimiento, sonriendo visiblemente 

detrás del vigoroso maquillaje.

info@carloscortesleon.com
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“No fi jamos 
nuestros objetivos 
para ‘intentarlos’ 

sino para 
‘conseguirlos’”

Kooza: la magia de equivocarse 

(1)    Lyn Heward & John U. Bacon. Cirque 

du Soleil. La Magia: una historia sobre 

el poder de la creatividad y la imagina-

ción. Empresa Activa 2006.

(2)    Idem nota anterior.

(3)    Celebrate any progress. Don’t wait 

to get perfect. Ann McGee Cooper 

www.amca.com 

(4)    Pedro Tomás Delgado. Emprendedor 

Social y Fundador y CEO de Aqua-

phytex. Ver vídeo TEDxValladolid: To-

palantismo. Hacia una sociedad de 

hacedores apasionados.
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   En casa del herrero…

S i eres coach profesional - y con 

esa etiqueta me refi ero a los 

coaches que ejercen Coaching 

como su profesión habitual - es-

tás convencido de la efectividad del 

servicio que realizas, porque conti-

nuamente tienes el privilegio de ser 

testigo de cómo tus coachees pro-

gresan y consiguen la realización de 

sus retos y metas.

Utilizo adrede la palabra privilegio 

porque la mayoría de los coaches 

ejercemos esta profesión y, ade-

más, otras cercanas, como por 

ejemplo la formación, en la que 

apenas tenemos ocasión de ob-

servar la maravilla de la transfor-

mación, superación y logro de los 

clientes, debido a la brevedad en el 

tiempo de este tipo de intervención.

Acompañar, durante varios meses, 

a cada coachee en su viaje hacia 

la meta que ha elegido también te 

enriquece como coach al brindarte 

continuas y variadas oportunidades 

para auto-preguntarte:

¿Hummm… y cómo “estoy yo de eso” 

que está trabajando mi coachee?

   …cuchara de palo
Disponer de ese torrente de opor-

tunidades que provocan los desper-

tares de conciencia que generamos 

en nuestros coachees, no implica 

necesariamente que lo estemos 

aprovechando para crecer como 

personas y como coaches.

¿Cuántas veces te has hecho la pregun-

ta anterior y, más importante, cuántas 

veces la has respondido y tomado ac-

ción pidiendo Coaching a un colega? 

Observa que no me refi ero a la su-

pervisión de tu coaching con tu 

coachee - que te sirve para mejorar 

tu práctica profesional - sino a cuán-

tas veces eliges adoptar el rol de 

coachee (cliente) y recibes Coaching 

de un compañero coach.

El proceso de formación de un coach, 

como la gran mayoría de las profesio-

nes, es continuo porque, afortunada-

mente, al tratarse de una profesión 

relativamente joven cada día podemos 

acceder a nuevos hallazgos, modelos, 

enfoques y aplicaciones. 

El coach profesional invierte parte 

de sus ingresos en su propio de-

sarrollo porque está convencido de 

que obtendrá un retorno a su inver-

sión en forma de mejores y más rá-

pidos resultados de sus coachees, lo 

que incrementará la efi cacia de su 

servicio, su reputación y, con ella, el 

acercamiento de nuevos clientes.

Esa formación, que podríamos de-

nominar “técnica” es, en mi opi-

nión, simultáneamente necesaria e 

insufi ciente.

Lo que echo en falta en ese proceso 

desarrollativo es que el coach pida - 

y reciba – Coaching, eso que él mis-

mo considera tan efectivo para otros. 

Coaching: 
en casa del herrero… 

cuchara de palo
  Jaime Bacás. Coach ejecutivo y socio de ICF.

Coaching: en casa del herrero… cuchara de palo
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Si es tan efi caz como proclamamos 

¿por qué no lo usas mucho más para 

ti? ¿Cuántos procesos de Coaching 

has pedido y recibido en tu vida? 

¿Cuántos en los últimos tres años? 

Si la respuesta es exigua podrías…

 Háztelo mirar…

¿Qué creencias limitadoras sustenta-

mos los coaches al respecto? “Como 

ya soy coach no necesito Coaching”; 

“recibir coaching no implica necesa-

riamente que mejore como coach”; 

“ya he revisado mis áreas de mejo-

ra como persona - y como coach – 

y no he encontrado ninguna”… o la 

ubicua “no tengo tiempo para recibir 

coaching”.

Sí. Es bastante fácil caer en la au-

tocomplacencia, la falta de autocrí-

tica o, simplemente, en la soberbia, 

cuando a diario nos consideran - y 

nos consideramos - el instrumen-

to que tanto, y tan bien, ayuda a los 

demás a crecer y conseguir. Es como 

si perdiéramos pie con nuestra reali-

dad como personas y profesionales. 

•  ¿Te imaginas la persona que po-

drías llegar a ser si utilizaras con 

mucha más frecuencia tu propia 

“medicina”? 

•  ¿Realmente no crees que ese cre-

cimiento o experiencia personal se 

traduciría en una potenciación de 

tus habilidades como coach, empe-

zando con una mayor empatía con 

tus coachees? 

•  ¿Haber auto-trabajado en la eli-

minación de tu vocabulario de 

los “tengoqués” y “debodés” o en 

el famoso “no tengo tiempo”, por 

mencionar sólo un par de ejem-

plos sencillitos, no crees que te 

serviría para ayudar con mayor 

efectividad a un coachee que 

quiera trabajar los suyos? 

•  ¿En una escala de 1-10 cómo estás 

tú en los asuntos que tus coachees 

traen al Coaching y que pueden ser 

de relevancia para ti? 

•  ¿Y si te has autoevaluado, por 

ejemplo, con un 7 en alguno de 

ellos, qué explicación te das para 

no elegir ir a por un 8 ó 9?

  2 x 1: Aprende, además, 
nuevos estilos y métodos 
de hacer Coaching

Evidentemente no afi rmo que sea 

imprescindible que te desarrolles 

en todos y cada uno de los asuntos 

que surgen en el coaching que rea-

lizas como coach. 

Coaching: en casa del herrero… cuchara de palo

No 10 / mayo 2013

“El proceso de 
formación de un 

coach es continuo 
porque cada día 

podemos acceder a 
nuevos hallazgos, 
modelos, enfoques 

y aplicaciones”
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La preparación inicial que has reci-

bido en contenidos y metodologías, 

junto con el entrenamiento práctico 

y tu experiencia previa te capacitan 

para acompañar a tus coachees en 

sus procesos. No obstante es proba-

ble que si profundizas en algunos de 

esos asuntos no sólo a través del co-

nocimiento teórico sino, además, a 

través de tu propia vivencia, puedas 

acceder a un conocimiento mucho 

más profundo y sutil que te proveerá 

con perspectivas más amplias y ri-

cas que podrás utilizar para realizar 

un coaching más efi caz y efi ciente. 

Tu escucha crecerá en profundidad 

y sutilidad y, así, podrás explorar zo-

nas más recónditas y tus preguntas 

serán más afi ladas. 

Todo lo anterior, además, puede 

incrementar indirectamente el um-

bral de empatía con tu coachee, 

que notará que sabes de qué va su 

necesidad o reto por la perspicacia 

de tu escuchar y preguntar.

Y además cuando recibes coaching, 

aparte de trabajar y conseguir 

tu objetivo de coaching, tienes la 

oportunidad de observar los estilos 

y métodos que utilizan tus coaches 

y aprender de ellos. 

Cada coach dispone de una caja 

con determinadas herramientas 

que maneja con maestría. Cuando 

recibes coaching descubres alguna 

nueva herramienta que puedes in-

corporar a tu caja.

Se trata, por tanto, de una oportuni-

dad de enriquecimiento doble: creces 

como persona (al recibir coaching) y 

como coach (ampliando tu capacidad 

profesional).

Así que iré terminando de la mis-

ma forma que suele acabar una 

sesión de coaching, invitándote a 

tomar una…

 …Acción

¿Qué vas a hacer, exactamente?

Una respuesta legítima podría ser 

“no voy a hacer nada”.

Otra, la contraria, sería “voy a hacer 

algo” y, el exactamente, podría sonar 

parecido a: 

a)  “Ahora mismo cojo el teléfono y 

llamo a un compañero coach y… le 

pido coaching” o… 

b)  “Ahora mismo cojo el teléfono y 

llamo a un compañero coach y… le 

ofrezco coaching”. 

  ¿Cómo se llama esta peli?

Llegado a este punto me ha parecido 

que el relato se asemejaba a una es-

cena de una película de fi cción que 

podría titularse “Un mundo mejor” o 

“Un coach llamado Mandela”. 

La escena, en concreto, mostra-

ba como 500 coaches telefonea-

ban a otros tantos para pedirles 

coaching, mientras otros 500 ha-

cían lo propio para ofrecerlo a otros 

compañeros. Y todos aceptaban las 

peticiones y las ofertas de los de-

más.  De esta manera, tan sencilla, 

al día siguiente se iniciaban 1.000 

procesos que conducirían al enri-

quecimiento personal y profesional 

de 1.000 coaches en este país. 

La escena era tan nítida que por 

un momento creí que era real, que 

estaba sucediendo, y me sentí feliz 

y agradecido. Un instante después 

me pareció escuchar una voz que 

gritaba…

 ¡Caen!

Dejé de teclear en el ordenador 

y cerré los ojos por un momento, 

mientras deseaba con todas mis 

fuerzas que la película se hiciera 

realidad. Repentinamente los abrí 

y me puse de pié dirigiéndome co-

rriendo hacia el sonido que llama-

ba mi atención… descolgué y pre-

gunté emocionado:

- ¡Hola! ¿Quién llama?

jbacas@atesora.es

“Cuando un 
coach recibe 

coaching 
descubre 

alguna nueva 
herramienta que 
puede incorporar 

a tu caja”
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E l Diseño Centrado en los Usua-

rios o en las Personas (DCU, 

DCP)  es un enfoque de diseño 

de productos, soluciones y servicios 

que se orienta al ser humano en pri-

mera instancia frente a otras orienta-

ciones basadas fundamentalmente en 

la tecnología, empresa o funcionali-

dad.  Tuvo su origen en el diseño in-

dustrial  de la década de los cincuen-

ta, cuando Henry Dreyfuss,  a partir 

del diseño de teléfonos para Bell La-

boratories, estudió sus particulari-

dades técnicas, ergonómicas y cómo 

estas eran percibidas y usadas por 

las personas. Más tarde Don Norman, 

fundador de la consultora Nielsen 

Norman Group, fue quien popularizó 

el término relacionando metodologías 

de investigación y diseño de interfaces.

A lo largo del tiempo, técnicas como 

el design thinking, usabilidad de gue-

rrilla, fomento de la imaginación y 

herramientas de resolución de proble-

mas han ayudado a generar ideas en 

el ámbito del diseño centrado en las 

personas.  Sin embargo, en muchos 

proyectos se echa de menos una apli-

cación práctica que suponga una inte-

gración de diferentes formas de pen-

sar y superación de condicionamientos 

de manera realista. El Coaching  y las 

habilidades de coaching aplicadas a 

cualquier fase del DCP potencian su 

fuerza indudable, garantizan la viabili-

dad y originalidad de los proyectos y a 

la vez respetan el valor de cada profe-

sional implicado.

Las soluciones realmente cautivado-

ras requieren mentes dispuestas a 

conocerse, atreverse y dar el primer 

paso.  A menudo se escuchan mantras 

del tipo “queremos ser rompedores, 

hacer algo espectacular e impactan-

te”, pero a la hora de clarifi car qué se 

entiende por “algo espectacular e im-

pactante” o para qué se quiere, quién 

lo va a usar y cómo, las asunciones ini-

ciales se desmontan frente a parálisis 

organizacionales o modelos de nego-

cio en las antípodas del cambio.

Hoy en día a los clientes no les basta 

el punto de vista del consultor, quie-

ren un experto que les ayude a defi nir, 

concretar y encontrar el eureka y eso 

incluye la participación de los usua-

rios fi nales e inspección e indagación 

en lo que realmente están dispuestos 

a hacer y ser. Ellos mismos son usua-

rios avezados, conocen la competen-

cia e, incluso, apuestan por determi-

nadas soluciones técnicas. En esos 

casos se hace fundamental ayudarles 

a materializar o dilucidar cómo en-

grasar la maquinaria para ser único, 

innovador, ágil, efi ciente y dar con el 

quid que necesitan los usuarios.

El empleo de habilidades de coaching 

contribuye a que el equipo implicado 

se salga de la lógica cartesiana, de 

esa zona de confort del razonar y se 

atreva a formular ideas, a presentar 

alternativas “fuera de la matriz” y es-

tablecer relaciones con signifi cados 

nuevos más asociados a cómo las 

personas se desenvuelven en su vida 

diaria: intereses, necesidades, emo-

ciones, percepciones e interacciones.

El planteamiento de un proyecto 

de DCP como una meta general de 

De cómo el Coaching favorece la 
innovación en el Diseño 
Centrado en las Personas

De cómo el Coaching favorece la innovación en el Diseño Centrado en las Personas

  María José Téllez Delgado. Coach ACC y Socio de ICF.

No 10 / mayo 2013

“El empleo de 
habilidades 
de coaching 

contribuye a que el 
equipo implicado 

se salga de la 
lógica cartesiana”
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Investigar

El proyecto comienza y se establece un objetivo gene-

ral. Por ejemplo: mejorar la experiencia de uso de un 

producto.

El coach experto en diseño centrado en las personas 

actúa como facilitador entre cliente, usuarios fi nales y 

equipo multidisciplinar. 

A partir de reuniones planteadas como sesiones grupales 

de coaching en las que participa el cliente, usuarios fi na-

les tipo y equipo de diseño, se aumenta el nivel de con-

ciencia y compromiso con el producto fi nal, se remarca la 

identidad y se abren nuevas perspectivas de autenticidad.  

Es el momento del establecimiento de métricas de va-

loración “mejora de experiencia de uso del producto”, 

depuración de requerimientos iniciales, identifi cación 

de necesidades y obstáculos, trabajo con creencias po-

tenciadoras que faciliten hacer las cosas de manera di-

ferente, búsqueda de propósito e impacto, exploración 

de soluciones y alternativas y visualización creativa con 

respaldo de la intuición. 

Con el trabajo conjunto se descubrirá qué se desea, 

cómo se va a abordar, para qué se quiere y cuál es su 

propósito, cómo se va a usar, qué relación se quiere 

establecer con la audiencia, qué va a costar en tiempo, 

recursos económicos y esfuerzo, cuál será su perdura-

bilidad… Se fi jan objetivos parciales y acciones a realizar.

En la siguiente etapa el coach se centra en la inves-

tigación con usuarios representativos. Los usuarios 

son la mejor fuente de inspiración e información. 

La observación en contexto enfocada como shadow 

coaching con protocolos tipo “think aloud” y escucha 

activa será el siguiente paso para comprender cómo 

se comportan las personas ante los sistemas, qué 

dicen, cómo lo dicen, qué callan, qué sienten, qué 

obstáculos encuentran y qué soluciones expresan a 

priori. Después de la investigación se identifi can es-

cenarios y modelos de interacción más precisos.

El coach, en este punto, favorecerá en todo momento 

un ambiente participativo, abierto, en el que coincidan 

intuición y razón y se confíe en las aportaciones y estilo 

personal de cada persona sin forzar su contribución. El 

coach también ayudará a focalizar y pasar a la acción o 

siguiente fase creativa.

Crear

Una vez que se han apuntalado conclusiones, se llevará a 

cabo un trabajo de diseño participativo o co-creación para 

resolver desafíos sin forzar una solución colosal. Pequeñas 

ideas ayudan a generar la gran idea. El coach guía y hace 

de espejo durante el proceso de síntesis, materialización 

de signifi cado, reconducción y búsqueda de sentido.  

Se pasa a la elaboración de prototipos rápidos en los que 

se refl eja compromiso y responsabilidad con un contexto 

de uso y modelos mentales a niveles profundos.  

Es el momento en el que los diseñadores cuentan con 

herramientas sufi cientes para aplicar su creatividad ar-

tística y concretar las propuestas.

Ejecutar, evaluar y lanzar

En este punto la comunicación y confi anza en el proceso es 

clave para evitar contrariedades. El coach facilitará la fl exi-

bilidad en el equipo de diseño para afrontar inconvenientes 

y dar respuestas que miren hacia delante con coherencia y 

responsabilidad.  Del mismo modo, colaborará propiciando 

un clima de empoderamiento de cada profesional con la ce-

lebración de mini sesiones puntuales de coaching individual.

Según las conclusiones de la fase creativa, conjugará 

necesidades y realidades y aportará feedback integrador 

hasta lograr una solución óptima inspirada en el presen-

te y con aspiraciones de futuro.

Una vez logrado el objetivo y concluido así el proce-

so de coaching se celebra una sesión de revisión del 

proyecto del que se extraerán factores a consolidar y 

mejores prácticas. 

EJEMPLO DE INTERVENCIÓN DE COACHING EN EL DCP

Coaching facilita su consecución. En 

sus fases clásicas iterativas resumidas 

en investigar, crear, ejecutar y evaluar 

entra el coaching como soldador, aci-

cate, partera y elemento motivador 

que incita a deshacer y recomponer.

Para lograr que ideas y necesidades se 

conviertan en acciones específi cas que 

reviertan en líneas de negocio exitosas 

hay que partir del compromiso de las 

personas. Los egos aportan energía, 

pero también ciegan. A las mejores 

soluciones se llega sin juicios previos, 

mediante un proceso abierto, de for-

ma colaborativa y en un ambiente 

enriquecedor. Un entorno de trabajo 

que fomente relaciones de confi anza 

en procesos de inspiración, integre 

puntos de vista de todos los perfi les 

y en el que se ayude a sacar las so-

luciones que cada uno lleva dentro, 

conseguirá con mayor facilidad un 

enfoque y respuestas innovadoras a 

los retos a los que se enfrente.  

mjtellez@gmail.com



20

E l focusing es un proceso y una 

técnica de enfoque corporal, 

desarrollada por el fi lósofo y 

profesor de psicología Eugene Gen-

dlin. Se trata de una dinámica expe-

riencial en la que el cliente enfoca 

cómo es la “sensación sentida” que 

le provoca el tema sobre el que quiere 

trabajar. Provoca un sutil diálogo in-

terno entre el cliente y las sensaciones 

de su propio cuerpo, descubriendo y 

tomando conciencia de una sabiduría 

profunda e interior a la cual es muy 

difícil acceder desde la refl exión pu-

ramente racional y lógica. Es un mé-

todo muy vivencial y energético (sutil, 

respetuoso y mágico), que suele llevar 

al coachee a tomas de conciencia que 

muchas veces ni imagina.

“Con el focusing puedes acceder a la 

respuesta que ya sabe tu cuerpo, aun-

que aún no sea consciente para ti”.

  ¿Qué aporta el focusing 
al coaching?

Desde que me diplomé como coach 

ontológico, hace ya más de 10 años, he 

echado en falta herramientas corpora-

les útiles para aplicar en mis sesiones 

individuales de Coaching. Práctica-

mente todas las escuelas de Coaching 

hablan de que como seres humanos 

somos tres dominios interrelaciona-

dos (lo que pensamos, lo que sentimos 

y nuestra corporalidad) y, la realidad, 

es que la inmensa mayoría de los pro-

gramas que conozco ponen el acento 

principalmente en lo lingüístico y pa-

san casi sin abordar lo corporal. De 

hecho, cuando se trabaja lo emocional 

se suele hacer desde lo lingüístico y no 

tanto desde lo corporal.  

Llevaba varios años buscando (sin 

saber exactamente el qué), en talle-

res de otras disciplinas y herramien-

tas como la biodanza, la bioenergéti-

ca, la PNL, la hipnosis ericksoniana y 

el psicodrama. Aunque no he profun-

dizado mucho, ni soy un gran experto 

de estas disciplinas, he de reconocer 

que me he enriquecido con todas 

ellas, tanto a nivel de desarrollo per-

sonal propio como encontrando al-

gunas técnicas para poder aplicar en 

mis sesiones de coaching.

Con el focusing el “enamoramiento” 

fue inmediato, me quedé fascinado por 

su poder introspectivo, por su natura-

lidad y respeto para con el cliente, por 

las sensaciones y vivencias que puedes 

llegar a tener y por la fi losofía de vida y 

valores que trae consigo (respeto, cen-

tramiento y aquí y ahora, sobre todo).

Constituye así una herramienta muy 

práctica para aplicar en cualquier pro-

ceso de coaching donde el coachee 

quiera acceder a su propia sabiduría, 

mediante un diálogo interno con su pro-

pio cuerpo. El coach acompaña desde 

el respeto profundo, pudiéndolo hacer 

incluso sin saber el tema que está tra-

bajando el cliente: a esta modalidad me 

gusta llamarla coaching “ciego”, siendo 

muy apropiada cuando el coachee se 

siente violento o incómodo hablando de 

algún tema en concreto…

 ¿Cómo surge el focusing?

En los años 70, Eugene Gendlin, fi -

lósofo y profesor de Psicología de la 

Universidad de Chicago, quiso com-

parar y analizar dónde estaba el éxito 

de unas corrientes psicoterapéuticas 

sobre otras. Ésta era casi una obse-

sión de los seguidores del psicólogo 

humanista Carl Rogers, máximo expo-

nente del enfoque centrado en la per-

sona, del que empezó siendo discípulo 

Gendlin. La conclusión a la que llegó, 

tras analizar cientos de entrevistas 

realizadas por psicoterapeutas de di-

Coaching y Focusing: 
preguntando al cuerpo

Coaching y Focusing: preguntando al cuerpo

  Ovidio Peñalver. Coach Ejecutivo PCC y socio de ICF.

No 10 / mayo 2013

“El focusing puede 
aportar al coaching 
poner el acento más 
en la introspección 

del cliente”
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ferentes corrientes, es que el éxito no 

depende tanto del terapeuta o de su 

modelo conceptual (psicoanálisis, con-

ductismo, humanismo, etc.), como del 

cliente. Aquellos clientes que hablaban 

desde su experiencia, sintiendo corpo-

ralmente aquello de lo que hablaban se 

recuperaban y avanzaban en su proce-

so más rápido y mejor. Se trataba, por 

tanto, de hablar “desde” la experiencia 

(sintiéndola, aunque sin estar invadidos 

por ella), y no sólo “de” la experiencia 

(como si hablásemos de algo que le 

está ocurriendo a otra persona…).

Gendlin diseñó unos pasos y los empezó 

a ensayar con alumnos de la universi-

dad primero y con clientes y voluntarios 

después. Con este método pretendía 

que, de manera sencilla y popularizada, 

una persona pudiera “acompañar” a 

otra que es la que “enfoca”. Se trata de 

que él que enfoca observe en su cuer-

po lo que llama la “sensación sentida” 

ante algo que le preocupa o sobre lo 

que quiere trabajar ese día. Esta sensa-

ción es preverbal, puede ser difusa y se 

suele notar principalmente por la parte 

delantera del tronco (desde la garganta 

hasta el vientre) para, a continuación, 

explicitar en palabras lo que se ha no-

tado y sentido implícitamente.

Los cinco pasos de su método son solo 

una parte del nacimiento de lo que al-

gunos han llamado la fi losofía experien-

cial de Eugene Gendlin, la cual profun-

diza desde el cuerpo en los conceptos 

de empatía y escucha activa trabajados 

por Rogers. Hoy somos ya miles los di-

plomados y trainers en focusing repar-

tidos por todo el mundo, de la mano del 

Instituto de Focusing de Nueva York. A 

sus más de 80 años Gendlin sigue in-

vestigando con nuevos enfoques como 

el TAE (“Thinking at the edge” o “Pen-

sando desde el borde”). Muchas son 

las aplicaciones del focusing en otras 

disciplinas, como en psicoterapia, espi-

ritualidad, creatividad, sexualidad, toma 

de decisiones, gestión del estrés, danza 

y arte entre otras. Como dice el mismo 

Gendlin, el focusing no es excluyente, al 

revés, se trata de focusing y algo más…

  Llega el momento de 
focusing y coaching

Creo que ahora llega el momento de 

incluir más activamente herramien-

tas corporales en nuestros proce-

sos de coaching. Podemos integrar 

“Coaching y Focusing”, ya que tanto 

conceptualmente como a nivel técnico, 

el focusing puede complementar y po-

tenciar cualquier proceso de coaching. 

El focusing pone el acento en el cuer-

po, en observar y escuchar la sensación 

sentida que nuestro cuerpo tiene ante 

un determinado reto, problema o situa-

ción que se quiera trabajar. Nos lleva, 

por tanto, al aquí y el ahora, sin prejui-

cios ni expectativas. Es el cuerpo el que 

va sintiendo y mostrando sensaciones, 

a las cuales se le ponen palabras. Se 

puede dialogar con esas sensaciones y, 

a veces, el cuerpo nos da pistas de cer-

tezas o pasos a seguir ante el tema que 

se está trabajando. El ritmo suele ser 

más lento, sereno y respetuoso. 

A no ser que estés muy experimen-

tado (para poderte hacer a ti mismo 

focusing), el focusing requiere de al-

guien que acompaña y alguien que 

es el que enfoca, el que con los ojos 

cerrados normalmente siente su 

cuerpo, comentando tranquilamente 

lo que va observando, aquí y ahora, en 

su cuerpo, ante el tema que ha elegi-

do enfocar o trabajar. El que acompa-

ña guía el proceso, según cinco fases, 

espejando lo que observa en el que 

enfoca y haciendo ocasionalmente in-

tervenciones en forma de preguntas.

El coaching, por su parte, suele ser más 

racional y lingüístico, y pone el acento 

en cómo pasar de un presente a un 

futuro deseado, salvando obstáculos y 

apoyándose en los recursos de los que 

ya dispone el cliente. En cualquier caso, 

se trabaja mucho en el viaje del presen-

te al futuro y, sobre todo, de cómo será 

fuera de la sala donde se está mante-

niendo la sesión de coaching. 

Aquí es donde yo observo una gran 

complementariedad, el focusing pue-

de aportar al coaching poner el acento 

más en la introspección del cliente, en 

hablar desde la experiencia sentida 

corporalmente que le supone el tema 

que está trabajando, escuchando otra 

dimensión suya: la corporal…

Aunque un proceso de focusing están-

dar (siguiendo los cinco pasos del mé-

todo), puede durar entre 20 y 60 minu-

tos, y una sesión de coaching entre 50 

y 90 minutos, no es necesario hacer el 

proceso de focusing completo durante 

una sesión de coaching (si bien en al-

guna ocasión pueda ser conveniente). 

Se puede pedir al coachee que pun-

tualmente sienta en su cuerpo algo de 

lo que está hablando y espere a ver qué 

sensación tiene y a qué le invita…

Creo sinceramente y animo a que el 

coaching se vea benefi ciado por in-

cluir el focusing en su práctica profe-

sional. Estoy seguro de que muchos 

coaches se van a sentir fascinados 

por este enfoque corporal eminente-

mente experiencial.  

ovidiop@isavia.com
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“Herramienta muy 
práctica para aplicar 
en cualquier proceso 
de coaching donde 
el coachee quiera 

acceder a su propia 
sabiduría, mediante 
un diálogo interno 

con su propio cuerpo”
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L as siguientes consideraciones 

son fruto de mis 26 años como 

coach —21 de los cuales, de-

dicados al coach training alrededor 

del mundo, y de todo lo aprendido de 

los coaches y clientes que he conoci-

do, que me siguen enseñando cada 

día. Estas observaciones refl ejan mi 

visión personal de la profesión, por lo 

que puede que no todos los compañe-

ros compartan mi punto de vista.

  Quién nombra las emociones. 
No debemos permitir que las 
percepciones limitadas de los demás 
nos defi nan. Virginia Satir.

No ponga nombre a las emociones 

del cliente hasta que este no las haya 

mencionado.

El único que sabe denominar rigu-

rosamente una emoción es la per-

sona que la siente. Escogemos las 

palabras en función de nuestras 

experiencias y educación, de lo que 

leemos y escuchamos. Las palabras 

del cliente regalan breves instantá-

neas de su mundo interior al coach.

Los síntomas físicos no siempre sir-

ven para etiquetar correctamente 

emociones. Cuando vemos a alguien 

serio, respirando agitadamente y llo-

rando deducimos que está “triste”. 

Sin embargo, si le preguntáramos 

cómo se siente podría contestar 

“afl igido”, “apenado”, “infeliz”…

La mejor forma de mostrar respaldo y 

respeto a un cliente es permitiéndole 

elegir las palabras para expresar el 

nivel de energía que siente. Si etique-

tamos sus emociones de antemano, 

le impedimos exteriorizar sus expe-

riencias. Interpretarlas o utilizar sinó-

nimos resulta irrespetuoso.

Entonces, ¿cómo puede el coach ac-

tuar sin nombrar ningún sentimiento 

concreto? Empleando términos gené-

ricos como “sentimientos”, “energía” o 

“estado emocional”.

Ejemplo: Su cliente, padre/madre 

soltero/a, es informado de que 

perderá su empleo en 3 semanas 

por reorganización empresarial.

-  Master Coach: Percibe su respira-
ción agitada, palidez facial y pausas 
continuas entre palabras.

-  Le dice: “Puedo ver, oír y sentir que 
esto afecta a tus emociones”.

-  Coach inexperto: “Debes de estar 
muy asustado por tu futuro”.

  Contexto vs. Contenido. 
Conocer un objeto es alcanzarlo a 

través del contexto que el mundo 
nos proporciona. William James.

Un Master Coach presta más atención 

al contexto que al contenido de la vida 

de sus clientes. El Contenido (histo-

rias, experiencias, aventuras) cambia; 

creamos nuevas historias a diario. El 

Contexto (una perspectiva macro) re-

sulta más estable y sienta las bases 

de la vida (objetivos, valores, visión del 

mundo, creencias, experiencia vital). 

Aunque el contexto también puede va-

riar, es más estable que el contenido 

en las situaciones cotidianas.

Técnica de coaching a nivel de contexto:

Pregunte: “¿Qué hay más allá de (el 
asunto en cuestión)?” y “¿Por qué es tan 
importante?”.

Ejemplo: Su cliente le cuenta que no 

se ajusta bien a su presupuesto.

Master Coach

-  Coach: “¿Qué hay más allá de ajustar-
se al presupuesto?”.

-  Cliente: “Me voy de compras cuando 
me siento solo”.

-  Coach: “¿Qué hay más allá de sentirse 
solo?”.

-  Cliente: “Me cuesta arriesgarme con la 
gente. Espero hasta el último momento 
para proponer planes por si me surge 
algo mejor. Cuando los propongo, la 
gente ya tiene otros. Me siento mal y 
me voy de compras”.

-  Coach: “¿Cuál es la importancia de 
arriesgarse?”.

¿Qué distingue a un 
Master Coach? 7 claves

  Teri-E Belf. MA, primer MCC del mundo certifi cada por ICF
Traducción: Nuria Domínguez Borgoñoz
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-  Cliente: “Si lo hiciera y llamara a la 
gente antes, me divertiría más en lugar 
de derrochar el dinero”.

-  Coach inexperto: “¿Cómo puedo 
ayudarte a gestionar tu presupuesto?”.

El coach puede ir más allá de las 

preocupaciones inmediatas explo-

rando cuestiones más generales 

(macro).

  Escoja el futuro. El pasado se 
debe respetar y reconocer, pero no 
venerar; en el futuro encontraremos 

la grandeza. Pierre Trudeau, ex 
primer ministro de Canadá.

Los coaches abren puertas para 

que los clientes descubran sus 

fortalezas, aunque estas aptitudes 

personales ya existan antes de ini-

ciar el coaching. Los coaches ven 

el pasado como una valiosa fuente 

de recursos pero, ¿cómo conse-

guir que el cliente identifi que su 

potencial sin derivar la conversa-

ción hacia el pasado? Guíele hacia 

el futuro. Podemos diseñar y crear 

el futuro, y enfocar nuestra energía 

hacia ese horizonte imaginario.

Compare las siguientes opciones:

a)  Cuando invita a sus clientes a re-

cordar el momento cuando…, estos 

rememoran el recuerdo completo.

     Cuando les invita a imaginar un fu-

turo en el que tienen éxito…, solo 

rescatan del pasado lo que les sirve 

de apoyo, el resto pasa a un segun-

do plano.

Ejemplo: A su cliente le cuesta pedir 

lo que quiere.

-  Master Coach: “Imagínate un futu-
ro, en unas semanas, en el cual eres 
capaz de pedir lo que quieres con éxi-
to. ¿Qué te aporta este éxito?”.

-  Coach inexperto: “¿Recuerdas la 
última vez que pediste lo que que-
rías y salió bien?”.

  Aborde primero el Ser. Al 
tratar con personas, recuerde que 
estas no son criaturas de lógica sino 
de emociones. Dale Carnegie.

Cuando su cliente exprese una emo-

ción, abórdela antes de mencionar el 

contenido que la provoca. Los clien-

tes necesitan ser escuchados en el 

plano del “ser”: cuando el “ser” ha-

bla más alto que el “hacer”, céntrese 

primero en el Ser.

Ejemplo: Un cliente expresa sus 

emociones sobre un directivo que 

presenta sus ideas de marketing sin 

reconocer su fuente.

-  Master Coach: “Oigo emociones”.
-  Coach inexperto: “¿Qué puedes hacer 

para solucionar esta situación?”.

Ejemplo: Su cliente emprendedor 

ha dedicado mucho tiempo al net-

working para conseguir contratos. 

Un rival le arrebata su objetivo y el 

cliente expresa su frustración.

-  Master Coach: “Puedo ver y oír tu 
frustración, y como te afecta perder ese 
contrato”.

-  Coach inexperto: “¿Qué puedes cam-
biar para aumentar la posibilidad de ob-
tener el siguiente contrato?”.

  Concéntrese en el valor 
(Ser), y no en logro (Hacer). 
He aprendido que las personas 
olvidarán lo que dijiste y lo que 
hiciste, pero jamás olvidarán 
cómo les hiciste sentir. Maya 
Angelou.

Todo lo que deseamos del mundo ex-

terior tiene una motivación subyacente 

por alcanzar un estado emocional de-

terminado.

Técnica para alcanzar la Motivación 

del Ser:

Pregunte: “¿Qué te aportaría eso?” 
Repita esta pregunta después de cada 
respuesta hasta que escuche un estado 
emocional. Descubrirá que detrás del 
Hacer siempre reside el deseo de al-
canzar un estado emocional concreto.

Ejemplo: Su cliente quiere obtener 

un determinado título profesional.

¿Qué distingue a un Master Coach? 7 claves
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-  Coach: “¿Qué te aportaría obtener 
ese título?”.

-  Cliente: “Más dinero y estatus”.
-  Coach: “¿Qué te aportaría tener más 

dinero y estatus?”
-  Cliente: “Tener más infl uencia”.
-  Coach: “¿Qué te aportaría tener más 

infl uencia?”
-  Cliente: “Ser útil en un sentido más 

amplio”.

La motivación de obtener el título es 

ofrecer un mejor servicio.

Ejemplo: Su cliente quiere un orde-

nador nuevo.

-  Coach: “¿Qué te aportaría un ordena-
dor nuevo?”.

-  Cliente: “Cumplir con los plazos de en-
trega más rápido, lo cual aumentaría mi 
productividad”.

-  Coach: “¿Qué te aportaría ser más pro-
ductivo?”.

-  Cliente: “Más tiempo libre para ser es-
pontáneo y creativo”.

La motivación de tener el ordenador 

es desarrollar su creatividad y es-

pontaneidad.

  Empodere a sus clientes 
siempre que sea posible. 
Antes de ser un líder, el éxito se 
basa en tu desarrollo personal. 
Cuando te conviertes en líder, el 
éxito consiste en hacer crecer a 
otros. Jack Welch.

Cuando buscaba nuevas formas de 

empoderar a los clientes, realizaba 

grandes descubrimientos, ahora apro-

vecho cada oportunidad.

Ejemplo: Invite al cliente a dirigir el 

proceso de coaching: “¿Qué sería de 

máximo valor ahora?” o “¿Qué po-

dríamos hacer para sacar un apren-

dizaje útil?”.

Ejemplo: Cuando un cliente se emo-

cione, no le ofrezca un pañuelo. 

Permita que él pida lo que necesite 

cuando lo necesite.

Ejemplo: Cuando los clientes acu-

den estresados, pregunte: ¿Cómo 

pasas de una situación a otra? (La 

primera vez que hice esto, me res-

pondieron: “Paseo arriba y abajo”. 

Bastante distinto de mis orienta-

ciones previas sobre respirar pro-

fundamente).

  El silencio como herramienta. 
El cliente y el coach experimentan 
una escucha profunda que genera 
una gran confi anza. Escuchar y 
guardar silencio son los hermanos 
gemelos del Ser. Lee Salmon, 
MCC, Coach ejecutivo, 
Coaching with Spirit.

Un Master Coach permite que las 

preguntas y observaciones surjan del 

silencio, del desconocimiento y de res-

petar cualquier dimensión personal, 

aunque carezcan de lógica.

-  Master Coach: Guarda silencio 
cuando el cliente acaba de hablar y 
deja transcurrir el tiempo necesario 
antes de tomar la palabra.

-  Coach inexperto: En cuanto el 
cliente se calla, formula la pregunta 
que ha ido pensando. Esto le hace 
sentir “un buen coach”, demuestra 
su competencia… ¿no creen?

Estas reflexiones son ejemplos de 

cómo apoya un Master Coach a sus 

clientes; otros compañeros ten-

drán opiniones y técnicas distintas. 

Por eso el coaching es tan dinámi-

co y poderoso: la fusión de esta di-

versidad hace que, tanto nosotros 

como la profesión, evolucionemos 

constantemente.  

La primera MCC de ICF en el mundo. Presi-
denta del primer Comité de Credenciales y 
Acreditaciones de ICF Global, Presidenta del 
Comité de Ética (2007-2010). 

Recientemente galardonada con el “Global 
Coaching Leadership Award”  por su contri-
bución constante en la creación de estánda-
res y promoción de la profesión del coaching.

Más de 30.000 h de experiencia en coaching 
y 21 años como formadora en 4 continentes. 
Creadora de uno de los programas de for-

mación de coaches (ACTP) más antiguos y prestigiosos de  ICF  (Success 
Coach Certifi cation Program de Success Unlimited Network ®). 

¿Qué distingue a un Master Coach? 7 claves
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MADRID
10:00 

11:00

Constelaciones Organizacionales: 

Otra forma de trabajar estrategia en 

organizaciones

Ángel Martínez
OLACOACH

angel.martinez@olacoach.com

Tele-

Conferencia

15:00

16:00
Los 15 canales del cambio Cris Moltó

COMISIÓN DE MARKETING Y 

COMUNICACIÓN DE ICF ESPAÑA

marketing@icf- es.com

MADRID
18:00 

20:00
Coaching Corporal

Teresa Gómez 

Baides

ESCUELA DE COACHING EJECUTIVO DE CEGOS

coaching@cegos.es

MADRID
18:00 

20:00

¿Por qué el coaching es efectivo?: 

Esencia y Transformación

Susana Alonso y 

Nadia Petters

ESCUELA DE COACHING DIALÓGICO 

e.gdelalamo@iddiufv.es

MADRID
18:00 

20:00

Coaching de Equipos: El Método para 

conseguir los mejores resultados

Beatriz García 

Ricondo y Gema 

Sánchez Cabezudo

CREARTE COACHING Y TRANSFORMACIÓN

info@creartecoaching.com

MADRID
19:00 

20:00

El valor de contar con las credenciales 

de ICF

Silvia Guarnieri y 

Rosa Mª Barriuso

ESCUELA EUROPEA DE COACHING

comunicacion@escuelacoaching.com

BARCELONA
19:00 

20.30

Meditación, Mindfulness y Coaching 

Esencial
Sílvia Bou

CRIS BOLIVAR CONSULTING

info@crisbolivar.com

Tele-

Conferencia

19:00 

20:15

Neurociencia y Champion Mind ® 

Coaching    
Jose L. Menéndez

OLACOACH

coordinacion@olacoach.com
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II Semana Internacional del Coaching

O rganizada por ICF España, y 

en paralelo a la que se or-

ganiza en todo el mundo, 

se celebrará del 20 al 26 de mayo de 

2013 por todo el territorio español, 

con más de 60 actividades programa-

das hasta al cierre de esta edición.

El objetivo de ICF España, con esta ini-

ciativa, es acercar al público en gene-

ral esta disciplina y ofrecer una infor-

mación adecuada y veraz de la misma, 

realizando especial énfasis en los re-

sultados extraordinarios que consigue 

y a la par desterrar prejuicios genera-

dos por el desconocimiento. 

Todas las actividades serán gratuitas 

y el público que desee asistir dispon-

drá de múltiples actividades que se 

podrán adecuar a sus intereses o 

preferencias. Así se han cerrado des-

de conferencias, talleres, debates, 

cineforum, workshop … a minisesio-

nes gracias a la colaboración de las 

instituciones, empresas, escuelas 

con programas acreditados por ICF 

y las delegaciones de ICF España. 

En estos actos se abordarán dife-

rentes aspectos de esta disciplina: 

coaching de equipos, el liderazgo, las 

fortalezas, los resultados extraor-

dinarios, los ámbitos de aplicación 

del coaching, las certifi caciones, las 

emociones, la creatividad, casos de 

éxito, experiencias personales, for-

mación continua para coaches, etc.

De igual modo, en la mayor parte de 

las actividades se incluyen dinámicas 

con el fi n de que todos pueden llevar-

se personalmente un benefi cio. “El 

coaching, en general, ofrece resulta-

dos extraordinarios en momentos de 

cambios. Por tanto, en una persona 

que se enfrenta a un cambio de trabajo, 

a una búsqueda activa de empleo, etc. 

puede ayudarle a redefi nir sus posibi-

lidades, a abrirles alternativas nuevas, 

a concretar, a tomar conciencia de sus 

fortalezas, y durante todo el proceso a 

mantener un horizonte de esperanza 

y positividad”, señala la presidenta de 

ICF España, María López Herranz.

El pasado año más de un millar de 

personas acudieron a las actividades 

propuestas y, de hecho, se convirtió en 

el gran aliado de las iniciativas al ser 

sumamente participativo.  

“Juntos llegaremos antes”
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ZARAGOZA
10:00 

11:00
Coaching para liderar

Manuel Fandos 

Laguarda

COACHSI

mfandos@thinkingpeople.es

BARCELONA
11:00 

14:00
La importancia de jugar en el coaching

Conchita Rodríguez-

Franco y Alex Galofré

AUGERE ASOCIADOS

augere@augere.es

MADRID
17:00 

20:00
Creatividad y Coaching Eva del Olmo Calvín

CHI POSITIVO

info@chipositivo.com

MADRID
18:00 

19:00

Coaching Educativo: Potencia tu impacto en 

el aula

Olga Peñalba y 

Felipa Samarán

ESCUELA DE COACHING DIALÓGICO 

e.gdelalamo@iddiufv.es

MADRID
18:00 

20:00

Gestionar las emociones en un proceso de 

coaching

Guadalupe Gómez 

Baides

ESCUELA DE COACHING EJECUTIVO DE CEGOS

coaching@cegos.es

BARCELONA
18:00 

20:00
Master Coaching en acción Siraj Bechich

COACHSI ESCUELA DE COACHING

siraj@coachsi.org

MADRID
18:00 

20:30

Logra tus metas: aplicación práctica del 

Coaching

Beatriz García 
Ricondo y Gema 
Sánchez Cabezudo

CREARTE COACHING Y TRANSFORMACIÓN

info@creartecoaching.com

BARCELONA
18:15 

20:00

Herramientas de Coaching para adolescentes 

y familias
Rosa Mª Barriuso

ESCUELA EUROPEA DE COACHING

infocatalunya@escuelacoaching.com

BILBAO
18:15 

20:00
Coaching para Retailers Carmen Mellina

ESCUELA EUROPEA DE COACHING

infonorte@escuelacoaching.com

BARCELONA
18:30 

19:30
¿Por qué funciona el Coaching en la empresa?

Eduard Escribá 

Solano

COMUNICACIÓN OBJETIVA

amerlino@coachingoperativo.com

MADRID
18:30 

21:00
Fundamentos del Coaching profesional

Jose Mª Heredia 

Yzquierdo

ICE COACHING

mar.merino@icecoaching.com

MADRID
19:00 

20:00
Cómo desarrollarse desde las Fortalezas Luis Miró

ESCUELA EUROPEA DE COACHING

comunicacion@escuelacoaching.com

CASTELLON
19:00 

20:15

Coaching de Equipos. ¿Para qué? ¿Para 

quién?
Montse Sans

ESCUELA EUROPEA DE COACHING

infolevante@escuelacoaching.com

BARCELONA
19:00 

21:00
El Coaching Esencial Cris Bolívar

CRIS BOLIVAR CONSULTING

info@crisbolivar.com

MADRID
19:00 

21:00

Desvelando lo invisible: Nuevas lentes para el 

Coaching de Equipos

Daniel Poch y Ángel 

Cruz

ESCUELA DE COACHING DIALÓGICO 

e.gdelalamo@iddiufv.es

MADRID
20:00 

22:00
El azar no existe Claude Arribas

METASYSTÈME

claude.arribas@anse.fr

SANTANDER
19:00 

20:00

Un viaje a la Isla de tu Tesoro: dirigida 

a emprendedores y personal empresa

Ana González 

Medialdea

COACHSI

anagmedialdea@coachsi.org

SANTANDER
Horario 

TARDE

Sesiones de coaching individual: 

Hoy mujer, tu eres la protagonista

Ana González 

Medialdea

COACHSI

anagmedialdea@coachsi.org

II Semana Internacional del Coaching

Ciudad Horario Actividad Ponente Organizador / Email confi rmacion
M

A
R

T
E

S
 2

1

MADRID
9:30 

11:30

Liderazgo individual a través del coaching: 

casos reales en empresa
Ana Gómez Baides

ESCUELA DE COACHING EJECUTIVO DE CEGOS

coaching@cegos.es

MURCIA
9:30 

12:00

Impulsa tu proyecto: Descubre lo que el 

coaching puede hacer por ti
Marian Ferrer

COACHSI

cordi.guerrero@info.carm.es

VALENCIA
10:00 

12:00
Coaching de Equipos. ¿Para qué? ¿Para quién?

Montse Sans y Luis 

Martínez Andreu

ESCUELA EUROPEA DE COACHING

infolevante@escuelacoaching.com

BARCELONA
10:00 

12:00

Conectar con nuestros ser espiritual a través 

del Coaching Esencial
Crís Bolivar

CRIS BOLIVAR CONSULTING

info@crisbolivar.com

MADRID
12:00 

19:00
Coaching express Coaches de SUN

CHI POSITIVO

info@chipositivo.com

Tele-

Conferencia

15:00

16:00

El taburete mágico.
Y sus 4 pilares básicos (talentos, valores, 
creencias, ámbitos).

Cris Moltó
COMISIÓN DE MARKETING Y 
COMUNICACIÓN DE ICF ESPAÑA

marketing@icf- es.com

MADRID
18:00 

20:00
El Directivo como “Coach”

Rodrigo Baraona 

Barrios

ESCUELA DE COACHING EJECUTIVO DE CEGOS

coaching@cegos.es

BILBAO
18:00 

20:00

Coaching de Equipos. Generar Resultados y 

Compromiso

Pedro Pablo Ramos 

Regalado

ESCUELA COACHING EJECUTIVO CEGOS

coaching@cegos.es

BARCELONA
18:15 

19:30
`Qué es coaching´ desde la práctica

Blanca Huarte 

Mendicoa

ESCUELA EUROPEA DE COACHING

infocatalunya@escuelacoaching.com

MADRID
19:00 

20:00
Coaching de equipo. ¿Para qué? ¿Para quién?

Fernando Vargas y 

Rosa Zappino

ESCUELA EUROPEA DE COACHING

comunicacion@escuelacoaching.com

MADRID
19:00 

21:00

Las creencias en el proceso de coaching: las cre-

encias como impulsoras o detractoras del talento 
Joaquina Fernández

INSTITUTO HUNE

info@institutohune.com

SANTANDER
19:00 

20:00

Un viaje a la Isla de tu Tesoro: 

dirigida a mujeres y jóvenes

Ana González 

Medialdea

COACHSI

anagmedialdea@coachsi.org
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MADRID
10:00 

14:00
Coaching para resultados

Maria Manzano 

Sánchez

LIDER-HAZ-GO!

lalbla@lider-haz-go!.es
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MADRID
13:00 

14:30

Herramientas de Coaching como llave 

del emprendimiento

Hernán Cerna y Ana 

Muñoz de Dios

COACHING CORPORATION

info@coachingcorporation.com

MADRID
17:00 

21:00
¿Tiene próposito nuestra unión?

Virginia González 

Vélez

CHI POSITIVO

info@chipositivo.com

Tele-

Conferencia

15:00

16:00
La comunicación valorativa Cris Moltó

COMISIÓN DE MARKETING Y 

COMUNICACIÓN DE ICF ESPAÑA

marketing@icf- es.com

MADRID
16:00 

20:00
Coaching para resultados

Maria Manzano 

Sánchez

LIDER-HAZ-GO!

lalbla@lider-haz-go!.es

MADRID
18:00 

20:00

Coaching de Equipos. Generar resultados 

y compromiso

Guadalupe Gómez 

Baides

ESCUELA DE COACHING EJECUTIVO DE CEGOS

coaching@cegos.es

VALENCIA
18:00 

20:00

¿Es el coaching ejecutivo 
útil tanto para empresas 
familiares como multinacionales?

Nuria Jiménez 

Moreno

ESCUELA COACHING EJECUTIVO CEGOS

coaching@cegos.es

BARCELONA
18:15 

20:15
Taller de supervisión para coaches Varios coaches PCC

ESCUELA EUROPEA DE COACHING

infocatalunya@escuelacoaching.com

BARCELONA
18:30 

19:30

Aportación del Coaching en la cuenta de 

resultados

Eduard Escribá 

Solano

COMUNICACIÓN OBJETIVA

amerlino@coachingoperativo.com

BILBAO
18:30 

20:00
Coaching para equipos comerciales Patricia Rodamilans

ESCUELA EUOPEA DE COACHING

infonorte@escuelacoaching.com

MADRID
19:00 

20:30
`Qué es coaching´ desde la práctica Mar Carrascosa

ESCUELA EUROPEA DE COACHING

comunicacion@escuelacoaching.com

MADRID
18:00 

20:30

Story Coaching: Cambiar la perspectiva 

del cliente

Charo Herrán y 

Mónica Larrabeiti

ESCUELA DE COACHING DIALÓGICO 

e.gdelalamo@iddiufv.es

BARCELONA
19:00 

21:00

Cómo darle voz a tu yo esencial a través 

del arte

Cris Bolivar y Sílvia 

Bou

CRIS BOLIVAR CONSULTING

info@crisbolivar.com

SANTANDER
Horario 

TARDE

Sesiones de coaching individual: 

hoy jóven, tu eres el protagonista

Ana González 

Medialdea

COACHSI

anagmedialdea@coachsi.org

Ciudad Horario Actividad Ponente Organizador / Email confi rmacion

V
IE

R
N

E
S

 2
4

MADRID
10:00 

11:00

Coaching Personal. Superar con éxito la 

ruptura de la pareja

Luisa Morales 

Gómez-Tejedor

OLACOACH  

coordinacion@olacoach.com

MADRID
10:30 

11:30

10 Estrategias de Liderazgo. 

De Shackelton a la empresa
Fernando Vargas

ESCUELA EUROPEA DE COACHING

comunicacion@escuelacoaching.com 

CARTAGENA 

(MURCIA)

12:00 

14:00

Impulsa tu proyecto: Descubre lo que el 

coaching puede hacer por ti
Marian Ferrer

COACHSI  

ceeic@ceeic.com 

MADRID
15:00 

16:00
Coaching para el logro de objetivos

Ana García 

Belenguer

OLACOACH  

coordinacion@olacoach.com 

BARCELONA
16:00 

18:00
El Directivo como “Coach”

Rut Roncal Martínez 

y Eduard Juliá Gellida

ESCUELA DE COACHING EJECUTIVO CEGOS 

coaching@cegos.es

BARCELONA
16:30 

18:30
Taller de Sinergología para coaches

Mónica Pérez-

Zorrilla

ESCUELA EUROPEA DE COACHING 

infocatalunya@escuelacoaching.com

MADRID
17:00 

20:00
Creatividad y Coaching Eva del Olmo Calvín

CHI POSITIVO

info@chipositivo.com

MADRID
18:00 

20:00
Aplicación del Eneagrama al Coaching

Beatriz García 
Ricondo y Beatriz 
Catalá

CREARTE COACHING Y TRANSFORMACIÓN 

info@creartecoaching.com 

BARCELONA
18:00 

20:00
Master Coaching en acción Siraj Bechich

COACHSI ESCUELA DE COACHING 

siraj@coachsi.org 

BARCELONA
19:00 

20:30

Eeneagrama aplicado al Coaching 

Esencial
Cris Bolivar

CRIS BOLIVAR CONSULTING 

info@crisbolivar.com 

SANTANDER
horario 

TARDE

Sesiones de coaching individual: 
Hoy emprendedor, mando intermedio ó 
directivo, tu eres el protagonista

Ana González 

Medialdea

COACHSI   

anagmedialdea@coachsi.org

II Semana Internacional del Coaching

Le recomendamos consulte en cada caso las fechas, horario y lugar de celebración en la Agenda de la II Semana Inter-

nacional del Coaching que podrá encontrar en la siguiente dirección web:      

http://www.icfespana.com/semana-internacional-del-coaching-icf-espana.html

La asistencia a todas las actividades es gratuita y se requiere confi rmación previa de asistencia en el email que se indica 

para cada actividad dentro de la agenda. La actividades recogidas en este calendario son las previstas al cierre de la edición 

de la revista, más actividades serán programadas durante toda la semana en diversas ciudades y aparecerán publicadas en 

la Agenda ofi cial de nuestra web. Para más información contacte con nosotros en info@icf-es.com.



Con la creación de este grupo profesional en LinkedIn queremos crear una 

linea de intercambio de opiniones, conocimientos y experiencias que promueva 

la mejora continua de nuestra profesión y la difusión del coaching de calidad.

Un espacio virtual dedicado en 
exclusiva al coaching de calidad

Las conversaciones generadas en este espacio interactivo y participativo 

nos ayudarán a avanzar en la profesión del coaching, a crecer, aprender 

y conocer nuevos puntos de vista sobre temas que pensamos pueden ser 

relevantes y de actualidad, no solo para toda la comunidad de coaches de 

España sino también para aquellas organizaciones públicas o privadas que 

recurren habitualmente (o piensan hacerlo) a los profesionales del coaching.

Este grupo especializado está abierto a los debates que sus miembros se 

propongan plantear sobre cualquier temática de interés relacionada con el 

ejercicio de la profesión de coaching: competencias clave, ética profesional, 

metodología, ROI, certifi caciones, etc.

Tu visión nos interesa; estamos convencidos de que tus aportaciones y tu 

experiencia constribuirán a aportar valor añadido a esta plataforma profesional. 

¡Únete hoy mismo a nuestro grupo!

Grupo Profesional 
“Cuadernos de Coaching”

Espacio abierto y creativo de en-

cuentro entre profesionales del 

mundo del coaching y personas o 

empresas que contratan servicios 

de coaching individual y/o de equi-

pos en sus diferentes vertientes 

(coaching ejecutivo, corporativo, 

educativo etc...)

¡Explora el conocimiento de los ex-

pertos del sector!

 

Hemos invitado a los mejores 

profesionales del sector para que 

participen en nuestra comunidad y 

respondan a cualquier pregunta de 

interés.

¡Te esperamos!

http://www.linkedin.com/ company 

/icf-espana

Nuevo grupo 

profesional 

“Cuadernos 

de Coaching” 

en Linkedin

Coaching de calidad. Información relevante, opiniones, conocimientos y experiencias sobre

coaching. Casos de éxito y testimonios. Herramientas. Tendencias. Refl exiones y debates.

http://www.linkedin.com/groups?home=&gid=4841970&trk=anet_ug_hm



