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Reseña
Eric Maisel, con décadas de experiencia en coaching y psicoterapia, presenta una guía práctica del coaching formal e informal a través de una mezcla de consejos y ejercicios. A lo largo de trece lecciones, Maisel describe las habilidades esenciales del coaching, incluyendo cómo formular preguntas de calidad, manejar la actitud defensiva, encontrar un equilibrio entre la atención a los clientes y la vida propia, y mostrar apoyo a los clientes. Hace hincapié en la importancia de que los coaches se comprendan a sí mismos y ayuden a sus clientes a desarrollar una mayor conciencia de sí mismos. Lo reduce a una directriz primordial: los coaches deben ayudar a sus clientes.

Resumen
Como coach, las palabras son su principal herramienta.
Con su lenguaje, presencia, consideración, sugerencias y compromiso, realmente puede ayudar a otras personas. Con su actitud, sabiduría y palabras, puede ayudar a las personas con las que trabaja a conseguir la vida que desean, pero que no han podido lograr por sí mismas.
“Cuando se siente frente a un cliente en una sesión de ‘coaching’, usted estará allí, en toda su riqueza, extrañeza, brillo y sombra. Habrá traído consigo su personalidad.”

Tenga en cuenta las siguientes buenas prácticas, repartidas en 13 lecciones, pero encuentre su propio estilo. Experimente: haga lo que le resulte más cómodo. Encuentre aquello que funcione mejor para usted y sus clientes en cualquier forma de coaching que practique: ejecutivo, de vida, de carrera, creativo y demás. Tome prestadas las prácticas y técnicas utilizadas por otros coaches, pero no intente duplicarlas.
Lección uno: Descubra su estilo.
El coaching se trata fundamentalmente de usted y la persona sentada frente a usted: dos seres humanos en conversación. Aunque son importantes, sus técnicas y principios pasan a un segundo plano. Recuerde que el coaching es una actividad humana. Acepte y reconozca sus defectos, opiniones, prejuicios y dudas al iniciar la sesión. Pregúntese: “¿Cómo puedo aportar lo mejor de mí en cada sesión?”. Piense en el tipo de coach que quiere ser. Clasifique los atributos que puedan ayudarle a tener sesiones exitosas y los que no.
“Agarre ese toro por los cuernos y acepte de verdad que está dispuesto a sentarse frente a otro ser humano y ser su ‘coach’.”

Su compromiso de entrar en la vida de otra persona y apoyarla a través de sus altibajos es la base sobre la que descansa su coaching. Esta voluntad fundamental de sentarse frente a otra persona y asumir riesgos, abrazar la vulnerabilidad, escuchar, hablar y preocuparse, a través de lo bueno y lo malo, es el primer paso hacia un coaching eficaz. Aprenda a relajarse con sus clientes, ya que le ayuda a ganarse su confianza y favorece las conversaciones auténticas. Su principal directriz como coach es ayudar a su cliente. Otras intenciones, como querer demostrar su inteligencia o ganar aprobación, solo le restan valor. Esfuércese genuinamente por ayudar a sus clientes sin condiciones ni expectativas. Las tácticas básicas del coaching, como escuchar y sugerir, surgirán de forma natural cuando se comprometa a ayudar.
Lección dos: Sepa en qué cree y cómo se relaciona con su coaching.
Sus convicciones sobre el propósito y el significado pueden influir en su forma de responder a un cliente con dificultades. Sus convicciones deben influir en lo que dice y hace como coach. Aunque le resulte un reto, dedicar tiempo a comprender sus convicciones puede ayudarle a convertirse en un coach más eficaz; al fin y al cabo, sus opiniones como coach importan.
“Como ‘coach’, uno quiere conocer a los seres humanos y su naturaleza y reconocer que no se puede anular ni ignorar la naturaleza humana.”

Intente mantenerse positivo, aunque un cliente fracase, progrese poco o se fije objetivos aparentemente imposibles. Su optimismo ayuda a infundir en sus clientes una mentalidad de crecimiento y la convicción de que pueden lograr sus objetivos. Reflexione: ¿las cosas ocurren porque sí o gracias a la perseverancia y el esfuerzo? Esperemos que usted crea lo segundo porque, sin esfuerzo, sus clientes no conseguirán nada. Ayúdeles a reconocerlo y aceptar la responsabilidad.
Como coach, debe comprender la naturaleza humana y no ignorarla, simplificarla en exceso o descartarla. Los clientes percibirán si usted verdaderamente comprende cómo piensan y actúan realmente las personas. El coaching es una empresa humana, no superficial. Acepte que el coaching implica tratar con la complejidad y la riqueza de los seres humanos.
Lección tres: Prepárese cuidadosamente para su primera sesión con un cliente y sepa qué dirá durante los primeros minutos.
Prepare las sesiones iniciales enviando a sus clientes un correo electrónico en el que les pida que describan su situación, sus retos y lo que quieren conseguir. Esta información puede utilizarse en su primera reunión. Recuerde que está pidiendo a los clientes que compartan detalles íntimos, posiblemente embarazosos, sobre sus vidas. Responda con atención y empatía, no de forma seca ni clínica. Reconozca lo difícil que puede ser para ellos compartir. Hágales saber que les ha escuchado.
“Compartir puede ser algo hermoso. Pero se agria casi instantáneamente si, como ‘coach’, responde a ello como si fuera algo trivial. Usted quiere responder con humanidad, no con sequedad.”

Esfuércese por comprender qué espera o con qué quiere ayuda su nuevo cliente más allá de la mera identificación de lo que está mal. No etiquete a los clientes como lo haría un terapeuta, por ejemplo, como si tuvieran depresión clínica o un trastorno de adaptación. Mantenga la curiosidad, escuche atentamente, piense en lo que le revelan sus clientes e intente adoptar su perspectiva. Aunque pueda ayudar en algunos aspectos del problema, debe ser modesto en sus expectativas y tratar de poner sobre la mesa hechos y sentimientos útiles para poder guiar a su cliente hacia la acción. Una sencilla declaración de objetivos del coaching podría ser: “Mi objetivo será poner las cosas sobre la mesa, guiar a mi cliente hacia la acción y serle de alguna ayuda”.
Elabore un plan para su primera sesión. De su recopilación de información, por ejemplo, usted sabe que su cliente quiere ganarse la vida como artista. Por ejemplo, quizás quiera saber por qué el cliente solo quiere exponer en galerías locales, preguntarle por su espacio de trabajo o ayudarle a desarrollar una idea que podría ayudarle a conseguir una exposición. No necesita un plan de juego detallado para el asesoramiento. Céntrese en un plan general para poner las cosas sobre la mesa y dirigir a su cliente en la dirección de la acción y serle de alguna ayuda.
Lección cuatro: Comience su primera sesión con una sonrisa. Pregunte: “¿Cómo está?” y luego escuche.
El simple hecho de sonreír tranquiliza a su cliente. Si parece ansioso e inquieto, su cliente puede sentirse igualmente nervioso. Si no puede sonreír, o se siente ansioso o distraído, despeje su mente, pronostique que la sesión irá bien y respire. Acepte que no sabe todo y permítase preguntar.
Ha sonreído a su cliente genuinamente; ahora tiene que decir algo. Una simple pregunta como “¿cómo está?” establece un tono acogedor y de apoyo. Otros saludos alternativos también pueden funcionar siempre que transmitan entusiasmo y la disposición a ayudar. A continuación, considere preguntar: “¿Tenía pensado un punto de partida?”. También puede sugerir un punto de partida con base en el correo electrónico de su cliente o en conversaciones anteriores.
“Su sonrisa no tiene por qué ser radiante, pero es como un radiador. Calienta el espacio y permite que su cliente se acomode en él.”

Ahora, deje que su cliente hable. Escuche, no apure a su cliente y no le interrumpa. Sin embargo, cuando llegue el momento de aclarar un punto o sugerir una dirección, confíe en su instinto y hable. Un buen coaching requiere un acto de equilibrio entre seguir y dirigir, en el que tanto usted como su cliente participen plenamente. Termine las sesiones preguntando: “¿Hay algo más que debamos tratar en los minutos que nos quedan?”.
Lecciones cinco y seis: Prepárese para su segunda sesión. Responsabilice a su cliente.
No permita que los pensamientos sobre su cliente interfieran en su vida. Intente no darle vueltas a lo que dijo o no debió decir. Sin embargo, si puede manejarlo, permita que sus clientes se comuniquen con usted por correo electrónico entre sesiones. Sea breve en sus respuestas y no permita abusos. Recuerde que su propósito como coach es conseguir que sus clientes pasen a la acción, no solo hablar de hacerlo. Deje tareas y actividades entre sesiones para acercarles a sus objetivos.
“Los ‘coaches’ ven su trabajo como una danza colaborativa de seguimiento genuino, en la que lo que el cliente tiene que decir realmente importa, y la dirección cuidadosa y reflexiva, en la que los conocimientos, la experiencia y la sabiduría del ‘coach’ tienen su papel.”

Comience su segunda sesión preguntando por las acciones que su cliente acordó emprender tras la primera sesión. Haga que sus clientes se responsabilicen y rindan cuentas. Si un cliente no hizo algo, explore por qué y pregúntele qué puede hacer él o ella para mantenerse después de la segunda sesión. En función de las necesidades y el horario de su cliente, determine la frecuencia de sus sesiones. Avanzar rápida o lentamente con un cliente depende del progreso de esa persona. La segunda sesión le permite ajustar el ritmo en función del progreso hacia los objetivos.
Lecciones siete y ocho: Permita el silencio y la reflexión; haga buenas preguntas.
En sus sesiones, intente crear un espacio tranquilo y de calidad. El silencio compartido transmite una sensación de calma, sin prisas, y da tiempo para sentir y pensar. Despeje su mente de pensamientos extraños que puedan distraerle de escuchar. Cuando sea necesario, aumente su energía y haga avanzar la sesión.
“Gran parte del ‘coaching’, gran parte de la vida, para el caso, consiste en hacer preguntas de calidad.”

Dirija la conversación con preguntas reflexivas en lugar de utilizar frases o etiquetas genéricas. En lugar de decir “cuénteme más”, podría preguntar: “¿hay algo que conecte todo esto?” o “¿cuál de estas deberíamos examinar más detenidamente?”. Una pregunta de calidad fomenta la participación, extrae información importante del cliente y conecta los elementos más significativos de la situación. No rehúya de las preguntas incómodas o provocativas que a veces tiene que hacer. Si, por ejemplo, su cliente tiene un objetivo, digamos, terminar una escultura, pero quiere pasar unos meses en una casa junto al lago y no en su estudio, puede preguntarle: “Si se fuera al lago, ¿cómo avanzaría en su escultura?”. Esto podría generar una respuesta defensiva o incluso hostil, pero le habrá recordado a su cliente sus responsabilidades.
Evite asumir que comprende la situación de un cliente hasta que realmente lo haga. Formule preguntas aclaratorias, tanto genéricas como específicas, para obtener una comprensión más profunda. Sus preguntas pueden conducir a hipótesis que requieran comprobación. Preguntar “¿por qué puede pintar entre semana, pero no los fines de semana?” puede conducir a experimentos con el cliente, como reservar tiempo para tareas de rutina por las mañanas de los fines de semana y programar tiempo para avanzar hacia los objetivos por las tardes. Manténgale experimentando hasta que encuentre la manera de superar las barreras.
Lecciones nueve y diez: No tenga miedo de enseñar. Ayude a sus clientes a tomar conciencia de sí mismos.
A veces, en sus sesiones, se dará cuenta de que puede ayudar a sus clientes si comparte una experiencia, cuenta una historia o incluso les pide que participen en un ejercicio de reflexión. No se adhiera al mito de que los buenos coaches no intervienen y enseñan; lo hacen, y deberían hacerlo porque enseñar es parte de ayudar, y ayudar a sus clientes es su propósito. Intente recordar los objetivos secundarios que le revelen para que, en el momento y el intervalo adecuados, pueda incluirlos en la conversación, tanto para mantener a sus clientes en el buen camino como para demostrar que recuerda cosas sobre ellos y que le importan.
Adopte estrategias para que el coaching resulte más fácil. Céntrese en la buena sensación de ayudar a los demás en lugar de preocuparse por clientes o sesiones difíciles. Del mismo modo, ayúdeles a sacar el máximo partido de sus sesiones aumentando su autoconciencia y su atención plena. Puede ayudarles a ser más conscientes apoyando sus esfuerzos y enseñándoles técnicas sencillas como bajar el ritmo y respirar profundamente. Apóyelos adoptando la postura de estar de su lado y tratarlos como una prioridad. Manténgase en contacto con ellos de vez en cuando. Por ejemplo, si sabe que su cliente va a tener una conversación difícil, podría enviarle un correo después para preguntarle cómo le ha ido. Hágalo con criterio, ya que algunos clientes pueden no querer que se les contacte fuera de las sesiones.
Lecciones once y doce: Ayude a los clientes a priorizar y aceptar contratiempos.
Cuando un cliente diga algo que parezca importante, pero intente pasarlo por alto, intervenga. Un incidente doloroso del pasado o un éxito que su cliente parezca ansioso por descartar probablemente merezcan ser explorados. Diga algo como: “Espere un momento. Eso suena importante. ¿Podemos dedicarle un momento?”. Explore el dolor y celebre los éxitos.
Ayude a sus clientes dividiendo los grandes objetivos en pasos más pequeños. Por ejemplo, un músico que quiera promocionar su banda podría fijarse pequeños objetivos como subir a internet las canciones recientes del grupo. Estos pequeños pasos pueden llevar solo unos minutos, pero pueden dar lugar a un progreso significativo. Es probable que a sus clientes les cueste priorizar sus tareas esenciales y necesiten su ayuda. Empiece por preguntar qué cosas fundamentales quieren lograr durante la siguiente semana y, a continuación, pídales las acciones específicas que piensan llevar a cabo. Recuerde que el coaching se basa en la idea de que su cliente pasará a la acción. La personalidad de las personas, la inercia y los acontecimientos de la vida a veces interferirán, así que aborde la desmoralización causada por la falta de progreso.
El progreso es importante, pero no se centre exclusivamente en él. Los clientes pueden sentirse frustrados por no alcanzar los objetivos, pero haga hincapié en la combinación de práctica, proceso y propósito. Fomente en los clientes la comprensión del valor de la práctica regular y los obstáculos que pueden surgir. Por ejemplo, podría sugerir la combinación de actividades de salud en una rutina diaria para un cliente con objetivos de salud. Al centrarse en estos elementos, puede ayudarles a alcanzar sus objetivos de forma más holística y sostenible. Si, por ejemplo, su cliente se atasca en una tarea, céntrese en el proceso más que en el progreso. Pregúntele por qué cree que se ha estancado.
Lección trece: Reconozca las complejidades y la humanidad de su cliente.
Todos los clientes tienen personalidades, historias, preocupaciones, rencores, arrepentimientos y decepciones únicas. Normalice la ansiedad y reconozca las fortalezas y los recursos de los clientes. Es posible que sus clientes se sientan nerviosos, pero han elegido trabajar con usted para alcanzar sus objetivos. Ayúdeles a alcanzar sus objetivos mediante conversaciones sinceras y cumpla su acuerdo tácito de hacer un verdadero trabajo juntos. Tendrá buenas y malas experiencias, pero incluso en los días más difíciles puede ofrecer amabilidad y empatía y avanzar.

Sobre el autor
Eric Maisel ha escrito más de 50 libros sobre creatividad, coaching, propósito de vida y significado. Ha ejercido como terapeuta familiar autorizado y coach de creatividad. Escribe para Psychology Today.
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