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. Respetar las normas éticas y deontologicas

Evidencia demostrar qué es el coaching y el codigo de conducta ICE
(naturaleza y esencia del coaching, espacios de intervencion, rol del
coach, confidencialidad, etc).

Pide permiso a su cliente para grabar y mantener la conversacion.
Notifica la duracion de la sesion.

Genera contexto inicial con el cliente.

Cumple con el tiempo de la sesion.

El aprendiz NO aprobard esta competencid si:

NSRS

Se enfoca principalmente en decirle al cliente qué hacer y como hacerlo (modo
consultor o mentor)

Se enfoca principalmente en el pasado (modo terapéutico)

Se enfoca principalmente en explicaciones tedricas al cliente (modo profesor)

Se enfoca en coachear un resultado no coacheable (no hay brecha)

Establecer el Acuerdo de coaching

Se centra en el tema elegido por el cliente

Ayuda al cliente a identificar qué es lo que quiere conseguir
Busca el para qué de lo que se quiere conseguir

Busca medidas de éxito

El aprendiz NO recibird puntaje favorable en esta competencia si:
o FElige el tema por el cliente

No hace coaching sobre el tema que el cliente ha elegido

o No mantiene el foco en el acuerdo durante la conversacion

3. Establecer confianza e intimidad con el cliente

L.

2.

Muestra respeto por las ideas y forma de ser del cliente
Antepone las necesidades del cliente antes que las propias

El aprendiz NO recibird puntaje favorable en esta competencia si:
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o Demuestra un interés significativo en su propia vision de la situacion, en lugar de la
del cliente.

e No busca informacion sobre lo que opina el cliente acerca de la situacion.

e No busca informacion sobre los objetivos del cliente con respecto a la situacion.

e FEnfoca su atencion en el propio desempeiio o demostracion de conocimiento sobre el
temd.

4. Presencia
1. Tiene en cuenta la informacion que le facilita el cliente acerca de si
mismo y su situacion.
2. Sepone en el lugar del cliente en vez de tratar de imponerle sus propias
Interpretaciones.

El aprendiz NO recibird puntaje favorable en esta competencid si:

o Demuestra un interés significativo en su propia vision de la situacion en lugar de la
del cliente.

o No busca informacion del cliente sobre su pensamiento con respecto d esta situacion.

e No actia frente a esa informacion.

e No busca informacion sobre los objetivos del cliente con respecto a esta situdcion.

e Enfoca su atencion en el propio desempeiio o demostracion de conocimiento sobre el
temd.

5. Escucha Activa
1. Escucha lo que el cliente dice y actta frente a ello.

» o«

2. Se centra en “cual es el problema”, “como puedo ayudar a resolverlo” y
“como aporta valor resolviéndolo”.

3. Deja espacio para que el cliente se exprese

El aprendiz NO recibird puntaje favorable en esta competencia si:

o Nodemuestra una escucha activa que esté enfocada y responda a lo que el cliente dice.

e Sus intervenciones no estdn relacionadas con lo que el cliente intenta lograr.

o Escucha desde un lugar donde €l puede demostrar su conocimiento sobre el tema o
decirle al cliente qué hacer con respecto al tema,

6. Preguntar poderosamente
1. Las preguntas estan relacionadas con el tema que trae el cliente.
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2. Son preguntas mayoritariamente abiertas y no contienen orientacion ni
consejo.
3. Estan encaminadas a resolver el reto del cliente

El aprendiz NO recibird puntaje favorable en esta competencia si:
e Poneel foco en hablar, no en preguntar.
o Utiliza preguntas cerradas o direccionadas.
o Utiliza preguntas que apuntan a una agenda o a cuestiones no planteadas por el
cliente.

7. Comunicacion Directa
1. Usael lenguaje del cliente
2. Comunica de manera clara y directa
3. Permite que el cliente sea quien mas hable
El aprendiz NO recibird puntaje favorable en esta competencia si:
o No se apega a la agenda del cliente, cambia la agenda sin contar con la opinion del
cliente, o parece estar conectado con un resultado o una solucion particular.
e Comunica con frecuencia de forma compleja, sinuosa y tortuosa.
o Interrumpe en la mayoria de las intervenciones sin un propésito claro de coaching.

8. Crear Conciencia
1. Acompana a desarrollar conciencia que permite al cliente alcanzar sus
objetivos.
2. Invita al cliente a identificar sus aprendizajes durante la sesion.
El aprendiz NO recibird puntaje favorable en esta competencia si:
e No se apega a la agenda del cliente, cambia la agenda sin contar con la opinion del
cliente, o parece estar conectado con un resultado o una solucion particular.
e Sustituye ejercicios estdndares de coaching por preguntar poderosamente.

9, 10 y 11. Diseno de acciones, Planificacion de objetivos y Gestion del
progreso

1. Identifica con su cliente tareas o acciones para alcanzar el objetivo.

2. Chequea que el cliente ha logrado lo acordado inicialmente.

3. Explora posibles obstaculos y como disolverlos.

4. Permite que sea el cliente quien elabore su propio plan de accion.
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5. Ayuda al cliente a desarrollar un método efectivo para gestionar y medir

sus progresos.

6. Agradece y celebra los logros del cliente.
7. Acompana al cliente a hacer un cierre de la sesion.

El aprendiz NO recibird puntaje favorable en esta competencia si:

Acompaiia el disefio de acciones sin una generacion de conciencia en su cliente.

Insiste en que el cliente realice lo que éste ha sugerido como tarea, plan o método de
gestion del progreso.

Sugiere tareas, planes o métodos que no tienen una relacion clara con la agenda
establecida por el cliente ni propdsito ni potencial que hagan avanzar al cliente.

Hace el plan de accion por su cliente.

Cierra la sesion de manera unilateral.

Criterios de evaluacion de conversaciones
Serd motivo de descalificacion:

Cumplimiento de las normas éticas. Cualquier desviacion del Codigo Etico de ICF,
o0 en el caso de que el coach se posicione en un role diferente al de coach, como
pueda ser consultor, terapeuta, profesor, mentor o consejero.

Si el coach toma como tema de coaching algunos de los siguientes temas: suicidio,
obsesiones, ataques de panico, duelos, fobias, depresiones, trastornos alimenticios/
sexuales/de sueno, adiciones, violencia, enfermedades psicosomaticas o somaticas,
impulsividad incontrolada.

En estos casos la conversacion no sera observada.

Condiciones de entregas de las conversaciones:

Tendran como maximo una duracion de 30 minutos

Se debe escuchar expresamente el permiso del cliente a ser grabada y mantenida su
sesion

Tendran formato .mp3

Deben tener el menor ruido de ambiente posible, debiéndose poder escuchar con
claridad tanto al coach como al coachee.
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