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El papel
del
entrenador
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El desayuno de trabajo organizado por la CEC

en noviembre sobre € oaching fue uno de los
de mayor asistencia de publico

Leo Ravier, un profesional del coaching que posee el mas
alio nivel infernacional en esiu disciplina, el Master C erlified Coach,
fue invitudo por lu CEC a parficipar en uno de sus Desayunos de Tra-
bajo para explicar a los numerosos pariicipantes que llenaron el salon
de aclos ¢como funciona este ¢ofizado sislema de mejora profesional,
desgranando la esencia de van profesion al alza.

Basicamente se frafu de sesiones de unos 45 minulos en las cuales el
couach le preguntu al cliente qué es lo que prelende akanzar, cudles
son sus objefivos y como piensu hacerlo. Tras un infercambio de ideas
y consejos se da un margen de unos 15 dias para poner en preaciica
las heramientus decididas en la sesion y ver qué ful funcionan. “Pos-
teriormente nos volvemos a reunir”, sefialaba Ravier, “para ver qué tal

La traduccidn directa al castellano del
“coach” empresarial despista, pero ésa
es su funcion: preparar. entrenar. mejorar
nuestras tacticas J herramigntos de trabajo.

El coaching el arte de hacer preguntas
para obtener el conocimiento de un dis-
cipulo que a veces ignora que lo tiene.

ha ido y qué se debe cambiar para mejorar”. Pero, ;por qué se
suelen contratar este tipo de servicios de mejora de
habilidades ejecutivas? Cadu empresa conoce sus demandas,
pero basicamente suelen estur relacionadas con el desarrollo de defer-
minadas habilidades y competencias, la planificacion de carreras o el
equilibrio enire vida personal y profesional. Eslos servicios no solo
asesoran a nivel individual, un “couch” puede frabajar con equipos
para aumeniur su rendimiento y gesionar conflicios. De fodas formas
los coach no sirven para fodo, hay que suber cudndo lamaros. Si
fenemos un problema de urgente solucion se debe acudir a un con-
sulior #écnico. El couching es una eficuz herrmanientu cuyos resuliu-
dos se aprecian a medio plazo, y es el sislema perfecio para acome-
fer proyecios creatiivos.

Si. La alianza entre el coach, el cliente directo (el ejecutivo que acude a las sesio-
nes) y el que abona el servicio (Su empresa), es una especie de contrato biparti-

to donde
pagadora. Sin embargo, si que

Se trata de ser eficaz sin romper Ia necesaria priva-
cidad que surge del clima de confianza generado en estas sesiones, por otra parte
imprescindible para que resulten eficaces. Si no hay sinceridad entre coach y
cliente directo, el trabajo resultard inutil.






