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Contacto inicial Preparacion Sesiones Exploracién Indagacion Plan de accién  Seguimiento
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Entrevista inicial; ® definicion de ¢ saludoy ¢ primerafrase; ® creencias ® clarificar * seguimiento
Saludo; herramientas; bienvenida; ® ecolalia; limitantes; objetivo;
® Contrato. ® seleccion de lugar ® rapport, ® parafraseo; ® preguntas ® establecer plan
para la sesion; ® preguntainicial;® el salvavidas; poderosas;  de accion.
® ritual antes de ¢ canal de ® piramide de ® manejo de
cochear. comunicacion. Dilts. emociones.
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Check list. Contacto inicial:

fecha de la entrevista;

Fecha

contrato;

Nro. de sesiones y duracidén de cada sesion

funciono el saludo inicial.




Check list. Preparacion antes de cochear:

herramientas fisicas;

Enumera las herramientas fisicas a utilizar.

locacion;

Escribe cdmo vas a hacer tus sesiones de coaching: dia hora y
duracion.

ritual antes de cochear.

Describe qué haces antes de cochear para prepararte.




Check list. sesion 1 de coaching

realizaste tu saludo

¢, Como te fue?, ;qué descubriste al hacerlo?

rapport

¢ Hubo rapport?, ;qué hiciste para lograrlo?

primera pregunta.

Escribela



Check list. Sesion 1 de coaching:

s escribe textualmente la respuesta de tu cliente?;

¢identificaste el canal de comunicacion de tu ~ alia-
cliente? il
~—




Check list: Sesion 2 de coaching:

¢ identificaste palabras en la respuesta de tu

cliente?;

Escribe las palabras que identificaste

¢ hiciste ecolalia con alguna de las palabras?

¢, Con cual? Describe que paso al hacerlo




Check list. Sesion 2 de coaching:

é,pa rafraseaste?; Escribe el parafraseo que hiciste

s tuviste que utilizar preguntas salvavidas?

v
¢, Cual?, s por qué tuviste que utilizarlas? —/




Check list. Sesion 2 de coaching:

;. Exploraste con la piramide de Dilts.?

Escribe por qué nivel entro el cliente
¢, Cual nivel exploraste después?
¢ Qué descubriste en ese nivel?

¢, Cual nivel exploraste después?

¢ Qué descubriste en ese nivel?




Check list. Sesion 2 de coaching:

;. Exploraste con la piramide de Dilts.?

¢, Cual nivel exploraste después?

¢, Qué descubriste en ese nivel?

;. Cual nivel exploraste después?

¢ Qué descubriste en ese nivel? V_/




Check list. Sesion 3 de coaching:

Indagacion — Pregunta poderosa

Pregunta poderosa 1

Pregunta poderosa 2

Pregunta poderosa 3




Check list. Sesion 3 de coaching:

Indagacion — Creencias limitantes y valores

¢, Qué creencias y valores descubriste con las preguntas poderosas?
Creencia limitante 1

Creencia limitante 2

Creencia limitante 3

Valor 1




Check list. Sesion 3 de coaching:

Indagacion — Creencias limitantes y valores

¢, Qué creencias y valores descubriste con las preguntas poderosas?
Valor 2

Valor 3

Creencia potenciadora 1

Creencia potenciadora 2




Check list. Sesion Sesion 3 de coaching:
Emocion — Manejo de emocion.

¢,Surgié alguna emocion después de la pregunta poderosa poderosa?

¢, Qué herramienta utilizaste para controlar
la emocion?

¢, Otra emocion? i &“




Check list. Sesion 4 de coaching:

Plan de accion.

Escribe el objetivo de tu cliente

/. El objetivo es especifico?, describe porqué
¢ El objetivo es medible?, describe porqué
/. El objetivo es alcanzable?, describe porqué

¢ El objetivo es relevante?, describe porqué

¢ El objetivo es medible en el tiempo?, describe porqué

Aplica la metodologia Smart




