Capability indicators (indicadores de capacidad)
La siguiente tabla establece los CI’s de cada una de las Ocho Categorías de Competencias, frente a los 4 Niveles de Coaching/Mentoring.

Los principios de progresión utilizados son: a medida que vamos a un nivel mayor, los CI’s deben describir una mayor amplitud y profundidad de conocimiento, mayor síntesis de ideas, habilidad para provocar insights más significativos; trabajo cada vez con aspectos y contextos más complejos, y en los niveles más altos, la creación de un enfoque personal coherente del coaching/mentoring.

	CATEGORÍA
	FOUNDATION

Ci’s
	PRACTITIONER

Ci’s
	SENIOR PRACTITIONER

Ci’s
	MASTER PRACTITIONER

Ci’s

	Auto-comprensión y auto-conciencia
Demuestra consciencia de los propios valores, creencias y comportamientos. Reconoce cómo estos afectan su práctica y utiliza esta conciencia de sí mismo para manejar su eficacia en el cumplimiento de los objetivos del cliente, y en su caso, del patrocinador


	(1) Se comporta de manera que facilita el proceso de coaching/mentoring
(2) Maneja aspectos de diversidad en su práctica de coaching/mentoring
(3) Describe las creencias, valores y actitudes que guían su práctica del coaching/mentoring
(4) Se comporta de forma coherente con sus valores y creencias
	(34)Construye auto-comprensión basándose en un modelo establecido del comportamiento humano, y una rigurosa reflexión acerca de su práctica
(35)Identifica cuándo sus procesos internos están interfiriendo con el trabajo del cliente y  adapta su comportamiento de forma apropiada

(36)Responde a las emociones del cliente sin involucrarse personalmente
	(73)Construye auto-comprensión basándose en un rango de modelos teóricos y contribuciones de fuentes externas, con una reflexión rigurosa experiencial y práctica

(74)Gestiona proactivamente su “estado mental” para adaptarse a las necesidades del cliente
	(96)Sintentiza los aprendizajes derivados de una extensa exploración teórica y de su propia experiencia personal
(97)Toma decisiones a cada momento durante su práctica 

(98)Reflexiona de forma crítica sobre los paradigmas del coach/mentor y su impacto en los clientes y en los sistemas de los clientes

	Compromiso con el desarrollo personal
Explora  y mejora la calidad de su práctica y mantiene  la reputación de la profesión 


	(5) Practica y evalúa sus habilidades como coach/mentor
	(37)Demuestra compromiso con el desarrollo personal a través de la acción y la reflexión

(38)Supervisa regularmente su trabajo, con el fin de desarrollar su práctica

(39)Evalúa la eficacia  de la supervisión
	(75)Continuamente revisa, reflexiona y actualiza sus creencias, actitudes y habilidades personales para mejorar como coach/mentor
(76)Identifica de forma proactiva posibles carencias en sus habilidades, conocimientos y actitudes y utiliza un proceso estructurado de aprendizaje
(77)Selecciona temas, modelos e ideas relevantes para explorar y desarrollar su práctica

(78) Convierte  los nuevos aprendizajes en la práctica y los evalúa
	(99)Se mantiene al día y evalúa las investigaciones y pensamientos del coaching/mentoring
(100)Pide feed-back a los compañeros, mostrando su práctica delante de ellos

	La gestión del contrato
Establece y mantiene las expectativas y los límites del  contrato de coaching con el cliente y, en su caso, con los patrocinadores.


	(6) Explica su rol en relación con el cliente

(7) Explica los beneficios del coaching/ mentoring tanto para el cliente como para su contexto

(8) Acuerda los niveles adecuados de confidencialidad y comunicación con otros
(9) Gestiona la finalización de la conversación
	(40)Sigue el Código ético de la EMCC o uno equivalente
(41) Establece y gestiona un contrato claro de coaching/mentoring con el cliente, y si es relevante, con otros accionistas

(42)Acuerda una planificación de cuándo, dónde y con qué frecuencia se realizarán las sesiones

(43)Describe su proceso y estilo de coaching/mentoring al cliente, facilitando al cliente el poder tomar una decisión informada de seguir adelante con el proceso de coaching/mentoring

(44)Reconoce las limitaciones de su competencia, aconsejando derivar, o concluir el contrato

(45)Reconoce cuándo el cliente no es capaz de comprometerse en un trabajo de coaching/mentoring y toma las acciones apropiadas

(46)Trabaja de forma eficiente con las preferencias del cliente y cuando es relevante,  con las políticas y procedimientos de su organización

(47)Gestiona la finalización del contrato
	(79)Establece un contrato de coaching/mentoring basado en la ética, en circunstancias ambiguas y/o conflictivas con el cliente (y cuando es relevante, con los patrocinadores)

	(101)Identifica a los clientes que pueden tener una necesidad terapéutica o emocional fuera de sus capacidades profesionales como para trabajar con seguridad
(102)Da soporte al cliente derivándole a otros profesionales especializados cuando es necesario

(103)reconoce cuándo un cliente tiene una necesidad que queda fuera de los límites seguros y contratados, y toma las acciones apropiadas

	Construcción de la Relación
Hábilmente construye y mantiene una relación efectiva con el cliente, y en su caso, con el patrocinador. 


	(10) Explica cómo sus propios comportamientos pueden afectar el proceso de coaching/mentoring

(11) Trata a todas las personas con respeto y dignidad

(12) Describe y aplica al menos una forma de construir rapport

(13) Utiliza un lenguaje adecuado con el cliente

(14) Desarrolla confianza manteniendo sus compromisos y desplegando una actitud de “no-juzgar” con el cliente
	(48)Demuestra empatía y un apoyo genuino al cliente

(49)Se asegura de que se ha establecido el nivel requerido de confianza para un coaching/mentoring efectivo

(50)Reconoce y trabaja de forma eficiente con el estado emocional del cliente
(51)Adapta el lenguaje y comportamiento al estilo del cliente sin perder el sentido de sí mismo 

(52)Asegura la no dependencia del cliente con respecto al coach/mentor
	(80)Acompaña y trabaja de forma flexible con las emociones, estados de ánimo, lenguaje, patrones, creencias y expresión física  del cliente
	(104)Demuestra un alto nivel de atención y responsabilidad hacia el cliente en el momento, al tiempo que mantiene la responsabilidad de trabajar para conseguir resultados

	Facilitando  Insight y Aprendizaje
Trabaja con el cliente y el promotor para lograr comprensión y aprendizaje
	(15) Demuestra que cree en ayudar a otros en su desarrollo
(16) Cree que los otros aprenden mejor por sí mismos

(17) Comprueba a fondo que ha comprendido

(18) Utiliza un estilo activo de escucha

(19) Explica los principios de “preguntar”, y al menos un modelo

(20) Da feed-back con un estilo apropiado

(21) Ofrece consejo e ideas sólo cuando es apropiado
	(53)Explica bloqueos potenciales para la escucha efectiva
(54)Está pendiente de su tono, modularidad y contenido explícito en su comunicación

(55)Identifica patrones de pensamiento y acción en el cliente

(56)Ayuda al cliente a hacer conexiones entre sus sentimientos, comportamientos y resultados

(57)Utiliza un rango de técnicas de preguntas para elevar la consciencia del cliente

(58)Potencia que el cliente cree nuevas ideas

(59)Utiliza el feed-back y desafía al cliente en ocasiones, con el fin de ayudar al cliente a tener diferentes perspectivas, mientras que mantiene el rapport
(60)Se mantienen imparcial cuando anima al cliente a considerar alternativas

(61)Utiliza la revisión para profundizar en la comprensión y compromiso con la acción


	(81)Utiliza un rango de técnicas para elevar el nivel de consciencia, estimular la exploración y profundizar en el insight
(82) Utiliza el feed-back y desafía de forma eficiente para elevar la consciencia, el insight y la responsabilidad con la acción

(83)Escucha a un nivel más profundo

(84)Es flexible en el uso de una amplio rango de preguntas para facilitar el insight

(85)Utiliza el lenguaje para ayudar al cliente a re-encuadrar, o desafía los pensamientos actuales

(86)Aplica una perspectiva sistémica para construir comprensión e insight

(87)Reconoce las incertidumbres, posibilidades y limitaciones debidas al contexto situacional del cliente y le ayuda a apreciar su impacto
	(105)Da soporte al cliente de forma eficiente en un rango complejo de necesidades
(106)Posibilita cambios fundamentales y significativos en pensamiento y comportamiento

(107)Adapta el enfoque /técnica en el momento en respuesta a la información del cliente, mientras mantiene el foco en los resultados

	Resultados y orientación a la acción
Demuestra el acercamiento, y uso de las habilidades, en el apoyo al cliente para realizar los cambios deseados
	(22) Ayuda al cliente a clarificar y revisar sus resultados deseados y establecer objetivos apropiados

(23) Asegura la coherencia entre los objetivos del cliente y el contexto en el que se encuentra
(24) Explora todo un rango de opciones para conseguir los objetivos

(25) Se asegura de que el cliente elige sus soluciones

(26) Toma notas adecuadas 
(27) Revisa el progreso y el aprendizaje

(28) Se asegura de que el cliente sale de la sesión capacitado con nuevas ideas y aprendizaje

	(62)Ayuda a los clientes a planificar de forma efectiva sus acciones, incluyendo: apoyos, recursos y contingencias
(63)Ayuda al cliente a desarrollar e identificar las acciones que mejor encajan con sus preferencias

(64)Se asegura de que el cliente está asumiendo la responsabilidad de sus propias decisiones, acciones y forma de aprendizaje

(65)Ayuda al cliente a identificar barreras potenciales al hacer su plan de acción
(66)Describe y aplica al menso un método para construir compromiso con los resultados, objetivos y acciones.

(67)Revisa el progreso y los logros de resultados y objetivos, y corrige adecuadamente


	(88)Anima al cliente a explorar  en contextos más amplios el impacto de sus resultados deseados
(89)Saca partido de un rango de diversas técnicas y métodos para facilitar el logro de los resultados

(90)Describe y aplica un rango de métodos para construir compromiso con los resultados, objetivos y acciones

(91)Ayuda al cliente a explorar su enfoque del cambio

(92)Trabaja de forma efectiva con la resistencia al cambio
	

	Uso de Modelos y Técnicas
Aplica modelos y herramientas, técnicas e ideas más allá de las habilidades de comunicación básicas a fin de lograr la comprensión y el aprendizaje
	(29) Basa su enfoque en un modelo de coaching/mentoring
	(68)Desarrolla un modelo coherente de coaching/mentoring basado en uno más modelos establecidos
(69)Utiliza varias herramientas y técnicas establecidas para ayudar al cliente a trabajar en busca de los resultados

(70)Explica y trabaja con modelos del contexto del cliente
	(93) Integra varios modelos y nuevas ideas en su propio modelo
(94)Aplica en profundidad los conocimientos y experiencia de los  modelos, técnicas y herramientas, para ayudar al cliente a afrontar sus retos y a conseguir los resultados
	(108)Manifiesta un enfoque único propio de coaching/mentoring basado en una evaluación crítica de los modelos aceptados y en un aprendizaje fruto de la práctica y de la supervisión
(109)Formula sus propias herramientas y sistemas para mejorar su efectividad

	Evaluación
Reune información sobre la eficacia de su práctica , contribuyendo  a establecer una cultura de evaluación de los resultados 

	(30) Evalúa los resultados con el cliente (y con los accionistas si es relevante).
(31) Hace seguimiento y reflexión sobre la efectividad del proceso completo

(32) Pide feed-back al cliente de coaching/mentoring
(33) Recibe y acepta el feed-back de forma apropiada
	(71)Utiliza un proceso formal de feed-back del cliente
(72)Tiene sus propios procesos de evaluar su efectividad como coach/mentor
	(95)Establece un proceso riguroso de evaluación con los clientes y los accionistas
	(110)Hace crítica y evalúa  los diferentes modelos de coaching/mentoring
(111)Participa en construir conocimiento alrededor de la evaluación del coaching/mentoring
(112)Utiliza el conocimiento obtenido para comentar temas, tendencias e ideas acerca de los procesos de  evaluación, los procesos de coaching/mentoring  y temas de los clientes


