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Prologo: El Mapa no es el Territorio (pero

ayuda a no despenarse)

Bienvenido. Si tienes este libro entre las manos, es probable que ya hayamos
compartido algunas reflexiones en el volumen anterior o que, sencillamente,
seas de esas personas que se han cansado de dar vueltas en circulo en el
laberinto de su propia vida. Sea como sea, toma asiento. Imagina que estamos
en una cafeterfa tranquila, lejos del ruido del "postureo" motivacional, con un

buen café sobre la mesa y un mapa desplegado frente a nosotros.

Este no es un libro de autoayuda al uso. Si buscas frases edulcoradas sobre
coémo el universo va a conspirar a tu favor mientras te quedas sentado en el
sofa practicando la ley de la atraccién por 6smosis, me temo que te has
equivocado de estante. Aqui no vendemos humo, vendemos herramientas. Y

las herramientas, por definicion, requieren que alguien las empufie.

La arquitectura de una transformacion: La serie de los cinco

Este libro, "Mapas de Exito y Preguntas de Poder", es la segunda pieza
de un engranaje mucho mas grande. He disefiado esta serie de cinco libros

como un itinerario légico, una escalera de maestria que te lleva desde los



cimientos de tu mentalidad hasta la cumbre de tu rendimiento profesional y

personal.

¢Por qué cinco libros? Porque el cambio humano no es un evento fortuito,

es un proceso sistémico.

e Empezamos sentando las bases.

e Abhora, en este segundo volumen, vamos a por la tecnologia del
cambio: los mapas, los sistemas y esas preguntas que son capaces de
reventar los bloqueos que llevas arrastrando afios.

e Los siguientes volumenes se adentraran en la gestion emocional

profunda, el liderazgo de impacto y la trascendencia de tu proposito.

Es un ecosistema de conocimiento. Pero quiero serte honesto desde la
primera pagina: leer estos libros es el primer paso, pero no es el camino
completo. Esta serie esta intimamente ligada a mi Curso Integral de
Coaching. Mientras que aqui te doy las coordenadas y el manual de
instrucciones, en el curso bajamos al barro, a la practica real, a la supervision
y al entrenamiento intensivo. Digamos que el libro es el mapa y el curso es la
expedicion guiada. Puedes intentar subir el Everest con un buen mapa (este
libro), pero tus probabilidades de éxito se multiplican exponencialmente si
tienes un campo base y un equipo de expertos que te impidan dar un paso en

falso.



El fetiche de la informacion vs. la gloria de la ejecucion

Vivimos en la era de la "infoxicacidon". Tenemos acceso a todo el
conocimiento de la humanidad en un dispositivo que llevamos en el bolsillo,
y sin embargo, los niveles de insatisfaccion, ansiedad y paralisis por analisis
estan en maximos historicos. ¢Por qué? Porque saber qué hacer no es lo

mismo que hacerlo.

Seguramente sabes que para estar en forma hay que comer bien y entrenar.
Es pura termodinamica. Sin embargo, las salas de rehabilitaciéon estan llenas
de gente que "sabia" lo que tenia que hacer pero no tenfa un sistema para
ejecutarlo. En el coaching profesional, nos alejamos del "qué" para centrarnos

obsesivamente en el "cémo".

Este libro es un ataque frontal a la vaguedad. La mayoria de las personas
fracasan no por falta de talento, sino por falta de rigor. Utilizan términos
como "éxito", "felicidad" o "mejorar" de una forma tan abstracta que su
cerebro no sabe qué orden ejecutar. Es como si le pidieras a un GPS que te
lleve a "un sitio bonito". Acabaras en cualquier parte, probablemente en una
cuneta emocional. Aqui vamos a aprender a programar ese GPS con

coordenadas GPS exactas.



Por qué tu cerebro prefiere el caos (y como engafiarlo)

Desde un punto de vista de la neurociencia cognitiva, nuestro cerebro es una
maquina de ahorrar energfa. El cambio requiere un gasto metabdlico brutal.
Por eso, cuando intentas establecer una nueva meta, tu amigdala se pone en
modo panico y tu corteza prefrontal —la parte inteligente, pero perezosa—

empieza a buscar excusas creativas.

A lo largo de estas paginas, vamos a ver como la metodologia GROW,
la ingenieria SMARTER y la Técnica Faro; no son solo nombres
modernos patra conceptos antiguos. Son "hacks" biolégicos. Son estructuras
que reducen la incertidumbre y, por tanto, bajan los niveles de cortisol (la
hormona del estrés) para que puedas actuar. Si el camino esta claro, la

resistencia disminuye.

El sarcasmo como medicina

Te advierto que a veces seré directo. Quizas use un poco de ironfa. No es por
falta de respeto, todo lo contrario: es por exceso de honestidad. Llevo afios
viendo cémo el potencial humano se desperdicia en la autocomplacencia y en
el "yalo haré mafiana". Mi trabajo no es caerte bien; mi trabajo es que, cuando
cierres este libro, tengas una claridad tan punzante que no te quede mas

remedio que moverte.



Si te digo que tus propésitos de Afio Nuevo suelen ser una lista de deseos
para los Reyes Magos escritos por un adulto confundido, no te enfades. Riete
de ti mismo conmigo. El humor es la mejor forma de desarmar al ego y

permitir que la ensefianza entre hasta la cocina.

Tu parte del trato

Para que este mapa funcione, necesito que hagas algo mas que leer. Necesito
que te enfrentes a las Preguntas de Poder. No las leas por encima pensando
"ah, qué buena pregunta". Detente. Coge un cuaderno. Escribe. La magia del

coaching no esta en la respuesta del coach, sino en la reflexion del cliente.

Si estas listo para dejar de ser un turista de tu propia vida y empezar a ser el
cartografo de tu destino, adelante. El café se esta enfriando y tenemos mucho

que planificar.

Empecemos por derribar un mito: esa trampa mortal llamada "metas".

Antes de que empecemos a romper fibras mentales, es fundamental que
entiendas cémo esta estructurado este conocimiento. No quiero que te

pierdas en la maleza:

. Una serie de 5 volumenes: Esta obra es uno de los

volumenes de una serie de cinco libros dedicados exclusivamente a



diseccionar el coaching desde todos sus angulos. Cada volumen es
una pieza del puzle que configura el alto rendimiento.

. La Obra Completa: Si eres de los que prefiere tener todo el
arsenal estratégico en un solo lugar, tienes disponible la opcién de
adquirir todos los libros juntos en un unico volumen. Puedes

estudiarlo a fondo en este enlace: Libro Coaching: Teoria y

Técnicas (Volumen Unico).

. Extracto del Curso Integral: El texto que vas a leer en estos
cinco libros es un extracto seleccionado y editado de mi Curso
Integral de Coaching. Debido a la extension y la complejidad de la
materia, aqui nos centramos en los pilares fundamentales, pero es en
el curso donde todas las materias estan desarrolladas en su totalidad,
con protocolos avanzados y tutorizacion técnica. Si buscas la

formaciéon completa, puedes consultarla aqui: Curso Integral de

Coaching.

. Y si te aparecen mas dudas, encontraras todas las

respuestas en: www.joseignaciomendez.com



https://www.joseignaciomendez.com/libro-coaching-teoria-tecnicas
https://www.joseignaciomendez.com/libro-coaching-teoria-tecnicas
https://www.joseignaciomendez.com/curso-integral-coaching
https://www.joseignaciomendez.com/curso-integral-coaching
http://www.joseignaciomendez.com/

Capitulo |: La Trampa de las Metas

Por qué tus propdsitos de afio nuevo mueren en febrero (y como

evitar el cementerio de las buenas intenciones)

Es una escena que se repite con la precision de un reloj suizo cada 31 de
diciembre. Te tomas las doce uvas —esos proyectiles de azuicar y asfixia—y,
mientras el confeti inunda el salon, te haces una promesa solemne: "Este aflo
si". Este aflo vas a perder esos kilos, vas a aprender ese idioma que solo
dominas cuando tienes tres copas de vino encima, y vas a convertirte en el

referente de productividad que tu empresa (y tu cuenta bancaria) merecen.

Llega el 1 de enero y el entusiasmo es tal que hasta te levantas antes de que
salga el sol. El 15 de enero ya empiezas a negociar con el despertador. El 2
de febrero, ese gimnasio que pagaste religiosamente por adelantado se ha
convertido en un donativo a fondo perdido para una multinacional del fitness.
Los libros de inglés acumulan una capa de polvo que permitirfa escribir

"limpiame" en tres idiomas distintos.

¢Qué ha pasado? No es que te falte fuerza de voluntad. Tampoco es que el
universo tenga una vendetta personal contra ti. Lo que ocurre es que has caido

en la Trampa de las Metas. Has confundido el "querer" con el "disefiar".



1. La diferencia crucial: Meta vs. Objetivo

En el mundo del desarrollo personal "low-cost", estos términos se usan como
sinonimos. Error fatal. Si no distingues entre uno y otro, estas intentando

construir un rascacielos sobre un pantano.

e LaMetaes el "Qué" (El Suefio): Es la aspiracion, el destino final,
el faro en la costa. Es abstracta y emocional. "Quiero tener éxito" es
una meta. Es bonita, queda genial en un post de Instagram con un
atardecer de fondo, pero tiene la utilidad practica de un paraguas de
papel.

e El Objetivo es el "Como" y el "Cuando" (El Mapa): Es el
desglose técnico, la ingenierfa de la accion. Es el ladrillo, el cemento
y la fecha de entrega. Un objetivo no es "tener éxito"; un objetivo es
"incrementar la facturacién de mi consultorfa un 15% en el proximo

trimestre mediante la prospeccién diaria de tres clientes potenciales".

La meta es el deseo; el objetivo es el plan de combate. La mayoria de la gente
vive en un estado de "meta-soflaciéon" constante, una especie de limbo donde
se sienten bien solo por imaginar el resultado, pero sufren una paralisis

absoluta cuando toca bajar al barro de la ejecucion.



2. El Buffet de 1a Dopamina: Por qué tu cerebro te engafia

Para entender por qué fracasamos, tenemos que mirar debajo del capd.
Nuestro cerebro, esa masa gelatinosa que consume el 20% de nuestra energfa,
es un superviviente nato y, por tanto, un vago redomado. Su prioridad no es
que seas feliz o exitoso, sino que sobrevivas gastando el menor combustible

posible.

Cuando te sientas a escribir tu lista de propositos, tu cerebro libera una
descarga de dopamina. Es la recompensa quimica de la anticipacion. Te
sientes tan bien escribiendo "Voy a escribir un libro" que tu cerebro ya siente
que ha ganado. Ha recibido el premio sin hacer el esfuerzo. Es el "Buffet de

la Dopamina Barata".
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Dopamine Pathways

Dopamine is a neurotransmitter that plays a role as a “reward center” and in many body functions,
including memory, movement, motivation, mood, attention and more



El problema es que la dopamina es volatil. Desaparece en cuanto aparece la
primera dificultad real. E1 1 de febrero, cuando hace frio, estas cansado y el
trabajo se acumula, la dopamina de la "visién" ya se ha esfumado. Solo queda
el cortisol del estrés y una amigdala gritindote que vuelvas a la zona de

confort, donde hay mantas y series de Netflix.

3. El Sindrome de la Falsa Esperanza

En psicologia, los investigadores Polivy y Herman definieron el "Sindrome
de la Falsa Esperanza". Es un ciclo destructivo en el que nos fijamos
expectativas irreales sobre la velocidad, la facilidad y las consecuencias del

cambio de conducta.

Nos encanta el inicio. El inicio es sexy. Comprar el equipamiento deportivo,
descargar la App de moda, estrenar la agenda... Todo eso nos da una falsa
sensaciéon de control. Pero como no hemos cambiado la estructura de
nuestros habitos ni hemos definido objetivos con rigor cientifico, el fracaso
es inevitable. Y lo peor no es el fracaso en si, sino la erosion de la
autoconfianza. Cada vez que abandonas un propésito en febrero, le estas
diciendo a tu subconsciente: "No te fies de mi, hablo mucho pero no

cumplo".



4. La Neurociencia del "SMARTER": Mas alla del acténimo de

manual

Seguramente has oido hablar de los objetivos SMART (Especificos,
Medibles, Alcanzables, Relevantes y Temporales). Es un buen punto de
partida, pero en el coaching de élite vamos un paso mas alla. Necesitamos
que el objetivo sea SMARTER (afladiendo Evaluacién y Revision

constante).

Pero olvida las etiquetas por un momento. Vamos a la base neurocognitiva.
Para que tu corteza prefrontal —la parte ejecutiva del cerebro— tome el
mando y anule los impulsos perezosos del sistema limbico, el objetivo debe

ser tan especifico que no deje lugar a la interpretacion.

Si le dices a tu cerebro "quiero ponerme en forma", no sabe qué hacer.
q > q

¢Significa correr una maratén? sHacer 10 flexiones? ¢Dejar de comer bollos?

Al no haber especificidad, no hay acciéon. La ambigiiedad es el refugio de los

que no quieren comprometerse.

5. El Efecto Zeigarnik y la RAM Mental

¢Sabes por qué te sientes tan agotado aunque no hayas hecho "nada"
productivo? Por el Efecto Zeigarnik. La psicéloga Bluma Zeigarnik
descubrié que nuestro cerebro recuerda mucho mejor las tareas inacabadas o

interrumpidas que las completadas.



Cada propdsito de afio nuevo que dejas a medias es una "pestafia abierta" en
el navegador de tu mente. Estas tareas pendientes consumen tu memoria
RAM mental. Te generan una ansiedad sutil, un ruido de fondo que te dice:

"Deberias estar haciendo aquello que dijiste que harfas".

Para cerrar esas pestafias, no necesitamos mas motivacion. L.a motivacion es
el combustible mas inestable del mundo; es como intentar alimentar una
central eléctrica con cerillas. Lo que necesitas son Sistemas. Como bien dice
James Clear en su obra sobre habitos: "No te elevas al nivel de tus metas, caes

al nivel de tus sistemas".

6. Por qué '""Mas" no siempre es mejor

Otro error clasico es la acumulacién. Queremos cambiarlo todo a la vez.
Queremos ser el CEO perfecto, el padre ideal, el deportista de élite y el

budista zen en la misma semana.

La voluntad es un recurso finito (un concepto conocido como Ego
Depletion o agotamiento del ego, aunque hoy en dia se debate su alcance, la
realidad practica es que si gastas tu energfa mental decidiendo no comer
chocolate, tendras menos energia para concentrarte en un informe complejo).
Intentar cambiar diez habitos a la vez es la receta perfecta para el colapso

sistémico antes del dia de San Valentin.



7. Ejercicios de Autorreflexion: Es hora de la verdad

No sigas leyendo solo por inercia. Coge algo para escribir. Si estas en la cama,
siéntate. Si estas en el bus, saca el moévil y abre las notas. Responde a esto con

la honestidad de quien no tiene que impresionar a nadie:

1. ElInventario de Cadaveres: Mira tus propositos de los ultimos tres
afios. ¢Cuales se repiten como un bucle infinito? Esos no son
objetivos, son "fantasfas de identidad". :Qué es lo que realmente te
impide ejecutarlos?

2. La Regla de la Simplicidad Brutal: Si solo pudieras lograr UNA
cosa este afo que hiciera que todo lo demas fuera mas facil o
innecesario, ¢cudl serfa? Solo una. Olvida el resto por ahora.

3. El Test del "Por Qué": Preguntate cinco veces por qué quieres ese
objetivo. Si al llegar a la quinta respuesta el motivo es "porque es lo
que se supone que debo hacer" o "para que los demas me vean

mejor", bérralo. No tienes gasolina emocional pata eso.

Conclusion del Capitulo

La trampa de las metas es una prisién de terciopelo. Se siente bien estar dentro

porque te permite soflar sin el riesgo del fracaso real. Pero el tiempo no



perdona. Febrero es el mes donde se separan los aficionados de los

profesionales de su propia vida.

Si quieres dejar de ser un coleccionista de inicios y convertirte en un maestro
de los finales, tenemos que dejar atras la mistica y abrazar la ingenierfa. En el
proximo capitulo, vamos a destripar como se construye un objetivo que tu
cetebro no pueda ignorar. Vamos a pasar de la "buena intencién" a

la Ingenieria de Objetivos.

Preparate, porque vamos a ser muy especificos. Y la especificidad suele

escocer al principio, pero es lo tnico que cura la mediocridad.



Capitulo 2: Ingenieria de Objetivos

SMARTER vy sistemas de definicion que funcionan (porque la

buena voluntad no paga las facturas)

Si el Capitulo 1 fue la bofetada de realidad necesatia para sacarte del "limbo
de los deseos", este capitulo es el manual de instrucciones para construir el
puente hacia la realidad. Vamos a dejar de hablar de suefios y vamos a

empezar a hablar de ingenieria.

¢Por qué ingenierfa? Porque un edificio no se mantiene en pie porque el
arquitecto "tuviera muchas ganas" de que fuera alto. Se mantiene en pie por
el calculo de estructuras, por la resistencia de materiales y por un respeto
absoluto a las leyes de la fisica. Tu vida y tus proyectos funcionan exactamente
igual. Si tus objetivos se derrumban al primer soplo de pereza o dificultad, no

es que seas débil; es que tu estructura esta mal calculada.

1. El Mito de la Motivacion vs. El Rigor del Sistema

Antes de entrar en el actonimo SMARTER, quiero que desterremos una idea
. . o . " .

peligrosa: la idea de que necesitas "sentirte motivado" para actuar. Si esperas

a tener ganas de hacer lo dificil, estas a merced de tu quimica cerebral, que —

como ya vimos— prefiere el sofa y las patatas fritas.



Los profesionales no esperan a la inspiracién. Los profesionales confian en
el sistema. Un sistema es un conjunto de procesos que, si se siguen,
producen un resultado previsible. La ingenierfa de objetivos consiste en
convertir tus aspiraciones en procesos mecanicos. Como decfa el
gran Edmond Hillary: "No es a la montaiia a la gue conguistamos, sino a nosotros

mismos". Y para conquistarte, necesitas un plano detallado.

2. Desglosando el SMARTER: Neurociencia aplicada

Probablemente hayas oido hablar del método SMART. Es un clasico, como
el Seat 600. Cumple su funcién, pero para el nivel de exigencia que buscamos

aqui, se nos queda corto. Necesitamos la versiéon evolucionada: SMARTER.

S - Especifico (Specific): EI GPS' de tu Cerebro

Tu cerebro tiene una red de neuronas llamada Sistema de Activacion
Reticular (SAR). Funciona como un filtro que decide qué informacioén es
importante y cual no. Si le das una orden vaga como "quiero ganar mas

dinero", el SAR no sabe qué filtrar.

Para activar el SAR, necesitas una precisiéon quirargica. No digas "quiero
mejorar mi negocio". Di: "Voy a captar 5 nuevos clientes de consultorfa con

un ticket medio de 2.000€ cada uno". En ese momento, tu cerebro empieza



a buscar oportunidades, personas y situaciones que encajen con esa cifra
exacta. La especificidad es el lenguaje de la ejecucion. Si no puedes dibujarlo

con palabras, es que no es lo suficientemente especifico.

M - Medible (Measurable): Datos sobre Dramas

Lo que no se mide, no se puede mejorar. Y lo que es peor: lo que no se mide,

se convierte en una fuente de drama emocional. Sin datos, tu mente te
~ , , Ppa n n z,

enganara. Un dia te sentirds un fracasado porque "no avanzas" y otro dfa te

sentirds un genio por un pequefio golpe de suerte.

Necesitamos indicadores clave de rendimiento (KPIs). Si tu objetivo es de
salud, no es "comer mejor", es "consumir menos de 2.000 calorfas y 150g de
proteina al dia". Los nimeros son frios, y eso es lo que necesitamos: frialdad

para evaluar el progreso sin que el ego se meta de por medio.

A - Aleanzable (Achievable): El Punto Dulce del Flujo

Aqui es donde muchos fallan por exceso o por defecto. Segun el
psicélogo Mihaly Csikszentmihalyi, entramos en el "estado de flujo"
cuando el desafio esta ligeramente por encima de nuestras habilidades

actuales.



Si te pones un objetivo ridiculamente alto (ganar un millén de euros el mes
que viene partiendo de cero), tu amigdala detectard una amenaza y te
bloqueara por miedo. Si es demasiado facil, te aburriras. El objetivo debe ser
un reto que te obligue a estirarte, pero que no te rompa. Es la diferencia entre

un entrenamiento que te deja agujetas y uno que te manda al hospital.

R - Relevante (Relevant): Ia Ecologia del Exito

¢Este objetivo es tuyo o es una copia barata de lo que ves en LinkedIn? En
coaching llamamos a esto "ecologia". Un objetivo es ecoldgico cuando esta
alineado con tus valores y con el resto de tu vida. No sirve de nada facturar
el doble si eso implica que tus hijos no sepan quién es ese sefior que duerme
en su casa de vez en cuando. La relevancia es el pegamento que mantiene el

esfuerzo a largo plazo.

T - Temporal (Time-bound): La Ley de Parkinson

Cyril Northcote Parkinson formulé una ley que deberias grabarte a
tuego: "E/ trabajo se expande hasta llenar el tiempo disponible para su finalizacion". Si
te das tres meses para escribir un informe, tardaras tres meses. Si te das tres

dias, lo tendras en tres dfas (y probablemente con la misma calidad). Sin una



fecha de caducidad, tu objetivo es solo una sugerencia. La presion del tiempo

es el catalizador de la accién.

E - Evaluado (Evaluated): El Feedback es el Desayuno de los Campeones

Aqui es donde el SMART se queda cojo. Tienes que evaluar el proceso
semanalmente. ;Qué ha funcionado? ¢Qué ha fallado? El éxito no es una linea

recta; es una serie de correcciones de rumbo constantes.

R - Revisado (Reviewed/ Readjusted): Flexibilidad vs. Cabezoneria

Ser disciplinado no significa ser estupido. Si el mercado cambia, si surge una
oportunidad mejor o si te das cuenta de que el camino elegido no lleva a
donde querias, debes tener la humildad de reajustar. Mantén fijo el faro (la

meta), pero sé flexible con los caminos (los objetivos).

3. De Objetivos a Sistemas: La Filosofia de la Fabrica

Imagina que quieres ser un autor de éxito. Tu "objetivo" es publicar un libro
(SMARTER, fecha, etc.). Pero tu sistemaes escribit 500 palabras cada

mafiana a las 7:00 AM, sin excusas.



Si te enfocas solo en el objetivo, vives en un estado de fracaso perpetuo hasta
que publicas el libro. Sin embargo, si te enfocas en el sistema, ganas cada vez
que te sientas a escribir tus 500 palabras. La dopamina se libera por el
cumplimiento del proceso, no por el resultado final. Como suelo
decir: enamorate del proceso y el resultado te perseguira hasta que te

alcance.

4. La Regla de los Pequefios Incrementos (Kaizen)

A veces, la magnitud de un objetivo SMARTER nos abruma. Para eso usamos
la psicologia cognitiva del pequefio paso. La neuroplasticidad de tu cerebro
prefiere cambios incrementales. Un 1% de mejora cada dia parece nada, pero

matematicamente, después de un afo, seras 37 veces mejor de lo que eras al

principio ().

No intentes revolucionar tu vida en una tarde. Disefia un sistema tan sencillo
que te dé verglienza no cumplirlo. ¢Quieres leer mas? Lee una pagina por
noche. ¢Quieres hacer ejercicio? Haz una sentadilla. Una vez que el sistema
esta en marcha (el habito esta creado), escalar es facil. Lo dificil es vencer la

inercia del reposo.



5. Ejercicio Practico: Ingenieria de Tu Propio Objetivo

No pases de pagina. Vamos a trabajar. Coge ese deseo vago que tienes en la

cabeza y pasalo por la trituradora SMARTER:

1. Redaccioén inicial: "Quiero ganar mas clientes".

2. Paso S:"Voy a conseguir 4 nuevos clientes para mi servicio de
consultoria de liderazgo".

3. Paso M:"..que paguen una cuota mensual minima de 500€".

4. Paso A: :Es realista? Si, tengo la capacidad y el tiempo para atender
a 4 personas mas.

5. Paso R: ;Me acerca a mi vision de ser un referente en el sector? Si.

6. Paso T:"...para el dia 30 del mes que viene".

7. Definicion del Sistema: "Para lograrlo, contactaré cada mafiana a 5

clientes potenciales por LinkedIn de 9:00 a 10:00 AM".

iEnhorabuena! Acabas de pasar de la fantasfa a la ingenierfa. Ahora ya no

tienes una meta, tienes un plan de ataque.



Conclusion del Capitulo

La ingenierfa de objetivos es el fin de la era de la inocencia. Ya no puedes
decir "es que no sé por déonde empezar”. Si has hecho el ejercicio anterior, ya

sabes exactamente qué tienes que hacer mafiana a las 9:00 AM.

Pero tener el mapa no es lo mismo que recorrer el camino. Para avanzar por
este mapa, necesitamos una estructura de gestion de sesiones y proyectos que
sea infalible. En el préoximo capitulo, vamos a ver la herramienta reina del
coaching profesional: E1 Sistema GROW. Preparate para aprender a

conducir tu mente como si fuera un Formula 1.



Capitulo 3: El Sistema GROW

El mapa de carretera para cualquier sesion de éxito (y para dejar

de dar vueltas en el parking de la vida)

Si alguna vez has intentado montar un mueble de esa famosa multinacional
sueca sin mirar las instrucciones, ya sabes lo que se siente al intentar progresar
en la vida sin una estructura de pensamiento. Terminas con piezas sobrantes,
un dolor de cabeza de proporciones épicas y un resultado que, en el mejor de

los casos, es cojo.

En el mundo del coaching profesional, no dejamos el éxito al azar ni a la
"inspiracion del momento". Utilizamos sistemas. Y si hay un sistema que es
el Rey, el "padrino" de todas las metodologias de resolucion de problemas y

fijacion de objetivos, ese es el Modelo GROW.

Desarrollado originalmente por Sir John Whitmore y sus colaboradores en
los afios 80, el GROW no es solo una técnica para coaches; es un protocolo
de funcionamiento para la mente humana. Es el GPS que te impide tomar la
salida equivocada hacia la "procrastinacion" o el "autoengafio". Vamos a
destriparlo, pero no como un académico aburrido, sino como alguien que

sabe que, sin orden, el talento es solo ruido.



1. ¢Qué es exactamente GROW? (Mas alla del acré6nimo)

GROW es el acrénimo
de Goal (Meta), Reality (Realidad), Options (Opciones) y Will/ Way

Forward(Voluntad/Compromiso).

Desde un punto de vista neurocognitivo, el modelo GROW obliga a tu
cerebro a pasar de un estado reactivo (sistema limbico, emociones, quejas) a
un estado ejecutivo (corteza prefrontal, 16gica, planificacion). Es, literalmente,

una mudanza de barrio dentro de tu craneo.

2. G de GOAL: Si no sabes a dénde vas, ya has llegado (a ninguna

parte)

La mayorfa de la gente empieza por la queja: "No quiero estar estresado”,
"No quiero ser pobre". Tu cerebro, que es muy eficiente pero un poco literal,
no entiende el "no". Si te digo "no pienses en un elefante rosa", sen qué estas

pensando? Exacto.

En la fase G, definimos qué es lo que realmente quieres. Pero no nos vale
cualquier cosa. Aqui aplicamos lo que aprendimos en el capitulo anterior
sobre la ingenierfa SMARTER, pero le afadimos un componente emocional

y de sesion:



e El objetivo de la sesion: ;Qué quieres haber conseguido al final de
estos 15 minutos de reflexion?
¢ El objetivo final: ;:Coémo sabras que has tenido éxito? sQué veras,

0iras o sentiras?

El toque de rigor: La psicologia de la Gestalt nos dice que el cerebro busca
"cerrar figuras". Un objetivo mal definido es una figura abierta que genera
ansiedad. La fase G cierra la figura. Define el "qué". Sin un "qué" sélido, el

resto del modelo es solo gimnasia mental inuatil.

3. R de REALITY: El baio de realidad (prepara el paraguas)

Esta es la fase que mas escuece. Aqui es donde dejamos de mentirnos.
La Realidad consiste en analizar donde estas ahora mismo con respecto a tu

meta.

El ser humano es un maestro del autoengano. Tenemos sesgos cognitivos
(como el sesgo de confirmaciéon) que nos hacen ver solo lo que justifica
nuestra situacioén actual. En la fase R, nos ponemos el traje de detective y

analizamos los hechos frios:

e Qué esta pasando ahora?
e ¢Qué has intentado ya y por qué no ha funcionado? (S¢ honesto, no
me digas que "no tuviste tiempo", dime que preferiste ver series).

o :Qué obstaculos internos (creencias limitantes) y externos tienes?



La clave maestra: No confundas la realidad con tus juicios sobre la realidad.
"Mi jefe es un idiota" es un juicio. "No he hablado con mi jefe sobre mi
aumento en los ultimos seis meses" es un hecho. Trabajamos con hechos,

porque los hechos se pueden gestionar; los juicios solo generan ulceras.

4. O de OPTIONS: El patio de recreo de la mente

Una vez que sabemos a déonde vamos (G) y donde estamos (R), toca ver como

llegamos. La fase de Opciones es el momento del pensamiento divergente.

Aqui es donde la mayoria de la gente se bloquea porque intenta evaluar las
opciones mientras las genera. Error. Tu "editor interno" (ese critico sarcastico
que todos llevamos dentro) debe ser amordazado en esta fase. Si solo tienes
una opcion, eres un robot. Si tienes dos, estas en un dilema. Solo cuando

tienes tres 0 mas opciones, empiezas a ser libre.

e ¢Qué harfas si tuvieras un presupuesto ilimitado?
e ¢Qu¢ harfas si no pudieras fracasar?

e ¢Qué harfa alguien a quien admiras en tu lugar?

Neurociencia al rescate: Al forzar al cerebro a generar opciones locas o
improbables, estamos creando nuevas conexiones sinapticas. Estamos
rompiendo el "surco" del pensamiento habitual. Incluso si la opcion es

absurda, puede contener la semilla de una solucion brillante.



5. W de WILL / WAY FORWARD: El momento de la verdad

Puedes tener el mejor mapa del mundo, pero si no arrancas el coche, no te
vas a mover del sitio. .a W es el puente entre la teorfa y la practica. Es donde

transformamos las opciones en un plan de accién con nombres y apellidos.

Aqui no aceptamos vaguedades. "Lo intentaré" es la frase favorita de los que

se rinden. En la fase W, definimos:

e ¢Qué vas a hacer exactamente? (La primera acciéon pequefa).

e (Cuando lo vas a hacer? (Dia y hora).

e ¢Quién necesita saberlo?

e Del1al 10, scual es tu nivel de compromiso? Si es menos de 8, vuelve

a la fase de Opciones, porque te estis engafiando.

Sarcasmo necesario: Si tu plan de accién es "maflana veré qué tal me
siento", ahorrate el papel. El compromiso es binario: o estds dentro o estas
fuera. No existe el "medio-comprometido", igual que no existe el "medio-

embarazado".



6. Caso Real: El emprendedor atrapado en el "'no puedo"

Imagina a un cliente (llamémosle Catlos, para que no se sienta aludido nadie)

que llega a la sesion diciendo que "su negocio no despega.

¢ G (Goal): Tras rascar un poco, definimos que su meta no es "que
despegue", sino conseguir 3 clientes nuevos en los proximos 30 dias
para cubrir gastos fijos.

¢ R (Reality): Descubrimos que Carlos pasa el 80% de su tiempo
retocando el logo de su web y el 0% haciendo llamadas de venta.
Realidad: no tiene un problema de negocio, tiene un problema de
miedo al rechazo.

¢ O (Options): Propone contratar a un comercial (no tiene dinero),
enviar correos en frio (le da pavor) o contactar con antiguos clientes.

e W (Way Forward): Se compromete a llamar a 5 antiguos clientes
mafiana entre las 10:00 y las 11:30 para ofrecerles un servicio de

mantenimiento.

Carlos pasé de un nubarrén mental de "mi negocio no funciona" a una tarea

concreta de 90 minutos. Eso es el GROW en accién.



7. Ejercicios de Autorreflexion: Tu turno de pasar por el escaner

No dejes que este capitulo sea solo informacién que ocupa espacio en tu

cortex. Aplica el GROW a ese problema que te ronda la cabeza ahora mismo:

1. G:Si tuviéramos una varita magica y este problema desapareciera
mafiana, ¢qué verfas de forma diferente? Define ese estado final con
precision de cirujano.

2. R:Deja de llorar un momento. ¢Qué parte de este problema es
responsabilidad tuya al 100%? ;Qué recursos (dinero, tiempo,
contactos) tienes realmente ahora mismo?

3. O: Escribe cinco acciones, por muy ridiculas que sean, que podrias
tomar hoy mismo. No las juzgues, solo esctibelas.

4. W: ;Cual es el paso mas pequeno y estupido que puedes dar en las

proximas 24 horas para mover la aguja un milimetro? Ponle hora.

Conclusion del Capitulo

El sistema GROW es la diferencia entre ser un sofiador profesional y ser un
ejecutor implacable. Es una estructura que te obliga a ser humilde ante la
realidad y valiente ante las opciones. Pero, cuidado: el GROW te da el mapa,
pero a veces el mapa necesita un rigor adicional para que no nos saltemos los

detalles técnicos.



En el préoximo capitulo, vamos a subir el nivel de exigencia. Vamos a ver
la Metodologia 5W + 2H. Si el GROW es el mapa de carretera, el 5W + 2H
es la inspeccion téenica del vehiculo antes de salir a la autopista. Se acabaron

las vaguedades.

Preparate, porque vamos a diseccionar tus planes hasta que no quede ni un

solo resquicio para la duda.



Capitulo 4: Metodologia 5WV + 2H

El rigor aplicado al plan de accién (o como dejar de ser un poeta

y empezar a ser un ingeniero de tu vida)

Si el sistema GROW que vimos en el capitulo anterior es el mapa que nos
indica la direccion, la metodologia 5W + 2H, es el plano de despiece del
motor. En el coaching de pacotilla, se conforman con que "tengas ganas".

Aqui, nos aseguramos de que no tengas escapatoria.

La mayorfa de los proyectos mueren por una enfermedad silenciosa
llamada vaguedad. "Voy a intentar mejorar mis ventas", "quiero estar mas
presente con mi familia", "este lunes empiezo a cuidarme". Son frases que
suenan bien en un retiro espiritual, pero que en la vida real tienen la
consistencia de una nube. El cerebro, que como ya sabes es un ahorrador de
energfa profesional, interpreta la vaguedad como una invitaciéon formal a no

hacer nada.

El modelo 5W + 2H proviene del mundo de la gestion de calidad y la
ingenierfa industrial (muy vinculado a la filosofia Kaizen de Toyota). Su
objetivo es simple: eliminar la incertidumbre. Si hay incertidumbre, hay
miedo; si hay miedo, hay paralisis. Vamos a diseccionar esta herramienta para
que tu plan de accién sea tan sélido que hasta a tu "yo perezoso" le dé

vergiienza no cumplitlo.



1. Las 5W: La arquitectura del pensamiento

Las 5W representan las preguntas fundamentales que definen el contexto de

cualquier accion. Si falta una, el plan cojea.

What? (;Qué?): La definicion del objeto

No es "qué quiero conseguit" (eso ya lo vimos en el objetivo SMARTER),
sino qué accién concreta vas a realizar. Si el objetivo es escribir un libro,

el "What" de hoy es: "Redactar 1.500 palabras del capitulo 4".

o Elrigor: Debe ser una accion fisica o intelectual ejecutable. "Pensar
en el proyecto" no es un "What", es una distraccién. "Hacer un

esquema de 10 puntos" si lo es.

Why? (3Por qué?): El anclaje emocional y lggico

Aqui es donde aplicamos la técnica de los 5 Porqués de Sakichi Toyoda. No

te conformes con la primera respuesta. — ¢Por qué quieres captar tres
clientes nuevos? — Para ganar mas dinero. — ¢Por qué quieres ganar mas
dinero? — Para tener tranquilidad financiera. — ¢Por qué quieres esa

tranquilidad? — Para no tener que aceptar proyectos que odio solo por pagar

las facturas. Ahora si tenemos un "Why" con garra. La neurociencia nos dice



que la motivacién intrinseca (la que nace de dentro) es mucho mas potente
que la extrinseca. Si tu "Por qué" es lo suficientemente fuerte, el "Como" se

vuelve irrelevante.

Who? (;Quién?): La asignacion de responsabilidad

En el desatrollo personal, el "Quién" solemos ser nosotros, pero cuidado con
cl sesgo de omnipotencia. A veces, el "Quién" debe ser alguien a quien

delegas, un socio, o incluso un mentor que te supervise.

e Nota de ironia: Si en tu plan de accién siempre pones "Yo" para
todo, no eres un lider de tu vida, eres un esclavo de tu incapacidad

para delegar. Define quién ejecuta y quién supervisa.

Where? (; Donde?): El contexto ambiental

El entorno es el arquitecto invisible de tu comportamiento. ¢<Dénde vas a
realizar la accion? No es lo mismo intentar concentrarte en el salon con la
television puesta y nifios correteando, que en un despacho cerrado con ruido

blanco.

e DPsicologia del espacio: El cerebro asocia lugares con habitos. Si
intentas trabajar en la cama, tu cerebro enviara sefiales de suefio. Elige

el "Where" con intencion estratégica.



When? (3Cudndo?): El verdugo del calendario

Sin una fecha y hora, no existe. "La semana que viene" es un concepto mistico
que no aparece en ningun calendario real. E1 "When" debe ser: "Martes 24 de
febrero, de 9:00 a 11:00 AM". Recuerda la Ley de Parkinson: si no acotas el
tiempo, la tarea se expandira hasta ocupar todo tu dfa, tu semana y tu vida

entera.

2. Las 2H: La ingenieria de la ejecucion

Aqui es donde pasamos de la descripcion al presupuesto y al método. Es la

parte que separa a los aficionados de los profesionales.

How? (3Como?): El procedimiento paso a paso

Es el "manual de operaciones". ¢Qué herramientas necesitas? ;Qué pasos
légicos vas a seguir? Si vas a grabar un video para tu curso online, el "How"
incluye: montar el tripode, revisar la iluminacién, conectar el micro, leer el
guion y pulsar 'record'. Desglosar el "Cémo" reduce la carga cognitiva.
Cuando el camino esta trillado, el cerebro no tiene que gastar energia

decidiendo qué hacer a continuacién; solo tiene que ejecutar.



How much? (3Cudnto?): El coste del éxito

Todo tiene un precio. Y no me refiero solo al dinero.

¢ Coste financiero: ;Cuanto dinero requiere esta accion?
e Coste de oportunidad: ¢A qué vas a decir "no" para poder decir "si"
a esto? (Este es el que mas duele).

¢ Coste energético: ;Cuanta "gasulina mental" te va a consumir?

The Iron Triangle of Project Management

Most common Risk Factors associated
with Projects that can lead to failures

QUALITY

3. E1 5W2H aplicado: Un ejemplo real (y un poco de sarcasmo)

Imagina que alguien quiere "mejorar su red de contactos" (esa frase tan de

coctel y networking vacio). Vamos a pasarla por el rigor del 5W2H:



What: Contactar con 5 referentes de mi sector para proponetles una
colaboracién en mi blog.

Why: Para posicionar mi marca personal y acceder a su audiencia.
(Porque si sigo escribiendo para mi madre y mis tres amigos, no voy
a vender un curso en la vida).

Who: Yo (redaccion del mensaje) y mi asistente (envio y
seguimiento).

Where: En mi oficina, sin notificaciones en el movil.

When: Jueves, de 10:00 a 12:00.

How: Usando una plantilla de contacto personalizada (nada de copiar
y pegar como un spammer desesperado), revisando sus perfiles de
LinkedIn para encontrar un punto comun.

How Much: 2 horas de tiempo concentrado y el riesgo de que 4 de

ellos ni me contesten (gestion del rechazo).

¢Ves la diferencia? Pasamos de una intencién vaporosa a una operacion

tactica de precision.

4. La Neurociencia detras del Rigor: ;Por qué esto funciona?

Tu cerebro odia la incertidumbre. La incertidumbre se procesa en la corteza

cingulada anterior, que esta conectada con el sistema de alarma del miedo.

Cuando no sabes exactamente qué hacer, cémo o cuando, tu cerebro activa



una respuesta de estrés sutil que te empuja a evitar la tarea. Es lo que

llamamos procrastinacion por ambigiiedad.

Al utilizar el 5W2H, le estas dando a tu corteza prefrontal un banquete de
datos estructurados. Al saber exactamente el "Cémo" y el "Cuando", el nivel
de amenaza percibida disminuye drasticamente. El cerebro se relaja porque
ya no tiene que "adivinar" el futuro; solo tiene que seguir las instrucciones
que td mismo has disefiado. Es pasar de ser un piloto que vuela entre la niebla

a uno que vuela con instrumentos de ultima generacion.

5. El peligro de la "Paralisis por Analisis"

Un aviso para los perfeccionistas: el 53W2H no es una excusa para no empezar
nunca. Algunos utilizan el rigor para planificar tanto que nunca llegan a
actuar. Se convierten en "arquitectos de castillos en el aire". El objetivo de
esta herramienta es la claridad para la accion, no la sustitucion de la accion.
Si tardas mas en rellenar el 5W2H que en hacer la tarea, te has pasado de

frenada. Sé agil, sé preciso, pero sobre todo, sé ejecutivo.

6. Ejercicios de Autorreflexion: Es hora de sacar el bisturi

Coge la accion mas importante que tienes pendiente para esta semana (esa

que llevas posponiendo porque es "complicada") y pasala por el escaner:



1. What: :Qué es exactamente lo que vas a hacer? (Sin adjetivos, solo
verbos).

2. Why: ¢;Cual es la verdadera razén? ¢Es para avanzar o para evitar un
problema mayor?

3. Who: ;Quién es el responsable ultimor (Pista: suele estar en el
espejo).

4. Where: ;En qué bunker te vas a meter para que nadie te moleste?

5. When: Abre tu agenda ahora mismo. Ponle hora. Si no hay hora, es
mentira.

6. How: ;Cudl es el primer paso fisico? (Pulsar un botén, abrir un
archivo...).

7. How Much: ;Qué precio vas a pagar en términos de esfuerzo y

tiempo? ¢Estas dispuesto a pagarlo?

Conclusion del Capitulo

El 5W2H es el lenguaje de los resultados. En el coaching de alto impacto, no
nos interesan tus excusas, nos interesan tus métricas y tu logistica. St quieres
que tu plan de accion deje de ser un deseo y se convierta en una realidad
inevitable, tienes que tratarlo con el respeto que un ingeniero trata a un

puente.



Pero incluso con el mejor plan de accion, a veces nos encontramos con muros
invisibles. Bloqueos que no se solucionan con logistica, sino con una
introspeccion radical. Para esos momentos, necesitamos una herramienta
diferente. En el proximo capitulo, vamos a entrar en el territorio de los

maestros: El Arte de la Pregunta Poderosa.

Preparate, porque vamos a aprender a lanzar frases que son capaces de

demoler una excusa que lleva afios instalada en tu mente.



Capitulo 5: El Arte de la Pregunta Poderosa

Como una sola frase puede desmantelar una excusa de afios (y

por qué tus respuestas actuales son papel mojado)

Si alguna vez has estado en una sesién de coaching conmigo o con un
profesional de élite, habras experimentado ese momento de silencio
incomodo —ese que dura unos segundos de mas— en el que una simple
pregunta te deja desarmado. No es una pregunta dificil de entender, no usa
palabras técnicas, pero ha dado en la linea de flotacién de tu estructura

mental.

Ese es el poder de la Pregunta Poderosa. En un mundo obsesionado con
dar respuestas rapidas (y a menudo vacias), el verdadero maestro no es el que
sabe todas las soluciones, sino el que sabe qué hilo debe tirar para que todo
el tejido de tus excusas se deshaga. Como decia el fil6sofo Voltaire: "Juzga a

un hombre por sus preguntas mds que por sus respuestas’.

1. La Anatomia de una Pregunta que "Quema"

La mayorfa de las personas pasan su vida haciéndose preguntas de "bajo
calibre". Preguntas que solo sitven para confirmar lo que ya creen o para

hundirse mas en el fango de la autocomplacencia.



o "sPor qué siempre me pasa esto a mi?"
o "sPor qué la gente es tan complicada?"

o "sPor qué no puedo tener suerte?"

Estas no son preguntas; son lamentos disfrazados con un signo de
interrogacion. Son preguntas de cierre. Tu cerebro, que es una maquina de
buscar pruebas para lo que td le pidas, te dara mil razones por las que eres

una victima.

Una Pregunta Poderosa, en cambio, es una pregunta de apertura. Es un

bisturi que corta el ruido para llegar a la sefial. Sus caracteristicas son:

1. Es abierta: No se responde con un "si" o un "no". Obliga a tu

cerebro a trabajar, a buscar, a crear.

2. Esta orientada al futuro o a la solucién: No busca culpables en el
pasado, busca recursos en el presente.

3. Es cortay directa: Si tardas tres minutos en formular la pregunta, es
que estas intentando convencer al otro (0 a ti mismo) en lugar de
preguntar. La potencia es inversamente proporcional a la longitud.

4. Incomoda: Sila pregunta no te hace removerte en la silla, es que no

hemos bajado lo suficiente.



2. Neurociencia de la Interrogacion: El "Hackeo" del Lobulo Frontal

¢Por qué funciona una pregunta? Cuando recibes una pregunta poderosa,
ocurre algo fascinante en tu craneo. El cerebro odia los huecos de
informacién. Este fenémeno se conoce como Instinto de Respuesta. En el
momento en que una pregunta aterriza en tu mente, tu corteza prefrontal —
el director de orquesta de tu cerebro— se activa masivamente buscando una

solucion.

Incluso si dices "no lo sé" (la respuesta favorita de tu ego para no trabajar),
tu subconsciente sigue trabajando en segundo plano. Es como dejar una
pestafia abierta en el navegador que consume recursos hasta que encuentra el

archivo.

Ademas, las preguntas poderosas evitan que el sistema limbico (el centro
emocional del miedo) se ponga a la defensiva. Si yo te digo: "Estds perdiendo el
tiempo", tu cerebro reptiliano se pone en modo "lucha o huida" y dejas de
escucharme. Pero si te pregunto: ";Qué valor estis aportando a tu meta con la
actividad que estds haciendo ahora mismo?", te obligo a reflexionar. No te estoy

atacando, te estoy invitando a un duelo de légica contigo mismo.



3. E1'"Para Qué" vs. el "Por Qué': La Gran Estafa Lingiistica

En mi trayectoria, he visto como cambiar una sola palabra puede transformar
una vida. El "Por qué" es el refugio de los que buscan razones, justificaciones
y culpables. El "Por qué" mira al pasado. Es una pregunta forense: analiza el

cadaver de un fracaso.

El "Para qué'", en cambio, es una pregunta de proposito. Mira hacia

adelante.

e "Por qué como mal" te lleva a culpar a tu infancia, a tu madre o al
estrés del trabajo.

e "Para qué como mal" te lleva a darte cuenta de que usas la comida
como un ansiolitico barato para no enfrentarte a tu soledad o a tu

aburrimiento.

El "Para qué" te devuelve el poder. Te saca del papel de victima y te pone en
el de protagonista. Si tienes una conducta que te perjudica, no te preguntes
por qué la tienes. Pregantate: "sPara qué me esti sirviendo este comportamiento?
¢ Qué beneficio secundario estoy obteniendo de este autosabotaje?”'. Preparate para una

respuesta que no te va a gustar, pero que te va a liberar.



4. Las Preguntas "Rompe-Excusas" (Atomic Questions)

Vamos a bajar al barro. Aqui tienes una seleccion de preguntas que utilizo en
mis sesiones de alto nivel. Usalas con precaucién, porque no tienen vuelta

atras:

e La pregunta del coste oculto: ";Qué precio estis pagando hoy por no
tomar la decision que sabes que tienes que tomar?"”. Esta pregunta ataca el
sesgo de statu quo. Creemos que quedarnos como estamos es "gratis".
No lo es. Te cuesta salud, dinero y tiempo que no vas a recuperar.

o La pregunta de la identidad: ";En quién te convertirias si dejaras de
contarle a todo el mundo esa historia sobre tn pasado?”. Todos tenemos una
"historia de dolot" que usamos como escudo. Si te quito el escudo,
¢quién queda debajo?

o La pregunta de la inversion de carga: "S7 este problema no fuera tu
problema, sino el de tn mejor amigo, ;qué consejo le darias ahora mismo?". La
distancia emocional nos hace sabios. Somos excelentes coaches para
los demas y pésimos gestores de nuestra propia miseria.

o Lapregunta del final: "S7 hoy fuera el siltimo dia de tu vida y miraras hacia
atrds a este problema, ;qué importancia real tendria en una escala del 1 al 102",

La perspectiva de la muerte es el filtro de realidad definitivo.



5. El Arte del Silencio: Donde nace la respuesta

Aqui es donde la mayorfa de los aprendices de coach (y de las personas en
general) meten la pata. Hacen una pregunta buena y, como les incomoda el

silencio, la responden ellos mismos o hacen otra para "suavizar".

El silencio es la herramienta mas poderosa después de la pregunta. El silencio
es el espacio donde la respuesta se cocina. Cuando haces una pregunta
poderosa, el otro —o ti mismo— necesita tiempo para procesar. No
interrumpas el milagro. Si te haces una pregunta a ti mismo mientras escribes
en tu diario, quédate en silencio. Deja que la incomodidad crezca. En esa

tension es donde se rompen las creencias limitantes.

Sarcasmo necesario: Si te haces una pregunta y te respondes en medio
segundo, lo que has hecho no es reflexionar, es recitar el guion de tu propia
pelicula mental. Tienes que esperar a que aparezca esa respuesta que te hace

decir: "Mierda, nunca lo habia visto asi".

6. La Pregunta como Espejo de Rendimiento

A veces, la pregunta poderosa no busca una gran revelaciéon filoséfica, sino
una correccion tactica. En el mundo de la productividad, las preguntas deben

ser como latigazos:



o "sEsto que estoy haciendo me acerca a mi objetivo SMARTER o es solo "ruido
ocupado'?"!

o "'S7 hoy solo pudiera terminar una cosa para sentir que el dia ha valido la pena,
goudl seria?"

o "sEstoy trabajando en lo importante o estoy respondiendo a los gritos de lo

urgente?"

7. Ejercicios de Autorreflexion: El Espejo no miente

No te voy a dejar marchar sin que pases por el quiréfano mental. Lee estas
preguntas, cierra los ojos y no busques la respuesta l6gica. Busca la respuesta

real.

1. La Pregunta de la Excusa Maestra: ;Cudl es esa mentira que te
cuentas con tanta frecuencia que ya te la has creido? sPara qué te sirve
seguir creyéndola?

2. LaPregunta del Miedo: :Qué es eso que no te atreves a preguntarte
porque sabes que la respuesta te obligaria a cambiar de vida
radicalmente?

3. La Pregunta de la Responsabilidad Radical: Si aceptaras que el
100% de tu situacion actual (buena o mala) es consecuencia de tus

decisiones, ¢cual serfa el primer cambio que harfas hoy mismo?



Conclusion del Capitulo

Aprender a preguntar es aprender a pensar. Si tu vida no es lo que quieres,
revisa tu catalogo de preguntas. Las respuestas que has obtenido hasta ahora
te han traido exactamente a donde estas. Si quieres llegar a un sitio diferente,

tienes que cambiar el interrogatorio.

Pero la claridad que te da una pregunta poderosa puede ser abrumadora. A
veces, en medio de la tormenta mental que provoca la verdad, necesitamos
una gufa visual, un punto de referencia que nos impida hundirnos. En el
préximo capitulo, vamos a descubrir la Técnica Faro: como mantener la

direcciéon cuando todo a tu alrededor parece estar en penumbra.

Preparate, porque vamos a iluminar las zonas oscuras de tu planificacion.



Capitulo 6: La Técnica Faro

Tu gufa visual en medio de la tormenta mental (porque navegar a

ciegas solo funciona en las peliculas de terror)

Seguramente has pasado por esos dias —o meses, o afios— en los que te
sientes como un capitan de barco en mitad del Atlantico Norte, rodeado de
una niebla tan densa que no alcanzas a ver ni la punta de tu propia nariz.
Tienes el motor en marcha (estas ocupado), el timén gira (tomas decisiones),
pero no tienes ni la mas remota idea de si te diriges a puerto o a estrellarte

contra un iceberg de proporciones épicas.

En el mundo del rendimiento, a esta sensacion la llamamos "Niebla
Operativa'. Es ese estado en el que la urgencia del dia a dia, los correos
"para ayer", las crisis familiares y el ruido de las redes sociales anulan tu
capacidad de vision estratégica. Estas en modo supervivencia. Y el problema
de estar en modo supervivencia es que, aunque sobrevivas, no avanzas hacia

ninguna parte que valga la pena.

Para estos momentos de caos absoluto, no basta con tener una lista de tareas
(un GPS detallado). Necesitas algo mas primario, mas potente y mucho mas

visible: necesitas un Faro.



1. ¢Qué es la Técnica Faro? El Norte no negociable

Mientras que los objetivos SMARTER vy el sistema GROW son herramientas
de navegacion precisas (el GPS), la Técnica Faro es tu punto de referencia

fijo y trascendental.

Un faro no se mueve. No importa lo fuerte que sea la tormenta, no importa
cuanto se mueva tu barco; el faro permanece imperturbable emitiendo una
luz constante. En términos de coaching, tu Faro es ese valor fundamental o
propésito ultimo que da sentido a todo el esfuerzo técnico que estas

haciendo.

Si tu objetivo es "facturar un 20% maés", eso es una meta. Si tu Faro es

b
"Libertad Geografica", cada vez que la tormenta de tareas te abrume, miraras
a la luz: ¢Esto que estoy haciendo me acerca a mi libertad o me esta

construyendo una jaula de oro mas grande? Si la respuesta es la jaula, el faro

te estd avisando de que te vas a estrellar.

2. Neurociencia de la Vision de Tanel: E1 ACCy el filtrado de la luz

Desde la psicologia cognitiva y la neurociencia, sabemos que el cerebro tiene
una capacidad limitada para procesar informacién bajo estrés. Cuando la
tormenta (el cortisol) aumenta, se activa la Corteza Cingulada Anterior

(ACC), que es la encargada de detectar conflictos y errores. Si tienes



demasiados "frentes abiertos", la ACC se satura y entras en paralisis o en una

toma de decisiones erratica.

LLa Técnica Faro funciona como un anclaje visual y mental que reduce la
carga cognitiva. Al tener un tnico punto de referencia luminoso, tu cerebro
puede ignorar el 90% del ruido periférico. Es lo que en psicologia se llama
"Atencion Selectiva". No es que el resto de los problemas desaparezcan; es

que dejas de darles el poder de distraerte del rumbo principal.

3. Caso Real: El emprendedor que "iba a ciegas"

Hablemos de Andrés (nombre ficticio, por aquello de la elegancia
profesional). Andrés era un consultor de éxito, de esos que llevan tres moéviles
encima y caminan rapido incluso para ir al bafio. Cuando lleg6 a mi despacho,
estaba al borde del colapso. Tenfa metas SMARTER, tenia planes de accion,

tenfa hasta una agenda de colores... pero se sentia vacio y perdido.

e El Problema: Andrés queria "crecer". Cada oportunidad que le
surgfa, la aceptaba. Mas clientes, mas proyectos, mas viajes. Estaba en
mitad de una tormenta de "éxito" que lo estaba matando.

¢ La Intervencion: Dejamos de lado los Excels y buscamos su Faro.
Tras varias sesiones de "bisturi mental" (preguntas de poder),

descubrimos que su Faro no era el dinero, sino el "Legado de



Calidad". El queria ser reconocido por ser el mejor en su nicho, no
el que mas facturaba.

El Cambio: En cuanto encendimos ese Faro, la niebla se disipo.
Andrés empez6 a decir "no" a proyectos muy lucrativos pero
mediocres que solo le quitaban tiempo. Su Faro iluminé el camino:
"Si esto no contribuye a mi legado de calidad, es una roca en mi
camino".

El Resultado: En seis meses, Andrés facturaba un poco menos, pero
su margen de beneficio era mayor, su estrés habia bajado un 70% vy,
pot primera vez en afos, volvia a disfrutar de su trabajo. Habia dejado
de navegar para no hundirse y habfa empezado a navegar hacia su

puerto.

4. Como disenar tu propio Faro (Sin caer en la cursileria)

No confundas el Faro con una frase motivacional de esas que ponen en las

tazas de desayuno. Un Faro debe ser crudo, potente y binario. O te acerca

a la luz o te aleja de ella.

Para definirlo, olvida lo que "deberfas" querer y preguntate:

¢Cual es la Gnica cosa que, si la consiguiera, haria que todo el

esfuerzo de este afio tuviera sentido?



2. ¢Qué valor es tan importante para mi que estaria dispuesto a
perder dinero por mantenerlo? (Esto suele doler, pero es donde
esta la verdad).

3. Si hoy fuera el final de tu proyecto o de tu carrera, ¢qué es lo

unico que lamentarias no haber iluminado?

Tu Faro puede ser "Paz Mental", "Autonomia Total", "Impacto Social Real"
o "Excelencia Técnica". No hay respuestas correctas, solo respuestas

honestas.

5. El Faro como filtro de toma de decisiones (El "Test de la Luz')

Una vez que tienes tu Faro definido, tienes que usarlo. Cada vez que te sientas
abrumado, cada vez que una nueva oportunidad llame a tu puerta disfrazada

de "negocio del siglo", pasala por el Test de la Luz:

o "sEsta decision me acerca a la lug; de mi Faro o me empuja hacia la oscuridad de

la niebla?"

Sila respuesta no es un "SI" rotundo, es un "NO" absoluto. El sarcasmo de
la vida es que solemos decir que si a las sombras solo porque brillan un poco,
olvidando que la verdadera luz esta en otra direccion. Sé implacable. Un
farero no invita a todo el que pasa por la costa a subir a la torre; su tnico

trabajo es mantener la luz encendida.



6. La Disciplina de la Limpieza de Cristales

Un faro cuya lente esta sucia no sirve de nada. En tu vida, la suciedad son los
compromisos innecesarios, las personas toxicas y los habitos de mierda. La
Técnica Faro requiere que, una vez a la semana, te dediques a "limpiar los

cristales".

e Revisa tus acciones de la semana.
¢ Identifica qué ha empafiado tu vision.

e Elimina lo que sobra.

Nota de ironia: Si pasas mas tiempo quejandote de la tormenta que
limpiando los cristales de tu vision, es que en el fondo te gusta el drama de
estar perdido. El victimismo es una niebla muy cémoda porque te quita la

responsabilidad de tener que llegar a puerto.

7. Ejercicios de Autorreflexion: Mirando al horizonte

Es hora de apagar el ruido exterior y encender tu propia luz. Coge tu cuaderno

y sé brutalmente sincero contigo mismo:



1. El Diagnéstico de la Niebla: Si hoy cerraras los ojos y confiaras
solo en tu inercia actual, ¢a qué puerto llegarfas? ¢Es un sitio donde
realmente quieres estar?

2. La Construccién del Faro: Escribe en una sola frase tu Faro. No
uses mas de cinco palabras. (Ejemplo: "Libertad para decidir
siempre").

3. La Pregunta de la Muerte (Memento Mori): Si hoy fuera el final
de tu proyecto, ¢qué es lo unico que lamentarifas no haber iluminado?
Esa es, probablemente, la verdadera ubicacién de tu Faro.

4. La Primera Renuncia: :Qué compromiso, cliente o habito vas a
abandonar hoy mismo porque tu Faro te esta avisando de que es un

escollo peligroso?

Conclusion del Capitulo

Tener un Faro no garantiza que la tormenta desaparezca. Las olas seguiran
ahi, el viento seguira soplando y probablemente te seguirds mojando. Pero
hay una diferencia abismal entre estar mojado y perdido, y estar mojado

sabiendo exactamente donde esta la tierra firme.

La Técnica Faro te da el coraje de mantener el rumbo cuando todos los demas
estan dando vueltas en circulos presos del panico. Pero cuidado: saber a

doénde vas es solo la mitad del trabajo. La otra mitad es saber cémo estas



rindiendo en el proceso y, sobre todo, como dar y recibir la verdad desnuda

sobre ese rendimiento.

En el préoximo capitulo, vamos a entrar en un terreno pantanoso pero
fascinante: E1 Espejo del Rendimiento (Feedback STAR-AR). Vamos a
aprender a decirnos las verdades —y a decirselas a los demas— de una forma

que construya, en lugar de destruir, pero sin perder ni un apice de rigor.

Preparate, porque vamos a mirarnos al espejo, y puede que no nos guste todo

lo que veamos, pero sera lo mas util que hagamos en mucho tiempo.



Capitulo 7: El Espejo del Rendimiento (Feedback
STAR-AR)

Como decir las verdades sin que te odien (y como escucharlas sin

querer saltar por la ventana)

Hablemos de una de las palabras mas prostituidas y temidas del mundo
empresarial y personal: el feedback. En teorfa, es el desayuno de los

campeones; en la practica, suele ser el veneno de las sobremesas.

A casi todo el mundo se le llena la boca diciendo que "le encanta que le den
feedback para mejorat", pero la realidad es que, en cuanto alguien nos sefiala
un errot, nuestro cerebro reacciona como si estuviéramos siendo atacados
por un tigre dientes de sable. Se activa la amigdala, sube el cortisol y bajamos

las persianas de la escucha para subir las de la defensa.

Si este libro trata sobre mapas y herramientas de éxito, no podemos ignorar
el sistema de calibracién. Un mapa no sirve de nada si no sabes donde te has

salido de la carretera. Pero para saberlo, necesitas un espejo que no te mienta.

Y ese espejo es el Feedback STAR-AR.



1. El Fracaso del "Sandwich de Mierda"

Antes de darte la herramienta de élite, vamos a enterrar una practica mediocre
que se ensefa en los cursos de liderazgo de bajo coste: la técnica del sandwich

(elogio-critica-elogio).

Desde la psicologia cognitiva, sabemos que esta técnica es un desastre. ¢Por

qué?

1. Genera desconfianza: I.a proxima vez que elogies a alguien, esa
persona se pondra tensa esperando el "pero". Has condicionado el
elogio para que sea el heraldo de la mala noticia.

2. Efecto de Recencia y Primacia: El cerebro tiende a recordar el
principio y el final de una conversaciéon. Al envolver la critica en
flores, el mensaje real (el que necesita accién) se diluye o se ignora
por completo.

3. Es condescendiente: Nadie es tonto. Todo el mundo sabe cuando

le estas "dorando la pildora" para soltarle el hachazo.

En este libro buscamos rigor, no azucar. Queremos resultados, no que todo
el mundo se vaya a casa pensando que soy un tipo encantador mientras su

rendimiento sigue en el subsuelo.



2. La Neurociencia de la Verdad: Por qué el feedback duele

Cuando recibimos una critica, nuestro cerebro procesa la exclusion social o
la desaprobacion en las mismas areas que procesan el dolor fisico (la corteza
cingulada anterior dorsal). Para tu cerebro, que te digan que tu informe es

mediocre duele casi tanto como un pisotén en un pie.

Por eso, para que el feedback funcione, debemos hackear esta respuesta
biolégica. Necesitamos pasar del juicio personal a la observacion técnica.
Aqui es donde entra el modelo STAR-AR, una evolucién del modelo STAR

clasico de seleccion de personal, adaptado al coaching de alto impacto.

3. Desglosando el Modelo STAR-AR

Este sistema es un protocolo de comunicacion que elimina la carga emocional

y se centra en los datos y la mejora continua.

ST - Situacion o Tarea (Contexto)

No empieces con un "td siempre.." o "dltimamente estds...". Eso es una

invitaciéon al combate. Empieza definiendo el terreno de juego exacto.

o Ejemplo: "El pasado martes, durante la reunién de presentacion de

resultados con el cliente X..." Al ser especifico, el cerebro de la otra



persona no se siente atacado globalmente, sino que se sitda en un

momento concreto del tiempo.

A - Accion (Conducta observada)

Describe lo que pasé como si fueras una camara de seguridad. Sin adjetivos,

sin interpretaciones, sin juicios de valor.

e Mal: "Fuiste muy maleducado".

Bien (Conducta): "Interrumpiste al cliente tres veces antes de que
terminara de exponer sus dudas sobre el presupuesto". Los
hechos no se pueden discutir. Las interpretaciones, si. Si te

mantienes en los hechos, la defensa del otro baja.

R - Resultado (Impacto)

Explica las consecuencias de esa acciéon. Aqui es donde la persona comprende

el "para qué" del cambio.

o Ejemplo: "Como consecuencia, el cliente se puso a la defensiva y

decidi6 posponer la firma del contrato una semana mas".



Hasta aqui tenemos el diagndstico. Abora viene la parte del coaching, el "AR" que marca

la diferencia entre un jefe que rifie y un mentor que transforma:

A - Accion Alternativa (E/ camino nuevo)

Aqui es donde cocreamos la solucion. No se trata solo de decir lo que se hizo

mal, sino de definir qué conducta habria sido la correcta.

o Ejemplo: "':Qué pasaria si en la proxima reunién utilizaramos la técnica
de la escucha activa y esperaras tres segundos después de que el

cliente termine de hablar?"

R - Resultado Reforzado (La vision del éxito)

Visualizamos el beneficio del cambio. Lle damos al cerebro una recompensa

anticipada (dopamina) para motivar la nueva conducta.

o Ejemplo: "Haciendo eso, el cliente se sentird escuchado, bajard su

resistencia y probablemente cerraremos el trato en la misma reunién".

4. El Espejo Propio: El Self-Feedback

Aunque el modelo STAR-AR es una herramienta de comunicacion

interpersonal brutal, su mayor potencia reside en el Auto-Feedback. La



mayorfa de nosotros somos o demasiado cruces con nosotros mismos (el

critico interno psicopata) o demasiado indulgentes (el ego complaciente).

Usa el STAR-AR para analizar tu propia semana:

1. ST: :En qué situacidén no rend{ como esperaba?
dbBEnq
2. A::Qué hice exactamente? (Fui a la nevera por aburrimiento
< 5
procrastiné con el movil...).
3. R::Qué perdi con esa accion? (Perdi dos horas de flujo creativo y
ahora tengo ansiedad).
4. A: :Qué voy a hacer diferente mafiana a la misma hora?
é y

5. R:¢Cémo me sentiré al final del dia si lo cumplo?

5. La Seguridad Psicolégica: El marco de Amy Edmondson

Para que el STAR-AR funcione en un equipo o en una relacion, debe existir
lo que la profesora de Harvard, Amy Edmondson, llama Seguridad
Psicologica. Es la creencia de que uno no sera castigado o humillado por

cometer errores, plantear preguntas o proponer ideas.

El feedback en un entorno de miedo es solo ruido. El feedback en un entorno
de seguridad es combustible de aviacién. Como autor, te digo: si quieres que
este mapa del éxito funcione, tienes que ser el primero en pedir feedback
STAR-AR a los tuyos. Demuestra que tu ego es mas pequefio que tu deseo

de mejorar.



Nota de ironia: Si crees que no necesitas feedback porque ya eres un
"maestro de la vida", felicidades: acabas de alcanzar el nivel maximo de
ceguera cognitiva. El dia que dejas de mirarte en el espejo del rendimiento es

el dia que empiezas a oler a rancio profesionalmente.

6. El Vademécum de Preguntas de Elite (Aperitivo)

Como prometi al inicio del libro, la maestria esta en las preguntas. Aunque el
listado completo y sectorizado es materia exclusiva de mi Curso Integral de
Coaching, aqui tienes 10 "balas de plata" para que empieces a practicar el

arte de desmantelar bloqueos ahora mismo:

1. Sobre Metas: Si el éxito estuviera garantizado, ;qué es lo que no estas
haciendo por miedo a parecer ridiculo?

2. Sobre Realidad: ;:Qué historia te estds contando para justificar que
hoy no has dado el paso que prometiste ayer?

3. Sobre Opciones: Si tuvieras que lograr este objetivo en la mitad de
tiempo, ¢qué serfa lo primero que eliminarfas de tu agenda?

4. Sobre Compromiso: ;Qué tiene que pasar para que dejes de tratar
este proyecto como un hobby y empieces a tratarlo como una mision?

5. Sobre Obstaculos: ;:En qué medida eres tu el principal cuello de

botella de tu propio crecimiento?



6. Sobre Negocios: Si tu competencia tuviera acceso a todos tus datos
hoy, ¢cudl serfa el primer movimiento que harfan para hundirte?
Hazlo tu antes.

7. Sobre Salud: ;Estas alimentando a tu cuerpo para que sea un Ferrari
o para que sea un vertedero de ansiedad?

8. Sobre Relaciones: ;Qué es eso que no te atreves a decir a esa
persona y que, si lo dijeras, cambiaria el respeto que te tienes a ti
mismo?

9. Sobre el Tiempo: Si tuvieras que pagar 100€ por cada hora de tu dia,
¢cuantas horas de hoy considerarfas una inversién y cuantas un robo?

10. Sobre el Proposito: Al final de tu vida, ¢preferirias haber evitado el

dolor del esfuerzo o el dolor del arrepentimiento?

Conclusion del Capitulo

El feedback STAR-AR no es una técnica de cortesia; es una técnica de
supervivencia en la excelencia. Mirarse al espejo y ver las arrugas de nuestro
rendimiento no es agradable, pero es la unica forma de saber donde aplicar la

cirugfa del cambio.

Hemos recorrido los mapas, hemos disefiado los objetivos, hemos aprendido

a preguntar y a medirnos. Pero todo este arsenal técnico necesita un cierre.



Necesitamos un lenguaje comun, un marco de referencia que nos permita

hablar con propiedad sobre nuestra propia transformacion.

En el préoximo apartado, no vamos a ver un capitulo tradicional. Vamos a
entrar en el Glosario de Conceptos, donde destriparemos los términos
técnicos con la profundidad que merecen y, por supuesto, con ese toque de
humor y sarcasmo que nos ayuda a digerir las verdades mas duras. Y para
terminar, te daré la Bibliografia de Elite para que puedas seguir tirando del

hilo de la ciencia y la psicologia.

Preparate, porque vamos a ponerle nombre a tus sombras y apellidos a tus

éxitos.



Sobre el Autor:

Si has llegado hasta aqui, ya sabes que no soy muy dado a las presentaciones
pomposas ni a perder el tiempo recitando una lista de titulos que, al final del
dia, solo son trozos de papel en una pared. Me llamo Jose, y prefiero que me
juzgues por la utilidad de lo que has leido que por las letras que preceden a

mi nombre.

Vivo y trabajo desde Asturias, un lugar que me recuerda a diario que la
naturaleza no entiende de prisas, pero si de constancia. Mi despacho es mi

bunker, y mi ecosistema digital en www.joseignaciomendez.com es el

puente que me permite conectar con personas que, como td, han decidido

dejar de ser espectadores de su propia vida.

Una Filosofia de Hierro y Mente

Mi enfoque no nace solo de los libros (aunque he escrito unos cuantos), sino
del barro de la realidad. Creo firmemente que no se puede liderar a otros si

uno no es capaz de liderarse a si mismo cada mafiana.

e Disciplina como Cimiento: Mientras otros buscan "motivacién",
yo busco sistemas. Entreno con pesas a diario no por estética, sino
porque el hierro no miente: o levantas la carga o te quedas donde

estas. Esa misma honestidad es la que aplico al coaching.


https://www.joseignaciomendez.com/

Sin Filtros, Sin Excusas: Mi comunicacion es ditecta, a veces
irénica y a menudo cargada de un sarcasmo necesario para despertar
al ego que se ha quedado dormido en la autocomplacencia. No
esperes de mi que te diga que "descanses" o que "vayas con calma" si
tu objetivo requiere fuego. Mi papel no es ser tu madre, sino tu
mentor.

Rigor Cientifico y Practica Real: Me apasiona la neurociencia y la
psicologia cognitiva, pero solo en la medida en que pueden ser
aplicadas para mejorar tu facturacion, tu salud o tus relaciones. Si no
se puede medir y no se puede ejecutar, es filosotia de salon, y para eso

ya hay otros estantes en la librerfa.

Mi Forma de Ensefiar (o como te voy a incomodar)

Ensefio como vivo: con intensidad y una pizca de mala leche elegante. Mis

formaciones y mis sesiones de coaching no son un paseo por el parque; son

una expedicion guiada al centro de tus bloqueos.

No creo en el conocimiento por el conocimiento. Creo en la transformacion

mediante la accién. Mi metodologia se basa en:

Desmantelar la narrativa: Quitarte la venda de las excusas que
llevas afos alimentando.
Instalar sistemas: Sustituir la "buena voluntad" por ingenieria de

objetivos.



3. Medir el impacto: Si no hay resultados tangibles, no estamos

haciendo coaching, estamos perdiendo el tiempo.

Mirando al Futuro: El Legado y la Expedicion

Mi enfoque hacia el futuro es claro: seguir construyendo un ecosistema de
alto impacto. No me conformo con que leas estos libros; mi misioén es que
des el salto al Curso Integral de Coaching, donde la teorfa se convierte en

piel y los mapas en territorio conquistado.

El mundo no necesita mds personas "informadas", necesita
personas ejecutivas. Mi compromiso es seguir investigando, escribiendo y

entrenando para ofrecerte siempre la vanguardia de la tecnologia humana.

Si buscas un gufa que te dé palmaditas en la espalda, hay muchos ahi fuera. Si
buscas a alguien que te ayude a construir un imperio sobre las ruinas de tus

excusas, nos vemos en el camino.



Glosario de Conceptos: El Diccionario de la

Realidad Sin Filtros

Si has llegado hasta aqui, ya tienes las herramientas. Ahora vamos a ponerle
nombre a las cosas para que, la proéxima vez que te sabotees, al menos sepas
técnicamente como te estas fastidiando la vida. Aqui tienes los términos clave

de este libro, diseccionados con rigor y un poco de mala leche.

A - Amigdala

Esa pequefa masa con forma de almendra en tu cerebro que cree que estamos
en el Pleistoceno. Es tu sistema de alarma contra incendios, pero con un
problema de calibraciéon severo: procesa un correo electrénico de tu jefe de
la misma forma que el ataque de un tigre dientes de sable. En coaching, la
amigdala es la responsable de que te bloquees cuando tienes que salir de tu
zona de confort. Su lema es: "Si no te mueves, no te comen". Util para no

morir, nefasta para emprender.
B - Biofeedback (Retroalimentacion biologica)

La capacidad de escuchar lo que tu cuerpo dice antes de que empiece a gritar.

Si te sudan las manos antes de una sesién o se te aprieta la mandibula al pensar



en un proyecto, tu cuerpo te esta dando datos. Ignorar el biofeedback es
como ignorar el testigo del aceite de un coche: puedes seguir circulando, pero

el motor va a gripar en cualquier momento.

C - Corteza Prefrontal

El CEO de tu cerebro. Es la parte encargada de la logica, la planificacion y la
toma de decisiones complejas. El problema es que consume muchisima
energfa y es un poco perezosa. Si estas cansado o estresado, el CEO se va de
vacaciones y deja al mando a la amigdala (el becario asustado). El
entrenamiento que te propongo en este libro es, esencialmente, un gimnasio
para que tu Corteza Prefrontal sea capaz de mantener el mando incluso

cuando las cosas se ponen feas.

D - Dopamina Barata

Es el veneno del siglo XXI. Es la gratificacion instantanea que obtienes al
revisar el movil, comer aztcar o imaginar lo bien que te ird cuando seas rico
sin haber movido un dedo. La dopamina barata te da un "subidén" de éxito
ficticio que mata tu ambicion real. El éxito de verdad requiere Dopamina de
Esfuerzo, la que se libera cuando terminas una tarea dificil. Aprender a

diferenciar ambas es la base de la autodisciplina.

E - Efecto Dunning-Kruger

Un sesgo cognitivo por el cual las personas con menos habilidades en un area

tienden a sobreestimar drasticamente su competencia. Es el sindrome del



"cufiado" que sabe de todo. En el camino al éxito, es la fase mas peligrosa:
cuando crees que ya lo sabes todo y dejas de aprender. Si crees que este libro
no tiene nada nuevo que enseflarte, probablemente estés en la cima de la
"Montafia de la Estupidez" del grafico de Dunning-Kruger. Baja de ahi antes

de que la realidad te empuje.
F - Feedback STAR-AR

Nuestra herramienta estrella de calibracién. Situacion, Tarea, Accion,
Resultado - Accion Alternativa, Resultado Reforzado. Es la forma
técnica de decirle a alguien (o a ti mismo) que lo esta haciendo mal sin que el
ego estalle en mil pedazos. Sino usas este protocolo, no estas dando feedback;
estas desahogando tu frustracién, lo cual es muy terapéutico para ti, pero

inutil para el rendimiento.
G - GROW (Modelo)

El mapa de cuatro etapas (Goal, Reality, Options, Will) que separa una
charla de cafeterfa de una sesién de coaching profesional. Si te saltas una fase,
el sistema colapsa. Intentar ir a las "Opciones" sin definir la "Realidad" es
como intentar elegir un vuelo sin saber en qué aeropuerto estas. Un clasico

que, por desgracia, casi nadie aplica con el rigor necesario.
H - Homeostasis (Emocional)

La tendencia de cualquier sistema a mantener su estado actual. Tu cerebro

quiere que te quedes como estas, aunque estés mal, porque lo conocido es



seguro. Cuando intentas aplicar las herramientas de este libro, tu termostato
interno saltara para devolverte a tu mediocridad habitual. El éxito no es un
evento, es el proceso de hackear tu propia homeostasis hasta que tu "nuevo

normal" sea la excelencia.
I - Incertidumbre (Gestion de la)

La capacidad de actuar sin tener todas las respuestas. E1 5W2H y la Técnica
Faro no eliminan la incertidumbre (eso es imposible en un mundo volatil),
sino que te dan una estructura para que la incertidumbre no se convierta en
paralisis. Si esperas a tener el 100% de seguridad para actuar, ya vas tarde. LLos
profesionales actian con el 70% de la informacién y ajustan el resto en el

camino.
J - Juicio vs. Observacion

La distincién que te ahorrara la mitad de tus problemas relacionales. "Llegas
tarde" es una observaciéon. "No te importa mi tiempo" es un juicio. Los mapas
de éxito se construyen sobre observaciones; los fracasos se alimentan de
juicios. Si quieres resultados, cifiete a los datos. Los juicios son para los jueces

y para la gente que tiene demasiado tiempo libre.
L - Ley de Parkinson

"El trabajo se expande hasta llenar el tiempo disponible". Si te das una semana
para definir un objetivo SMARTER, tardaras una semana. Si te das una hora,

tardards una hora y probablemente sea mas efectivo. El rigor en el "When"



(Cuando) del 5W2H es el unico antidoto contra esta ley universal de la pereza

humana.

M - Metacognicion

Pensar sobre lo que estas pensando. Es la habilidad de dar un paso atras y
observar tus propios procesos mentales. "¢Por qué me estoy diciendo que no
puedo hacer esto?". La metacognicion es el "superpodet" que activamos con
las Preguntas de Poder. Es dejar de ser el actor de tu drama para convertirte

en el director de la pelicula.

N - Neuroplasticidad

La capacidad del cerebro de cambiar su estructura fisica en respuesta a la
experiencia y el entrenamiento. Es la base cientifica de la esperanza. No eres
"as{"; estas "siendo asi" ahora mismo. Con el rigor adecuado y la repeticion
de los sistemas que hemos visto, puedes recablear tu cerebro. Pero aviso: el

cerebro no se recablea leyendo, se recablea haciendo.

P - Procrastinacién (de Alta Intensidad)

El arte de estar "muy ocupado" haciendo cosas irrelevantes para evitar hacer
lo tnico que realmente importa. Es el sintoma de una falta de "Faro" o de un
miedo atroz al fracaso. Si tu lista de tareas esta llena pero tu objetivo
SMARTER no avanza, estas procrastinando con estilo. Deja de retocar el

logo y haz la llamada que te da miedo.



R - Resiliencia vs. Rigidez

La resiliencia es la capacidad de un material (o una mente) de recuperar su
forma tras una presién extrema. No es "aguantar", es rebotar. La rigidez, por
el contrario, es lo que hace que te rompas cuando las cosas no salen como tu
planificacion perfecta decfa. Un buen mapa debe ser firme en el destino pero

flexible en el camino.

S - SMARTER

La evoluciéon del objetivo SMART. Si no es Especifico, Medible,
Alcanzable, Relevante, Temporal, Evaluado y Revisado, no es un
objetivo, es una carta a los Reyes Magos. Y sospecho que ya eres mayorcito

para creer en la magia sin esfuerzo.

T - Técnica Faro

Un punto de referencia fijo y trascendental. Mientras los objetivos cambian
segin el mercado o las circunstancias, el Faro (tus valores y propdsito)
permanece. Si no tienes un Faro, cualquier viento te parecera una tempestad.
Silo tienes, la tormenta es solo un inconveniente meteorolégico en tu camino

al puerto.



V - Vaguedad (La Muerte de la Accion)

El mayor enemigo del éxito. "Voy a intentar mejorar" es el epitafio de
cualquier ambicién. En este libro, la vaguedad esta prohibida por decreto. Si

no puedes medirlo, no puedes gestionarlo. Si no puedes definirlo, no existe.



Bibliografia Técnica: El Alimento de tu Corteza

Prefrontal

Para escribir este libro y disefiar estas herramientas, me he apoyado en los
hombros de gigantes. Si quieres profundizar y dejar de creerte lo que dice

cualquier "gurd" en TikTok, aqui tienes la fuente de la verdad.

1. Whitmore, J. (2009). Coaching for Performance: GROWing Human
Potential and Purpose. El texto fundacional del modelo GROW.
Imprescindible si quieres entender la psicologia del rendimiento.

2. Kahneman, D. (2011). T)hinking, Fast and Slow. Para entender por qué
tu cerebro te miente y como los sesgos cognitivos sabotean tus
decisiones.

3. Clear, J. (2018). Atomic Habits. 1a mejor obra sobre cémo los
sistemas baten a las metas. Fundamental para la parte de ingenierfa de
objetivos.

4. Duhigg, C. (2012). The Power of Habit. Un analisis profundo sobre el
bucle neurolégico de la rutina y la recompensa.

5. Csikszentmihalyi, M. (1990). Flow: The Psychology of Optimal
Experience. Para entender cémo ajustar la dificultad de tus objetivos y

entrar en "estado de flujo".



10.

11.

12.

13.

14.

15.

Edmondson, A. C. (2018). T)he Fearless Organization. E1 marco tedrico
sobre la seguridad psicologica y el feedback efectivo.

Sinek, S. (2009). Start with Why. Fundamental para la parte del "Why"
en el 5W2H vy la definicién del Faro.

Rock, D. (2009). Your Brain at Work. Neurociencia aplicada a la
productividad y la gestion del estrés.

Grant, A. (2021). Think Again. Sobre la importancia de la revision y
el reajuste de nuestros propios modelos mentales.

Godin, S. (2007). The Dip. Para saber cuando persistir en un objetivo
y cuando tener el coraje de abandonar lo que no brilla.

Dweck, C. (2006). Mindset: The New Psychology of Success. 1a diferencia
entre la mentalidad fija y la mentalidad de crecimiento.

Patterson, K., et al. (2002). Crucial Conversations. Herramientas para
el feedback y la comunicaciéon cuando hay mucho en juego.

Frankl, V. (1946). Man's Search for Meaning. La base existencial de la
Técnica Faro y el proposito.

Goleman, D. (1995). Emotional Intelligence. Porque sin autogestion
emocional, el mejor de los mapas es papel mojado.

Eyal, N. (2019). Indistractable. Para combatir la "Dopamina Barata" y

recuperar el control de tu atencion.
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