




INSTRUCCIONES GENERALES Y VALORACIÓN
Estructura de la prueba: la prueba se compone de 10 preguntas con  varias opciones de respuesta, entre las cuales sólo hay una  válida. Las respuestas deben cumplimentarse en la tabla que se encuentra en el pie de página.

Puntuación: la calificación máxima será de 10 puntos. Cada pregunta correcta se puntuará con 1 punto.
Normas de cumplimentación: utilizar bolígrafo de tinta azul y firmar en el campo destinado para ello. 

1. Dentro del modelo GROW, que mide los pasos a seguir en una conversación de coaching, la O (options-opciones) trata de saber de qué punto se parte, cuál es la situación presente.

a. Verdadero.

b. Falso.

2. El modelo SMART, que muestra las características de una buena meta, la A (agreed-acordada) indica que pueda determinarse con precisión si se ha alcanzado o no. 

a. Verdadero.

b. Falso.

3. Afirmar que el cliente es el experto es una base crucial para cualquier tipo de coaching.

a. Verdadero.

b. Falso.

4. ¿Cómo es el nombre del autor  que descubrió que es más importante vencer al contrincante interno que al externo?

a. Victor Frankl.

b. Stephen R. Covey.

c. Timothy Galwey.

d. Ninguna respuesta es correcta.

5. ¿Cuál de las siguientes no es una modalidad de coaching?

a. Coaching postal.

b. Coaching presencial.

c. Coaching a través de chat.

d. Coaching telefónico.

6. ¿Cuál/es de los siguientes elementos debe contener el acuerdo de coaching?

a. Duración de las sesiones y del proceso.

b. Elementos que aceleran el proceso.

c. Tarifas.

d. Todas las respuestas son correctas.

7. El reaccionar y aconsejar son siempre positivos para el proceso de escucha profunda.

a. Verdadero.

b. Falso.

8. ¿Cuál/es de los siguientes son errores que se pueden cometer durante la conversación de coaching?

a. No compartir las intuiciones.

b. Entrar al trapo.

c. Estar pendiente del pago.

d. Todas las respuestas son correctas.

9. ¿Cuál/es son las preguntas previas al proceso de coaching?

a. Preguntas que se pueden incorporar al cuestionario previo.

b. Preguntas para utilizar en el segundo cuestionario.

c. Ninguna respuesta es correcta.

d. La a y b son correctas.

10. Las preguntas para descubrir y retar al contrincante interno evocan el subconsciente del cliente, aquello que puede tener oculto para sí mismo/a.

a. Verdadero.

b. Falso.
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