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· COMPTE RENDU TELECONFERENCE CYCLE 5 du 3 décembre 2003

Animateur : Danièle Pettersson

· Les objectifs (suite et fin)
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80% des problèmes en coaching sont dus au manque de cadrage lors de la première séance.

· Fil rouge d’une première séance :

1. Présentations : soyez complet dans votre présentation : parcours, code de déontologie... Bien mentionner que l’on a un lieu de supervision et un code de déontologie.

2. Poser le cadre 

3. Vérifier que la demande relève bien du coaching

4. S’accepter en tant que coach et coaché,

5. Valider la motivation, niveau d’implication (qu’est-ce qui a motivé la personne pour mettre en place un coaching ? Pourquoi moi (si choix) ? Qu’est-ce qui vous fait croire que je suis la personne la plus appropriée ?

Cadrage : 80 % des problèmes en moins si vous faites un bon cadrage

Le contrat : Faire un contra,t même si les séances sont gratuites.

Pour 

a) Déterminer et cadrer la relation – 



b) justifier du nombre d’heures de coaching 

Il faut faire un contrat même si les séances sont gratuites, justifier le nombre d’heures. Exemple : forfait 12 heures (4 heures par mois) renouvelable mensuellement par tacite reconduction à la demande de l’un ou l’autre des partis.

Indication de durée:

« Coaching de vie » :  ~ 6 mois au moins

« Coaching de performance » : ~ 6 à 12 séances

« Coaching situationnel » : ~ 8 à 12 séances

Facturation  (prix « indicatifs » moyens) :
Particulier : 300 - 400 euros par mois (4séances)

Particularité pour les Ados : Souvent lié à la situation des parents. Danièle facture 60-80 euros la séance (une séance = 1 /2 heure)

Entreprise : la plupart du temps sous forme de Package =1200 -1400 euros le mois (4h)

Faire payer un acompte au départ, début de première séance, par exemple paiement des 3 première séances.

· 3 grands cadres : 

1. Contextuel  

2. Relationnel 

3. Emotionnel
1.
Contextuel : lieu, jour, horaires, fréquences des séances, objectif…
2.
Relationnel : Définir les règles du jeux, ce à quoi je dis oui / non. Notion de confidentialité. Demander au coaché d’être authentique et vrai, cet espace est pour lui. Notre métier n’est pas de trouver les solutions mais de soulever les questions. Parler avec le coaché des stratégies de sabotage envisageables.

« Je serai franc et direct avec vous… »

« Il m’arrivera de vous couper la parole.. »

« je ne renonce jamais à la question… » 

 Lui demander :

« comment sont les personnes avec qui vous vous entendez bien ?

 « a quoi je saurais que quelque chose ne va pas ? ».

………..

3.
Emotionnel : Présiser qu’à travers le coaching il y aura des moments de joie, de plaisir mais aussi des moments difficiles. C’est grâce aux moments d’émotion que vous avancerez (trouver et comprendre leur message).

Dans le contrat obligation de moyens mais pas obligation de résultat. (Toutefois intimement pour vous ayez une obligation de résultats)

Vérifier la motivation :

« qu’est ce qui fait qui vous a motivé pour mettre en place un coaching ?» 

Si choix de sa part : « pourquoi moi, qu’est ce qui vous fait croire que je suis la personne la plus appropriée ? »

**********

· Apport supplémentaire sur la notion d’objectifs :
La soupape de sécurité : Faire réfléchir le client sur un plan B

Il convient que le client accepte le risque lié à l’objectif. Il doit être lucide et conscient que l’échec est possible.

· « si le résultat n’est pas obtenu, si tu n’atteinds pas cet objectif, sur quelles ressources vas-tu t’appuyer pour continuer à avancer dans la vie ? »

Homework : Pas de homework. 

Dernier cours le 10 décembre :

retour sur la notion de Challenge – Projet de Vie – Mission de Vie.
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