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· COMPTE RENDU TELECONFERENCE CYCLE 5 du 26 Novembre 2003

Animateur : Danièle Pettersson

· Rappel : SPIRE/5/Entretien de coaching

· Objectifs : Les pièges à éviter

· Le Challenge
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· Rappel : Différence entre SPIRE et 5 S ?
Question/ Quand utiliser le SPIRE ? Quand l’objectif n’est pas clair, il sert à définir clairement l’objectif. L’objectif étant défini, on pourra alors poursuivre avec l’entretien de coaching (Objectif => Réalité => options => décisions => Suivi.

Si l’objectif est clair au départ on peut, soit « dérouler » un 5 S, soit  partir sur un entretien de coaching

· Les pièges

· Le système de croyance du coach

· Poursuivre un objectif qui n’est pas le mien,

· La notion de prix « à payer »  

· L’objectif est trop élevé ou trop bas

· Le coup de la bécasse

· Le système de croyance du coach

Exemple : Monsieur Coaché a pour objectif de préparer un concours pour rentrer dans l’Administration. Moi, le Coach, j’ai la croyance qu’on ne peut pas rentrer dans l’Administration, que c’est trop difficile, qu’il y a trop peu d’élus  => Cette croyance va venir polluer mon coaching et générer un certain nombre de dysfonctionnements.

· Poursuivre un objectif qui n’est pas celui du coaché

L’objectif n’est-il pas une réponse à son environnement ? Ou une recherche de reconnaissance de l’extérieur ?

Vérifier que l’échelle est posée sur le bon mur.

Si le coaché vous dit : « il faut…, je dois…. Il y a de fortes chances que l’objectif ne soit pas le sien.²

· La notion de prix « à payer »  

Le coaché doit avoir une vision claire des obstacles et des efforts qu’il va avoir à franchir pour atteindre son objectif. 

Exemple : je décide de faire du jogging 3 matins par semaine. Le prix à payer := me lever à 5 h 30 tous les matins. Pour moi ce prix à payer est trop élevé et au bout de 3 semaines j’aurai baissé les bras.

· L’objectif est trop élevé ou trop bas

L’objectif doit être ambitieux, atteignable et mobilisant.

Objectif trop haut : baisse les bras

Objectif trop bas :ne fait pas bouger

Il faut que l’objectif soit porteur pour apporter de la motivation.

« Le plus grand danger pour la plupart d’entre nous  n’est pas de se fixer un objectif trop élevé et de la manquer, mais de se donner des objectifs trop bas et de les atteindre » Michel Ange.

· Le coup de la bécasse

Rappel : La bécasse fait énormément de bruit à l’opposé de là où elle est pour préserver quelque chose d’important pour elle : ses petits. En clair, le client vous emmène loin de là où il ne veut pas aller. 

Pour le coach c’est difficile à déceler, faites confiance à votre intuition. Avant de démarrer la recherche du nid de la bécasse, il convient de rassurer le client : « Imagine toi dans 6 mois. Tu as atteint ton objectif. Sur quel autre objectif voudrais-tu que l’on travaille ? Et ainsi de suite jusqu’à l’objectif réel.

· Identifier la stratégie de sabotage

Nous avons tous des stratégies de réussites et de sabotage. Il est important de repérer avec le coaché ses stratégies de sabotage.

Comment faire ? En questionnant le coaché.

« Te connaissant comme tu te connais, quelles sont les stratégies de sabotage que tu peux mettre en place pour t’empêcher d’atteindre ton objectif » ? 

En général il y a 2 ou 3 stratégies de sabotage majeures. Exemple : sur-activité,  manque de temps (j’ai pas eu le temps…), changement d’objectif, fuite, dramatisation de la situation,

Apport complémentaire sur l’objectif :
· Assurez-vous que le coaché et vous-même allez passer un bon moment ,

· En tant que coach, vis a vis de votre coaché, vous avez un devoir de protection. On  privilégie le coaché à l’objectif.

· Le CHALLENGE

Il m’amène à relever un défi. C’est du domaine du développement personnel : dépassement et réalisation de soi.

Il y a une notion de risque. Le premier risque c’est de ne pas l’atteindre.

Le challenge est à l’intérieur de moi. C’est se donner la permission. Je vais me réaliser et mettre en place des apprentissages, poser des actions pour atteindre un niveau supérieur. Quand on parle d’un challenge à une personne ses yeux doivent briller. Le coaché va mettre en place des stratégies différentes à celles qu’il aurait mises en place avec un objectif.

3 leviers majeurs : Quantité – Temps – Qualité.

Exemple : Ton objectif est de faire un C.A. d’1 millions d’Euros d’ici 8 mois. Le challenge ce serait quoi pour toi ? Ce serait d’atteindre cet objectif d’ici 6 mois.

HOMEWORK : 

Parmi les 3 objectifs que vous vous etes fixés (homework de la semaine précédente) en prendre un et le transformer en challenge.

· La soupape de sécurité

Lorsque le coaché est « blindé, sécurisé » ; lorsqu’il a « la tête dans les étoiles », il faut penser à le ramener sur terre.

Il faut mettre en place une soupape de sécurité.

Et maintenant, si tu ne réalises pas ton objectif, sur quelle(s) ressource(s) vas-tu t’appuyer ?

Principe de base : préparer la réussite – Préparer la non atteinte de l’objectif.

La soupape de sécurité se met à la fin du coaching.

· Homework

Tester les objectifs des homeworks du précédent cours, à travers les pièges énoncés ce jour.

Donner 1 ou 2 exemples.[image: image2.wmf][image: image3.png]
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