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    Introduction


    Le coaching et la programmation neurolinguistique (PNL) ont chacun un impact exceptionnel. Alors, associez-les et vous obtenez une combinaison gagnante. Je vous souhaite la bienvenue dans Le Coaching avec la PNL pour les Nuls, qui sublimera sans nul doute votre enthousiasme et débouchera sur un excellent travail.


     



    Nous vivons une époque pleine d’incertitudes. Personne ne peut prédire précisément ce qu’apporteront demain, et encore moins dans quelques années, les avancées technologiques, la mondialisation, les changements démographiques et climatiques actuels. Il n’est pas surprenant que de plus en plus de personnes souhaitant prendre leur destin en main se tournent vers des coachs pour leur orientation personnelle et professionnelle. Les gens ont besoin d’une écoute pertinente et indépendante. Ils souhaitent bénéficier d’inspiration et de motivation pour une vie professionnelle dont la durée battra des records. Les responsables d’organisation demandent à leurs managers de coacher leurs collaborateurs, en les préparant à un avenir avec des modes de fonctionnement plus flexibles et cohérents, où les ordres et un contrôle de tous les instants des employés ne sont plus adaptés.


     



    Quel que soit l’intérêt que vous portez au coaching, cet ouvrage pratique et amusant représente une mine d’idées qui vous aideront à coacher les autres en évoluant à votre meilleur niveau.


    
      

      À propos de ce livre


      Le coaching est un partenariat créatif entre deux personnes qui débouche sur un nouveau mode de pensée et conduit au changement.


       



      Dans l’univers du coaching, les professionnels disent que le coach et le coaché sont les deux personnes clés de la relation et que le client est celui qui tient les cordons de la bourse au sein d’une organisation. Dans ce livre, j’ai sciemment choisi le terme de client pour désigner la personne coachée, afin de distinguer plus clairement les deux acteurs majeurs du processus.


       



      J’ai écrit ce livre pour les lecteurs s’intéressant au rôle de coach. Mais, dans tous les exemples, vous pouvez être le client. Exploitez donc les exercices pour vous coacher personnellement, ainsi que les autres. Quelles que soient les raisons pour lesquelles vous avez fait l’acquisition de ce livre, vous allez apprendre des choses sur vous et autrui. Apprêtez-vous à ouvrir de nouvelles portes et à explorer le monde fascinant de la condition d’être humain grâce à la relation de coaching.

    


    
      

      Façonner ses compétences clés en matière de coaching


      Laissez opérer la magie en sachant prendre un bon départ avec un client par un cadrage clair, puis en avançant pas à pas, avant de clore une séance avec élégance. Dans cet ouvrage, vous renforcerez vos qualités en termes de questionnement, d’écoute et de fixation d’objectifs, tout en vous montrant capable de mettre en place un programme clair.

    


    
      

      Les icônes utilisées dans ce livre


      Les quelques icônes suivantes vous guident tout au long de l’ouvrage.


      [image: i0002.jpg]Signale des situations vécues par un coach PNL. S’il s’agit de vrais clients, j’ai modifié les prénoms, sauf quand la personne m’a donné l’autorisation de la faire figurer dans cet ouvrage. Certaines anecdotes mettent en scène des personnages qui sont la synthèse de différents caractères, dans le but de décrire les thèmes souvent abordés par les clients.


      [image: i0003.jpg]Met l’accent sur la terminologie de la PNL, qui peut vous paraître du chinois au premier abord, mais qui a un sens bien précis pour un coach PNL.


      [image: i0004.jpg]Vous rappelle les points importants à mémoriser.


      [image: i0005.jpg]Indique les informations éclairées et pratiques.


      [image: i0006.jpg]Propose des idées et activités utiles pour le coaching et qui offrent matière à réfléchir.

    

  




Façonner ses compétences clés en matière de coaching

[image: i0074.jpg]


« Depuis peu, je vous sens plus sur la défensive, comme inabordable. »

 


Dans ce livre…

 


 


Avez-vous déjà erré désorienté en plein brouillard ? Tout s’éclaircit quand vous savez où vous allez et comment y parvenir. Dans ce livre, vous découvrirez comment élaborer avec vos clients un programme de coaching précis qui leur permettra de se mettre au travail avec enthousiasme, efficacité et envie. Vous allez affiner vos talents essentiels d’écoute et de questionnement.

 


Ce livre renferme également deux outils fondamentaux permettant d’obtenir rapidement des résultats : le modèle des niveaux logiques et le modèle SCORE. Vous apporterez également la puissance d’un des plus grands créateurs de l’histoire, Walt Disney, dans l’espace objectif pour encourager vos clients à rêver plus grand et réaliser leurs rêves. Cela leur permettra de briller dans le film de leur propre vie.





Chapitre 1

Écrire le scénario du changement

 


Dans ce chapitre :



	[image: triangle.jpg] Bien démarrer et conclure une séance

	[image: triangle.jpg] Recueillir des données personnelles et de parcours

	[image: triangle.jpg] Passer au crible les buts et idées du client

	[image: triangle.jpg] Définir les priorités des séances



 


Les clients se tournent vers un coach pour tout un tas de raisons : ils ont conscience que quelque chose ne fonctionne pas aussi bien que voulu, ils ne savent pas où ils vont, ils sentent que leur situation pourrait être différente mais ignorent comment procéder aux changements, ils ont beaucoup de pain sur la planche et besoin de soutien, ils cherchent une oreille attentive, ils vivent des moments difficiles, abordent une période de transition, doivent relever de nouveaux défis ou ont besoin de prendre des décisions.

 


Le coaching n’a pas toujours pour vocation de résoudre des problèmes et peut être destiné à s’épanouir et évoluer dans son métier, à développer une âme de leader ou à cultiver un sentiment de bien-être.

 


Lorsque débute le coaching, les clients peuvent être assaillis par un tas de pensées et de problèmes, comme s’ils se retrouvaient face à une armoire dans laquelle tous les vêtements seraient empilés ! Le coaching permet de remettre en ordre ce tas, en amenant des points d’entrée et de sortie pour chaque séance et en formulant un contrat. Entre les phases d’ouverture et de clôture (traitées dans le présent chapitre), vous et votre client disposez d’une période pour explorer cette confusion d’idées. En tant que coach, votre rôle est de fournir une plateforme de soutien apportant de la clarté, une structure et des processus afin que les clients puissent explorer et façonner leurs priorités.

 


Ce premier chapitre se penche sur la façon d’ordonner et de traiter le contenu sur lequel le client souhaite travailler. Je vais vous montrer comment démarrer et conclure avec efficacité une séance, recueillir les informations les plus utiles lors du premier entretien et respecter dans la durée les intentions formulées par les clients tout en vous montrant suffisamment souple pour les accompagner au gré de l’évolution de leur situation.

Démarrer et conclure une séance avec élégance

La façon dont vous entamez et terminez une conversation conditionne grandement les bénéfices tirés de l’interaction par les deux parties. Vous êtes-vous déjà retrouvé en train d’échanger avec quelqu’un quand la conversation a subitement pris fin ? Vous êtes au téléphone ou en réunion quand l’autre personne dit soudain : « Il faut que je parte, merci beaucoup », puis disparaît. Vous restez alors sur votre faim et vous êtes perturbé. Vous pouvez même vous demander si votre présence signifiait quelque chose pour votre interlocuteur.

[image: i0075.jpg]Il y a quelques années, j’ai passé un entretien téléphonique avec un recruteur pour un poste en CDD. Il a commencé ainsi : « Passons les civilités d’usage. Votre CV a l’air bien. Je n’ai pas beaucoup de temps. Dites-moi simplement quelle est la personne la plus haut placée avec laquelle vous avez travaillé et combien vous lui avez fait gagner. » Ouah, quelle entrée en matière avant même que j’aie eu le temps de dire « Bonjour ». Je me suis sentie mal à l’aise pendant tout l’entretien.

 


Pour que la communication soit satisfaisante, la présence des ingrédients de base – le rapport et la connexion – s’impose. La PNL parle de synchronisation et de conduite. Vous devez d’abord vous mettre en phase avec l’autre et établir le rapport avant de le conduire vers votre message. Sans synchronisation, les deux parties ne se sentent pas écoutées, ni capable d’écouter ce que dit l’autre.

 


Dans cette section, j’indique comment débuter et conclure chaque séance de coaching et donc de donner un sens à celle-ci.

Se préparer

La préparation au coaching se déroule avant la séance et non quand vous accueillez votre client. Entre les séances, il vous arrivera probablement de penser à certains clients et à des idées que vous souhaiterez leur confier. Il est souhaitable de prendre le temps de se préparer juste avant la séance, puis de noter vos réflexions juste après celle-ci. Si vous ne vous accordez pas ces moments de calme, vous risquez de vous sentir épuisé. La durée des préparatifs et du bilan varie d’un coach à l’autre, mais elle est en moyenne de 30 minutes avant et après une séance en face-à-face. Elle est un peu moins longue pour du coaching par téléphone.

 


Pour la première séance, prévoyez un bloc pour prendre des notes. Envoyez préalablement au client un dossier d’inscription renfermant un contrat type et les modalités de paiement (voir la section « Capter la situation actuelle », plus loin dans ce chapitre).
[image: i0076.jpg]
La première impression

Dans Body Language For Dummies (Wiley), Elizabeth Kuhnke, experte en coaching personnel, offre une mine de conseils pour échanger avec les autres et les influencer. Elle rappelle notamment aux lecteurs le vieil adage « nous n’avons pas deux fois la chance de faire une bonne première impression ». La première rencontre avec des clients potentiels se déroule sous la forme d’un entretien au cours duquel ils décident si vous êtes le meilleur coach pour répondre à leurs besoins.

 


Elizabeth souligne que pour aborder un entretien dans de bonnes dispositions, il est nécessaire de réfléchir en amont aux six points suivants :



	[image: cochegrise.jpg] Se préparer. Remémorez-vous votre objectif et la façon dont vous souhaitez être perçu. Entraînez-vous à respirer par le ventre, chauffez-vous la voix et libérez la tension située au niveau des épaules.

	[image: cochegrise.jpg] Occuper légitimement l’espace. Vous avez tout à fait le droit de rencontrer un client potentiel, vous êtes prêt à l’accueillir en le gratifiant d’un sourire.

	[image: cochegrise.jpg] Faire son entrée. Déplacez-vous avec assurance, fluidité et conviction, surtout si vous pénétrez dans le bureau du client. Lorsque le client vous rend visite, accueillez-le chaleureusement dans votre espace.

	[image: cochegrise.jpg] Soigner la poignée de main. Présentez une main ferme et exercez une pression égale à celle de votre interlocuteur.

	[image: cochegrise.jpg] Se positionner. Lorsque vous et votre client prenez place, faites en sorte de vous placer selon un angle de 45 degrés et non directement en face.
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