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Entretien de coaching - partie 2

- Maitriser la phase 4 d’un entretien de coaching : la
determination d’objectifs



Entretien de Coaching Feminine Coach

1. Clarifier la
situation
2. Comprendre
8. S'engager p.
les enjeux
3. ressentir et se
7. Batir un connecter a son
plan d'action intuition
6. Explorer 4. decider
les options 5. Définir
un ou
deux

objectifs



Phase 4 : Definir les objectifs

2 types d’objectifs : Objectifs géneraux et spécifiques

- OBJECTIFS GENERAUX: A I'echelle d’un cycle de coaching (ex 6
seéances)

1 objectif global

o 2-3 objectifs specifiques

 Des Indicateurs de mesure de I'atteinte des objectifs specifiques et
global



Pour chaque seance

e 1 objectif specifique pour la séance du jour qui est une
declinaison de ceux actes a I’échelle du cycle de coaching

e Un indicateur de mesure de |'atteinte de I'objectif de séance

Exemple

Objectif genéral : Affirmer son leadership au sein de I'équipe.

Objectifs spécifiques : Communiquer plus efficacement. Donner plus de feed-back.

Objectif de seance 1 :

Il s’agit d’une problématique concrete amenee par votre client le jour J en lien avec son objectif général et ses objectifs
spécifiques.

EX : « Je voudrais savoir comment adresser tel incident survenu avec mon collaborateur Pierre » (il y a un lien avec Communiquer
plus efficacement).
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« La mellleure facon de prevoir
ter »

c’est de I'inven
Steve Jobs



Quelques criteres :

- Dépend de moi

- Ecologique

- Stimulant, whaou !

- Est formule positivement

Le critere SMART
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Spécifique Mesurable

A

Atteignable

R

Réalisable
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Temporellement
defini
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SPECIFIQUE MESURABLE ATTEIGNABLE REALISTE TEMPOREL

Définir clairement Quatifier mon objectif afin Définir des moyens réalistes Tenir compte des différentes Préciser I'échéancier
CRITERES le résultat attendu. de déterminer si je I'ai atteint. pour atteindre mon objectif. contraintes (environnement, ou une date limite

ressources, etc.). pour |'atteinte de mon objectif.




Quelques exercices pour faire la différence entre objectif général et spécifiques

Objectif Genéral Objectif Specifique
Etre en meilleure forme 1. Perdre 6kg dans 6 mols
physigue et me sentir mieux 2. Faire du sport 2x par
dans mon corps semaine pdt 45 minutes

3. Augmenter les legumes



LES INDICATEURS DE MESURE

Permettent de savoir de facon factuelle s’il y a des progres et si
I'objectif est atteint.
e Criteres partiels : comment sauras-tu que tu es sur la bonne voie ?
e Criteres finaux : comment sauras-tu que tu as atteint ton objectif ?



A ne pas oublier avec les objectifs !

e Un objectif est écrit ou n’'est pas!

e Maximum 3 objectifs.

o Attention aux objectifs doubles.

e Ne pas confondre vos objectifs et ceux du client !
e ’echelle de motivation.



INdicateur de Mesure

Objectif global Objectif partiel Critere de Mesure
Avoir de mellleures relations avec e Parler plus calmement en e Pas de plaintes des collegues
mes collegues et mes amies gérant ses émotions en cas de aupres de mon chef
difficultés

e Aucun départ de reunion en
e Faire preuve de souplesse et de criant et claquant la porte
diplomatie en écoutant et
acceptant les idees des autres



A ne pas oublier a la suite de la fixation des objectifs

e On aide le client a comprendre ce qui I'a empéché jusqu’a maintenant
d’atteindre son objectif par lui-méme ?

e On cherche a comprendre quels sont ses freins, ses croyances
limitantes, ses peurs, ses valeurs, ses besoins non satisfaits qui le
maintiennent dans la situation presente ?

e La prise de conscience précede et facilite notre capacite a rechercher
des options et des actions a mettre en place.



Pour cela vous pouvez utiliser :

Les techniques de clarification de la situation.

Exemples de questions : Qu’est-ce qui t'empéche de ? Qu’est-ce qui malgre-toi te retient
de ? Qu’est-ce qui est en ton pouvolir dans cette situation ? Quel regard portes-tu sur la
Situation actuelle qui ne t’aide pas a progresser ? ...

Puis une communication directe pour mettre a jour I'élement principal a travailler.
Exemples de questions : Est-ce que tu crois que...? J'ai le sentiment que ce qui est plus
Important pour tol, c’est... Qu’est-ce que tu realises quand tu dis cela ? Que vas-tu faire de
cette prise de conscience pour atteindre plus facilement ton objectif ?...

Les outils nécessaires pour aider votre client a progresser sur I'element principal detecte.
Exemples : Le faire travailler sur I'assertivité ou les drivers. L’aider a assouplir une croyance
limitante. Lui proposer des exercices pour améliorer sa confiance en soi. Savoir de quoi il a
besoin pour calmer une peur...



Pour la prochaine fois

Travaillons en bindme, jusqu’a I'exploration des options



Avant de se quitter...

Petit tour de table...
Avec quol repartez-vous ?




