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Préface


« La seule chose qui puisse empêcher un rêve d’aboutir, c’est la peur d’échouer ! »


Paulo Coelho


J’ai longtemps pensé qu’écrire n’était pas mon affaire. Bien que l’on m’ait plusieurs fois invité à me lancer dans cette aventure, je me contentais de donner du sens à mes interlocuteurs en puisant dans mes lectures ce qui me semblait pertinent. Je me considérais plutôt comme un homme de liaison et de rapprochement entre ceux qui écrivent et certains des participants à mes séminaires. Je les accompagnais pour extraire de mes interprétations de textes le meilleur des concepts et des idées applicables en entreprise. Je me bornais à jouer un rôle de « passerelle ». Sans doute y avait-il déjà, enfouie en moi, l’envie d’écrire. Fruit d’une lente maturation de mes idées, ce livre a été aussi un exercice de recentrage sur moi-même, un moment de « douce violence » et de « rangement » de mes étagères.


Au cours des vingt dernières années, j’ai écrit des programmes, développé nombre d’idées nouvelles, élaboré des formules qu’utilisent aujourd’hui les participants de mes stages. J’ai aussi préparé de nombreux textes pour mes conférences, sans compter les notes éparses, laissées ici et là pour un usage lointain. Je me suis entraîné et j’ai classé mes brouillons avant d’écrire ce livre que je suis heureux de vous présenter aujourd’hui.


L’aventure a commencé, comme souvent, à la suite de rencontres avec des professionnels et des participants à mes séminaires. Toutes ces personnes, que je veux remercier ici, ont stimulé mon énergie et mon engagement. Elles m’ont fait confiance et ont su mettre en œuvre avec talent certaines idées développées dans mes stages, et que l’on retrouve dans ces pages. Leur thème repose sur ce que j’ai vécu à titre personnel, lorsque je décidai, vingt ans plus tôt, de changer d’univers de travail. J’avais rapidement compris alors qu’être un bon professionnel, reconnu dans son métier, ne suffisait pas pour se lancer dans la création d’entreprise, qui demande non seulement d’être l’« entrepreneur », mais aussi l’« intrapreneur », le produit principal actif de son entreprise, de ce que l’on vend. Avec l’expérience, je m’aperçus qu’il en est ainsi de tout changement d’environnement professionnel et de tout projet personnel requérant un engagement élevé. Cela est valable, par exemple, dans la rencontre avec les entreprises lors d’un recrutement ou pour un changement de niveau de responsabilité, mais aussi lors de la recherche d’un emploi ou au moment de la création d’une société.


Au cours d’une intervention chez International Mozaik1, je pris conscience que certains participants, qui venaient se former au coaching, n’étaient pas si « clairs » que cela dans leur projet. J’avais pourtant en face de moi des personnes mûres et expérimentées qui, désireuses de changer de métier, étaient attirées par le coaching. Souhaitant sauter le pas en se formant à un nouveau métier tout en changeant de vie, elles n’avaient pas de vision précise du marché, ni une bonne maîtrise des règles du jeu de la profession libérale. Souvent, elles n’avaient aucune expérience de la vente. Leur point commun essentiel se résumait à : « Avoir envie de… envie de changer… envie de faire du coaching. » Très souvent, ce désir de changement d’univers professionnel allait de pair avec un « nouveau » projet de vie. Ces personnes disaient : « Je veux faire du coaching, je veux accompagner, aider les gens… Cela correspond à mes valeurs, etc. », se fondant sur des valeurs humaines fortes. Ils avaient, en parallèle, un projet de vie à pérenniser et une réelle inquiétude : « Comment faire ? Je n’ai pas mon premier client… Je ne sais pas vraiment comment j’obtiendrai mon premier contrat. »


La fourchette d’âge de ces futurs coachs s’étage de 35 à 55 ans. La plupart d’entre eux ont une expérience déjà riche. Ils ont assumé des responsabilités importantes et ont souvent tenu des postes de management de haut niveau. L’univers des entreprises, privées ou publiques, grandes ou petites, leur est familier. D’autres coachs débutants sont des mères de famille qui, après avoir interrompu une carrière enviable pour se consacrer à l’éducation de leurs enfants, souhaitent retrouver une activité professionnelle conforme à leur sensibilité. Peut-être ont-elles gardé de bons souvenirs du coaching quand elles travaillaient en entreprise et veulent-elles passer de l’autre côté de la barrière. Toutes ces personnes portent en elles une authentique ambition personnelle, mais il reste l’interrogation centrale : « Comment “vivre” de ce nouveau métier ? »


Voilà à quoi j’ai voulu répondre. Les contacts que j’ai eu le plaisir de nouer avec ces femmes et ces hommes au destin prometteur, la complicité de Pascale, Danièle, Michèle, Carole, Sylvie, Michel, m’ont incité à créer un atelier intitulé « Le commercial du coach ». L’adhésion des stagiaires à cette initiative confirme le bien-fondé de ma démarche. Ce livre en est le prolongement direct. Il soulève les principales interrogations auxquelles vous êtes probablement confronté dans votre nouveau métier de coach. Je vous propose d’en suivre pas à pas les différentes étapes, et de répondre aux questions ainsi que de faire les exercices d’application. Vous y trouverez les informations indispensables, susceptibles de vous guider dans la réussite de votre projet professionnel et personnel. Un de mes objectifs est que ce livre vous aide à réaliser votre rêve, votre ambition dans le métier du coaching.


_____________


1. www.mozaik.fr.










Avant-propos


« La vocation, c’est avoir pour métier sa passion. »


Stendhal


Chaque année, plusieurs milliers de personnes décident, pour une raison ou une autre, de changer de voie, de métier, et de créer leur entreprise. Elles aspirent à réaliser leur rêve en se mettant à leur compte. Les circonstances et l’environnement favorables, associés au désir d’autonomie et au choix de son activité professionnelle ne sont cependant pas une garantie suffisante de réussite. En effet, croire qu’il suffit, pour prospérer, de s’implanter dans un secteur économique viable, armé de son courage, de sa bonne foi et d’une solide expérience professionnelle antérieure en faisant abstraction du marché et de ses besoins précis, peut être source de difficultés, voire d’échec.


L’ouvrage que vous avez entre les mains se propose de vous accompagner dans la phase préparatoire de votre projet et de vous aider à lui donner du corps. Il contient un grand nombre de questions et d’exercices directement applicables. Les réponses que vous découvrirez contribueront à soutenir la « colonne vertébrale » de votre activité naissante.


L’articulation de ce livre repose sur une réflexion développée à partir des bases fondamentales du « mix-marketing ». Ce mot, qui peut paraître étrange pour le non-initié, se définit comme « l’ensemble des outils dont l’entreprise dispose pour atteindre ses objectifs auprès du marché cible » selon Kotler & Dubois1. Quelles sont les bases du mix-marketing et pourquoi est-il indispensable de les connaître ? Ce concept, qui se divise en « 4 P » (« produit », « prix », « placement » et « promotion »), réunit toutes les actions de marketing nécessaires à la réussite d’une ambition commerciale. Voilà pourquoi je vous invite à entreprendre un voyage dans le mix-marketing du coach. Voyons d’abord succinctement de quoi sont faits les « 4 P ».




Le produit. Dans cette rubrique se trouvent les analyses, les caractéristiques et les options relatives à tout ce qui constitue le produit que vous commercialisez. Vous découvrirez de quel « produit » nous parlons quand nous parlons du coach.


Le prix. Cette partie concerne les tarifs de vos prestations, les conditions commerciales et les conditions de paiement.


Le placement ou la distribution. Comment allez-vous distribuer votre produit ? Dans quelles zones d’intervention ? Allez-vous travailler seul ou en équipe ? dans quelle organisation ? avec quel type de clients ?, etc.


La promotion ou la communication. Comment communiquer ? Comment organiser vos actions commerciales pour qu’elles touchent la cible ? Comment vous faire connaître ? Devez-vous faire du marketing direct, de la publicité, entrer dans les relations publiques ?





Le projet que vous avez en tête ou que vous avez déjà lancé représente ce qu’il y a de plus important à vos yeux dans le domaine professionnel. À chaque étape de son évolution, il restera aussi important qu’il l’était au commencement. Dans cette optique, l’organisation et la mise en œuvre du « mix-marketing » sont indispensables, et je vous invite à réfléchir aux deux premiers « P » (produit et prix) car ils jouent un rôle capital dans l’évolution de votre activité de coach.


Les questionnaires que vous trouverez au fil des pages vous inciteront à vous interroger sur un grand nombre d’aspects liés à votre métier. Nous aborderons la qualité de vos motivations, votre positionnement sur le marché, la fixation de vos tarifs, vos objectifs financiers… Les exercices vous permettront de valider vos choix et de consolider vos décisions.


La seconde étape des deux autres « P » (placement et promotion) vous permettra de faire le point sur votre engagement de développement, votre positionnement relationnel et l’état de vos réseaux.


Afin de finaliser votre projet, il vous restera à définir ce qui est le plus approprié à votre situation et/ou à votre ambition : décider et choisir votre statut, votre cadre juridique, social et fiscal.


Vous trouverez également quelques informations sur les principaux acteurs du marché du coaching (fédérations professionnelles, associations, formations, références, bibliographie et autres…).


Je souhaite que vous trouviez, après avoir accepté de vous laisser guider par mes exercices, des réponses, des déclics (je l’espère inattendus), lesquels susciteront introspection et réflexion de votre part.


Je vous en souhaite bonne lecture et le même plaisir à lire que j’ai eu à écrire.




_____________


1. Philip Kotler et Bernard Dubois, Marketing management, Pearson Education, 2006.










Regard sur le coaching


« L’impossible est le seul adversaire digne de l’Homme. »


Andrée Chedid


La profession de coach s’organise en fonction d’un phénomène de surmédiatisation et de l’engouement dont elle jouit depuis la fin des années 1990. Le nombre de coachs, en pleine croissance, se répartit autour de 5 000 à 6 000 praticiens. Mais une rapide recherche dans la partie française d’Internet sur le mot « coach » donne… 20 700 000 réponses possibles ! ! ! Il est vrai que de nombreux coachs cumulent plusieurs activités proches ou éloignées du coaching, en tant qu’indépendants ou comme salariés. La profession elle-même n’est, à ce jour, pas réglementée.


Plusieurs associations œuvrent pour plus de règlementation1 : code de déontologie, éthique, supervision, formation, examen de validation des compétences, conférences, université d’été, etc. On le voit bien, beaucoup d’actions sont faites pour faire du coaching un métier reconnu.


En 2009, ICF (International Coach Federation) a commandé une étude à Pricewaterhouse Coopers auprès des clients. Au total, 2 165 clients de 64 pays ont répondu au questionnaire de septembre à novembre 2008. Les thèmes principaux de ce questionnaire étaient : quels sont la cartographie et le profil des clients du coaching : qui sont-ils ? De quelle région viennent-ils ? Quelle expérience ont-ils ? Quelle est la perception des clients de coaching ? Quelles sont les motivations des clients pour utiliser le coaching ? Quel est le process de décision pour choisir le coaching, le coach ? Quelles sont les caractéristiques des différents coachings ? Quel est le process d’évaluation de la prestation de coaching ? Quels sont les bénéfices attendus et identifiés du coaching ? Quels sont les résultats du coaching ? Y a-t-il un retour sur investissement ? Les résultats complets de cette enquête sont disponibles sur Internet1.


Malheureusement, nous n’avons, à ce jour, à ma connaisance, pas d’étude ou d’enquête sur le marché mondial du coaching et sur la profession plus récente que celle commandée à Pricewaterhouse Coopers fin 2006, par l’ICF. Cette étude fut menée dans 74 pays auprès de 6 000 coachs, membres ou non d’ICF. On les interrogea sur leurs pratiques, leurs clients, leurs revenus et sur d’autres sujets relevant de leur métier. Plusieurs informations intéressantes ressortirent de l’enquête : le chiffre d’affaires annuel de la profession s’élevait à 1,5 milliard de dollars, en constante évolution, tandis que l’ensemble du secteur se développait sur les cinq continents.


Le profil du coach


L’enquête permit de dessiner le « portrait » du coach. Le praticien est le plus souvent une femme (la profession compte 69 % d’effectif féminin), âgée de 46 à 55 ans, qui exerce son métier depuis au moins cinq ans. Il faut noter aussi que 53 % des coachs possèdent un diplôme d’études supérieures, et que la majorité d’entre eux ont en permanence onze clients dans leur agenda d’affaires à n’importe quelle époque de l’année. En ce qui concerne la clientèle, féminine elle aussi mais dans une majorité plus faible (56 %), elle est plus jeune d’une décennie (en moyenne 38 à 45 ans).


Les tarifs pratiqués


Le revenu moyen annuel s’élève à 50 510 $. En prenant en compte la parité euro/dollar au moment où l’étude fut menée1, ce revenu équivaut à 37 400 €. La pratique du coaching n’est qu’une partie de l’activité du praticien. En outre, ce chiffre subit des variations plus ou moins grandes selon les pays. En Grande-Bretagne, par exemple, le revenu moyen annuel atteint 48 260 € pour 44 340 € en Allemagne.


En France, ce même revenu atteignait 34 920 € en 2006. La moyenne mensuelle nationale s’élève donc à 2 910 € contre 4 020 € outre-Manche, et 3 695 € en Allemagne2. Selon la SFCoach, le tarif moyen d’une prestation de coaching individuel donnée en entreprise varie de 5 000 à 10 000 € pour une douzaine de séances (soit 417 à 834 € la séance). Celui d’une séance de prestation professionnelle donnée à un particulier varie de 150 à 300 €.


L’origine des coachs


La SFCoach révèle sur son site Internet, sur la base de renseignements recueillis auprès de ses membres accrédités, que les praticiens viennent « d’horizons et de cursus très divers ; les coachs sont ou ont été dirigeants d’entreprises, ingénieurs, consultants en ressources humaines, sociologues, formateurs, psychologues, médecins, thérapeutes… ». Les praticiens sont des personnes expérimentées dans le monde des entreprises. Ils ont en général effectué ou commencé un travail personnel et ont suivi une ou plusieurs formations spécifiques au coaching et/ou aux techniques de relation d’aide et d’accompagnement.


La formation


D’après nos informations, plus de 300 personnes suivent chaque année une formation spécifique au coaching (nous parlons de formations qui préparent au métier de coach, et non de formations aux outils spécifiques éloignés de la pratique même). Une partie d’entre elles se destine à la profession de coach. Il existe en France une quarantaine d’instituts de formation au coaching1. La plupart d’entre eux sont privés, et l’ensemble offre une grande diversité dans la forme et le mode d’enseignement. En plus de ces instituts, quatre universités proposent un cursus lié au coaching, sanctionné par un diplôme d’études supérieures d’université (DESU). Ces formations sont dispensées à l’Université Paris II, Paris VIII, Paris X et à l’Université d’Aix-Marseille qui propose un master.


Les perspectives de la profession


En France, le marché du coaching professionnel s’élevait en 2005 à 90 millions d’euros. En 2009, les chiffres non officiels s’approchent de 150 millions d’euros et sont en expansion constante. L’activité est bien développée en Île-de-France et dans les régions ensoleillées (Rhône-Alpes et Provence-Alpes-Côte d’Azur). La profession compte à peu près un millier de coachs qui se sont engagés dans une certification professionnelle proposée par leur association basée sur la validation des compétences de coach. Environ 2 000 praticiens adhèrent à un organisme représentatif (association, fédération1), et quelques organismes de formation certifient eux-mêmes leurs participants à l’issue d’un cycle de formation spécifique au coaching (examen de passage et mémoire).


Le marché du coaching est vaste et multiforme, plus de 15 % exercent ce métier de façon régulière. La majorité des sociétés d’envergure nationale et multinationale ont régulièrement recours à cette forme d’accompagnement. Certaines d’entre elles recrutent comme salariés ou en sous-traitance des coachs qu’elles sélectionnent pour répondre à leurs besoins. Ce double recrutement, interne et externe, connaît une évolution régulière, le nombre des prescriptions étant en augmentation au sein des sociétés clientes. En outre, le marché des PME, des organismes publics, des professions libérales et des créateurs d’entreprises connaît une forte croissance. Pour ce qui est du volume des prestations données par les coachs professionnels de particuliers, qui exercent en dehors de l’entreprise, leur nombre, en évolution constante, est supérieur de 20 % du total des prestations de coaching.


De mai à novembre 2008, le cabinet Syntec a réalisé en France, avec le soutien de ses partenaires, une enquête intitulée « Le coaching en 15 questions ». Les informations recueillies confirment la bonne tendance du coaching. Les éléments importants révèlent que 73 % des personnes sondées estiment que le coaching est en progression dans leur entreprise ; la pratique du coaching s’étend à la sphère du développement personnel avec, comme principaux objectifs : « l’accompagnement à la prise de poste », « l’élargissement des responsabilités », « le pilotage de projet de changement », « l’amélioration de son fonctionnement avec son équipe », « le développement du style de management », sans oublier d’autres objectifs, tout aussi essentiels comme « la gestion de conflit et de stress » ou « l’amélioration de son mode de communication ».


Les associations professionnelles de coaching


Il existe plusieurs associations ou fédérations professionnelles de coaching. Chacune a ses particularités, son histoire, et met en avant ses principes éthiques et déontologiques. L’objet de ce livre n’étant pas de promouvoir l’une ou l’autre, nous vous invitons à les rencontrer et à voir dans quelle structure vous obtenez le meilleur accueil et sentez pouvoir partager vos convictions et vos ambitions.


La crise, difficultés et facteurs clés d’opportunités


Comme toujours lors des crises, les premiers touchés restent les plus fragiles, les plus récents dans le métier, les plus jeunes qui viennent de se lancer dans la profession, et qui n’ont pas encore eu la possibilité de tisser des liens suffisamment forts avec leurs clients, avec leurs réseaux. En ces périodes difficiles, ils souffrent bien plus (peut-être) que les coachs établis depuis de nombreuses années, lesquels peuvent s’appuyer sur des alliances fortes, sur leurs activités multiples (conseil, formation, audit, bilan de compétences…) et sur leur notoriété pour être présents chez leurs clients et coconstruire des demandes dans la dynamique des actions en cours. Dans les périodes de crise, le système de communication commerciale classique ne « marche plus ». Il faut être au bon endroit au bon moment avec la bonne personne.


La crise financière et l’instabilité des marchés financiers contribuent à ouvrir le débat autour de l’activité des coachs, à la fois en termes d’accompagnement du changement et de partage des responsabilités, d’évolution des pratiques et de modification des règles de décision. Tellement dépendants des performances réalisées par les entreprises, les cabinets de coaching subissent, au même titre que leurs clients, les conséquences de la crise et, dans certains cas, en payent les frais. Quels que soient les causes et les effets de la crise actuelle, l’activité de coaching est contrainte de s’adapter aux nouvelles donnes du marché et de répondre efficacement aux attentes des clients. En effet, les cabinets de coaching doivent de plus en plus se pencher sur les questions d’alliances, de stratégies de positionnement, définir les nouveaux enjeux de la demande et des besoins de leurs clients, les prendre en compte et, plus que jamais, être les représentants et les garants des règles d’éthique et de déontologie de la profession.


Pas d’inquiétude… Saisir les opportunités !


Nous le savons bien maintenant, chaque crise offre aussi son pendant d’opportunités. L’accompagnement postcrise des fusions et des réorganisations contribue à recomposer le paysage. Car les entreprises, nos clients ont « toujours » besoin d’être accompagnés dans les processus de changement. Un coach expert ayant un regard de « tiers solide neutre » reste, je le pense, « booster et garant » bien souvent du bon aboutissement des projets.


À chacun d’entre nous, seul ou en équipe, d’« updater » son offre, de « réactiver » ses réseaux, d’« imaginer » de nouvelles formes de contacts et d’interventions chez nos clients et prospects.


De nouveaux métiers


En effet, le métier de coach reste encore flou dans l’esprit du public, tant du point de vue des prestations que des clients, par rapport aux domaines d’intervention et surtout avec l’apparition de nouvelles niches et d’autres formes du métier (coach de vie, coach sportif, coach de travaux, coach de santé, coach de retraite…).


L’évolution de la profession de coach dépend en grande partie de l’évolution des besoins des entreprises et de leurs demandes. Elle dépend également de notre capacité à tous de donner l’image d’une profession dynamique qui sait évoluer et s’adapter aux contextes quels qu’ils soient, et de notre capacité à être en « veille » et en phase avec les politiques des pouvoirs publics et les programmes de modernisation des économies et de restructuration engagés.


Notre profession subit aussi les effets de la mondialisation et du développement de la concurrence. De ce fait, il est judicieux de revenir à « nos basics » : les attentes des entreprises de manière générale, et leurs attentes en termes de besoins d’accompagnement du changement sous toutes ses formes, leur besoin d’alliance, de confiance, de sécurité plus spécifiquement… Et peut-être faut-il organiser, au sein de nos associations, des réflexions et/ou des outils de « réactivité » à l’évolution des besoins et aux exigences de la conjoncture, et, voire même, analyser l’impact des crises sur notre activité.


L’activité de coaching évolue et de nouveaux coachs arrivent tous les jours sur ce marché. Dans cette optique, nous nous intéressons notamment aux sujets traitant les questions suivantes : comment se lancer dans le métier de coach ? Quelles sont les erreurs à éviter ? Comment se positionner ? Quelles sont les nouvelles exigences du marché ? Quelles sont les différentes formes de coaching ? Quelle typologie rencontre-t-on ? Quelles activités ? Quels clients ? Quels types de missions ? Voilà quelques questions auxquelles ce livre vous invite à réfléchir en répondant aux questionnaires et autres exercices.


_____________


1. Références en annexe 1.


1. Downloadable ICF Global Coaching Client Study – Final Report – French.


1. 1 $ = 0, 74 €.


2. Pour en savoir plus : ICF France. Sources des informations : ICF, SFCoach, Syntec, SFC, etc.


1. Quelques références et adresses en annexe 1.


1. Idem.

















Partie I
Le coaching et moi












Chapitre 1
Le coaching et moi : qui suis-je ?


« Il est temps de vivre la vie que tu t’es imaginée. »


Henry James


Celui qui a la chance, tôt dans la vie, de percevoir avec clarté ce qu’il fera dans son existence est un être privilégié. Les prémisses sous lesquelles se dessine son but fondamental lui permettent, avant d’être adulte, d’orienter une partie de son intention comme un faisceau lumineux vers son objectif lointain. Même si elle se manifeste de manière peu précise, cette orientation lui épargnera, s’il ne se laisse pas distraire par les chemins de traverse, quelques incertitudes inutiles et improductives.


Un tel éclairage global sur sa vie future peut se manifester tôt ou tard. Il peut offrir des perspectives nouvelles contrastant avec l’éventuelle « frustration » d’avoir connu une vie de travail consacrée à répondre aux besoins de la nécessité plutôt qu’à satisfaire ses inclinations naturelles. Nous pouvons affirmer, en prenant le risque d’être contredit que, pour certains d’entre nous qui sommes parfois astreints à une activité plus subie que choisie, ce « but fondamental » tarde à se manifester.


Est-il possible de bénéficier de cette nouvelle opportunité quel que soit son âge ? Vos réussites, vos expériences et les talents que vous avez développés au cours de votre vie professionnelle peuvent-ils être utilisés ailleurs, de manière à combler enfin de nouveaux choix d’épanouissement personnel ?


Pouvez-vous mieux cadrer la perspective dans laquelle vous envisagez votre activité future pour lui donner un champ de vision plus net tout en découvrant les conditions de réussite ou d’échec du nouveau projet que vous embrassez, à savoir le métier de coach ?


C’est ce que nous vous proposons d’envisager ici, en termes de réflexions.


Dans quel état d’esprit embrassez-vous votre carrière de coach ?


Les facteurs de succès du nouveau métier dont vous caressez le rêve ne concernent pas que les seules conditions matérielles et économiques ou l’environnement dans lequel vous serez appelé à évoluer. Ils ne comportent pas non plus uniquement les règles de ce nouvel emploi. Pour bâtir une activité professionnelle stable et florissante, il est avantageux de la considérer de haut, comme une ambition personnelle à part entière. Nous ne saurions imaginer qu’il puisse en être autrement s’agissant de vous-même, de votre futur et de vos aptitudes. Les monuments du passé et ceux d’aujourd’hui qui laissent une empreinte durable dans leur espace et dans l’esprit des gens sont érigés sur des fondations solides, stables et presque immuables. En ce qui vous concerne, les fondements de votre ambition professionnelle ne résident qu’en vous-même.


Nous vous invitons donc à procéder à un examen consciencieux de l’état d’esprit avec lequel vous embrassez cette nouvelle carrière de coach. Un travail relativement facile à faire est de vous « déplacer » dans le temps pour imaginer ce qu’il adviendrait de vous et de votre existence sous ce nouveau regard.


Ce premier exercice fait appel à une extrapolation d’où vous en êtes aujourd’hui à là où vous souhaitez arriver. Il doit vous aider à estimer avec justesse le bien-fondé de votre choix. C’est essentiel si vous voulez éviter de commettre quelques erreurs, de connaître des désillusions et de perdre votre temps.


[image: image]EXERCICE 1


Réfléchissez à l’état d’esprit dans lequel vous considérez votre nouvelle carrière de coach. Comment vous sentez-vous aujourd’hui en tant que coach dans l’exercice de ce métier ? Inspirez-vous de cette grille pour noter vos réponses. Efforcez-vous de répondre à chacune des questions ci-dessous. Puis laissez-vous glisser dans le temps pour imaginer ce qu’il adviendrait de vous et de votre existence sous ce nouveau regard. Pouvez-vous ressentir, en vous déplaçant dans différentes périodes futures, celle où vous serez en pleine activité, comment vous « vivez » les conditions de ce travail dans les différentes facettes de votre existence ?


[image: image]


Dans cet examen projectif, il se peut que vous soyez amené à analyser diverses facettes ignorées de votre personnalité, à déceler des aspects de vous-même dont vous ne soupçonniez pas l’existence. Il se peut que vous soyez incité à vous remettre en question. Certains de vos points de vue habituels auront sans doute besoin d’être révisés à la lumière de cette confrontation avec vous-même, en vous projetant dans votre futur. En progressant dans cet exercice, vous ressentirez peut-être le besoin de passer en revue quelques-unes de vos convictions actuelles les plus intimes, puis de supplanter certains doutes par des certitudes plus affermies. Il se peut que vous soyez encouragé à transformer ce qui n’était jusqu’ici que de simples velléités en véritables forces de conviction. Si vous poursuivez ce processus jusqu’au bout, une partie de vous-même peut même s’en trouver transformée.


L’idéal serait que les nouvelles certitudes que vous aurez acquises soient si fortement ancrées que vous y puisiez les nouvelles ressources nécessaires pour surmonter les obstacles qui ne manqueront pas de s’ériger face à vous et votre progression dans votre métier. Les grands rêves ne se réalisent qu’avec les plus grandes forces de caractère. Puissiez-vous trouver en vous, dès maintenant, une attitude de vainqueur en démontrant une détermination nouvelle dans le feu sacré de votre ambition.


Celle ou celui à qui cela n’arriverait pas n’auront pas perdu leur temps. Ils auront en effet découvert qu’en fin de compte le métier de coach n’est pas fait pour eux. Ils pourront alors s’orienter vers une autre direction, qui correspondra mieux à leurs aspirations. Cet exercice et ceux qui font suite dans ce livre ont le mérite d’être profitables à tout un chacun, étant donné que l’une des pires façons de perdre son temps est de s’illusionner sur son compte et son avenir. Nous le savons, les erreurs de « casting » sont souvent coûteuses, raison pour laquelle nous ne saurions trop insister sur ce point qui nous semble fondamental.


En vous aidant à valider votre projet de façon très personnelle et selon des critères spécifiques1, vous devriez être capable de forger une force personnelle qui vous conduira à canaliser votre énergie pour atteindre vos objectifs. Cette validation est si cruciale pour la suite de votre activité professionnelle qu’il sera nécessaire de lui consacrer un long moment.


Arthur Conan Doyle, l’auteur du célèbre Sherlock Holmes, écrivit dans Le signe des quatre : « Lorsque vous avez éliminé l’impossible, ce qui reste, si improbable soit-il, est nécessairement la vérité. » L’auteur nous a habitués aux méthodes de déduction particulières de son détective, et nous sommes loin ici des théories fictives de la criminologie. Il n’empêche qu’en suivant cette règle de pure logique, en éliminant l’impossible, c’est-à-dire tout ce qui constitue un frein à votre installation en tant que coach et à votre réussite, en éliminant même, avant cela, toutes les raisons pour lesquelles vous ne pourriez vous concevoir comme coach, vous devriez être à même de déterminer si oui ou non le métier de coach est fait pour vous, et vous atteindrez votre « vérité ».


Je vous propose de regarder cette photo et de vous laisser découvrir… ce qui se cache derrière votre perception immédiate.


[image: image]


Une perception peut en cacher une autre ! 1


Souvent, il est nécessaire d’aller au-delà de ses premières perceptions, de questionner ses idées, ses croyances et même ses doutes. Sur la photo ci-contre, qu’avez-vous perçu ? Un couple amoureux ou… neuf dauphins qui nagent ?


Il arrive que la réalité reste cachée derrière des apparences qui nous attirent en semblant répondre parfaitement à nos désirs immédiats. Le moyen le plus sûr de parvenir à votre réalité consiste à formuler dans votre esprit les réponses à des critères précis, destinés à évaluer les conditions de succès de votre entreprise.


Le fait même que vous teniez ce manuel entre vos mains montre que vous êtes en train de considérer l’éventualité d’un changement majeur dans votre carrière. Ce changement affectera positivement votre manière de vivre, vos rapports avec le monde ainsi que vos revenus. On n’envisage pas une mutation d’une si grande portée en se contentant de formuler un vœu pieux ou en en ayant seulement quelques vagues idées, aussi attrayantes soient-elles. Nous espérons aussi que cette perspective n’est pas la toute dernière bonne idée attrapée au hasard d’une discussion ou d’une lecture. Votre décision doit être mûrement réfléchie, passée au crible de votre discernement pour retirer, comme l’on ferait d’une gemme naturelle les défauts de sa gangue, vos doutes et vos lacunes.



La validation de votre projet


Votre projet comporte virtuellement un si grand nombre de ramifications, il est susceptible d’entraîner tant de changements dans votre vie professionnelle et votre vie tout court, que nous vous encourageons à l’habiter en esprit dans ses aspects les plus généraux comme les plus détaillés. Voici les premiers contrôles qu’il est souhaitable de faire :




Que se passe-t-il en moi par rapport à mon projet ?


Comment ce projet travaille-t-il en moi ?


Comment occupe-t-il mon esprit ?


Comment me fait-il vibrer ?


En quoi peut-il m’enthousiasmer ?


Implique-t-il un véritable engagement de ma part, une conviction qui m’emporte ?


Quel enjeu signifie-t-il pour moi ?


Répond-il à un idéal qui me transporte ?





Vous vous direz peut-être : « L’idéal… c’est faire grand cas de ce qui n’est, après tout, qu’un projet envisageable parmi d’autres… » Certes, mais nous avons de bonnes raisons de croire qu’en l’absence d’une implication personnelle qui mobilise toute l’attention, l’ambition que l’on nourrit ne dure pas longtemps. En outre, comme dans toute réflexion, il est nécessaire de discerner et de prévoir les éléments négatifs, subjectifs et objectifs qui risquent de s’opposer, de loin ou de près, à la réalisation de votre ambition.


Imaginez qu’après avoir lancé votre nouvelle activité, vous réussissiez à décrocher des premiers contrats en échange d’espèces sonnantes et trébuchantes et que, fort de vos premiers succès, vous alliez de l’avant. Très bien ! Il ne vous reste qu’à continuer sur votre lancée. Imaginons maintenant, au contraire, qu’en dépit de vos efforts, vous ne parveniez pas à obtenir de contrats au terme de plusieurs mois de prospection. Qu’allez-vous faire ? Les réactions divergent dans un tel cas. Certains abandonnent après s’être dit : « Je me suis trompé, ce n’est pas mon truc. Est-ce que je retourne à mon ancien travail, ou bien j’envisage autre chose ? » Pour eux, une telle décision n’est pas très grave. Elle n’entraîne pas de conséquences dommageables, si ce n’est un sentiment de temps perdu et l’amertume d’avoir échoué dans ses plans. Un bon coup de canif dans votre amour-propre, dont vous ne devriez pas avoir trop de mal à guérir. Si vous aviez rompu les liens avec votre ancien employeur ou dans votre ancien domaine d’activité, renouer des contacts pour trouver rapidement un nouveau job constituera votre nouvelle priorité.
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