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Les séminaires de formation

Les ateliers (DIF, CE, particuliers)
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Centré sur de

I'enseignement théorique ou

des simulations

Centrés sur vos applications et
votre expérience.

. $ Livrer des connaissances S'entrdiner d maftriser les
Offrir des programmes de savoirs-faire et savoirs-étre.
formation Créer un environnement et un

cadre propice a l'action

.1 Connaissances théoriques Votre vécu et le vécu des autres

participants

Orienté sur l'instructeur

Orienté sur vous

Par I'animateur

Construction des connaissances
par vous-méme et les participants
de votre groupe

Structurée, linéaire,
identique pour tous

Interactive, adaptée a votre
rythme

¢ Evaluation en fin de Evaluation tout au long du
formation processus
Orateur Coach, accompagnateur
Contrdle I'apprentissage Oriente votre apprentissage
Détient & transmet le Facilite prise en charge &
savoir autonomie

; Passif Vous étes actif
Acceptation Vous confrontez, vous remettez
en question
Cn’COACH
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Respect de l'autre
Confidentialité
Créativité
Talent
Originalité

.. et toujours, la Bonne Humeur !
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Cynthia NABET

Formatrice, Coach certifiée, Master coach
Hypnose Ericksonienne

PNL, EMDR-DMS
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Valérie PASCAL

Coach certifiée
Master coach
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Nathalie DIAN
Coach
Formatrice
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Notre pédagogie se base sur une approche "coaching".
Les modules peuvent tous s’accompagner d’un suivi en téléconférence.
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Public :
Toute personne souhaitant maitriser les missions clés du manager ou du futur manager

Objectif :
Définir et organiser le travail de son équipe
Modules 1 a 6 + module 16

PROGRAMME

Module 1 : Les responsabilités de manager

Tracer la carte des responsabilités en tant que manager

Les analyser, les prioriser, définir le TOP 3, les assumer et corriger les écarts

Module 2 : Le projet de manager

Connaitre les 5 lois du management, construire la vision de |I'entreprise, le projet personnel
et professionnel de manager

Apprendre a déterminer ses objectifs et ceux de ses collaborateurs

Définir et préciser les axes de travail et les indicateurs de performances personnelles.

Module 3 : Le projet d’équipe

Elaborer un projet pour son équipe et le mettre en place
Définir des objectifs mobilisateurs pour son équipe
Elaborer son rétro planning et son Managenda

Module 4 : Les régles du jeu et les fonctions de chacun dans son équipe
Savoir comment et pourquoi fixer des regles du jeu efficaces et claires

Savoir comment et pourquoi définir des fonctions claires et précises

Identifier les valeurs collectives qui sous tendent les regles du jeu dans I'entreprise
Les questions a poser pour rédiger une définition claire de la fonction de chacun

La préparation et I'entretien

Les 10 commandements de |'écoute compréhensive

Module 5 : Dresser le tableau des compétences et des délégations dans son équipe
Gagner du temps et de la motivation pour soi et ses collaborateurs

Mettre en place un service et/ou une entreprise apprenante

Identifier les freins, les leviers, les pieges en matiere de délégation

Module 6 : Fixer des objectifs et négocier des moyens au sein de son équipe
Apprendre a fixer des objectifs cohérents et crédibles pour ses collaborateurs

Savoir exprimer et communiquer ses objectifs

Rallier ses collaborateurs a ses objectifs en obtenant leur implication

Distinction entre objectifs et missions principales/finalité/but

Les trois catégories d’objectifs (activités/développement de I'organisation/
Développement des personnes) & intégrer des objectifs qualitatifs

Les phases clés de la négociation de I'objectif et le tableau d’objectifs par collaborateur

Cn’COACH 11



Public :

Objectif :
Accompagner le travail de mon équipe avec les outils du Coach
Modules 7 a 13 + module 16

PROGRAMME

Module 7 : Le lancement

Comment faire adhérer son équipe aux objectifs
Mobiliser les énergies vers les objectifs
Comprendre la loi de I’'enjeu et la loi du jeu

Module 8 : Suivre et controler - Piloter son équipe

Comprendre l'importance des messages contraignants sur son mode de management
Savoir comment mettre en place un plan de controle efficace et motivant

Piloter son équipe pour atteindre les objectifs

Comment bétir un plan d’actions

Le débriefing, le cahier de pilotage, contréler les erreurs, les messages positifs

Module 9 : Le traitement des erreurs

Mener un entretien de traitement de I'erreur

Transformer les erreurs en apprentissage

Autodiagnostic, analyse et traitement de ses comportements face aux erreurs

Module 10 : La résolution des conflits — 1°" niveau

Savoir comment gérer les conflits, faire son autodiagnostic et I'analyser
Savoir adresser une critique justifiée

Prendre conscience de ses propres comportements face aux conflits
Utiliser un outil : le DESC

Module 11 : La résolution des conflits — 2°™ niveau
Comprendre son role déterminant dans la communication aux autres
Maitriser les conflits et les tensions dans la relation

Utiliser la dialectique dans la gestion des conflits

Identifier les différents types d’états internes et leur impact

Module 12 : I'’entretien annuel

Savoir préparer un entretien d’évaluation pour le réussir

Savoir préparer ses collaborateurs a cet entretien.

Faire de l'entretien un levier de performance et de motivation pour ses collaborateurs
Connaitre les stratégies de réussite, évaluer les résultats et apprécier les performances

Module 13 : le bilan

Capitaliser collectivement les réussites de I’équipe, les expériences positives, et les
nouveaux savoir-faire

Valoriser I’équipe par la reconnaissance des résultats et/ou des progres accomplis.

Donner a |'équipe régulierement une vue globale du travail accompli dans le temps.
Savoir faire un bilan positif des résultats

Cn’COACH
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Public :
Tout manager de forces de vente, d’équipes commerciales et/ou responsables/chef de
projets

Objectif :
Développer la dynamique individuelle et collective au sein de son équipe
Modules 14 a 16

PROGRAMME :

Module 14 : La loi de la valorisation

Faire de l'information un outil de management

S’assurer que chaque collaborateur a I'information nécessaire a I'accomplissement de sa
mission.

Désactiver absolument le concept : Information = Pouvoir

Informer pour donner du sens a |'action

Les différents types d'information, les flux et leurs vecteurs, les qualités et I'efficacité
Formaliser le role pédagogique de I'encadrement et structurer la fonction pédagogique

Module 15 : Motivation de I'équipe

Savoir donner de I'énergie a ses collaborateurs de fagon collective et individuelle.
Comprendre les mécanismes de la motivation et de la démotivation.

Ne plus démotiver les collaborateurs naturellement motivés.

Les phases de vie d’une entreprise.

Module 16 : Bilan de la formation - Préparation de I'avenir

Prendre de la hauteur par rapport a chaque élément de la formation.

Passer d’une vision parcellaire des éléments de la formation a une vision globale d’un
systeme.

S’approprier son propre systeme de management.

Poser des actions dans son quotidien pour créer son MANAGENDA.

Cn’COACH
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Public :

Toute personne (salarié, dirigeant, profession libérale)

ayant dans ses attributions une fonction d’encadrement et/ou
de management d’équipes ou de personnes

Objectifs :

Acquérir les outils du Coach pour devenir un Manager Coach

PROGRAMME

Différences entre manager et manager coach

Construire et rallier I'équipe autour du projet

Individualiser les objectifs

Mobiliser chaque collaborateur

Mettre son équipe en haute énergie positive avec le « process motivation »

Intégrer la méthode de débriefing

Amener la prise de conscience du changement avec le modéle d'Hudson

Résoudre les problemes en impliquant et en responsabilisant

Accompagner l'action de maniere concrete et acquérir les techniques & outils adaptés

Identifier les clés de la réussite personnelle en mobilisant ressources et talents

Cn’COACH 14
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Notre pédagogie se base sur une approche "coaching".
Les modules peuvent tous s’accompagner d’un suivi en téléconférence.

« Face a un monde qui change, il vaut mieux peleselniangement que changer le pansement »
Francis Blanche

Cn’COACH 15



Public
Toute personne souhaitant étre experte dans sa communication

Objectifs :

PROGRAMME :

Prendre conscience de son comportement verbal et non verbal
Analyse de |'expression gestuelle

Explorer la dynamique du corps dans I'espace

Apprentissage de la respiration ventrale

Se libérer des tensions et des troubles liées au stress
Trouver son timbre de voix naturel et optimal

Placement de la voix afin de capter et retenir |'attention de I'auditoire
Coordonner corps et voix

S'exprimer avec aisance et naturel

Se familiariser avec ses propres émotions

Limiter la pression d'enjeu et retrouver le plaisir du jeu
Gérer son stress en situation de prise de parole en public
Acquérir les outils d'une communication et les mattriser
Retfrouver son charisme naturel

Exploiter les regles d'un discours cohérent et positif

Cn’COACH
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Public :

Toute personne ayant besoin de structurer son temps pour gagner en efficacité
Toute personne rencontrant des difficultés a gérer son temps

Objectifs :
I * 2 ;
2 N 2 + 2 *4 ;
M* *
* 2 - 4
PROGRAMME .

Les 10 commandements du succes : Autodiagnostic et analyse.
Définir son projet

8 questions pour définir un objectif

Etablir sa carte des responsabilités

Le pouvoir de la focalisation et le TOP 3 de ses activités
Zones de contraintes et zones d'influences

Plan d'action pour devenir un « maitre du temps »

Adopter une attitude proactive

Découvrir la puissance de I'action immédiate.

Le pouvoir de la planification et le pouvoir de I'énergie

Passer des messages contraignants aux messages positifs.

Cn’COACH
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Public :
Toute personne qui se sent stressée dans son travail ou dans sa vie

Objectifs
Appréhender la notion de stress,
Savoir identifier les mécanismes mis en jeu dans les situations stressantes ou
ressenties comme telles,
Acquérir les techniques visant a gérer le stress et identifier les comportements,
attitudes et positionnements a adopter pour éviter le stress,
Réagir face a une surcharge momentanée ou permanente de travail,
Etablir un plan d'action personnalisé.

PROGRAMME :

Gestion du stress et prévention

Gérer ses émotions

Affirmation de soi

Gestion du temps et organisation de son travail
Facteurs organisationnels et environnementaux
Méthode pour bien gérer son stress : la communication non violente
Mieux se connditre et connditre les autres

Plan d'action intermédiaire

Gérer les conflits et les situations stressantes
Savoir se relaxer sur son lieu de travail

PLAN D'ACTION INDIVIDUEL

PLAN D'ACTION COLLECTIF

Chaque journée est terminée par une séance de relaxation et/ou de réflexologie.
Un CD de relaxation est remis a chaque participant.

Cn’COACH 18



Public
Toute personne souhaitant étre experte dans son activité

Objectifs :

Identifier les points d’amélioration de la confiance en soi
Développer son assertivité en situation de communication
Développer son leadership

PROGRAMME :

Qu'est ce que la confiance en soi ?

L'estime de soi, I'image de soi, I'amour de soi

Les fuites d'énergie

Comment identifier les différents types de peurs et de stress
Technique d'exploration des peurs

Stabilité et changement, comment gérer le paradoxe ?
Identifier ses peurs face au changement, dépasser des peurs, comment ?
Le modéle«idéal»

Comment développer l'affirmation de soi

La dialectique pour faire face aux critiques

Technique du rééquilibrage

La gestion des conflits

Communication non verbale

Eliminer les parasites

Développer sa concentration

Cn’COACH 19



Public

Toute personne ayant besoin d’animer des réunions dans sa pratique quotidienne ou

occasionnelle.

Objectifs :

Organiser et animer des réunions d'information et d'échanges,

Posséder les techniques de communication,

Adapter le style et les techniques d'informations et d'idées d'un groupe,

Maitriser la plupart des incidents et conflits,

Procéder a I'évaluation, au compte rendu et au suivi d'une réunion débouchant sur

des relevés de décisions.

PROGRAMME :

Typologie des réunions

Phénomeénes de communication dans les groupes
Phénomenes de communication dans les groupes (2)
Etapes internes a la réunion

Fonctions internes de production

Suivi

Situations difficiles

Grille d'auto-évaluation

Plan d'action

Points sur les réalisations

Applications pratiques

Plan d'action
Cn’COACH 20
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Public :

Toute personne ayant a gérer des situations conflictuelles dans sont travail

Objectifs

Appréhender la dimension psychologique des conflits,
Repérer les sources de conflits,

Anticiper les conflits,

Appréhender la résolution et la sortie du conflit.

PROGRAMME :

Connditre son style de communication

Communication interpersonnelle

Améliorer son mode de communication : la communication non verbale
Améliorer son mode de communication : la communication verbale
Compétences essentielles pour une communication de qualité
Connditre les mécanismes du conflit

Triangle Dramatique

Plan d'action

Etude des différentes stratégies pour gérer un conflit

Processus pour gérer un conflit

Principes essentiels de la communication dans une situation conflictuelle

Méthode pour gérer son stress dans les situations conflictuelles

Plan d'action
Cn’COACH
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Objectifs

Connaitre les fonctions de la mémoire, le processus de mémorisation,
Comprendre les méthodes pour augmenter la mémoire,
Mettre en ceuvre les différentes stratégies de mémorisation.

Cette formation est fondée sur la méthode Vincent DELOURMEL, spécialiste de la
mémoire et illusionniste.

PROGRAMME :

Comment se forme un souvenir ?
Les 3 mémoires

Le systéme AARR

La Carte Heuristique

La méthode des lieux

Les crochets mémoire

Les nombres

Mémoriser des noms, des prénoms, des visages

Cn’COACH
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Objectifs :

Etablir des stratégies et méthodes applicables aux projets (de la planification
a la finalisation),

Evaluer les risques,

Identifier la responsabilité dans le cadre du projet,

Evaluer les résultats,

Communiquer autour d'un projet.

PROGRAMME

Les fondamentaux de la conduite de projet

Identifier les besoins et les ressources pour réaliser le projet
Organiser le projet

Contrédler le déroulement du projet

Mditriser les colits et les délais

Communiquer autour d'un projet

Cn’COACH
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Objectifs :

Développer ses ressources positives,
Bien utiliser les techniques de communication,

Appliquer de nouvelles stratégies adaptées a chaque cas.

PROGRAMME :

Comprendre pourquoi un interlocuteur est difficile
Typologie des personnalités difficiles
Identifier et gérer les personnalités difficiles

Mises en situation

Cn’COACH

24



Objectifs :

Mieux se connaitre pour mieux négocier,

Connaitre et appliquer les techniques et les outils de base de la négociation,
Savoir préparer une négociation,

Suivre et controler les conclusions.

PROGRAMME :

Se connditre et découvrir son mode d'emploi
Comprendre les relations interpersonnelles

Négocier gagnant-gagnant

Cn’COACH
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Objectifs :

Intégrer les notions de harcélement
Identifier et gérer une situation de harcelement
Prévenir les situations de harcélement

PROGRAMME :

Qu'est-ce que le harcélement ?

Les effets psychologiques au quotidien:
Comment prouver un harcélement ?
Gestion du stress et harcelement

La lutte contre le harcélement

La communication et le harcelement
Les acteurs de la prévention

La répression et la gestion du conflit

Cn’COACH
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Notre pédagogie se base sur une approche "coaching".
Les modules peuvent tous s’accompagner d’un suivi en téléconférence.

Cn’COACH
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Public

Tout manager commercial ayant au moins 12 mois d'expérience

Objectifs :
Maitriser les clés de la motivation individuelle et collective pour accroitre les
performances.
Renforcer votre efficacité dans le pilotage de votre activité et celle de votre équipe.
Développer votre zone d'autonomie pour mieux vous affirmer dans votre fonction.
Comparer vos pratiques avec celles d'autres managers, tout en bénéficiant
d'apports concrets et opérationnels pour progresser.

PROGRAMME <

Maitriser les essentiels du management commercial
Avoir une vision juste de votre mission.
Les principaux piéges de la fonction, comment les déjouer.
Les styles d'animation efficaces et inefficaces.
Adapter votre management pour atteindre les objectifs en tenant compte du profil de chaque
collaborateur.
Effectuer le diagnostic des forces et faiblesses de votre équipe, pour gérer vos priorités
d'actions.

Motiver et stimuler au quotidien
Ce qui motive vos vendeurs : reconnaissance, challenges, projets...
Transmettre a vos équipes l'envie de gagner en évitant I'écueil de la compétition interne.
Comment mobiliser votre équipe sur une action "commando" ?
Faire progresser vos collaborateurs en 5 étapes.
Vendre des objectifs ambitieux et faire de I'évaluation un instrument de progreés.

Dominer les face-a-face difficiles
Gérer toutes les personnalités de I'équipe : la "locomotive", I'anxieux, le démotivé...
Les entretiens de recadrage : dire a un collaborateur qu'il n'a pas de résultats suffisants,
refuser une demande d'augmentation, une promotion.

Accompagner ses commerciaux sur le terrain
Les trois types d'accompagnement.
Les erreurs a éviter en accompagnement terrain.
Etablir le diagnostic d'acte de vente : la grille d'observation.
Mener un entretien de debriefing productif.

Développer un Plan d'Actions Commerciales
Faire le diagnostic SWOT de son secteur : savoir sur quoi agir pour sécuriser les points
faibles, développer et renforcer les forces.
Définir les priorités, piloter les actions.
Mettre en ceuvre son plan d'action : faire appliquer ses directives.
L'entretien pour fixer les objectifs de vente : imposer ou négocier ?

Cn’COACH 28



Public :

Commerciaux, ingénieurs commerciaux, directeur de clientéle, responsables commerciaux,
dirigeants d’entreprise, free-lances, ou toute personne dont le besoin de développer une
clientéle représente un enjeu dans son poste et/ou pour son entreprise.

Objectifs :
Acquérir ou « réviser » les basiques des techniques de vente
Améliorer son approche de la relation client

PROGRAMME :

-.) - I
Test de connaissance de soi : Process Com
Découvrir ses messages contraignants
Connaitre ses croyances limitantes sur le métier de vendeur
Définir son potentiel de vendeur : qualités du vendeur et auto-évaluation sur
chacune de ces qualités et plan d’action pour améliorer ces scores
Déterminer les leviers de sa motivation

Exercice de synchronisation

/. !
Définition du B.A.ba relationnel : Comportement verbal - non verbal - para verbal
Calibration et synchronisation : exercices et jeux de réles
Qu’est-ce qu’une relation gagnant-gagnant
Développer son écoute active
Jeux de pouvoir et de manipulation : le triangle infernal Bourreau - Victime -
Sauveur
Outils de gestion et de développement de comptes (SPANCO - SPIRE)
Le modele d’Hudson : les cycles du changement et de I’évolution
La négociation gagnant-gagnant
Exercices pratiques et jeux de roles
Cn’COACH 29
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Véolia Propreté : Formation a la gestion du temps

Véolia Transport : Cohésion d'équipe et team-building outdoor du
COFACE scrl, INPTI Lyon : Formation Prise de Parole en Public
Cerbere SA (sécurité): Formation Manager Coach du

CRPCE (clinique privée): Formation a l'accueil des patients et au merchandising des
assistantes médicales

UGAP (centrale d'achat des administrations frangaises): Formation aux techniques de
ventes et de relation clientéle des commerciaux

Conseil Général du Nord : Formation Gestion du Stress et des émotions des assistantes
sociales

Conseil Régional du Nord-Pas-de-Calais :
Accompagnement au changement et formation a la communication du
3
Formation a la conduite de Réunion des

ANFH Rouen (centre de formation des hopitaux de Rouen) :
Formation a la gestion du stress (aides-soignantes et infirmieres)
Formation a la Communication interpersonnelle (aides-soignantes et

infirmieres)

CPAM du Nord-pas-de-Calais : Formation a la conduite de réunion.

Cn’COACH 30
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“Etre ce gue nous sommes et devenir ce gue nous sommes capables de devenir, tel est le

Qu'est-ce que le Coaching ?
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Public : Dirigeants d’entreprise

%

"HS

Objectif :

PROGRAMME

Qu'est ce que la confiance en soi ?

Les fuites d'énergie

Comment identifier les différents types de peurs et de stress
Stabilité et changement, comment gérer le paradoxe ?
Identifier ses peurs face au changement, dépasser des peurs, comment ?
Le modéle«idéal»

Comment développer l'affirmation de soi

La dialectique pour faire face aux critiques

Technique du rééquilibrage

La gestion des conflits

Eliminer les parasites

Développer sa concentration

Cn’COACH
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Toutes nos prestations sont adaptables aux besoins de nos
clients en termes de durée ou de contenu.

-3 & >F @; >00
( % ( ;- * 2
( 3 */ + - *
2 * * _* + 2
4 4 4 -
TYPE DE PRESTATION TARIF JOUR TARIF SUIVI / h

Formations MANAGEMENT 1100 150
Formations CHANGEMENT 1 050 150
Formations COMMERCIALES 950 100
Coaching individuel 1 500 100
Coaching collectif 3 000 150
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Coach Federation

Code de Déontologie ICF

La philosophie du coaching a I'lCF

L'International Coach Fédération (ICF) concoit &maching comme un partenariat. Le coach et le
client déterminent ensemble l'objectif, le cadre,les résultats escomptés et le client reste lé seu
responsable de ses propres objectifs.

Le r6le du coach est de :

1. Découvrir et clarifier sur ce que le client soubatccomplir pour établir un contrat fondé
sur un objectif mesurable et daté.

2. Aider le client a définir ses motivations, sestsigées et ses compétences.

3. Dévoiler au client I'ensemble des options qui soif & |ui.

4. Confronter le client a ses engagements ou a salgmmakbique, si cela peut le faire
progresser.

La définition du coaching pour I'lCF

Le coaching professionnel se définit comme uneticglssuivie dans une période définie qui permet au
client d'obtenir des résultats concrets et mesesalhns sa vie professionnelle et personnelleavets le
processus de coaching, le client approfondit seeaiesances et ameéliore ses performances.

Le client clarifie ses objectifs et s'engage déungibn grace a l'interactivité établie entre ladw et lui.
L'accompagnement permet au client de progresssrrghidement vers la réalisation de ses objectifs,
la relation de coaching linvite & se centrer ss priorités et ses choix. Le processus de coadeng
concentre sur la situation présente du client etceugu'il est prét a mettre en ceuvre pour atteisds
objectifs.

Le coaching individuel s'adresse a une personnedgsire atteindre l'un ou plusieurs des objectifs
suivants :

1. Donner a son entreprise une orientation pertineteisir ses alliés et définir les structures

ad hoc.
2. Mettre en place une délégation réussie qui pernugtese concentrer sur les missions
fondamentales.
3. Animer son équipe avec le maximum d'efficacité'etithousiasme.
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4. Concilier ses obligations professionnelles et pamsties.

5. Exercer ses responsabilités avec plus d'efficacité.

6. Faire face a des évolutions plus ou moins impaggade son environnement.
7. Rétablir une situation managériale difficile.

8. Réorienter sa carriére.

Le coach est un expert du processus de coachirggtet maitre du cadre. Son rble de partenaire @gqui
gu'il soit dans la position de comprendre les en@ofessionnels de son client sans toutefoisl@&xpert
du métier de celui-ci. Le coach posera les bonnest@pns, le client trouvera ses réponses.

Les repéeres déontologiques de I''CF Conduite peieselle générale en tant que coach :

1.

Je me conduirai de maniere a présenter une imagiivpode la profession de coach et je
m'abstiendrai de comportements ou de déclaratianpartent atteinte a la compréhension ou a
I'acceptation par le public du coaching en tant ppaéession.

. Je ne ferai pas volontairement de déclarationsiqueds qui soient fausses ou trompeuses, ni de

fausses promesses dans quelque document que se sajifportant a la profession de coach.

. Je respecterai les diverses approches de coachengraiterai avec respect les travaux et les

contributions de tiers et ne les présenterai pasw® miens.

. Je serai attentif a toute incidence potentiellenmé&fidste en reconnaissant la nature du coaching et

son impact sur la vie des autres personnes.

. En toutes circonstances, je chercherai a recoendf incidences personnelles qui pourraient

influencer, entrer en conflit ou interférer avecpkrformance de mon coaching ou mes relations
professionnelles. Quand les faits ou les circorm&mr'imposent, je chercherai rapidement une
assistance professionnelle et déterminerai l'achiosuivre, y compris si cela est approprié de
suspendre ou de terminer mes relations de coaching.

. Comme formateur ou superviseur de coachs poterdielaccomplis, je me conduirai en accord

avec le code déontologique de I'ICF dans toutesifeations de formation et de supervision.

. Je conduirai et rendrai compte de recherches avewmpétence, loyauté et dans le cadre de

standards scientifiques reconnus. Ma recherche seraduite avec Iapprobation ou le
consentement nécessaire des personnes impliguétsavec une approche qui protége
raisonnablement les participants de quelque ripgtentiel.

. Avec précision, je créerai, entretiendrai, archavest détruirai toute trace du travail effectué en

rapport avec la pratique du coaching d'une facaraggure la confidentialité et satisfait toutes les
lois en vigueur

. J'utiliserai  l'information qui reléeve de l'annuaide [I'ICF (adresses Internet, numéros de

téléphone, etc.) seulement de la facon et daresdee@utorisés par IICF.

Conduite professionnelle & I'égard des clients

10.Je me tiendrai responsable de déterminer les Bnaitres, pertinentes et culturellement adaptées

qui gouvernent quelque contact physigue que jespwasoir avec mes clients.

11.Je n'engagerai de relation sexuelle avec aucuredechents.
12.Je construirai des accords clairs avec mes clienfthonorerai tous les accords pris dans le

contexte de relations professionnelles de coaching.

13.Je m'assurerai que, au cours de la premiére séamgaréalablement, mon client comprend la

nature du coaching, le cadre de la confidentialéé,accords financiers et les autres termes du
contrat de coaching.

14.J'identifierai avec précision mes qualification@msavoir-faire et mon expérience de coach.
15.Je n'orienterai pas intentionnellement mon cliemtenformulerai de fausses promesses sur ce que
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mon client pourrait obtenir d'un processus de cogobu de moi en tant que coach.

16.Je ne donnerai a mes clients ou prospects queltfoemiation ou avis que je sais ou crois
trompeur.

17.Je n'exploiterai pas en connaissance de causeuguekpect de la relation coach-client a mon
profit ou a mon avantage personnel, professionméinancier.

18.Je respecterai le droit du client de terminer lacbing en quelque point du processus. Je serai
attentif aux signes que le client ne tire plusigietnotre relation de coaching.

19.Si je crois que le client serait mieux accompagaeyn autre coach, ou par une autre ressource,
j'encouragerai le client a entreprendre ce changeme

20.Je suggérerai que mes clients recherchent lexesrdllautres professionnels lorsque cela apparait
pertinent ou nécessaire.

21.Je prendrai toutes les mesures utiles pour infotegerautorités compétentes dans le cas ou mon
client déclarerait une intention de mettre en dahgenéme ou des tiers.

Confidentialité

22.Je respecterai la confidentialité des propos de alient, sauf autorisation expresse de sa part ou
exigence contraire de la loi.

23.J'obtiendrai l'accord de mes clients avant de roenér leur identité ou toute information
permettant de les identifier.

24.J'obtiendrai l'accord du bénéficiaire du coachingind de dévoiler quelque information le
concernant a quicongue rémunere ma prestation.

Conflits d’intéréts

25.Je velillerai a éviter tout conflit entre mes intérét ceux de mes clients.

26.Pour tout conflit d'intérét, en cours ou potentielxposerai ouvertement la situation et délibérera
pleinement avec mon client comment en traiter ddome facon qui le serve le mieux.

27.Je tiendrai mon client informé des rémunérations @RI pourrais recevoir de tiers pour des
recommandations ou conseils le concernant.

28.Je pratiquerai I'échange de prestations contreseledces, des biens ou toute autre rémunération
non financiére seulement lorsque cela n'affectdgesation de coaching.

L'engagement déontologique a I'ICF
29.En tant que coach professionnel, je m'engage areontes obligations déontologiques a I'égard
de mes clients, de mes collegues et du public rérgé
30.Je m'engage a respecter le code déontologique I8&,14 traiter les personnes avec respect
comme des étres humains indépendants et égauxeetrdiquer ces engagements aupres de ceux
que j'accompagne.

Si je contrevenais a cet engagement ou a quelquie pa Code de déontologie de I'ICF, jaccepte que

1'ICF, a sa seule discrétion, m'en tienne respdaséin outre, je conviens que ma responsabilitégatd
de I'lCF puisse entrainer la perte de mon adhé&sld@F et/ou de mon accréditation ICF.
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