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Aspirations, valeurs et passions du client 

 

 

Dans le coaching visionnaire, comprendre les valeurs fondamentales, les aspirations et les 

passions des clients est essentiel pour un coaching efficace et des résultats transformateurs. 

Lorsque le coach parvient à identifier ces éléments fondamentaux, il peut aider les clients à 

aligner leurs objectifs sur ce qui compte vraiment pour eux. Cet alignement améliore non 

seulement l’expérience de coaching, mais permet également aux clients de réaliser leur plein 

potentiel. En utilisant des stratégies et des outils spécifiques, le coach peut découvrir ces 

aspects essentiels de la vie de ses clients, conduisant ainsi à des séances de coaching plus 

personnalisées et plus percutantes. 

 

1. OUTILS D'ÉVALUATION DES VALEURS 

 

Les outils d’évaluation des valeurs aident les clients à identifier et prioriser 

systématiquement leurs valeurs fondamentales. 

 

Exemples: 

Fiche de travail sur les valeurs : créez une Fiche de travail complète qui répertorie diverses 

valeurs et demande aux clients d'évaluer leur importance sur une échelle (par exemple, 1 à 

5).  
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 Liste de valeurs : 

- Honnêteté 

- Intégrité 

- Sécurité 

- Liberté 

- Aventure 

- Réalisation 

- Compassion 

- Respect 

- Responsabilité 

- Famille 

- Amitié 

- Apprentissage 

- Croissance 

- Loisir 

- Équilibre 

 

  Questionnaires sur la fiche de  valeur : 

- Évaluez chaque valeur sur une échelle de 1 (pas important) à 5 (très important). 

- Donnez des exemples tirés de votre vie où vous avez démontré chacune des valeurs les 

mieux notées. 

- Réfléchissez à tous les conflits ou dilemmes auxquels vous avez été confrontés liés à ces 

valeurs. Comment les avez-vous résolus ? 
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Exercices de clarification des valeurs : 

Utilisez la fiche de travail ou des questions guidées qui incitent les clients à réfléchir à leurs 

valeurs. Les questions peuvent inclure : 

 

 « De quelles réalisations dans votre vie êtes-vous le plus fier et pourquoi ? » 

 

 « Quels sont les principes que vous suivez lorsque vous prenez des décisions 

difficiles ? » 

 

 « Comment définissez-vous le succès et quelles valeurs se reflètent dans cette 

définition ? » 

 

  "Quelle est cette chose pour laquelle vous seriez prêt à vous battre ?" 

 

 « Quelles valeurs admirez-vous chez les autres ? » 

 

 "Quand vous êtes-vous senti le plus fier de vous-même ? Quelles valeurs avez-vous 

incarnées à ce moment-là ?" 

 

Adaptez les outils en fonction du contexte et des préférences du client. 

Discutez des résultats avec le client, explorez pourquoi certaines valeurs ont été prioritaires 

et comment elles se rapportent à leurs expériences de vie. 
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2. Explorez les expériences passées 

 

La réflexion sur les expériences passées permet aux clients d'identifier des thèmes et des 

valeurs récurrents 

Exemples: 

Moments Significatifs : Demandez aux clients de décrire les moments où ils se sont sentis 

fiers, satisfaits ou profondément contents. Explorez quelles valeurs étaient présentes à ces 

moments-là. 

Défis surmontés : Discutez des moments où les clients ont surmonté des défis importants. 

Identifiez les valeurs et les forces sur lesquelles ils ont compté. 

Étapes de Vie : réfléchissez aux étapes clés de la vie (par exemple, l'obtention d'un diplôme, 

les réalisations professionnelles, les réalisations personnelles) et aux valeurs que ces étapes 

représentent. 

 

Approche: 

 Encouragez les clients à raconter leurs histoires, en se focalisant sur les détails et les 

émotions. 

 Recherchez des modèles ou des thèmes récurrents dans leurs histoires qui indiquent 

des valeurs ou des passions fondamentales. 

 

 

3. Découvrez les passions 

 

Explorer les passions aide les clients à identifier les activités qui leur apportent joie et 

épanouissement. 

 

Exemples: 

Intérêts et passe-temps : Demandez-leur quelles activités ils aiment faire pendant leur temps 

libre. "Quels hobbies ou intérêts vous font perdre la notion du temps ?" 

Passion professionnelle : discutez des aspects de leur travail qui les passionnent le plus. 

« Quelles tâches ou projets vous passionnent le plus dans votre travail ? » 
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Débouchés créatifs : explorez tous les débouchés créatifs qu’ils recherchent. "Avez-vous des 

activités créatives comme l'écriture, la peinture ou la musique qui vous passionnent ?" 

Approche: 

 

 Encouragez les clients à parler librement de leurs intérêts sans jugement. 

 Explorez pourquoi ces activités sont agréables et enrichissantes. Quels besoins ou 

désirs satisfont-elles ? 

 Discutez de la manière dont ils peuvent intégrer ces passions dans leur vie 

quotidienne ou leur carrière. 

 

 

4. Exercices de réflexion 

 

Les exercices de réflexion aident les clients à mieux comprendre leurs valeurs, leurs 

aspirations et leurs passions. 

 

Exemples: 

Écriture réflexive: Encouragez les clients à tenir un journal où ils réfléchissent à leurs valeurs, 

leurs objectifs et leurs expériences quotidiennes. Proposez des questions comme : "Qu'ai-je 

fait aujourd'hui qui était en accord avec mes valeurs fondamentales ?" ou "Quels moments 

aujourd'hui m'ont apporté de la joie et pourquoi ?" 

 

 

 

 

 

 

 


