
Pourquoi et comment
confronter nos clients 
en coaching

10/12/24



Qui 
sommes-

nous ?

Ecole de coaching, spécialisée en coaching d’équipe



• Une super formation au 
coaching d’équipe

• De la supervision collective 
(club de coachs)

• De la supervision 
individuelle

• Un dispositif Boost pour 
accompagner la croissance 
de votre business



2 masterclasses expertes

• Exceller en coaching d’équipe  
• Booster son business de 

coach

+ 

Des entretiens individuels pour 
aider chacun de façon plus 

personnalisée



Pour réserver un 
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Pour réserver un 
créneau individuel

1. Cliquer en haut de votre écran

2. Sélectionner la date et l’heure 
de votre choix dans le 

calendrier

3. Répondre et valider

4. Le RV s’affiche dans votre 
agenda et nous vous appelons 

à l’heure prévue



Le client qui consulte un coach est 
enfermé dans son espace 
problème (par rapport au sujet 
qu’il travaille)

• Qui que nous soyons, quand 
nous avons une difficulté, 
c’est que notre pensée nous 
limite l’accès aux solutions.

• Le problème du client… c’est 
toujours son cadre de 
référence !



La cadre de 

référence

Façon de penser :

VALEURS

+

CROYANCES



L’insight est une ouverture du cadre de référence
(une percée à travers la cuirasse, une échappée en

dehors de l’espace problème…)



Ouverture, prise de 
Conscience, Eureka, sortie 
« out of the box », 
nouvelles perspectives…

Brusque ou progressif, 
violent ou doux, profond 
ou superficiel…



Confronter pour percer
le système de défense
du client, 
pour le dégager de 
l’emprise de son propre 
cadre de référence



Espace 
problème

Espace Solutions

« Sortir de la boite »



- Les solutions ne sont jamais dans le problème, 
sinon on les aurait déjà vues
- Le coaching permet de sortir mentalement du 
problème

Espace 

problème

Espace 

solutions



La confrontation 

Coacher, c’est aider le client à sortir de l’espace problème pour accéder aux solutions
Pour cela, il faut confronter !



Évidemment, confronter : c’est un peu “gonflé”…



A votre avis, 
pourquoi on n’ose
pas toujours
« confronter » ?



On a peur de :

Contrarier le client

Déplaire au client

Vexer (ou blesser) le client

Perdre le client



Pour réussir à bien 
confronter, il faut :

• Une intention bienveillante 
et constructive
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Pour réussir à bien 
confronter, il faut :

• Une intention bienveillante et 
constructive

• Une bonne alliance relationnelle

• De la stabilité et de la fermeté sur ses 
points d’appui

• Une position basse, 
traduisant une humilité 
authentique



La position basse 
et la précaution oratoire

• « Puis-je me permettre de…
• « Je voudrais vous faire part d’une 

incompréhension de ma part…



Des notions 
assez proches :

• Recadrer

• Recentrer  

• Affronter

• Confronter 

• …



Définition

AFFRONTER : 

Aller au-devant de l’adversaire 
pour le combattre

• Synonymes : agresser, attaquer, 
braver, combattre, défier, 
s'exposer à, faire face, faire 
front, résister, 

CONFRONTER :

• Mettre en présence, comparer



« Recadrer »

Rappel du cadre :

• « Ceci n’est pas ce dont 
nous étions convenus… »



Recentrer

Ramener au sujet :

• « Et toi dans tout ça ?... »



Rapprocher deux 
éléments paraissant 
contradictoires :

•Deux arguments 
qui s’opposent

•Deux actions 
divergentes

•Un non-verbal non 
congruent

Eric BERNE



Vous dites que c’est une catastrophe… mais vous dites cela en 
souriant, comme si ce n’en était pas une...

Vous me dites que vous ne ressentez aucune émotion, mais je vois 
vos yeux qui s’humidifient, vous avez pâli et vous toussez 
maintenant…

Vous demandez qu’on vous donne des idées, mais vous découragez 
ceux que vous avez sollicité en rejetant chaque proposition par un 
"Oui, mais…"

Vous faites très attention à votre santé et en même temps vous 
risquez votre vie à travers vos activités sportives extrêmes

E
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Confronter avec des éléments extérieurs
• Vous dites que vous respectez vos collègues et votre patron mais ils 

prétendent qu’il n’en est rien, que vous dîtes du mal des uns aux autres. 
Comment comprenez-vous ça ?

Confrontation provocante

• J’arrête mon régime, je n’ai pas de volonté, c’est trop difficile !  

• Ben oui, comme ça vous reprendrez du poids et ça ira sûrement mieux 
après…

• Vous me jugez, c’est cruel ! 
• Non, c’est vous qui vous jugez vous-même. Et vous avez bien le droit 

de décider ce que vous voulez, et d’en assumer les conséquences…
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Confrontez dès que 
sont réunies les 
conditions de l’Alliance :

• Pour que la relation soit 
déjà suffisamment forte, 
pour que le client 
supporte la 
confrontation

• Pour qu’il reste le 
maximum de temps pour 
exploiter l’insight !



3 - 

Centre

Mental

2 - Emotions



Processus 
énergétique :

L’onde de choc « touche » le point du centre en faisant « tilt » !

… qui produit un silence intense 
… puis ressort en mobilisant une décharge émotionnelle et 
énergétique

Abréaction

Question 

puissante



Qu’y a-t-il au centre ?

C’est en étant authentique, ici et maintenant (en entrant dans sa 
profondeur, par la qualité de son alignement), que le coach 

permet au client d’entrer dans sa propre « Présence »



Notre offre

Boost Développer votre CA

Coaching d’équipe Monter en compétence 

systémique

Club Continuer à s’entraîner après 
la formation initiale

Université d’été Entretenir l’esprit du débutant 
à travers la recherche



Démarrer par une
première séance de 
coaching flash de 30’ ?



Orygin – Formation au Coaching d’équipe  

Insight - Abréaction 

Centre, 

profondeur, 

Conscience 

Cadre de référence, 

Masque social, 

personnalité, cuirasse 

caractérielle 

Emotions, sentiments 

L’insight est une ouverture du cadre de référence (une percée à travers 

la cuirasse, une échappée en dehors de l’espace problème…) 

L’onde de choc « touche » le point du centre pour faire  « tilt » et ressort 

en mobilisant une décharge émotionnelle et énergétique 

Abréaction 

Insight 
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