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Albert Einstein: Ce que j’admire le plus 
dans votre art, c’est son universalité. 
Vous ne dites pas un mot, et pourtant, 
le monde entier vous comprend!

Charlie Chaplin: C’est vrai, mais 
votre célébrité est encore plus 
remarquable: Le Monde entier
vous admire, alors que 
personne ne vous comprend.

VOIX

MOTSEXPRESSION
NON-VERBALE

3

4



5/9/2024

3

Quelle transformation intérieure 
pouvons-nous initier chez nos clients, 

en partenariat avec leur énergie ?

Faites confiance aux vibrations. 
L'énergie ne ment jamais
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Nous allons discuter ici d’un acte profondément humain.

La formulation d'un 
problème est souvent plus 
essentielle que sa solution, 
qui peut n’être qu’une 
question de compétence 
mathématique ou 
expérimentale.
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Si j'avais une heure pour 
résoudre un problème et que 
ma vie dépendait de la 
solution, je passerais les 55 
premières minutes à 
déterminer la bonne question 
à poser, car une fois que je 
connaitrais la bonne 
question, je pourrais 
résoudre le problème en 
moins de cinq minutes.

Je crois aux intuitions et aux 
inspirations. Je ressens parfois 
que j’ai raison (avant d’être 
capable de le démontrer 
intellectuellement).
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L'imagination est plus 
importante que le savoir.

Si vous ne pouvez pas l’expliquer simplement, 
c’est que vous ne le comprenez pas assez bien.
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Tout est énergie. 
Intégrez la fréquence de la 
réalité que vous souhaitez 
et vous obtiendrez cette 
réalité. 
Il ne peut en être 
autrement. 
Ce n'est pas de la 
philosophie. 
C'est de la physique.

Coaching Demo
Je vous invite à ‘dessiner’ sur un papier l'évolution énergétique du coaché,

​​et à noter les « messages » que vous percevez de son énergie.
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Votre énergie vous introduit, 
avant même que vous ne parliez

Comment devons-nous être, énergiquement, avec 
nos clients, pour qu'ils puissent accomplir leur 

travail le plus transformateur?

• (Préparons-nous à) être

• chaleureux, puis

• profondément calme, 

• authentique et vulnérable
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Nos clients

• se sentiront bien

• seront calmes et réflectifs

• seront authentiques et
vulnérables

Comment devons-nous être, énergiquement, avec 
nos clients, pour qu'ils puissent accomplir leur 

travail le plus transformateur?

• (Préparons-nous à) être

• chaleureux, 

• profondément calme, 

• authentique et vulnérable
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Ajustez votre énergie et celle de votre client à un 
niveau productif au début de votre conversation

• Soyez chaleureux et profondément 
calme au le début de la séance

• « Eclaircissez » l’esprit et 
le cœur du client

• Libérez ses émotions

• Favorisez sa concentration

• Invitez le client à prendre de 
profondes respirations lorsque qu’il 
faut qu’il se calme

Pour explorer avec lui le monde 
intérieur du client, il faut « voir » 

l’intérieur de son corps
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• Connectez tout son corps à la séance :
tête + cœur + tripes

•De profondes respirations aident toujours

• Encouragez les dialogues
esprit-cœur-tripes

•Demandez ce qui est le plus important… 
… « au niveau le plus profond »

• Écoutez (l’incongruence entre) le langage 
corporel, le ton, les émotions, les 
mouvements oculaires, les changements 
d’énergie…

Connectez et coachez l’entièreté
du corps de votre client

• Détectez les métaphores et invitez les clients – dans le 
langage de leur métaphore – à explorer le message 
qu’elle véhicule

• Invitez les « clients visuels » à dessiner ce qu’ils « voient » 
et questionnez leur dessin dans un langage « pur »

Libérez l’imagination et l’intuition de vos clients, 
au service de la résolution du problème

Je crois aux intuitions et aux 
inspirations. Je ressens parfois que j’ai 
raison (avant d’être capable de le 
démontrer intellectuellement).
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• Détectez les métaphores et invitez les clients – dans le 
langage de leur métaphore – à explorer le message 
qu’elle véhicule

• Invitez les « clients visuels » à dessiner ce qu’ils « voient » 
et questionnez leur dessin dans un langage « pur »

• Questionnez l’intuition du client

Libérez l’imagination et l’intuition de vos clients, 
au service de la résolution du problème

Je crois aux intuitions et aux 
inspirations. Je ressens parfois que j’ai 
raison (avant d’être capable de le 
démontrer intellectuellement).
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« Puis-je partager un ressenti ?

Je crois avoir ressenti une énergie particulière en toi 

lorsque tu as dit « a.b.c. »…

Je peux me trompoer complètement!

As-tu ressenti quelque chose ?

Où, dans ton corps ?

De quoi s’agit-il ?

Quel message cela peut-il porter pour toi ? »

Invitez le client à donner du sens à son énergie 
et à l’ évolution de son énergie

Faites confiance aux vibrations. 
L'énergie ne ment jamais

• Invitez votre client à vous « envoyer » l’énergie qu’il mobilisera pour 
« atteindre la réalité qu’il souhaite »; décrivez-lui ce que vous recevez

• Interrogez tout décalage entre l’ambition exprimée par votre client et 
son énergie disponible

• Défiez les signes de manque de confiance («peut-être», 
«je pourrais», …), avec chaleur et humour 

Assurez-vous que l’énergie des clients « correspond à la 
fréquence de la réalité qu’ils souhaitent créer »,

puis « atteignez cette réalité »

Tout, dans la vie,
est vibration.

31

32



5/9/2024

17

L’important est 
de ne pas 
cesser de 
questioner: 
la curiosité a 
sa raison 
d'être.

N'écoutez pas la personne qui 
a les réponses ; écoutez la 
personne qui a les questions.
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Nous aurons besoin 
de penser d’une 
façon 
fondamentalement 
nouvelle si 
l’humanité veut 
survivre
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Partage d’expérience 
& questions-réponses

Un très grand merci pour votre énergie et synergie! ☺
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Today's troubled and uncertain times call for us to profoundly reinvent the ways we 
are, the ways we grow and the ways we relate with others. This will then enable 
humanity to shift from striving to thriving. Leaders and coaches will play a key 
role... if they reinvent their practice in the first place! Read more here  

Séance de coaching avec une cadre dirigeante très stressée, 

37 minutes, à regarder ici (début à 14:57) (en anglais)
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https://www.forbes.com/sites/forbescoachescouncil/2021/04/19/to-embody-inspiration-and-co-create-greater-value-reinvent-your-coaching-practice-with-artistry/?sh=225a80f0326c
https://www.forbes.com/sites/forbescoachescouncil/2021/04/19/to-embody-inspiration-and-co-create-greater-value-reinvent-your-coaching-practice-with-artistry/?sh=225a80f0326c
https://www.youtube.com/watch?v=3fTyawoTuco&t=897s
https://www.youtube.com/watch?v=3fTyawoTuco&t=897s


5/9/2024

22

Jean-Francois Cousin, MCC

Global Executive Coach, Conférencier, Auteur

Co-leader de “The Journey to Artistry in Coaching and Leadership”

WhatsApp : + 66 879 960 679

Courriel: info@1-2-win.net 

LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/greatnesscoach/

Site web: www.greatness.coach 

Contact

TOUS DROITS RESERVES A JEAN-FRANCOIS COUSIN

J E A N - F R A N C O I S  C O U S I N  – 1 0  L E C O N S  E T  1 0  C O N S E I L S  P O U R  C O A C H E R …  – w w w . g r e a t n e s s . c o a c h
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https://www.greatness.coach/speaking/the-art-of-coaching-and-leadership/
mailto:info@1-2-win.net
https://www.linkedin.com/in/greatnesscoach/
http://www.greatness.coach/
https://www.greatness.coach/speaking/the-art-of-coaching-and-leadership/
http://www.greatness.coach/
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