


LE POINT DE DEPART

Situation initiale

Quand ma cliente démarre le coaching, elle est déja en
mouvement : responsable commerciale dans un hétel renomme,
promue rapidement, entrée au CODIR, avec un perimetre qui selargit
et une charge mentale typique de hdtellerie (imprevus permanents,

infos qui changent, demandes fransversales).

Elle a une vraie force : un excellent relationnel et beaucoup de bon
sens commercial. Mais justement, ce "bon sens' reste encore peu
formalisé. Sa semaine est parfois plus subie que choisie, et lenjeu
devient clair : passer d'une efficacite tres operationnelle & une

posture de directrice (qui pilote, arbitre, delegue, tient un cadre).




LE POINT DE BASCULE

Déclencheur du coaching

Le coaching démarre autour d'un déclencheur simple en

appdarence : son organisation.

Mais tres vite, on comprend que ce sujet dorganisation est le
symptéme d'un enjeu plus profond : ma cliente est en train de vivre
une prise de poste "de linterieur”, prendre sa place au CODIR, tenir
sa legitimiteé, se positionner vis-a-vis des autres services et de la
direction, et tfransformer son énergie en straftegie durable (pas

seulement "faire fourner” le quotidien).




Les etapes
du coaching

Le chemin n’est pas linéaire : c’est une transformation
par étapes, avec des moments de friction qui

servent de révélateurs.



Structurer La difficulté invisible : la

sans se figer communication transversale

Ma cliente met en place des rituels, clarifie Un théme revient : “Je ne peux pas bien

la relation avec sa N-1, et apprend & faire mon travail si je n'‘ai pas l'info.”
deleguer de facon plus intentionnelle. Elle

commence a separer les sujets : Menus, horaires, évenements, fravaux..
operations, management/RH, L'information circule mal, ou frop tard, ou pas
developpement commercial, strategie. dans le bon format. Elle comprend quelle ne

peut pas "vouloir' que ¢a fonctionne : elle doit
Ca paradit simple... mais c'est une bascule : designer un systeme (inferlocuteurs, canaux,
le poste devient pilotable. afttentes, reformulation).



Le choc relationnel :
la réception

La démission dun manager cle ogit
comme un accelerateur. Ma cliente est
mise dans un réle de "bourreau’ alors
quelle cherchait a soulager lopérationnel.
Cette crise lui fait foucher du doigt un point
cleé : aider trop directement peut éfre percu
comme de lingerence..

Le coaching fransforme ce moment difficile
en source dapprentissage.

Le sujet central : la direction,
le budget, et la posture de
pouvoir

A mesure que ma cliente veut monter en
gamme, un aufre point dur apparait :
comment fravailler sans budget clair ?
comment ne pas sepuiser A negocier ou
produire si larbitrage arrive frop tard ?

Le coaching la fait évoluer dune posture “je
subis lincoherence” & une posture “je
reprends le cadre. L, ce nest plus de
lorganisation : cest du leadership.






1.

L'équilibre est une
stratégie de performance :

Elle découvre que ce nlest pas linfensite qui
fait la reussite, mais la stabilite de lenergie
(sommeil, sport, activites, rythme). Elle
travaille moins “dans la fension”, et devient
plus efficace.

2 .

La relation change quand
elle change sa posture :

Dire non, tenir une limite,
recadrer un circuit, demander de
la redevabilité sans se justifier.




3.

Reprendre le pouvoir passe
par des regles simples :

Budget clair, inferlocuteurs uniques,

points structures, information en
amont, decisions plus neftes.

4 .

La communication devient
un outil de direction:

Elle nest plus juste "sympa’” ou
"directe”, elle devient un levier
conscient (format, canal, rythme,

reformulation).




LE POINT D'ARRIVEE

Situation finale

On voit une directrice commmerciale plus alignee, plus apaisee,
plus confiante. Le chaos n'a pas disparu (il ne disparait jamais
totalement en hétellerie), mais il n'est plus chronicise : il devient

gérable.

Elle a une boite & outils, une capacite & poser des limites, et un

recul strategique.




Et surtout, elle réouvre une perspective :

elle ne pilote pas seulement son poste,

elle commence a piloter sa trajectoire.



OQuvertures
pour la suite

Réflexion sur une
carriere mélant
commercial, créativité et

Son projet de vie Mise en place d'une
devient concret stratégie pour rester
sur les 12 connectée au
prochains mois. marché (réseau,

présence légére)

expérience client.




) Morgane
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