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LE POINT DE DEPART

Situation initiale

Quand mon client demarre le coaching, il sort dune experience
professionnelle marguante mais destabilisante : un poste de
responsable d'hebergement dans un hdtel de groupe devenu toxique
par mangque de cadre, micro-management, responsabilites elargies
sans reconnaissance claire, et senfiment davoir beaucoup donne sans

étre pleinement positionne.

Son point fort est déja trés identifiable : Mon client est un leader de
ferrain, oriente client, equipes et fransmission. Il sait former, observer,
corriger, accompagner et faire monter les equipes en competence. Son
risque, au depart, est de confinuer & prouver sa valeur en acceptant
frop de responsabilites sans poser les conditions necessaires : titre,

perimetre, remunéeration, reconnaissance et espace daction.



Le coaching démarre donc autour d’un

enjeu central :

reprendre la main sur sa trajectoire,
retrouver du plaisir professionnel et ne plus

confondre loyauté, fiabilité et effacement.



LE POINT DE BASCULE

Déclencheur du coaching

Mon client entre dans I'accompagnement avec une envie
claire : retrouver un poste aligne, mais surtfout devenir davantage
acteur de sa carriere. Les sujets visibles sont concrets (CV,
LinkedIn, pitch, entretiens, reseau, VAE) mais le besoin profond
est plus stratégique : reconstruire une posture, clarifier sa valeur,
apprendre a choisir les bons environnements et preparer une

evolution vers un poste de direction.

Tres vite, le coaching pose une boussole : il ne cherche pas
simplement "un emploi”, Mais un terrain ou il pourra manager,
fransmettre, fransformer, contribuer a la performance et

preparer la suite,



Les etapes
du coaching



Nommer le pattern
a ne plus répéter

La premiere seéance met en lumiere un
point crucial : mon client ne doit plus
accepter de porter officieusement un
perimetre superieur a son poste.

Son experience precedente devient une
matiere dapprentissage : elle revéle ses
forces, management, projets, qualite de
service, fransmission, Mais AUSSi Ses NoN-
negociables : clarte, reconnaissance,

autonomie, caodre.

Réécrire le récit
professionnel

Le travail sur le pitch permet de
tfransformer son parcours en histoire
cohérente. Il ne raconte plus une succession
de postes, mais une montee en puissance,

Son parcours atypique, arrivee en France,
cinema, action, ferrain, devient une
singularite forte. Le fil conducteur apparait :
mon client est un leader de terrain qui
anime les equipes et fait vivre les
standards.



Passer du pitch formel au
storytelling incarné

Un moment cle survient lorsquil raconte
son histoire de facon plus naturelle. Son
energie change : il sourit, Sapproprie ses
decisions, passe de "on ma propose” & “jai
chaoisi". Trois mots sfructurent alors sa
signature : action, animation, inclusion.

Le reseau est repositionne comme un
espace dechange dexpertise, notamment
autour des standards de marque, plutot
quune simple recherche dopporfunites.

Structurer une stratégie
durable avec les OKR

Mon client formule une infention pour 2026
"‘Devenir un hotelier accompli, en relation avec
SOn ecosysterme, avec une vie equllibree et une
relation co-construite avec son employeur”

Cette intention devient un cadre daction:
messages reseay, visites detablissements,
sport, femps de respiration, VAE en cours,
relation au N+1, management des equipes,
visibilité LinkedIn. La recherche demploi devient
une routine de progression.



Transformer la VAE et LinkedIn
en outils de visibilité

La VAE nlest plus seulement une demarche
administrative : elle devient un outil pour
formaliser ses competences et legitimer
son evolution. Linkedin devient un espace
de pedagogie et de personal branding :
parler de son parcours, de la VAE, du
management, de la fransmission, de
'hétellerie de terrain. Le coaching laide &
ecrire pour partager de la valeur, pas
seulement pour se rendre visible.

Retrouver le plaisir
et I'énergie

Une séance margue un tournant plus
personnel : mon client se sent deborde malgre
du femps disponible. Le coaching identifie que
son moteur nest pas la contfrainte solitaire,
mais linferaction, la spontaneite, le mouverment
et le plaisir. Son sport devient une metaphore
de sa fransition : retrouver de la legerete
physique, cest aussi salleger mentalement. i
apprend a sortir des "il faut" pour reecouter ce
qui lui donne de lélan,



Apprendre a refuser les Se positionner

postes trop petits en consultant

Mon client commence a analyser les Dans la preparation dentretiens, mon client
opportunites avec plus de discernement. |l apprend A ne plus se presenter comme un
ecarte certaines pistes frop peu candidat qui aftend détre chaisi. Il analyse
remunerees, frop floues ou frop 'hétel, ses enjeux, son organisation, ses
energivores, nofamment lorsquelles leviers dexperience client, de management
risquent de reproduire un schema connu, et de performance.

A linverse, il souvre & des pistes plus Il adopte une posture de consultant :
strategiques qui correspondent davantage comprendre le besoin business, puis

4 sa frajectoire et & son besoin dimpact. expliquer comment il peut fransformer le

perimetre.



Validation externe et Dernier step : sérénité,
poste preuve repositionnement et stratégie
de transition

Un entretien pour un hotel marque une

T . o I Nest finalerment pas refenu pour le dernier
validation importante. Il arrive prepare, P X

structuré, fransparent sur son ambition et poste. Mais la reaction est reveélatrice de la

. fransformation: il est serein, apaise, sans
capable de proposer des idees P

\ " frustration excessive. Il ne vit plus un refus
concretes. Il se positionne comme futur P

directour comme une remise en cause globale de sa

valeur.

Le poste devient un poste preuve : pas

. N Ce nlest plus le candidat qui sexcuse dexister
seulerment une reprise demploi, mais un P 9

. . . clest un professionnel qui arrive avec une
accelérateur de trajectoire. P 9

lecture, des idees et un niveau dexigence.



A la fin, plusieurs prises de conscience

structurantes émergent.




1.

Il comprend qu'il n'a pas seulement
un sujet de compétence :

Il aun sujet de cadre, de reconnaissance et
de juste place. Sa valeur ne reside pas

unigquerment dans sa fiabilite operationnelle,

mMais dans sa capacite a faire vivre les
standards, animer les equipes, transformer
lexperience client et creer du lien

2 .

Il réalise aussi que son parcours
atypique est une force :

I raconte une histoire dadaptation, de
progression et de leadership. Le reseau
devient un écosysteme A nourrir, non une
demarche opportuniste. Enfin, il prend
conscience que lambition doit rester
compatible avec lequilibre : capoeira,
famille, eénergie, plaisir et limites font partie
infegrante de sa reussite professionnelle.




3.

La derniére séance confirme
une évolution importante :

Mon client ne cherche plus & étre valide &

tout prix. Il sait recevoir un non, lanalyser,

en firer des ajusterments, puis confinuer sa
trajectoire sans perdre son centre,

Sa posture est plus adulte, plus
strategique et plus apaisee.




LE POINT D'ARRIVEE

Situation finale

A lissue du coaching, mon client se positionne comme un
responsable dexploitation en construction en devenir, capable
danalyser un etablissement, de manager des equipes, de porter
des standards, de contribuer & la performance et de relier terrain,

client, business et humain.

Il a gagné en clarté, en confiance et en discernement. Il ne subit
plus les opportunités : il les évalue. Il questionne le périmétre, le
style managérial, la rémunération, les perspectives

d'apprentissage et la cohérence avec son objectif a deux ans.




Malgré le “non” du dernier entretien, il reste stable,

lucide et mobilisé. 1l affine son positionnement vers

responsable d’exploitation, clarifie ses prétentions,
et repart avec une stratégie plus directe, plus

relationnelle et plus alignée.



Consolider son nouveau
positionnement, clarifier
les prétentions salariales,

et poursuivre la
recherche via un réseau
plus direct

uvertures
our la suite

Préserver les acquis
du coaching : ne
pas revenir dans un
schéma de
suradaptation

La signature a renforcer
reste : action + animation +
inclusion, au service d'une
hotellerie premium,
humaine, exigeante et
durable



Développez votre
carriere
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