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# La meilleure facon d’assurer I'avenir
souhaité est de commencer a
I'imaginer des maintenant.
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Avenir souhaité




Définir votre role qui vise a aider les clients a
batir leur avenir privilegié.
Situer la planification de I'’éducation dans le

présent contexte plus large de la planification
future.

Vous présenter divers outils et stratégies

pouvant servir a aider vos clients a :

étre plus motives et alertes en ce qui concerne leur avenir;

avoir plus confiance en eux;

explorer une vaste gamme d’options possibles;

énoncer l'avenir privilégié ainsi qu'une option d’apprentissage par
'EPS pour les conduire vers cet avenir;

élaborer un plan d’action clair, réaliste et significatif pour atteindre
cet apprentissage;

acquérir les connaissances nécessaires pour reussir leur
apprentissage par 'EPS et se rapprocher de leur avenir privilégié.




Le concept de I'« importance personnelle » (ou mattering) a été défini
comme « le fait de croire — que la croyance soit fondée ou non —
gu'on est important pour quelqu'un d'autre, qu'on est |I'objet de

I'attention de quelqu'un d'autre, et que les autres se soucient de notre

bien-étre et nous apprécient » . (Schlossberg, Lynch et Chickering,
1989)

« Mattering » fait une différence importante dans I’engagement du
client et les mesures qu’il prend.
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Facteurs intra-personnels (p. ex. espoir,

croyance en soi)

Habiletés sociales, faculté

d’adaptation et débrouillardise (p. ex.
résolution de probleme, composer avec I'anxiéte)

Soutien interpersonnel (p. ex. une personne
gui croit en vous et votre capacité a réussir)

Soutien institutionnel (p. ex. possibilités de
participer a des activités communautaires et scolaires)




Cercle de soutien

Quelqu'un habile a
solutionner
les problémes

Conseiller
financier

Mentor (au
Quelqu'un qui travail ou aux
m'encourage études)
Quelqu'un qui

croit en moi
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EPRISE

~ECOUTER...
>PROTEGER...
>RECONNAITRE...
" >S'INTERESSER...
>SOUTENIR...
>ECHANGER...

Traduction libre de « Please » utilisé dans le livre Essential Elements of Career Counselling de Amundson, Harris-Bowlsbey et Niles
(2005)




Alliance de travall

>L’alliance de travail entre un conseiller et un client
implique:

Une entente sur les buts a atteindre

Une entente sur les taches a accomplir
pour y arriver

La création d’un lien émotif dans lequel
entrent en jeu le respect et la confiance
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Techniques d’étude: Test

Existentialisme
Indonésien
Physique
Communication
Malaisien
Amibe
Dialogue
Quantum
Jargon

Foi
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Kenosis
Géologie
Hindouisme
Radiologie
Birman
Langage
Neurologie
Oral
Perdition
Exprimer




Définir votre role qui vise a aider les clients a
batir leur avenir privilegié.
Situer la planification de I'’éducation dans le

présent contexte plus large de la planification
future.

Vous présenter divers outils et stratégies

pouvant servir a aider vos clients a :

étre plus motives et alertes en ce qui concerne leur avenir;

avoir plus confiance en eux;

explorer une vaste gamme d’options possibles;

énoncer l'avenir privilégié ainsi qu'une option d’apprentissage par
'EPS pour les conduire vers cet avenir;

élaborer un plan d’action clair, réaliste et significatif pour atteindre
cet apprentissage;

acquérir les connaissances nécessaires pour reussir leur
apprentissage par 'EPS et se rapprocher de leur avenir privilégié.
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