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INTRODUZIONE
Il seguente strumento è stato sviluppato dai partner di progetto nell'ambito di SENTIM, Imprenditoria Sociale per gli immigrati, un progetto Erasmus + che ha l'obiettivo di creare una metodologia pertinente e utile per fornire supporto agli immigrati che decidono di avviare il loro percorso imprenditoriale in un nuovo paese. Fornire una formazione imprenditoriale è uno strumento fondamentale nel momento in cui un individuo decide di avviare una carriera imprenditoriale all’estero, d’altro canto è anche fondamentale fornire loro supporto durante tale processo.
Il coaching è uno strumento che può essere utilizzato per supportare gli individui nel processo di sviluppo personale o professionale e aiutarli a massimizzare il loro potenziale, a sviluppare le proprie capacità, a migliorare le proprie prestazioni aiutandoli a diventare la persona a cui ambiscono a diventare. Poiché è un processo molto dinamico e interattivo gli individui che forniscono supporto agli immigrati devono imparare a fare domande aperte, essere ascoltatori attivi e consigliare e guidare l'altra persona. Ci vuole tempo per sviluppare le competenze di coaching; oltretutto anche la comprensione fondamentale dei principi di coaching può impegnare i professionisti con le necessarie conoscenze e competenze necessarie per sostenere gli immigrati nel loro tentativo imprenditoriale.
L'approccio basato sui punti di forza può essere utilizzato con l'obiettivo di fornire un ulteriore sostegno agli immigrati. Spesso, gli individui necessitano di molte più conoscenze e informazioni imprenditoriali rispetto a quelle basilari per poter avviare il proprio percorso aziendale. È importante che le organizzazioni che lavorano con gli immigrati abbiano le conoscenze e le capacità adeguate per aiutare gli individui a rafforzare le conoscenze già presenti: ciò che ha funzionato bene e potrebbe essere nuovamente utilizzato, quali sono i punti di forza su cui lavorare ecc. È necessario tenere presente che un consiglio, una soluzione o un'idea commerciale che funziona per una persona non necessariamente funziona per un’altra. Gli individui devono esplorare i propri interessi, abilità e punti di forza per raggiungere il successo ed avere l'energia e la motivazione per proseguire nonostante gli ostacoli che certamente possono verificarsi lungo il cammino. Il coaching è uno strumento utile per affrontare situazioni diverse nella vita, sia nella sfera personale che professionale.
Il modello seguente da laboratorio può essere utilizzato sia dagli individui che lavorano con gli immigrati come materiale aggiuntivo che li aiuti nel processo di conduzione di una conversazione, ma anche in una serie di sessioni individuali con la persona. Può anche essere utilizzato come un insieme di linee guida per realizzare un workshop con un gruppo di dipendenti / volontari che lavorano con gli immigrati (ad es. in centri di formazione, centri di lavoro, ONG, associazioni, istituzioni attive nel settore dell'istruzione, organizzazioni che forniscono supporto imprenditoriale, enti e istituzioni, ecc.). I partecipanti acquisiranno nuove conoscenze e potenzieranno le proprie competenze per utilizzare il coaching basato sui punti di forza in situazioni diverse e forniranno supporto adeguato e rilevante agli immigrati e ad anche ad altri individui.
Il nostro obiettivo è quello di rendere disponibili tutti gli strumenti sviluppati nell'ambito del progetto SENTIM a persone e organizzazioni che lavorano e forniscono supporto agli immigrati che mostrano interesse e potenzialità nel campo dell'imprenditorialità o che hanno intenzione di avviare una propria carriera commerciale in un nuovo paese.

WORKSHOP – PANORAMICA 

È importante iniziare a rompere il ghiaccio per creare un'atmosfera calda e rilassata e dare ai partecipanti l'opportunità di conoscersi meglio e ottenere la prima impressione sui principi di coaching. I partecipanti lavorano in triadi. Ogni partecipante racconta 3 cose / fatti su se stesso/a: 2 verità e 1 bugia. Altre due persone in una triade devono fare domande aperte per scoprire quale fatto è sbagliato.
La parte principale del workshop è dedicata all'introduzione al coaching basato sui punti di forza: definizioni, principi, domande e modelli. Una parte del workshop si concentra anche sull'identificazione e la comprensione dei punti di forza personali.
Alla fine eseguiamo la valutazione del workshop che può essere fatto in modi diversi (questionari, valutazione orale, tecnica più o meno interessante ecc.)
I formatori possono anche utilizzare la presentazione Power Point aggiunta a questo documento per implementare gli workshop. Anche le diapositive possono essere aggiunte, modificate o cancellate se necessario (a seconda del contenuto e della necessità di avere una presentazione più o meno specifica).
1 Coaching per punti di forza per la costruzione di competenze imprenditoriali
1.1  Introduzione al coaching

Il coaching è un modo di interagire e di "essere" con altre persone. È un processo dinamico e interattivo che consente e migliora le prestazioni dell'altro. Lo fa attraverso un processo che prevede domande, ascolti e una serie di altre comunicazioni interpersonali. Non si tratta di dire, consigliare o guidare l'altra persona. È un processo "pull" piuttosto che un processo "push". Permette alle persone di scoprire soluzioni appropriate dall'interno. Questo è ottenuto attraverso una conversazione. Consente all'individuo di vedere ed esplorare nuove prospettive. Crea intuizioni e auto-consapevolezza. Raccoglie pensieri e emozioni e consente decisioni e scelte.

Gallwey (2000, p. 13) Fornisce un forte indizio al coaching quando scrive dalla prospettiva del coach:

Ho  lasciato la scelta allo studente. Perché? Perché l'apprendimento avviene all'interno del cliente. Il cliente compie delle scelte, e in ultima analisi, controlla da sé se l'apprendimento sia avvenuto o non. Alla fine ho capito che il cliente è responsabile delle scelte di apprendimento e che io sono responsabile della qualità dell'ambiente di apprendimento esterno.
Il coach pone domande, concentrandosi sull'attenzione del cliente. È importante quindi scoprire cosa si trova dentro il cliente  stesso. Ci possono essere risposte che sono state lì per tutto il tempo, ma sono rimaste in sospeso per giorni, settimane, mesi, anni - anche decenni. Tale è il potenziale del coaching. Ecco perché è una forma emozionante di apprendimento e di sviluppo.

Nel coaching puoi iniziare ovunque tu sia. Una singola domanda che incoraggia l'altro a pensare può essere descritta come una domanda di coaching. 

E ricorda:  il coaching verte sul cliente.

Definizoni di Coaching:
Il coaching è sbloccare le potenzialità di una persona per massimizzare le sue prestazioni. Li aiuta ad imparare piuttosto che a insegnargli.
John Whitmore (2001, p.8)

Il coaching è l'arte di facilitare le prestazioni, l'apprendimento e lo sviluppo di un altro.

Myles Downey (2002, p.15)

Il coaching può essere definito come il facilitatore della mobilità. È l'arte di creare un ambiente, attraverso la conversazione e un modo di essere, che facilita il processo attraverso il quale una persona può raggiungere gli obiettivi desiderati in modo soddisfacente.

Tim Gallwey (2000, p.176)

L'obiettivo è quello di aiutare e sostenere le persone a gestire il proprio apprendimento per massimizzare il loro potenziale, sviluppare le proprie capacità, migliorare le loro prestazioni e renderle la persona che vogliono essere.
Eric Parsloe and Monica Wray (2000, p.22)

Il coaching è un processo che consente alle persone di trovare e agire sulle soluzioni più congruenti e appropriate personalmente. Ciò si ottiene attraverso un dialogo che aiuta i coach a vedere nuove prospettive e per ottenere una maggiore chiarezza sui propri pensieri, sulle proprie emozioni e sulle azioni, sulle persone e sulle situazioni che li circondano.

Carol Wilson (2007, p. 13)

I sette principi del coaching
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Figure 1. I sette principi del coaching (Wilson, 2007)

1)
Consapevolezza
La consapevolezza è il risultato più comune che il coaching offre e molti altri vantaggi che il cliente riceve nascono da questa. Attraverso il coaching le persone si muovono in avanti, identificano i loro obiettivi e apportano modifiche. Questo perché tutto ciò che il coach dice e fa è incentrato sull'accrescimento della consapevolezza e autocoscienza del cliente.

2)
Responsabilità 
Il principio fondamentale del coaching è l'auto-responsabilità o la presa in carico delle nostre decisioni; impariamo meglio quando scopriamo le cose noi stessi, piuttosto che quando gli altri ci informano. Ci piace creare soluzioni nostre piuttosto che aspettare che gli altri ci dicano come fare. Pensa a un bambino che impara a camminare; prima fa i propri passi e poi cade. Vuoi spiegare al bambino perché è caduto o dirgli dove mettere i propri piedi la prossima volta? Il bambino ha già tutte le conoscenze necessarie; tutto ciò che gli serve adesso è sostegno e incoraggiamento.
3)
Credere in se stessi 
La fiducia in noi stessi è un fattore chiave per realizzare i nostri obiettivi. Le persone sviluppano autoconsapevolezza dando lo spazio per imparare, sia per commettere errori che per raggiungere obiettivi. Lodare le persone quando lo meritano aumenta la  loro fiducia e la loro convinzione di poter ottenere di più.
4)
Senza colpa
Nella cultura del coaching, gli errori vengono considerati come esperienze di apprendimento, non motivi di biasimo. I clienti probabilmente impareranno tanto dalle azioni che hanno completato quanto da quelle che non hanno completato; Il coach non è presente per dare un'opinione su ciò che è giusto o sbagliato per il cliente.

5)
Focus sulle soluzioni 
Quando combattiamo con un problema, questo diventa più grande. Quando ci concentriamo sulla soluzione il problema diventa gestibile e troviamo più energia per affrontarla.

6)
Sfida
Alla maggior parte di noi piace esseri sfidatiall’interno di un ambiente che ci fornisce supporto. Se puntiamo oltre quanto sia necessario, è più facile raggiungere l'obiettivo che ci eravamo prefissati inizialmente. Un coach aiuta il cliente a tornare indietro, incoraggiandolo a cercare nuove prospettive.
7)
Azione
Il coaching fa scoprire nuove prospettive e consapevolezze. In questo modo i clienti acquisiscono una nuova visione, che porta a più opzioni, e che a propria volta porta a un desiderio di agire e cambiare.

Domande sul Coaching 

Tavole. Due diversi tipi di framework.
	Quadro incentrato sui problemi 
	Quadro degli obiettivi

	Qual è il problema?
	Che ti sta succedendo? Cosa vorresti fosse diverso? 

	Da quanto hai questo problema?
	Quando hai risolto un problema simile? 

	Di chi è la colpa?
	Cosa c’è dietro questo problema?

	Che cos’hai sbagliato?
	Cosa vorresti fosse diverso? Quali cambiamenti sono necessari?

	Cos’è andato storto?
	Come ti renderai conto di aver raggiunto il tuo obiettivo?

	Cosa rifaresti e cosa non?
	Che risorse hai? Quali potenzialità si nascondo in te?

	Perché non hai ancora risolto il problema?
	Che cosa ti aiuterebbe per cominciare? Cosa ti aiuterebbe ad andare avanti?

	Cosa hai bisogno che succeda?
	Immagina che tu abbia raggiunto il tuo obiettivo – come ti fa sentire?

	Cosa dovremmo fare?
	Quale sarà il tuo primo passo? 


Esempi di domande per il coaching 
Qual è il tuo obiettivo?
Che cosa hanno in comune queste situazioni?

Che cosa ti sta bloccando?
Cosa potresti fare di diverso?
Cosa c’è di positivo in questa situazione?
Cosa c’è dietro a questo problema?
Che cosa puoi imparare da questa situazione?
Che impatto avrà farlo?
Che cosa ti sta costando?
A che cosa sei legato?
Cosa hai davanti?

Cosa stai costruendo per il futuro?
Cosa ti deve succedere perché ti senta realizzato?

Cosa farebbe la differenza?

Che cosa farai?
Cosa ti piacerebbe fare?

Che impatto avrà farlo?

Che impatto avrà non farlo?

Cosa speri di ottenere facendolo?
Quali benefici avrai facendolo?

Qual è il primo passo?
Cos’è importante a riguardo?

Che cosa implicherebbe trattarti allo stesso modo in cui tratti il tuo miglior cliente?
Come ti ricarichi?
Cosa ti saresti aspettato succedesse?
Qual è il risultato ideale?
A cosa somiglierebbe?
Qual è la giusta azione?

Cosa funziona per te?

Cosa faresti di diverso?

Che decisione prenderesti se fossi in una posizione ottimale?

Che scelte hai?

Cosa vuoi realmente?
Come puoi uscire da questa situazione?

Cosa manca qui? 
Di cosa ti stai privando ora?
Quali domande vorresti che ti facessi?
C’è qualcosa che andrebbe detto che non è stato ancora detto? 
Che cos’è che non stai affrontando?
Che cosa non stai dicendo?
Cos’altro vorresti dire?
Che cos’è questo?
Cosa ha priorità?

Che conseguenze stai evitando?
Che valori hai ottenuto da questa conversazione?
Cosa ti motiva?
Che cosa ti ricorda?
Cosa c’è dietro?
Quale parte che ti ho fatto notare è stata utile?
In che modo questa persona sta contribuendo qualitativamente alla tua vita?
Cosa dovresti fare per raggiungere questo risulato?
Qual è la situazione più facile qui?
Cosa stai evitando?
Cosa di peggio potrebbe succedere?
Cosa ti impegni a fare?
Se lo sapessi cosa sarebbe?
Cosa ti dice il cuore?
A cosa rinunceresti? 
Cosa ti ricorda questo sentimento?
Come ti senti a riguardo di averlo fatto?
Cos’hai fatto di diverso che ti ha permesso di farlo?
Che impatto ha su come ti senti?
In che modo è stata una svolta per te?

Che cosa farai in modo diverso ora che hai il potere di farlo?

Dove altro nella tua vita potresti intraprendere azioni piuttosto che aspettare che le cose accadano?

Cosa ti ha insegnato questa situazione?

Potresti applicare questo modo di fare in altre aree della tua vita? Dove?

Che impatto ha su di te?

Cos'hai sulle spalle?

Vorresti fare qualcosa a riguardo?

Come puoi affrontare questo problema in questa settimana?

Cosa devi fare per andare avanti?

Hai chiaro su come potrai farlo questa settimana? se no, cosa sei intenzionato a fare?
 Modello di crescita
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Figure. GROW model phases.

TOPIC  cosa discutere / parlare
GOAL stabilito per la sessione e quelli per il breve e lungo periodo 
Controllo della REALTÀ per esplorare la situazione attuale
OPZIONI e strategie alternative o corsi d’azione  

COSA deve essere fatto, QUANDO, DA CHI e VOLONTÀ di farlo.
Tema
Vale la pena spendere un minuto per capire il problema che il cliente vuole discutere. Potrebbe sembrare ovvio ma questa situazione è molto spesso facilmente trascurata. 

In realtà, è una parte vitale della sessione di coaching perché il cliente sta descrivendo la sua situazione. Questo è il momento in cui il coach deve rimanere in silenzio e lasciare che il cliente descriva il suo obiettivo.

CONSIGLIO 
Una volta che il cliente ha descritto l’argomento, un buon approccio del coach potrebbe essere quello di descrivere l’argomento stesso con le proprie parole confermando quello che è stato detto dal cliente.  
Obiettivo 
Qual è il tuo scopo? Quale obiettivo vuole raggiungere il cliente? Se non sappiamo dove stiamo andando come possiamo aspettarci di sapere quando siamo arrivati? E come possiamo sapere se abbiamo viaggiato nella giusta direzione?
Quando chiedi a qualcuno di descrivere l'obiettivo all'inizio di una sessione di coaching, è buona norma dividere la sessione in due aree principali:

· Quale obiettivo vogliamo raggiungere? 
· Che cosa vuoi trarre dai prossimi 30 minuti? (o qualsiasi durata la sessione abbia) 
Queste due domande, daranno sia a te che al coach il contesto adeguato per il coaching. Ora sai dove vuole arrivare il cliente, puoi andare avanti a fare domande che lo aiuteranno a raggiungere lo scopo. 
CONSIGLI 
Una volta che il cliente ha descritto lo scopo, un buon metodo è dato dalla descrizione dello scopo stesso da parte del coach con le sue proprie parole per confermare quanto detto dal cliente. 
Realtà
Che succede? Cosa sta accadendo? Qual è la realtà della situazione? Se sei stato in grado di identificare la fine del percorso (dove vuoi farlo arrivare) allora ha senso capire dove il tuo cliente si trovi ora.  
Che cosa sta succedendo? Che evidenze ci sono? Ognuno ha una propria visione della realtà e il tuo ruolo come coach è di incoraggiare il tuo cliente a descrivere la situazione con parole proprie. 
Una volta che il cliente è in grado di descrivere la realtà della propria situazione, allora potrà raggiungere l’obiettivo prefissatosi. Il processo di coaching gli dà sostegno per aiutarlo ad avvicinarsi e raggiungere l’obiettivo. Per fare ciò, non è di aiuto solo avere un obiettivo chiaro in mente ma anche avere un quadro chiaro di dove si trovi il cliente ora.  

CONSIGLIO
Quando si fanno domande ‘sulla realtà’, assicurati di aver affrontato la questione prima di andare avanti. Non correre.  
Opzioni
Questo stadio del modello guarda alle opzioni – tutte le diverse cose (ed altre ancora) che il cliente può fare. Cosa puoi fare? Cos’altro puoi fare? Nella vita abbiamo opzioni – non farti dire dagli altri diversamente. Compiamo scelte tutti i giorni della nostra vita. Questo stadio del coaching riguarda l’incoraggiamento del tuo cliente nel fargli capire che ha delle scelte. Molte persone non si rendono conto delle scelte che potrebbero avere. Una scelta molto importante è fare qualcosa o non farla. È stato detto che se puoi immaginare una sola opzione allora hai un problema. Due soluzioni ed allora hai un dilemma. Tre soluzioni e allora hai una scelta. 
CONSIGLIO
Ricorda questo: Ci sono poche cose nella vita per cui non abbiamo la possibilità di scegliere. 

Volontà 
Questo è lo stadio finale del modello T-GROW – è di solito il più impegnativo da completare. Questa è la parte in cui si passa all’azione. Il coach cerca di portare il cliente ad agire. Che cosa farà il cliente e quando? Questo completa il cerchio. 
In questo stadio è consigliato confemare la propria volontà attraverso un piano d’azione. È sempre meglio che questa volontà sia messa per iscritto dal cliente. 
La sessione di coaching può quindi essere completata. In futuro, nelle successive sessioni di coaching questo piano di azione può essere rivisto e aggiornato. 
CONSIGLIO 
Confermare e concordare le azioni è fondamentale per aiutare a sostenere i progressi. La registrazione del proprio impegno da parte del cliente è un mezzo potente e positivo per rafforzare il messaggio di "azione"

T-GROW Domande
Argomenti
· Che cosa ti piacerebbe parlare?

· Dimmi di più a riguardo… (il tuo argomento)

Obiettivo 
· Che cosa vuoi?

· Qual è il tuo obiettivo?
· Quale forma ha un grande risultato?
· Dimmi i tuoi obiettivi.

· Se fra un anno ci siederemo insieme, che obiettivi avrai raggiunto?
· Cosa vorresti fosse successo?
· Come vorresti fosse? 
· In un mondo ideale, quale sorta di cose vorresti vedere?
· Come sarà fra tre mesi?
· Puoi dire cosa vuoi in una frase?

· Come vorresti fosse in un mondo ideale? 
· Come ti senti quando parli del tuo obiettivo ad alta voce?
· Quanto è impegnativo? 
· Cosa ne pensi a riguardo? 
· Cosa vuoi trarne nei prossimi venti minuti?
· Cosa vorresti da questa sessione?

· In che modo vorresti sentirti diverso nel momento in cui terminerà in questa sessione? 
· Cosa vorresti succedesse che non è ancora accaduto o cosa vorresti che non succedesse che sta accadendo ora? 
· Che risultati vorresti trarre da questa sessione/conversazione?
Realtà
· Costa sta succedendo al momento?

· Quando accade? 
· Quanto spesso accade? Sii preciso se possibile. 
· Che effetto ha questo?

· Parlami di questa situazione.

· Che cosa farai (per cambiare questa situazione)?
· Che cosa hai fatto a riguardo sino ad ora? 
· Che cosa pensano le altre persone di ciò? 
· Ne hai parlato con qualcuno? 
· Quali altri fattori sono rilevanti? 
· Qual è la tua percezione della situazione?

· Come ti senti a riguardo? 
· Quanto è importante per te? 
· Che impatto ha su di te?
· Cosa grava sulle tue spalle? 
· Se una situazione ideale è 10 a che numero sei ora? 
· A che numero vorresti stare? 

· Puoi dirmi cosa sta accadendo al momento in questa area?
· Come ti influenza in altre aree della vita? 
· Cosa ti dice questo a riguardo di te stesso? 
· Cosa sai ora che non sapevi prima? 
· Quali sono i tuoi pensieri a riguardo? 

· Quali sono i tre pensieri più importanti a riguardo?
· Cosa puoi fare ora che non potevi fare prima?
· Cosa hai imparato a riguardo di te stesso durante le sessioni di coaching?
· Quali scoperte o punti di svolta hai avuto? 
· Cosa faresti differentemente ora? 
· Cosa sai ora che non sapevi prima?

Opzioni
· Cosa potresti fare? 
· Cos’altro potresti fare? 
· Quali altre alternative hai?
· Cosa diresti se fossi nella mia posizione? 
· Pensa a qualcuno di cui ti fidi e i cui consigli segui. Cosa potrebbe dire?
· Quali sono le conseguenze di questa opzione? Quali sono i vantaggi, quali gli svantaggi?
· Quale conseguenze potrebbe avere su…?
· Dimmi quali possibilità d’azione vedi. Non ti preoccupare se siano realisti a questo stadio.
· Quali approcci/azioni hai visto usare, o hai usato tu stesso in simili circostanze? 
· Chi potrebbe aiutare? 
· Quali opzioni ti piacciono di più? 
· Quali sono i benefici e gli svantaggi di queste opzioni?
· Quali opzioni ti interessano?

· Ti piacerebbe scegliere un’opzione su cui puoi agire? 
Volontà
· Che cosa farai?
· Che cosa avrai fatto per allora? (data)
· Qual è il tuo primo passo? 
· Qual è il tuo passo successivo?
· Quali saranno i tuoi prossimi passi? 
· Cosa puoi ottenere durante il percorso?
· Di che supporto hai bisogno? Da me? Dagli altri? Da chi?
· Come e quando puoi arruolare questo supporto?
· Quale impegno su una scala di 1-10 hai a che fare con queste azioni concordate?

· Che cosa ti impedisce di essere a 10?
· Cosa ti farebbe avvicinare a 10?

· C’è qualcos’altro di cui vorresti parlarmi o abbiamo finite? 
· Mettiamolo per iscritto…
2.2 Consapevolezza dei punti di forza
Nonostante le difficoltà della vita, tutte le persone dispongono di punti di forza che possono essere identificati e utilizzati per migliorare l'autoregolamentazione e per migliorare i propri successi. Inoltre, la motivazione del cliente viene aumentata da un'enfasi costante sui punti di forza. I punti di forza del singolo (ad esempio, gentilezza, lavoro di squadra…) si distinguono dai talenti e dalle abilità. La forza atletica, la memoria fotografica, il passo perfetto, la destrezza manuale e l'agilità fisica sono esempi di talenti e abilità. I punti di forza hanno caratteristiche morali, mentre i talenti e le abilità no.

Esercizio:

Invita il tuo cliente a identificare due occasioni in cui si sono sentiti al meglio (o si sono sentiti al massimo della loro performance). L’occasione può avere qualsiasi durata da pochi minuti fino ad un anno. 
(È importante che il tuo ‘essere al meglio’ sia significativo per il tuo cliente, e non sia un tentativo di impressionare o conformarsi a quello che altri pensano)
1. Fallo/a parlare della propria esperienza, fargli/le rivivere l’esperienza in maniera quanto più vivida possibile.

2. Prendi nota dei punti di forza che hanno manifestato durante la conversazione.
3. Dopo aver parlato degli eventi, invitali a considerare l'elenco che hai appuntato e affinalo in quattro o cinque aree di forza che li caratterizzano al meglio.
Figura: Lista dei punti di forza
	Saggezza e conoscenza

Curiosità (interesse)

Amore per l’apprendimento
Giudizio (Pensiero critico, apertura mentale) 

Creatività (originalità, ingenuità)

Prospettiva (saggezza)
	Coraggio
Audacia (valore)

Perseversanza (persistenza)

Onestà (integrità, autenticità)

Entusiasmo (vitalità, entusiasmo, energia)

	Umanità
Amore
Gentilezza (generosità, compassione)

Intelligenza sociale (Intelligenza emozionale)
	Trascendenza

Apprezzamento di Bellezza & Eccellenza (Stupore, meraviglia)
Gratitudine
Speranza (ottimismo, futura apertura mentale)

Humour (allegria)

Spiritualità (scopo, fede)

	Giusitizia
Lavoro di squadra (cittadinanza, lealtà, responsabilità sociale) 
Leadership
Correttezza
	Temperamento
Perdono
Umiltà e Modestia
Prudenza (attenzione)

Autoregolamentazione (self-control)


Esercizio:

Chiedi al tuo cliente di completare il questionario a riguardo dei loro punti di forza su: www.viacharacter.org
Quindi rivedete i punti di forza insieme al cliente utilizzando le seguenti domande:

· Come usi i tuoi 5 punti di forza principali? 
· In quale modo I tuoi 5 punti di forza più importanti possono portarti più vicino ai tuoi obiettivi? 

· In che modo i tuoi 5 punti di forza più importanti ti possono aiutare a superare i tuoi potenziali ostacoli?  
· Ci sono punti di forza che sono attualmente non utilizzati (o non usati abbastanza). Il tuo cliente vorrebbe utilizzarle di più?
· Questi punti di forza sono stati troppo usati (o usati troppo spesso?). Il tuo cliente vorrebbe utilizzarli meno? 
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