TD : COMPRENDRE COMMENT FIXER UN OBJECTIF

Compétence C41 : Vendre

Utile aussi en C1 Manager une équipe
Le but de ce TD est de donner des repères méthodologiques aux étudiants pour se fixer un « bon » objectif. 
Ce TD peut être relié à  tout contexte professionnel plus large où la fixation d’objectifs est nécessaire.
Exemple : 

Ce TD a été réalisé dans le cadre d’une activité commerciale de vente avec une entreprise partenaire afin de financer un voyage pédagogique. Des équipes (3 vendeurs et un manager) ont été formées et ont été mises en compétition par le biais d’un challenge durant cette activité commerciale de vente.  Les équipes devaient se fixer des objectifs…

Matériel nécessaire pour animer ce TD  : un lot de d’écrous de taille différentes par équipe ( possible de les obtenir via le responsable technique du lycée )
· Objectif  du jeu : à partir d’un lot d’écrous de taille différente, il faut en empiler un maximum en  une minute et 30 secondes. L’équipe gagnante est celle qui aura empilé le plus d’écrous. Si un écrou tombe, il faut recommencer toute la pile.
· Former des équipes de 4 étudiants et  se répartir les rôles : un manager et 3 vendeurs. 

Les managers ont pour objectif que leur équipe réalise la meilleure performance. 

ETAPE 1 : FIXER DES OBJECTIFS INDIVIDUELS
Se fixer des objectifs : 

	NOM, PRENOM
	Objectif que je me suis fixé

	
	


Comment me suis je fixé cet objectif ? 

En fonction de quels repères ? 

Prendre acte de l’objectif fixé par le manager : 

	NOM, PRENOM
	Objectif que je me suis fixé
	Objectif fixé par le manager

	
	
	


Qu’est ce que je pense de cet objectif ?

Quel est mon ressenti par rapport à cet objectif ?

ETAPE 2 : ACTION

Dans chaque groupe, les étudiants passent à l’action. Ils disposent d’1 min 30 pour empiler le maximum d’écrous.

A l’issue de cette étape, remplir le tableau suivant : 

MES PERFORMANCES 

	Mon objectif
	Ma performance : le réalisé
	Le taux d’atteinte de l’objectif que je m’étais fixé
	L’objectif fixé par mon manager
	Ma performance : le réalisé
	Le taux d’atteinte de l’objectif fixé par mon manager

	
	
	
	
	
	


Pour les équipiers : 

Votre objectif a t-il été atteint ? L’objectif fixé par le manager a t il été atteint ? 
Pourquoi a t-il été atteint ou non ?

Que ressent on après avoir atteint ou non un objectif ?

Y a t-il eu compétition avec les autres ? 

Pour le manager : 

Il n’a pas la partie droite du tableau à remplir, lui demander de réfléchir sur les performances globales de son équipe : l’équipe a t-elle atteint ses objectifs ? et par collaborateur ? sa méthode de fixation des objectifs lui semble t elle efficace ? comment explique t il les écarts entre les objectifs qu’il a fixé et les performances de ses collaborateurs?

ETAPE 3 : FIXER DES OBJECTIFS NEGOCIES AVEC LE MANAGER

Après débrief collectif  au sein de chaque équipe (performance globale de l’équipe, difficultés rencontrées, ressenti sur la fixation des objectifs, comment ceux qui ont mieux réussi ont-ils fait ? Quels conseils peuvent-ils donner au reste de l’équipe ? …),  fixation d’objectifs négociés aux membres de l’équipe. Ces objectifs peuvent être différenciés en fonction du profil de compétences…

	NOM, PRENOM
	Objectif fixé avec le manager

	
	


Pour les équipiers vendeurs : 
Que pensez vous de cet objectif ?

Acceptez vous bien l’objectif fixé ? 

Pensez vous pouvoir l’atteindre ?

Pour le manager : 

Quel nouvel objectif pour l’équipe ?  Quels critères pour le fixer ?  Comment j’intègre  les performances de l’équipe au tour précédent ? 

ETAPE 4 : ACTION puis  ETAPE 5 : DEBRIEF COLLECTIF

Dans chaque groupe, les étudiants passent à l’action. 

Puis remplir le tableau suivant : 

	Prénom
	Objectif fixé avec le manager
	La performance : le réalisé
	Le  taux d’atteinte de l’objectif

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	TOTAL EQUIPE
	
	
	


DEBRIEF COLLECTIF (toute la classe)
Les performances  des différentes équipes sont notées dans un fichier excel et vidéoprojetées: performances en phase 1 et phase 2. 

Sont-elles meilleures en phase 2 ?

Si oui pourquoi ?

Quelles différences de ressenti entre les 2 phases ? 

Le manager a t-il joué son rôle d’exemplarité ?
En déduire les qualités d’un bon objectif  et construire  une fiche outil en s’inspirant du l’exemple ci dessous

FICHE OUTIL 

Les « qualités » d’un objectif

Un objectif doit être MALIN !

	Mesurable


	Un objectif est quantifié. Il doit être précis afin d’être mesuré de façon indiscutable.

	Atteignable


	Un objectif doit être réaliste. Trop faible, il n’est pas motivant. Trop fort, il est décourageant. 
Pour être motivant, un objectif doit être difficile à atteindre mais rester accessible. 

	Logique


	L’objectif fixé doit être en relation étroite avec la mission confiée.

	Individualisé


	La réalisation d’un objectif déterminé doit nécessairement concerner l’unité de travail ou une personne nommément désignée dans cette Unité. 

Un objectif dont personne n’est responsable a peu de chance de se réaliser. 

	Négocié


	Les collaborateurs seront motivés pour réaliser un objectif si : 

-Ils ont été associés à la réflexion qui précède la fixation

-Ils adhèrent

-Ils ont les moyens de le réaliser. 

	Stimulant
	Il faut qu’il traduise : 

· une envie de les atteindre (motivation)

· une envie de se les approprier (responsabilité)

· une envie de progresser (engagement) 


Il peut aussi  être  SMART : 

Spécifique / Mesurable / Atteignable / Réaliste / Temporellement défini

