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1. Les trois catégories d’objectifs

Les objectifs d’activités

Ces objectifs se rapportent à l’activité permanente de l’entité considérée. Ils sont généralement quantifIable.

· Objectifs de production : Quantités produites, chiffre d’affaires, ils caractérisent l’activité principale.

· Objectifs d’efficacité : Réduire les délais d’attente, diminuer le taux de réclamation, etc. . Ils caractérisent les résultats à atteindre en terme de qualité.

· Objectifs de coût : Ils définissent les coûts unitaires, de prestation.

LES OBJECTIFS DE DEVELOPPEMENT DE L’ORGANISATION

Ces objectifs se rapportent aux méthodes, à l’organisation de l’activité, à l’évolution technologique. Il s’agit d’utiliser au mieux les moyens mis à disposition du service.

EXEMPLES :

· Mettre en place 4 micro-ordinateurs dans le service

· Adopter de nouvelles procédures de traitement des demandes de clients.

· Lancer le projet GROUPWARE avec le groupe de travail
LES OBJECTIFS DE DEVELOPPEMENT DES PERSONNES

· Renforcer l’expertise sur tel dossier

· Développer l’aptitude à déléguer

· Améliorer les capacités de négociation
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2. Les phases clés de la négociation

SITUER L’OBJECTIF

Tout objectif se situe sur une ligne allant de la dépendance à l’autonomie complète du collaborateur

autonomie    





   dépendance

Les 3 points à prendre en compte pour situer les objectifs sont :

· les compétences

· l’expérience 

· la motivation

EN AMONT

Vous informez votre collaborateur des priorités du service, 
puis vous lui précisez l’objectif spécifique que vous lui 
proposez, la situation, les contraintes, etc.…

pendant

A cet instant, le collaborateur possède les éléments de l’action à entreprendre. Il vous informe en retour des priorités de sa propre unité et de ses éventuels désaccords.

EN AVAL

Vous informez votre collaborateur des moyens dont vous disposez et répondez aux questions posées. Vous définissez ensuite les critères d’évaluation, la forme du suivi, les phases d’assistance.

Ce processus nous semble essentiel dans la définition de l’objectif, car il correspond à un mode de management « contractuel » où les deux parties sont engagées. En outre, à la suite de ce type d’entretien, on est certain que le collaborateur « adhère à l’objectif défini et que son accord n’est pas feint ».

La qualité d’une décision dépend de deux points clés :

- L’implication de chacun passe par sa capacité à participer à la décision,

- Et du degré d’adhésion de chacun.

S’il est certain que le contenu de l’objectif importe, il convient, comme on vient de le voir de ne pas sous-estimer l’impact du processus, c’est à dire du « comment faire », dans l’adhésion du collaborateur à l’objectif fixé.

Ainsi si l’objectif est non négociable – ce qui arrive parfois – dans son contenu, veillez à laisser votre collaborateur négocier les autres points clés d’un objectif comme :

- Le niveau de qualité attendu,

- Le délai de réalisation,

- Les moyens nécessaires,

- Les critères d’appréciation.

Discuter des objectifs avec ses collaborateurs, c’est leur permettre de prendre leur propre mesure et de s’approprier de façon contractuelle les objectifs fixés. Plus ils « auront leur mot à dire » dans la décision et plus ils adhéreront aux objectifs. Et plus le travail deviendra « leur travail ».

Négocier avec ses collaborateurs, c’est accepter le pouvoir des autres, c’est les reconnaître dans leur identité, c’est échanger des informations, c’est développer son pouvoir d’influence pour atteindre ensemble des objectifs ambitieux.

La négociation des objectifs est un des outils clés dans la mise en œuvre du management contractuel.

Elle permet à chacun :

- De se situer et de savoir où il va,

- De participer à la décision,

- D’augmenter son degré d’adhésion par rapport aux objectifs,

- D’être reconnu comme un professionnel à part entière.

Il ne s’agit plus de contraindre et d’imposer mais au contraire de susciter l’expression, la participation, l’implication dans la prise de décision.

Fixer les objectifs et négocier les moyens

Quels sont les avantages pour le collaborateur d’avoir des objectifs et de pouvoir négocier les moyens ?


Quels avantages pouvez-vous personnellement en retirez ?


Quels avantages pour l’équipe ?

Quels objectifs je décide de fixer pour quels collaborateurs ?
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