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MODULE 1: 

LE MARCHE ET MOI





Introduction :



Le module "le marché et moi" s’insère dans les actions de la FNAM (Fédération Nationale des Artisans du Mali et est utilisé dans le cadre des actions du RAC (Réseau d'Animation et de Conseil) mis en place en collaboration avec le bureau allemand Projekt Consult sur financement de la GTZ dans le cadre de la coopération Mali-Allemagne. 



Ce module repose essentiellement sur des exercices d’apprentissage structurés, plus communément appelés apprentissage par l’action et est le résultat d'une évaluation des besoins réalisée parmi des artisans de Bamako du 18 au 23 mai 1998. 



Sa mise en oeuvre requiert une équipe d’au moins deux formateurs (facilitateurs) spécialement formés à cette méthodologie.



La plupart des fiches de séances qui sont utilisées dans ce module sont issues du manuel CEFE (Création d’Entreprises-Formation d’Entrepreneurs). Cependant, elles ont été adaptées à la réalité entrepreneuriale des artisans de Bamako.  



Ce support didactique est un outil destiné aux facilitateurs chargés de l'exécution des exercices qui y sont décrits et ne peut en aucun cas être considéré comme un ouvrage d'introduction ou de sensibilisation à la méthodologie d'apprentissage par l'action.











Michel Jamar, Consultant

Facilitateur CEFE

Projekt Consult

Juin 1998
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Objectif :





Au terme du module 01, les participants ont:



fixé des objectifs clairs pour leur avenir immédiat et celui de leur entreprise,



testé leurs caractéristiques personnelles d’entrepreneurs (CAPEs),



déterminé leurs propres compétences, y compris financières,



identifié les contraintes liées à l’environnement et développé la stratégie pour y faire face,



testé l’adéquation entre leur entreprise et leur propre personne,



mesuré l’importance relative à la connaissance de leurs clients,



élaboré une stratégie marketing adaptée à leur marché,







Logistique :





Le cadre de la formation





La réalisation du module 01 nécessite une salle de formation spacieuse (10m x 5m) adjacente à une salle plus petite qui sert de salle de préparation aux facilitateurs. Une troisième salle également spacieuse doit être disponible par intermittence pour la réalisation de certains exercices.



Les chaises, assez légères, sont en nombre suffisant pour le nombre de participants et de facilitateurs. 5 tables sont également nécessaires.



Le temps prévu pour la pause café et le déjeuner étant restreint, il est souhaitable de les prévoir dans l’organisation.





Les participants



Idéalement au nombre de 24, les participants doivent avoir confirmé leur participation et payé leur droits d'inscription au plus tard une semaine avant la formation.



�

Le matériel



La liste de matériel suivant est donné à titre indicatif. Ce matériel peut être remplacé par tout autre équipement qui pourrait remplir les même fonctions. 





01�Photocopieuse�10�Paires de ciseaux��01�Ordinateur�02�Agrafeuses��01 �Imprimante�02�Perforatrices��01�Appareil photo�10�Tailles crayon��04�Tableaux METAPLAN�02�Cutters��01�Chevalet�01�Cible��01�Horloge�03�Fléchettes (légères)��01�Massicot�03�Fléchettes (lourdes)����40�Cubes en bois��

Les fournitures



600�Cartes METAPLAN (6 couleurs)��Agrafes��100�Chemises en papiers�400�Pointes tableaux��30�Blocs notes (format A4, petit quadrillé)�10�Sticks de colle��40�Feutres noirs�05�Rames de papier A4��05�Feutres rouges��Ficelle��05�Feutres verts��Papier Kraft��05�Feutres bleus��Papier chevalet��05�Règles 30 cm�30�Stylos à bille (bics)��02�Règles 1 m�01�Boîte de trombonnes��02�Rouleaux de scotch blanc��Post it ��05�Paquets de biscuits et de chocolat�30�Oeufs��01�Stylo de qualité�����

Module 1 : Le marché et moi

Programme indicatif



Horaire (indicatif) :





I.	Séance :	09.00 - 11.30 heures	2 h 30		S	= Stimulant		

II.	Séance :	11.45 - 13.30 heures	1 h 45		PE	= Porte parole-Evaluation

III.	Séance :	15.00 - 16.45 heures	1 h 45

	Heures de formation/jour		6 h 00		





1ère Journée

I. 		Introduction						15’

		Choisir un nom						30’

Zip Zap Zop						15’

		Règles d’or Metaplan					05’

		Nivellement des attentes				60’

		Présentation du Programme, 				15’

		Règlement administratif				15’

II.		Le Bateau coule (S)					10’

Le marché de fléchettes				60’

Synthèse du marché de fléchettes			35’

III.		(S)							10'

		Synthèse fléchettes					25'

		Galerie d’art						30’					Fenêtre Johari						30’

		Introduction Baromètre d’Humeur			10’





2ième Journée

I.		PE							15’

		Mini-objectifs (Smart)					45’

		Fixation des objectifs 					45’

II.		(S)							10’

		Bilan personnel	 					95’

III.		Construction d'un hôtel					60'	

		Fabrique de brique cuite (préparation des rôles)		45'





3ième Journée

I.		PE							10’

Fabrique de briques cuites (scène et synthèse)		45'		

L’araignée						50’	

		Réponse stratégique					45'

II.		Un noeud-deux noeuds (S)				10’

		Réponse stratégique, synthèse				45'

		Analyse FFOM						50’

III.		L’ombre (S)						10’

Analyse FFOM (Feed back)				95'





�4 ième Journée

I.		PE							10'

		Mini-marché						60’

		Simulation du Marché					80’

II.		Apportez-moi (S)					10’

		Synthèse marché 					60'

		Introduction Stratégie Marketing (en groupe)		30’

III.		Festival du sport (S)					30’

		Préparation Stratégie marketing (individuel)		75’





5ième Journée

I.		PES							10’

		Stratégie marketing (feed back)				140’

II.		Voyage sur la lune (S)					20’

		Observation stratégique (œuf)				60'

		Evaluation finale					10’





�� INCORPORER Excel.Sheet.8  ���

�MODULE 1:	LE MARCHE ET MOI 





DEGEL











Ce module englobe des activités qui consistent à décrisper les participants et à leur permettre de faire la connaissance les uns et des autres. Les facilitateurs déploient tous leurs efforts pour déveloper un climat de confiance mutuelle.



Les exercices en groupes ont pour but la présentation de chacun, la diminution des craintes de s'exposer aux autres et le développement d'une confiance en soi. Ce sont les bases d'une formation CEFE et son point de départ.



Les attentes individuelles des participants sont nivellées avec les possibilités qu'offrent la formation CEFE afin (a) d’ajuster le programme aux besoins des participants, et (b) d’éviter des fausses attentes qui ne peuvent pas être satisfaites.



Pour le bon déroulement du séminaire, un projet de réglement intérieur est proposé aux participants, soumis à leur discussion et finalement adopté par eux.



A la fin du dégel, chaque participant a une meilleure connaissance de lui-même,  facilitée par le feed-back des autres  co-participants.



La phase de dégel est composée des exercices suivants:





Choisir un nom�Choi-nom��Zip Zap Zop�Zip-Zap��Nivellement des attentes�Nive-att��Règlement administratif�Reglemen��
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Exercice:	Choisir un nom

Module 1







Objectifs:		Briser la glace entre les participants;

Créer une atmosphère positive;

Aider à mémoriser les noms des coparticipants à travers l'utilisation des caractéristiques individuelles.





Durée:		30 minutes.





Logistique:		Par participant (facilitateurs compris) :	

				carte METAPLAN,

				feutre,

				morceau de scotch,





Organisation:	Grande salle pour permettre aux participants de se mou�voir librement.



Les participants sont installés en cercle.





Séquences:		(1)	Les participants écrivent leurs surnoms ou prénoms en lettres CAPITALES (max 6 lettres) verticalement sur les cartes METAPLAN (voir séquence 2). Chacune des lettres du nom sert ensuite de première lettre à des adjectifs (positifs) que chaque participant s'attribue.



(2)	ILLUSTRATION: (Ces noms sont fixés à la chemise par un scotch)



M éthodique	

A ctif

D ynamique

		O uvert

		U tile

		 



(3)	Les participants se déplacent librement dans la salle et  serre la main à toutes les personnes. Ils essayent de  retenir leurs noms et leurs adjectifs.



 (4)	Les participants se mettent debout en cercle. Le fa�cilitateur commence la présentation au groupe en choisissant l'un des adjectifs sur son badge qu'il pense être le plus descriptif de sa personne (ex: Madou le Dynamique). Ensuite, il s'adresse au participant à sa droite, qui doit se présenter de la même manière et répéter le nom et l’adjectif du par�ticipant précédent. Le participant suivant à sa droite doit répéter les noms et adjectifs des participants précédents. Ainsi de suite jusqu'à 5 noms à répéter.





Précautions:	Certains ont des difficultés à retenir les noms. Ils doivent se placer en face des autres pour lire les badges. Si la mémorisation des noms est trop lon�gue, l'exercice deviendra ennuyeux.





Conseils:		Avant l'exercice de mémorisation, se rappeler que le 5iéme participant à votre droite est le dernier à répéter votre nom.



Combattre la monotonie par des remarques et commentai�res qui font rire sur la capacité de mémorisation ou sur les adjectifs choisis par certains participants.



Placer son badge à l'envers pour forcer les participants à mémoriser les noms plutôt qu'à les lire à haute voix; d'autres suivront l'exemple.





Variantes:		Tous les badges sont repris et déposés au centre du cer�cle avec les écritures vers le sol après un tour de mémorisation. Les cartes sont mélangées par le fa�cilitateur avant qu'il n'invite tous les participants à prendre une carte au hasard pour la remettre à son propriétaire.





Synthèse:		Combien de participants pouvez-vous déjà mémoriser? Mentionner le nom de certains participants un à un et demander aux autres de lever la main s'ils peuvent les identifier.



Comment vous sentez-vous à présent?



Certains parmi vous ont-ils encore peur de ce qui va leur arriver au cours de cette formation (sourire)?



Vous attendiez-vous à pareil exercice?



�

Exercice:	Zip Zap Zop

Module 1



Objectifs:		Briser la glace entre les participants;

Créer une atmosphère positive;

Renforcer la mémorisation des noms des participants;



Durée:		15 minutes.



Logistique:	Chaises (en nombre équivalent aux participants et facilitateurs moins une)



Organisation:	Les participants sont assis en cercle étroit



Séquences:		Se tenir au centre du cercle pour expliquer.



(1)	Pointer quelqu'un du doigt en lui disant "Zip", "Zap" ou "Zop".

"Zip" veut dire que le participant désigné du doigt doit dire le nom CEFE de celui qui est à sa droite, "Zap" le nom de celui qui est à sa gauche et "Zop" son propre nom. La personne ainsi désignée doit réagir rapidement endéant 3 secondes (le compte se fait à haute voix par l'occupant du centre).



(3)	Si la personne désignée du doigt répond correctement, elle reste assise et l'occupant du centre continue. Mais si elle se trompe, elle remplacera l'occupant du centre.



(4)	Si l'occupant du centre dit "Zip, Zap, Zop" (c'est-à-dire les trois mots rapidement et consécutivement) tous les participants changeront de place, donnant ainsi l'occasion à l'occupant du centre de trouver une chaise. Celui qui n'aura pas de chaise, deviendra le nouvel occupant du centre.



Précautions:	Les participants comptent trop rapidement ou disent tout de suite "Zip, Zap, Zop" pour se débarrasser de la position de l'occupant du centre.



Avec certains participants, cet exercice peut devenir tout à fait sauvage, s'il est joué pendant longtemps.



Conseils:		Tous les facilitateurs doivent participer à l’exercice en vue de mémoriser rapidement les noms des participants.

Les badges de l’exercice « choisir un nom », si il a déjà été exécuté, doivent être conservés pour cet exercice aussi.



Synthèse:		Non Requise



�

Exercice:	Nivellement des attentes

Module 1





Objectifs:		Exprimer ses attentes par rapport aux modules.



Ecrire les attentes en vue de les comparer avec celles rencontrées (ou pas) à la fin de tous les modules prévus.



Niveler les attentes de tous les participants en leur donnant l'information retour (feed-back) sur leur degré d'accomplissement.





Durée:		1 heure



Logistique:	Approximativement 100 cartes METAPLAN d'une même couleur et 20 d’une autre couleur;

2-4 tableaux METAPLAN;

4 feuilles de papier emballage;

épingles;

colle en stick.



Organisation:	Les participants sont répartis en 4 groupes avec un petit stimulant.



Séquence:		(1)	Chaque participant écrit ses attentes personnelles par rapport à la formation sur les cartes METAPLAN.



(2)	Quand ils ont terminé, les participants épinglent leur attentes individuelles sur le tableau METAPLAN préalablement installé dans leur groupe et essayent de regrouper les attentes communes qu’ils synthétisent sur des cartes de couleur différente. Les attentes individuelles couvertes par ces attentes communes sont retirées des tableaux.



(4)	En plénière, chaque tableau est présenté par un représentant du groupe.



(5)	Débattre ensuite de chaque carte (attentes communes et attentes individuelles restantes) et expliquer jusqu'à quel point ces attentes pourraient être accomplies au cours des modules.



(6)	Finalement, les cartes sont collées sur papier d'emballage et gardées dans la classe de façon visible. Elles seront utilisées à la fin des modules.

�

Précautions:	Certains participants ne s'attendent pas à une telle question et se sentent perdus au départ, d’autres seraient trop timides pour mentionner leurs attentes personnelles .



Conseils:	Ne jamais écrire des cartes vous mêmes pendant ces exercices.



Vérifier au sein de chaque groupe que les cartes sont bien remplies et concernent les attentes de la formation et non de leur futur projet. 



Indiquer que l'accomplissement des attentes dépend des participants eux-mêmes parce que le programme constitue un forum de pratiques individuelle et en groupes. Prendre soin de ne pas faire savoir les contenus des exercices à venir.



Expliciter également le rôle des facilitateurs. Etre honnête avec soi-même et avec les participants. Le pire serait une attitude exagérée des attentes. Avant de passer à la session suivante, s’assurer que tous les participants sont d'accord sur le classement aussi bien que sur le fait qu'il n'y a pas d'autres attentes (à ce moment précis) qui manquent.





Synthèse:		A cette étape, une  synthèse n'est pas requise. 





�

Exercice:	Règlement administratif

Module 1





Objectifs:		Familiariser les participants avec les détails administratifs de la formation.



Simuler la contrainte de règlement dans la vie des affaires. 



Susciter un débat ouvert sur les questions relatives à la formation.



Durée:		30 minutes





Besoins:		"Règlement administratif " (ANNEXE 1); à adapter à chaque formation;

Boîte pour le caissier.

Boîte aux lettres (carton ou papier emballage).

Sifflet pour appeler les participants dans la salle de formation.

			Une horloge.



Organisation:	Participants assis en formant un grand U.





Séquences:		(1)	Distribuer l'ANNEXE 1 ("Règlement administratif") 



(2)	Lire à haute voix le texte sur les détails administratifs et donner des explications supplémentaires quand cela est nécessaire.



(3)	Encourager les participants à poser des questions pour savoir s'ils ont compris les détails administratifs.





Précautions:	Certains participants sont trop timides pour poser des questions.



Le sens de certains passages des détails administratifs peut ne pas paraître clair à certains participants étant donné que tout le contexte de la formation n'est pas encore connu.



Les participants réclament un emploi de temps écrit.

�

Conseils:		Répondre de façon exhaustive à chaque question!



Mettre l'accent sur les points cruciaux concernant  la bonne conduite de la formation tels que la dynamique du groupe, l’apprentissage par l'action, la  ponctualité, l’assistance mutuelle des participants, etc.



Mettre en exergue l'auto-détermination des participants en ce qui concerne l'accomplissement de leurs propres objectifs.





Points à examiner en détails.



-	Effectif quotidien et sa nécessité pour la dynamique de groupe;



-	La caisse du groupe, fixer la pénalité à payer par minute (faire des suggestions); montant pas très élevé mais l'amende doit cependant être ressentie par les retardataires. Confier cette caisse à un seul participant (si possible à désigner par tout le groupe) afin que les fonds soit auto-géré par les participants.



-	Boîte aux lettres: expliquer que critiquer et poser des questions en public est hautement apprécié aussi, la boîte aux lettres sera le recours des participants timides.



-	Un sifflet retentira 2 minutes avant l'heure aux heures de cours et après les pauses. Les retardataires seront pénalisés.



-	Condition de Participation: s'il y a des petits changements à faire, demander aux participants de les faire à la main.





Synthèse:		Avant de passer à la session suivante demander s'il y a encore des questions à préciser. Mettre l'accent sur l'apprentissage par action!

�Annexe 1



Module 1:

Le marché et moi



REGLEMENT ADMINISTRATIF





Calendrier quotidien de formation



Les séances commencent à 09H00 et se terminent à 16H45 du jeudi 28 mai 1998 au lundi 1 juin 1998 avec les pauses suivantes:

	

11H30 - 11H45	:	Pause

13H30 - 15H00	:	Déjeuner



Lieu



La formation se déroule dans la salle de formation du CNPI.



3. Présence



Votre présence est exigée tous les jours. Si, pour des raisons indépendantes de votre volonté, vous ne pouvez pas assister à une séance, veuillez en informer à l'avance le secrétariat de la formation. Ceci permettra d'éviter que votre absence perturbe les activités du groupe. 



4. Don au profit de la caisse du groupe



Une absence justifiée ne sera pas pénalisée, une absence non justifiée sera passible d'une amende de 25 FCFA par minute de retard. Les participants qui quittent la salle de formation en milieu de la séance, sans excuse, payeront une amende de 100 FCFA. Toute absence prolongée sera pénalisée par une amende forfaitaire de 1.000 FCFA.

Les facilitateurs et les personnes ressources payeront une double amende comparée à celle des participants par minute de retard, c-à-d 50 FCFA/ minute.

Les sommes collectées seront versées dans la caisse du groupe et utilisées à la fin de la formation, pour financer des activités selon le voeu du groupe. Une caissière ou un caissier sera désigné parmi les participants; il contrôlera le paiement des pénalités et en rendra compte au groupe à la fin de l'atelier.



5. Le déjeuner 

	

Pendant les journées de formation, les repas sont servis à la salle de conférence du CNPI (transformée pour l'occasion en réfectoire).



Un menu unique sera servi à tous les participants et aux facilitateurs.�6. Boîte aux lettres



Au cas où vous ne désirez pas vous exprimer en public, une boîte aux lettres est mise à votre disposition pour faire des suggestions et remarques concernant la formation. Cette boîte aux lettres peut également être utilisée pour poser des questions. Vous n'avez pas besoin de mentionner votre nom.



7.  Porte - parole du jour



Un porte-parole volontaire ou choisi par les facilitateurs parmi les participants résumera en 5 minutes maximum chaque matin les enseignements tirés de la séance de la journée précédente. Cette présentation est quotidienne et aura lieu avant le début du programme du jour.



8. Evaluation



Il y aura des évaluations quotidiennes (baromètre d’humeur) et une évaluation finale. Des formulaires appropriés seront fournis à cet effet. Nous vous invitons vivement à collaborer en remplissant les formulaires d'évaluation pour que les facilitateurs soient toujours informés de vos préoccupations concernant le déroulement de l’atelier. Il n’est pas utile d'écrire son nom sur les formulaires d'évaluation.



9. Maximiser votre participation



Votre temps et vos efforts sont de précieux investissements. Ce que vous obtiendrez dépend de ce que vous donnerez: en particulier de votre engagement et de votre dévouement. Par conséquent, nous vous invitons à éviter les absences et les retards et à participer activement et pleinement à toutes les activités de formation.



10. Maximiser le recours aux facilitateurs



L'interaction entre les facilitateurs et les participants est vivement encouragée. Profitez de leur présence! Les facilitateurs auront suffisamment de temps pour les consultations et discussions individuelles à propos de tous les sujets abordés. Afin de faciliter l'établissement du calendrier des rencontres des participants et des facilitateurs, il serait indiqué de fixer un rendez-vous avec la personne concernée.



11. Exploiter la présence des co-participants



Les co-participants possèdent un riche capital d'expériences pratiques et de sagesse. Nous vous invitons à partager vos expériences avec les autres pour mieux vous enrichir, et apprendre à partir des succès et des échecs des uns et des autres. Cet atelier offre un bon forum pour discuter des possibilités et de la collaboration éventuelle entre les futurs entrepreneurs.



12. Méthode de formation



Les modules CEFE sont basés sur des expériences structurées d'apprentissage (communément appelées Apprentissage par l'Action) où les participants jouent un rôle actif dans les simulations et les exercices. Pendant les modules CEFE, il y a un minimum de discours et un maximum d'activités individuelles et collectives.

La particularité des méthodes pratiques de formation CEFE est que les facilitateurs ne nourrissent pas les participants à la petite cuillère. Ces derniers tirent plutôt eux-mêmes les leçons et les exploitent dans leur vie privée et professionnelle de tous les jours.



13. Distribution de documents 



Lors de certaines séances, des documents sont distribués comme support. Veuillez les lire attentivement..



14. Les mini-investissements

	

Certains exercices exigent que les participants investissent un peu d'argent. Les participants voudront bien prendre les dispositions nécessaires pour être toujours en possession d'une petite somme d’argent, 1.000 FCFA, en jetons de 50 et de 100 FCFA.



15. La salle des facilitateurs



	Une salle est réservée aux facilitateurs pour la préparation des séances. Vous êtes priés de ne pas y entrer. Vous avez toujours la possibilité de prendre rendez-vous avec les facilitateurs. 





NOUS VOUS SOUHAITONS 

UNE PARTICIPATION 

JOYEUSE ET FRUCTUEUSE.









Nous vous assurons

que cette formation

changera votre vie.





�MODULE 1:	LE MARCHE ET MOI 





LA PERSONNE















Cette partie de la formation se compose de 5 thèmes qui visent à découvrir les objectifs  individuels, identifier les caractéristiques et les compétences personnelles afin de permettre aux participants de se frayer un chemin dans leur environnement local.





Il s'agit donc de l'apprentissage de certaines notions pour mieux maîtriser la vie d'un entrepreneur sur la base d'une meilleure connaissance de soi-même.







La partie personne est composée des exercices suivants:







Le marché de fléchettes�Flèches��La galerie d’Art�Galerie��Fenêtre Johari�Johari��Mini-objectif�Mini-obj��Fixation des objectifs�Objectif��Bilan personnel�Bil-pers��Construction de l’hôtel�Hotel��Fabrique de briques cuites�brique��L'araignée�araignée��Réponse stratégique�rép-stra��Analyse FFOM�Ffom��



�

Exercice:	Le marché de fléchettes

Module 1





Objectifs:		Mettre en application certaines caractéristiques personnelles d'un entrepreneur tels que le goût de risque, le respect des engagements, la recherche d’opportunités, la fixation des objectifs, la planification et le suivi systématique ainsi que la confiance en soi;



Elaborer des stratégies individuelles et de groupe et les adapter à des conditions changeantes.



Durée:		2 heures



Logistique:	Tableau des valeurs (ANNEXE 1).

Tableau de la multiplication des distances (ANNEXE 2).

Tableau des scores des sociétés (ANNEXE 3).

Prévoir de la monnaie.

L'argent réel des participants.

1 cible et son moyen de fixation..

3 fléchettes légères.

3 fléchettes lourdes (nouvelle technologie).

20 cartes METAPLAN pour la prise de décision.

1 feutre par groupe.

Petite boîte ou enveloppe pour l'argent.

2 tableaux METAPLAN.

Du scotch (pour marquer les distances au sol).



Organisation:	La cible est accrochée au mur à hauteur d'épaule. Il faut 8 petit bouts de ruban adhésif pour marquer la distance à la cible (de 2 à 8 mètres). Les participants se tiennent par quatre groupes de cinq ou six personnes (stimulant), chacun dans un demi cercle face à la cible. 



Description:		L'exercice de fléchettes renferme l'expérience de plusieurs caractéristiques personnelles d'entrepreneur, en particulier le goût de risque par le biais de l'investissement avec de l'argent réel. Les groupes ou les sociétés comprennent cinq ou six membres chacun. Ils sont en compétition dans un marché de fléchettes. L'exercice se fait en 3 rounds où les membres de la société décident ensemble du risque à prendre par chaque individu. 



Il y a toujours seulement trois joueurs actifs par société et par round. Les autres agissent comme des partenaires silencieux. Les règles du jeu changent de round en round pour simuler les différences de conditions du marché. Le succès ou l'échec des sociétés dépend de leur capacité de développer des stratégies adéquates pour atteindre les objectifs.



Séquences:		(1)	Expliquer que tous les joueurs doivent s'affronter. Tout comme dans un vrai marché où ils investissent dans la production avant de commencer à produire. Ainsi un droit d'entrée est prélevé auprès de tous les groupes (par exemple: 100 FCFA par joueur, c-à-d 500 FCFA ou 600 FCFA par société). Expliquer que les frais d'entrée sont à payer par tous les membres de chaque société, les partenaires silencieux y compris.



(2)	Les fléchettes légères sont montrées aux participants en leur expliquant qu'elles peuvent être touchées, mais pas jetées avant le round 1. Demander aux membres des sociétés s’ils veulent les toucher. Si oui, ils peuvent le faire.



(3)	Expliquer à l'aide du tableau des valeurs (ANNEXE 1) comment le score est donné.



(4)	Des bouts de ruban adhésif sont collés sur le sol tous les mètres entre 2 et 8 mètres (inscrire la distance dessus) et le tableau des facteurs de multiplication (ANNEXE 2) est expliqué. Ceci correspond à une situation de vie réelle ou chaque entrepreneur évalue ses propres capacités et prend des risques en conséquence. Rappeler aux membres du groupe que les résultats individuels rentreront en compte pour tout le groupe.



(5)	Expliquer que le montant total payé par tous les groupes sera attribué au groupe ayant eu le score le plus élevé au cours des rounds respectifs.



(6)	Les groupes forment des sociétés, choisissent un nom, élisent un président et un caissier. Ensuite ils sélectionnent les membres actifs pour le 1er round (mentionner qu'ils peuvent être changés pendant les rounds suivants) et ils déterminent la distance à partir de laquelle chaque membre actif lancera les fléchettes. Cette distance, une fois fixée restera la même pour chaque tireur pendant tout le premier round. Chaque membre actif effectuera 3 tirs.



(7)	Les droits d'entrée sont perçus par le co-facilitateur dans une boîte séparée.



(8)	Les noms des membres des 3 groupes actifs et leurs distances respectivement choisies sont mentionnés sur des cartes METAPLAN qui seront ramassées par le co-facilitateur. Le co-facilitateur marque aussi les noms des sociétés sur le "Tableau des scores des sociétés" (ANNEXE 3) qui n’est pas divulgué aux entreprises.



(9)	Le round 1 se joue une société après l'autre. Leur demander qui veut commencer? (Important pour la synthèse: Pourquoi avez-vous commencé? Quelle était votre stratégie?)



(10)	Le facilitateur principal annonce le score de chaque tir qui sera écrit au tableau des scores des sociétés par le co-facilitateur (ANNEXE 3). Cacher ce tableau aux participants (Synthèse : Est-ce qu'ils viennent pour se renseigner sur le score de tous les groupes? Est-ce qu'ils calculent les scores des autres sociétés?)



(11)	Après le round 1: Demander aux différentes entreprises leur résultat. Si elles ne le connaissent pas, faire allusion à la tenue de la comptabilité dans une entreprise. Le résultat global est annoncé et le groupe vainqueur obtient la récompense c-à-d le montant des droits d'entrée.



(12)	De nouvelles règles pour le round 2 sont annoncées: tout groupe avec un score négatif c'est-à-dire moins de 0, est sanctionné par une amende correspondant aux droits d'entrée. Ce montant sera ajouté au prix du groupe gagnant.



Après le round 2, les scores sont annoncés et l'argent est remis à la société gagnante.



(13)	Les nouvelles règles du round 3 sont annoncées:



- Les droits d'entrée sont doublés (éventuellement);

- Des fléchettes lourdes (nouvelle technologie) sont introduites comme option et peuvent être choisies par les sociétés;

- Les essais de tirs individuels sont autorisés moyennant des frais peu élevés (10 FCFA par tir) indiquant un investissement en nouvelle technologie (recherche d'opportunités);

- Les règles de pénalité restent en vigueur;

- Des sociétés peuvent déclarer faillite en payant la moitié des droits d'entrée pour éviter de lourdes pertes. Dans ce cas, la société en faillite ne participe pas aux tirs.

- Les joueurs sont invités à faire des paris (influence environnementale).



(14)	Après l'annonce des résultats du round 3, le montant des différents droits perçus est remis à la société qui a réalisé le plus haut score.



Précautions:	L'introduction de nombreuses règles peut amener une certaine confusion parmi les participants au début.



On ne comprend pas le sens de "partenaire silencieux".



Les droits d'entrée peuvent être considérés comme trop élevés.



Plus de cinq minutes sont nécessaires pour créer des sociétés et choisir les membres actifs et les distances.



Les participants franchissent la limite de la bande adhésive (distance!).



Certains participants peuvent vous accuser de faire un jeu de hasard (surtout après l'annonce des droits d'entrée doubles et l’introduction de paris).



Des tirs d'essai s'effectuent de manière incontrôlée (et dangereuse pour les autres participants).



Conseils:		Si les entreprises ont une certaine rétissence à payer leurs droits d’entrée au deuxième round, ne pas doubler ces droits au 3ième round.



Exiger que les sociétés soient constituées avant le commencement du marché de fléchettes.



Prendre suffisamment de temps pour répondre à toutes les questions supplémentaires concernant le score et les autres règles du jeu.



Insister pour que les partenaires silencieux fassent effectivement partie des sociétés parce que:

a) ils ont payé leur part;

b) ils peuvent aussi lancer des fléchettes dans d'autres rounds du jeu.



Les noms des sociétés devraient être écrits sur des cartes METAPLAN remises au co-facilitateur.



Annoncer à haute voix le score après chaque tir.



Pour contredire les personnes qui parleraient de jeu de hasard, rappeler que les sociétés peuvent choisir des distances plus courtes ou déclarer faillite (à partir du round 3), donc c'est à elles d'évaluer leur compétence dans ce domaine.



Collecter les frais des tirs d'essai bien avant. Noter le nom de chaque lanceur des fléchettes (partie de la synthèse; dépenses supplémentaires par société). Si possible, réserver une colonne sur le tableau des scores des sociétés pour les tirs d'essai (impact des essais de la nouvelle technologie).



S'il y a des sociétés qui font faillite, les autres sociétés peuvent inviter leurs membres actionnaires chez elles (cette règle ne doit pas être nécessairement annoncée, mais elle fait partie de la synthèse, comme possibilité de conquérir le marché!).



Noter par un chiffre l'ordre de lancement des tirs sur le tableau de scores des sociétés (Synthèse: Pourquoi avez-vous débuté volontairement? Stratégie? Est-ce qu'il ne fallait pas attendre et observer les concurrents d'abord?).





Variantes:	(1)	Au cas où plusieurs sociétés doivent payer des pénalités avec un score négatif, il faut introduire la triple pénalité afin de les obliger à prendre un risque calculé.



(2)	Les sociétés peuvent contracter des prêts au cas où elles estiment n'avoir pas assez d'argent, ou au cas où les membres estiment que cela peut leur apporter des avantages. Ce changement sera annoncé pendant l'explication des règles de jeu.



(3)	Pratiquer le marché de fléchettes pendant seulement deux rounds (s'il n'y pas assez de temps). Dans ce cas, les nouvelles règles du round 3 (version originale) devraient annoncer avant le round 2. L'aspect de la stratégie sort moins clairement dans cette variante; néanmoins les caractéristiques personnelles d'entrepreneur sont toujours bien visibles et praticables.



Synthèse:		L'attitude des entrepreneurs ayant réussi devrait renforcer le goût du risque calculé, de la société et de ses membres. En effet, dans cet exercice, des gens vont investir leur propre argent dans leur propre affaire et peuvent courir le risque de le perdre s'ils sont trop confiants, s’ils ne planifient pas assez auparavant et s’ils ne calculent pas leur risque.



Les questions suivantes doivent être posées en se référant aux stratégies des groupes dans des changements de conditions (différentes règles par jeu; feed-back à tirer de la performance des autres sociétés, la réaction et l’influence des spectateurs, etc.):



Que pense la société à propos des noms (organisation interne pour identifier un nom); les membres actifs et silencieux, aussi bien que les distances (décision individuelle ou le consensus du groupe).



Comment concilier le minimum et le maximum de risque? Indiquer que le risque calculé exprimé en distance de la cible se retrouve quelque part autour de 3 m dépendant de la compétence individuelle acquise auparavant.



Pourquoi avez-vous choisi les distances (base de décision)?



Comment la sanction a-t-elle affecté votre stratégie?



Demander à tous les groupes s'il y a eu des changements des membres actifs ou des distances pendant les différents rounds. Montrer les noms des lanceurs en question et leurs scores sur le Tableau de scores des sociétés. Expliquer que le feed-back à travers des résultats et des réactions des autres membres de la société ont conduit à un changement de stratégies. 



Expliquer qu'un nouveau type de fléchettes a fait son apparition. Pourquoi les participants n'ont-ils pas investi dans une nouvelle technologie (ou pourquoi ils l'ont fait; comparer avec les résultats obtenus)? Par excès de confiance ou manque de confiance? Montrer au tableau des exemples de tireurs ayant utilisé la nouvelle technologie; lier ce constat au nombre des tirs d'essai entrepris (le co-facilitateur doit avoir noté ces tirs!). Pourquoi la distance n'a-t-elle pas été adaptée en conséquence? Chaque round n'avait pas été bien préparé par toutes les sociétés. Pourquoi les partenaires silencieux ne sont-ils pas intervenus? Les risques pris étaient trop élevés et la stratégie choisie ne convenait pas aux capacités des membres.



Demander aux sociétés des éclaircissements s'il y a eu quelque chose d'irrégulier (faillite, querelles internes, paiement de pénalités). 



Demander pourquoi certaines sociétés ou des membres individuels n'ont pas saisi l'occasion d'essayer des fléchettes lourdes.



Quelles caractéristiques personnelles d'entrepreneur avez vous expérimenté? Porter leurs réponses sur des cartes METAPLAN. Discuter les cartes individuellement et demander aux autres participants de les commenter.



Quelles leçons d'affaires avez-vous apprises pendant cet exercice? Expliquer le mécanisme de prise de décision. Evaluer les nouvelles techniques pour atteindre un objectif, les aptitudes lors des tirs d'essai, poursuite de la stratégie qui devait être en permanence adaptée au changement de situation etc.



Quelles stratégies ont été appliquées par les différentes sociétés? Laisser les participants les citer! 



Quelle société a utilisé une stratégie convenable qui a permis de s’adapter aux nouvelles situations (règles) avec le même personnel, quels jeux de fléchettes et quelles distances? Qu'ont essayé les membres des autres sociétés (dérangement pendant leurs tirs "guerre psychologique")? 



Quelles stratégies énumérées étaient les plus efficaces? Ne pas considérer seulement les résultats et l'argent obtenus, mais tenir compte aussi du potentiel des décisions stratégiques prises comme par exemple l'ordre des sociétés en lançant les fléchettes.



Expliquer qu'une stratégie est adéquate seulement lorsqu'elle tient compte des qualités de ses membres et de l'environnement. Un bon entrepreneur essaie toujours d'imaginer la possibilité de plusieurs stratégies avant de décider d'en adopter une.
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MARCHE DE FLECHETTES



Tableau des Valeurs











			Cercle du milieu 20 points

��								Cercle intérieur(le centre de la cible))	 

40 points 



	Cercle extérieur  10 points
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Bordure du cercle	 -10 points





Hors cercle	- 20 points

(Même si les fléchettes 

ne restent pas fixées 

au maximum 3 secondes!)

La fléchette  ne  se  fixe pas

mais  cogne  le centre,

le milieu  ou  le cercle exté-

rieur après max. 3 secondes



= 0 point
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MARCHE DE FLECHETTES





TABLEAU pour la multiplication des distances









Le score obtenu est multiplié par un facteur qui correspond à la distance choisie.









		        Distance					Score 

									multiplié par





			2m							  1



			3m							  2



			4m							  4



			5m							  8



			6m							16



			7m							32



			8m							64
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MARCHE DE FLECHETTES



Tableau 

des scores des sociEtEs









Société 1�Round 1�Round 2�Round 3���Di�Sc�Tot�Di�Sc�Tot�Di �Sc�Tot��Nom A�����������Nom B�����������Nom C�����������Nom D�����������Nom E�����������Nom F�����������Total�����������



Société 2�Round 1�Round 2�Round 3���Di�Sc�Tot�Di�Sc�Tot�Di �Sc�Tot��Nom A�����������Nom B�����������Nom C�����������Nom D�����������Nom E�����������Nom F�����������Total�����������

Di.	Distance

Sc	Score

Tot	Total



etc. pour 4 sociétés
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Exercice:	La galerie d’Art

Module 1





Objectifs:		Découvrir sa personnalité,

Connaître les caractéristiques personnelles des autres participants.

Introduire la fenêtre Johari



Durée:		30 minutes



Besoins:	Une feuille et un feutre pour chaque participant; 

Un sous-main portable (cahier, chemise, sac ou quelque chose d’équivalent) pour chaque participant.

Deux tableaux METAPLAN



Organisation:	Les participants se mettent debout, formant un demi-cercle.



Séquences:		(1)	Dire aux participants de choisir chacun un partenaire et de rejoindre le demi-cercle par couple.



(2)	Faire asseoir les partenaires, dos à dos, chacun muni d'une feuille, d'un feutre et d'un sous-main (livre, chemise, etc.).



(3)	Il est accordé à chacun 2 minutes pour penser et imaginer comment il va exécuter le portrait de son partenaire.



(4)	Chaque participant fait le portrait de son partenaire tel qu'il le perçoit. Ce portrait ne doit pas obligatoirement être une reproduction réelle et fidèle, mais la conception qu'il a de son partenaire. Le portrait doit être symbolique. Le portrait ou la feuille ne doivent porter aucun signe particulier, de sorte que seul "l'artiste" le reconnaisse.



(5)	Dès que les portraits sont prêts, les facilitateurs les ramassent et veillent à ce que personne ne les voit.



(6)	Une fois que tous les portraits sont ramassés, épingler les sur les tableaux et inviter tous les participants à votre galerie d’Art.



(7)	Demander aux participants d'examiner et de choisir le portrait qui semble les représenter le mieux. Il est à noter que le portrait qu'un participant choisit peut ne pas être forcément celui qui lui était destiné. Les dessinateurs ne doivent en aucun cas  montrer leur dessin ou faire des commentaires sur le participant ayant choisi leur « œuvre ».



(8)	Si un participant ne veut pas avoir de portrait, ou pense qu'aucun des portraits ne correspond à sa personnalité, il est libre de ne rien choisir. Quand tout le groupe est satisfait de son choix, les participants s'assoient en demi cercle pour débattre des raisons qui ont motivé le choix du portrait que chacun possède.



(9)	Demander à chaque participant d'expliquer pourquoi il trouve que le portrait choisi correspond à sa personnalité. Ceux qui n'auront rien choisi donneront également leurs raisons.



(10)	Ensuite, à l'étape de la révélation, demander à chaque participant, à tour de rôle, de retrouver le portrait qu'il a réalisé et de le remettre à son destinataire -( son partenaire). Chacun explique pourquoi il a fait le portrait de son partenaire tel qu'il est. Les informations obtenues seront portées à la connaissance de tout le groupe. D'autres questions peuvent être posées et des réponses fournies. Dans certains cas, les participants peuvent avoir choisi les portraits qui leur étaient destinés. Ces cas feront également l'objet d'explications. 



Précautions:	Des partenaires impatients peuvent être tentés de dire avant la phase de révélation quels sont les auteurs des portraits qu’ils ont en main.



D’autres peuvent mettre un temps plus long pour achever leur portrait, pensant qu'il doit correspondre à l'image exacte du partenaire.



Certains réfléchissent longuement avant de choisir un portrait, d’autres, timides s’abstiennent de le faire même s’ils tombent sur le portrait qui correspond à leur personnalité.



Nombreux sont ceux qui ne choisissent aucun portrait.



Certains peuvent avoir des difficultés à expliquer à tout le groupe leur perception de leur partenaire.



Conseils:		Créer une atmosphère agréable et animée pendant l’explication du jeu pour détendre les participants.



Insister sur le fait de ne pas dévoiler les auteurs des portraits plus tôt que prévu pour respecter l'esprit et les différentes étapes du jeu.



Si les participants traînent trop longtemps, leur rappeler qu'il ne s'agit pas de donner une image exacte du partenaire, mais plutôt de faire apparaître sa personnalité à travers le portrait demandé. Peu importe que l'on soit "artiste" ou pas!



Laisser les co-facilitateurs rassembler les portraits dans des chemises ou des fichiers pour éviter qu'ils ne soient vus par les autres participants.



Encourager les participants timides à faire leur choix avant les autres pour éviter que les portraits auxquels ils s'identifient ne soient enlevés.



Encourager et appuyer les participants qui décrivent leur personnalité ou leur portrait dans un style compliqué à être assez simple, pour que les autres puissent suivre.



S’assurer que personne ne se sente ridiculisé ou "offensé".



Variantes:		Aucune



Synthèse:		Y a-t-il eu des surprises? Est-il arrivé quelque chose d'inattendu?



Avez-vous eu des difficultés à faire le portrait de votre partenaire (pas au sens technique)?



Pensez-vous que le portrait vous correspond? Si oui, pourquoi? Si non, pourquoi? 



Avez-vous appris quelque chose de nouveau sur vous-même? Si oui, quoi?



Avez-vous appris quelque chose de nouveau sur votre partenaire et comment cela est-il arrivé? (Déduire qu'il y a des parties de notre personnalité qui sont connues de nous-mêmes et des autres, mais qu'il y en a d'autres que nous n'acceptons pas de dévoiler facilement. Avec un "sentiment mitigé" vis-à-vis d'un partenaire ou au sein d'un groupe, il y a une tendance croissante à partager ses secrets avec les autres). Ne pas aborder encore la Fenêtre Johari en tant que tel, le faire seulement après quelques expériences sur l'auto-révélation et après qu'une cohésion véritable du groupe ait été établie.





�

Exercice:	Exposé sur la fenêtre Johari

Module 1





Objectifs:		Inciter les participants au feed-back des autres concernant leur propre personne.



Fournir un cadre théorique à la galerie d’Art.



Initier un système de découverte de soi et renforcer la cohésion du groupe.



Durée:	45 minutes





Logistique:	Modèle de la Fenêtre Johari (Annexe1), une copie par participant.

Chevalet avec papier ou tableau noir ou blanc;

Feutres.



Organisation:	Participants assis en demi cercle.



Séquences:		(1)	Un grand carré est dessiné sur le tableau indiquant la personnalité des participants (choisir l'exemple d'un participant qui est sensé ne pas s'opposer). Que pensent-ils déjà savoir au sujet de ce participant ? Certains d'entre eux connaissent une petite partie du volontaire. Le schématiser en hachurant une partie du carré. D'autres en savent plus. Le meilleur ami beaucoup plus.



(2)	Pourquoi les domaines connus du participant X diffèrent-ils en taille d'un participant à un autre? Faire découvrir que l’information donnée par X a été comprise et interprétée par différents participants d’une manière différente et dépendante: 



(a) des expériences similaires ou différentes dans la vie,

(b) de la situation de groupe et 

(c) de la relation interpersonnelle aimer/ne pas aimer, confiance, méfiance, conduite, apparence, ressemblance à d’autres personnalités connues etc.



(3)	Insister sur le fait que la relation interpersonnelle diffère d'un participant à un autre selon:



- ce qui est déjà connu des deux acteurs;

- ce qui est encore caché (secrets bien gardés) d'un des deux acteurs à l'autre dans n'importe quelle relation interpersonnelle;

- ce qui n'est pas caché mais, néanmoins connu de l'un deux.

- ce qui est inconnu aux deux (zone obscure)



(4)	Tracer un carré et le diviser en deux de manière horizontale pour visualiser q’une partie d’un individu est connue des autres et autre partie est inconnue des autres. Demander des exemples.



(5)	Quand cette division est comprise, tracer un autre carré et le diviser en deux de manière verticale pour visualiser la partie d’un individu qui est connue de lui-même et la partie qui est inconnue de lui-même. Demander des exemples pour concrétiser cette différence.



(6)	Quand cette seconde divison est comprise, tracer un autre carré et le diviser  à la fois de manière horizontale et verticale pour visualiser les quatre parties de l’individu. Les analyser avec le groupe à travers des exemples et définir le nom de chaque zone (cfr annexe 1).



Zone publique ou ouverte: comment ce domaine peut être élargi, permettant une meilleure expression de soi et de réalisation personnelle dans la vie? Les difficultés de se faire connaître sont discutées et basées sur le besoin de créer une atmosphère ouverte permettant la confiance mutuelle. Ouvrir ce domaine maximum pour l'expression personnelle et le feed-back.



Zone d'ombre:



Les participants doivent trouver des exemples autres que le syndrome de la mauvaise haleine. L'emploi du feed-back pour minimiser sa zone d'ombre sera discuté. Plus les gens se connaissent eux mêmes, plus ils peuvent évaluer leur influence sur les autres.



Zone secrète ou cachée:



Il est utile et désirable de se découvrir pleinement aux autres , or il y a nécessité de garder certains secrets. 



Zone noire ou sombre:



Quelles sont les implications d’une grande zone inconnue? Comment ce segment peut-il être minimisé? Se mettre dans des situations ou des contextes où l’on peut se découvrir même à travers les autres. 



 (7)	Discuter et voir jusqu'à quel degré la connaissance de la Fenêtre Johari est utile pour un entrepreneur. A quelle occasion il ou elle voudrait avoir une grande zone secrète ou publique? Que pensez-vous des résultats d'une zone inconnue? Inciter les participants à discuter. "Qu'en pensez-vous? Etes-vous réellement d'accord avec ce que « il » ou « elle » a dit?" Comparer la fenêtre Johari d’un entrepreneur vis à vis de ses concurrents. Ensuite, d’un entrepreneur vis à vis de ses clients.



(8)	Résumer la discussion et faire comprendre aux participants qu'ils peuvent rencontrer 3 sortes de personnes: celles qui font que les choses se produisent, celles qui observent ce qui se produit, et celles qui ne savent pas ce qui se passe. Les personnes de la dernière catégorie sont moins capables de devenir des entrepreneurs. Savez-vous pourquoi? Discuter du fondement de toute activité d'entrepreneuriat. Percevoir un besoin et oeuvrer pour l'atteindre. Un entrepreneur est quelqu'un qui prend les choses en mains. Etes-vous comme cela?



(9)	Trouver d'autres exemples avec les participants pour qu'ils puissent mieux comprendre l'utilité de la Fenêtre Johari.





Précautions:	Les participants comprennent difficilement que la fenêtre présente un être humain.





Conseils:		Indiquer autant d'exemples testés par les participants pendant le présent module. 



Laisser un participant répéter à sa  manière le sens de 4 zones (certainement le plan suivant lorsqu'ils auront le temps de réfléchir sur l'importance de la Fenêtre Johari).





Variantes:		(1)	Commencer l'exposé avec la zone publique et avancer vers la zone secrète avec l'aide d’exemples vécus pendant les exercices faites auparavant. Si possible, utiliser un tableau noir ou blanc où vous pouvez facilement effacer des lignes en cas de besoin. Ecrire "connu de soi-même" et "inconnu des autres" pour guider l'attention des participants à la colonne à droite qui reste à développer. S'ils ne trouvent pas les deux carrés manquants, donner l'exemple de la mauvaise haleine. Agrandir le modèle par la zone d'ombre. Trouver d'autres exemples (le médecin diagnostique une maladie mortelle  sans le dire au patient!)





Synthèse:		Dans les séquences.
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Fenêtre Johari

Cadre théorique
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�





Zone 
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Inconnue des

autres�





Zone



secrète







�





Zone



noire



��

	                Connue de soi-même            Inconnue de soi-même



Zone publique ou ouverte: 

Comment ce domaine peut être élargi, permettant une meilleure expression de soi et de réalisation personnelle dans la vie? Les difficultés de se faire connaître sont discutées et basées sur le besoin de créer une atmosphère ouverte permettant la confiance mutuelle. Ouvrir ce domaine maximum pour l'expression personnelle et le feed-back.



Zone d'ombre:

L'emploi du feed-back permet de minimiser sa zone d'ombre. Plus les gens se connaissent eux mêmes, plus ils peuvent évaluer leur influence sur les autres.



Zone secrète ou cachée:

Il est utile et désirable de se découvrir pleinement aux autres , or il y a nécessité de garder certains secrets! 



Zone noire ou sombre:

Quelles sont les implications d’une grande zone inconnue? Comment ce segment peut-il être minimisé? Se mettre dans des situations ou des contextes où l’on peut se découvrir même à travers les autres. 
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Fenêtre Johari

Cas d'un ARTISAN vis-à-vis DE ses concurrents
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Exercice:	Mini-objectif

Module 1





Objectifs:		Amener les participants à se rendre compte de la nécessité de se fixer des objectifs dans le temps.		



                               	Identifier les obstacles à des objectifs mal définis.





Durée:		30 minutes





Logistique:	1 tableau METAPLAN. 

1 feutre pour chaque participant;

1 carte METAPLAN rectangulaire par participant





Organisation:	Les participants occupent leur position habituelle.





Séquences: 	(1)	Demander aux participants de prendre chacun une carte METAPLAN et d'écrire son nom en haut dans le coin gauche.



(2)	Leur demander ensuite d'écrire un mini objectif sur cette même carte METAPLAN, objectif qu'ils peuvent réaliser en 2 minutes en classe. Leur donner pour cela, 5 minutes de réflexion. 

Il s’agit d’objectifs concrets qui vont être réalisés en classe. Ces cartes METAPLAN sont accrochées au tableau. Tous les co-facilitateurs ramassent les cartes METAPLAN tandis que le facilitateur principal les fixe au tableau.



(3)	Au signal du facilitateur principal, tous les participants essayent de réaliser leurs objectifs au même moment dans le temps imparti.



	Important: Les co-facilitateurs doivent s’arranger pour   créer des difficultés à la réalisation des objectifs (voir conseils). Les réalisations individuelles sont observées par tous les facilitateurs et  commentées par la suite.



(4)	A la fin du temps imparti les objectifs sont discutés un à un. 



�

Précautions:	Les mini-objectifs n'étant pas clairement définis sur les cartes METAPLAN il est difficile de vérifier leur réalisation.





Conseils:	Connaissant les mini-objectifs des participants fixés au tableau, les co-facilitateurs dressent des difficultés pour leur réalisation. 





Synthèse:	(1)	Demander aux participants à tour de rôle, s’ils ont atteint leur objectif. Mettre l'accent sur les obstacles imprévus; spécialement ceux crées par les facilitateurs (voir conseils) afin que les retards et les essais répétés dans la réalisation des objectifs soient pris en compte.



(2)	Pendant cette discussion essayer de faire ressortir les 5 caractéristiques d’un objectif correctement formulé. 



Expliquer que les objectifs doivent être "SMART"



S - Spécifique (individuel)

M - Mesurable

A - Accessible

R - Réaliste (logique)

T - Temps (limité dans le temps)







Renforcer la notion d'obstacles prévisibles tels que social, culturel ou légal.
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Exercice:	Fixation des objectifs

Module 1





Objectifs:		Identifier et écrire les objectifs de son entreprise à moyen terme.



                               	Identifier les obstacles à ses objectifs et trouver les 	   moyens de les surmonter.



Durée:		1 heure



Logistique:	Fixation des objectifs (ANNEXE 1).

Exercice pour la fixation des objectifs (ANNEXE 2) pour chaque participant.

Cartes METAPLAN.

Crayon, bic et feuille de papier pour chaque participant.





Organisation:	Les participants occupent leur position habituelle (en U).





Séquences:	(1)	Demander aux participants d'identifier leurs objectifs, et de les écrire sur des cartes METAPLAN. Ces cartes METAPLAN sont ensuite fixées au tableau.



(2)	Une discussion générale est provoquée afin de définir et de formuler ses objectifs (risque de confusion entre moyen et objectif).



(3)	Rappeler que les objectifs doivent être "SMART"



S - Spécifique (individuel)

M - Mesurable

A - Accessible

R - Réaliste (logique)

T - Temps (limité dans le temps)



(4)	Le document sur  la fixation des objectifs est expliqué (ANNEXE 1)  et éventuellement sont distribués si le niveau des artisans le permet.



(5)	Le facilitateur répond (au besoin) si des questions relatives au document sont posées.



(6)	Les participants remplissent l’annexe 2 en ce qui concerne leur objectif à moyen terme pour leur entreprise. Ils doivent répondre honnêtement à toutes les questions. Faire savoir que ce formulaire ne sera pas ramassé. Ils sert exclusivement à avoir une vue plus claire dans la fixation de leurs propres objectifs.



 (7)	Après 20 minutes, 3 à 5 volontaires liront leurs objectifs à court terme. Animer ensuite un débat sur les questions pour clarifier la différence entre les moyens d'une part et les objectifs d'autre part.



(8)	Les participants peuvent ensuite corriger la formulation de leur objectif sur base des remarques qui ont été faites.





Précautions:	Des difficultés pour remplir le formulaire des objectifs peuvent se poser.





Conseils:		Expliquer avec exemple à l'appui la différence entre les moyens et les objectifs.(Par exemple: l'achat d'une voiture est un moyen d'être mobile, ou de transport de personnes ou de marchandises, etc.).



Convaincre les participants de lire volontairement leurs objectifs à court terme à toute la classe afin d'avoir un feed-back valable.



Synthèse:	Parcourir le document sur la fixation des objectifs (ANNEXE 1). Etudier les exemples des participants sur la classification des objectifs, les relier aux objectifs à court et à moyen terme qui doivent être consistants. La même personne peut-elle être un obstacle aux objectifs, comment peut-on ôter l'obstacle?



Après avoir rempli l'ANNEXE 2, faire remarquer que normalement il faut plus de temps pour réaliser un objectif ausii important que celui de fixer des objectifs. Un contrôle permanent des objectifs par rapport aux changements de circonstances et de conditions est nécessaire afin de n'avoir en vue que sa réalisation. Un feed-back permanent d'amis ou de collègues est demandé pour avoir à l'esprit ses propres objectifs.



Après la lecture de certains objectifs, les traiter individuellement, clarifier la relation entre les objectifs à court et moyen termes. Encourager la discussion sur les 5 spécifications d'objectifs et discuter la différence entre moyens et objectifs.



Variantes:		(1)	Si les participants acceptent (ou désirent) un feed-back des facilitateurs sur les formulaires de fixation des objectifs remplis, ils peuvent les remettre aux Facilitateurs pour des observations critiques et des discussions personnelles.



�Annexe 1





Fixation d'objectif







A.	Un objectif peut être:





1.	Une action : Activités considérées comme importantes



		Je veux faire ... ou, je vais travailler sur ...ou je veux fabriquer, etc.



2.	Une acquisition :  posséder quelque chose



		Je veux posséder ..  ou: Je veux avoir ...





Note:	"Avoir quelque chose" est très souvent juste un moyen d'atteindre certains objectifs. 



Exemple: Avoir un groupe électrogène peut être un moyen pour augmenter sa production, pour augmenter son chiffre d'affaires ou pour avoir de nouveaux clients.







B.	Un objectif doit être SMART:







S - Spécifique (Clairement défini et propre à chaque personne)



M - Mesurable (Possibilité de contrôler si l'objectif est atteint)



A - Accessible (Aucun obstacle extérieur) 



R - Réaliste (Avoir les capacités pour réaliser l'objectif)



T - Temps (Limité dans le temps)



�Annexe 2

Exercice pour

la fixation des objectifs





A.	Quel objectif voulez-vous que votre entreprise ait atteint dans 1 an?





__________________________________________________________



__________________________________________________________



__________________________________________________________





Dans 5 ans?	______________________________



__________________________________________________________





B.	Pour l'objectif à 1 an:



1.	Comment cet objectif peut-il permettre de réaliser l'objectif à long terme de votre entreprise?

___________________________________________________________



___________________________________________________________



___________________________________________________________





2.	Comment allez-vous atteindre votre objectif?



Activités			Ressources requises	Temps requis

____________________	____________________	_________



____________________	____________________	_________



____________________	____________________	_________





3.	Comment allez-vous mesurer ou évaluer votre progrès?

	Critères de mesure!



___________________________________________________________



___________________________________________________________



___________________________________________________________



4.	Quels problèmes ou obstacles prévoyez-vous?



	(utilisez le dos de la feuille pour répondre)
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Exercice:	Le bilan personnel

Module 1





Objectifs:		Comprendre l'importance de l’estimation de ses propres ressources.



Décider quel montant peut être investi pour développer l'entreprise.



Bonne introduction au bilan de l'entreprise.



Durée:		1 heure 30 minutes



Besoins:		Par participant, une copie du:

- bilan Personnel (financier), (ANNEXE 1),

- bilan pesonnel (dépenses et revenus), (ANNEXE 2),

- bilan Personnel (compétences), (ANNEXE 3).



1 chevalet;

1 tableau METAPLAN;

transparents,

1 rétroprojecteur,

cartes METAPLAN.



Organisation:	Au début, les participants seront dans leur position normale en forme U.

  

Séquences::	(1)	Introduire le sujet en mettant l'accent sur la prise d'un petit risque et l'importance de ne "pas mettre tous ses oeufs dans le même panier" = "Tout votre argent ne doit pas être investi dans une seule affaire". Cela va choquer les participants. Certains diront: "Mais je n'ai pas d'argent, c'est pour ça que mon entreprise ne va pas bien". Sur la base d'analyses détaillées, cette question en réalité signifie que les participants n'ont pas d'argent liquide. Mais ils ont des biens. Ces biens peuvent être personnels ou appartenir à la famille.



(2)	La séance est particulièrement importante parce que le montant total des fonds personnels investissables peut être un important facteur pour dégager des nouvelles idées pour leur entreprise.



(3)	Illustrer à travers un transparent ou un chevalet le format du bilan personnel (ANNEXE 1). Expliquer que ce format n'est pas à confondre avec un vrai bilan (évaluation d'affaires). Ensuite, définir les termes et montrer un exemple (en prenant le cas du facilitateur principal ou d'un participant). Les chiffres doivent être exacts. Si les chiffres sont sur des bases mensuelles (telles que les salaires, les profits des affaires existants etc.) , il faut les convertir sur des bases annuelles. Expliquer le concept de fonds investissables qui est la différence entre les avoirs et les passifs.



(4)	Distribuer le formulaire "Mon Bilan Personnel (financier)" (ANNEXE 1) et permettre aux participants de les remplir pendant 20 minutes. Quand les fiches sont remplies, faire le tour pour vérifier. La vérification doit revêtir un caractère confidentiel. Faites leur signer leurs fiches. La signature servira d’engagement.



(5)	Expliquer que tous les fonds investissables n'ont pas besoin utilisés pour le renforcement de leur entrprise. Les participants doivent utiliser certains fonds pour des urgences, soit pour eux mêmes, soit pour les membres de leur famille. Ce n'est pas une bonne chose de tout investir dans une affaire. 



(6)	Demander aux participants de remplir le deuxième formulaire "Mon bilan personnel, dépenses et revenus" (ANNEXE 2) pour avoir une idée des revenus et dépenses réguliers. Ceci leur permettra d'avoir une idée du cash-flow d'un côté et du volume de l'argent en espèce qui sont à leur possession d’une année de l'autre.



(7)	Revenir sur le bilan personnel en demandant aux participants de revoir leurs "fonds investissables", puis leur demander si ce chiffre représente toute leur valeur? Evidement non! Informer les participants qu'ils valent beaucoup plus que ce chiffre. Beaucoup plus mais de combien?



(8)	Distribuer les formulaires "Mon Bilan Personnel (compétences)" (ANNEXE 3) Définir les termes tels que "compétences vendables" (comme celles de l'électricien, du vendeur et du plombier etc.) des qualités et d'autres caractéristiques (habileté, expériences, etc.). La valeur marchande signifie la valeur actuelle et réelle qu'ils peuvent avoir sur le marché local/national en cherchant de l'emploi. Leur demander d'être réalistes et de se concentrer sur leur cas spécifique. "La valeur pour l'affaire" de chaque compétence en question doit être appréciée d'une manière qualitative (grande - moyenne - petite - nulle) 



Conseils:		La fiche d'évaluation personnelle sera la source principale pour les forces et les faiblesses de l'analyse FFOM.



Synthèse:	Non requise
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Mon Bilan Personnel



(financier)



(confidentiel)



NOM : ____________________________________________________





AVOIRS



						PERSONNELS      de la FAMILLE





Terrain/champ				______________    _____________



Maison/construction				______________    _____________



Argent en espèces				______________    _____________



Stocks/cheptel				______________    _____________



Argent en banque				______________    _____________



Autres biens 					______________    _____________ 





Total Avoirs				______________    _____________



DETTES



Emprunts de:



Banque				______________    _____________



Famille				______________    _____________



Amis					______________    _____________



Crédits divers 			______________    _____________



Total Dettes 			______________    _____________





Fonds investissables			______________    _____________

(Avoirs - dettes)

 �Annexe 2



Mon BILAN Personnel



(Dépenses et revenus)

 

Revenus réguliers annuels





						PERSONNELS      de la FAMILLE





Pension					______________    _____________



Affaires (bénéfice)				______________    _____________



Salaire 					______________    _____________



Créances 					______________    _____________



Assurance (s'il y en a)			______________    _____________



Total revenus réguliers			______________    _____________





Dépenses régulières annuelles





Nourriture					______________    _____________



Habillement					______________    _____________



Location					______________    _____________



Scolarisation					______________    _____________



Autres						______________    _____________





Total dépenses régulières			______________    _____________



Surplus/déficit				______________    _____________

(Revenus - dépenses)



�Annexe 3



Mon BILAN Personnel



(Compétences)







INVENTAIRE DES COMPETENCES VENDABLES 





Compétences		Valeur marchande		Valeur pour l'affaire

				(en FCFA/mois)		(appréciation qualitative)



____________		________________	___________________



____________		________________	___________________



____________		________________	___________________



____________		________________	___________________



____________		________________	___________________



____________		________________	____________________



____________		________________	___________________



____________		________________	___________________



____________		________________	___________________



____________		________________	___________________



____________		________________	___________________



____________		________________	___________________



____________		________________	___________________



____________		________________	___________________
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Exercice:	La construction d’un hôtel 

Module 1







Objectifs:		Comprendre l’influence de l’environnement dans la vie des affaires.





Durée:		1 heure





Logistique:	5 acteurs à choisir la veille parmi les participants;

la fiche d'instructions pour l'ami investisseur (ANNEXE 1);

la fiche d'instructions pour le banquier (ANNEXE 2);

la fiche d'instructions pour le père (ANNEXE 3);

la fiche d'instructions pour le Président de la commune (ANNEXE 4);

1 table;

5 chaises;

25 cubes en bois ou boîtes d'allumettes si les cubes ne sont pas disponibles;

1 chevalet;

1 tableau METAPLAN; 

1 morceau d'étoffe noire pour bander les yeux de l'entrepreneur.





Organisation:	Les participants se tiennent en demi cercle autour d’une table avec cinq chaises.





Séquences:		(1)	5 acteurs à choisir parmi les participants (identifiés un jour à l'avance); ils s’agit d’un entrepreneur, d’un banquier, d’un ami investisseur (bailleur privé), d’un Président de la commune, d’un père.

 

(2)	Mis à part celui qui joue le rôle d'entrepreneur les autres acteurs sortent avec les fiches d’instruction(ANNEXES 1-4) accompagnés par 2 co-facilitateurs. Les contacts entre eux ne sont pas permis pendant qu'ils lisent leurs fiche d'instructions ou pendant qu'ils préparent leurs stratégies concernant le rôle à jouer. Les explications sont données à l'entrepreneur acteur en présence des participants.



	L'exercice se fait en deux rounds:



(3)	Round 1: Après avoir expliqué à l’entrepreneur sa situation (il doit construire un hôtel après avoir emprunté de l’argent à un ami et à un banquier). Lui demander de prévoir le nombre d’étages qu’il peut construire compte tenu de sa contrainte (le seuil de rentabilité à atteindre). Inscrire sa prévision sur le chevalet.



(4)	Le facilitateur explique que chaque cube représente une part de l'investissement réservé pour la construction d'un hôtel. Le montant de l'investissement  est composé de 10 parts réparties comme suit : 5 parts sont empruntées à la banque, 3 sont avancées par un ami et 2 constituent l’apport de l’entrepreneur lui-même (attention, revoir ces chiffres selon les cubes utilisés !). Pour honorer ses dettes l'entrepreneur doit construire un hôtel d'au moins 10 cubes; tout étage en plus lui permettra de réaliser de plus grands profits mais avec le risque de chute de l'hôtel (au cas ou il serait trop haut) qui compromettrait tout .



(5)	L'acteur entrepreneur construit son hôtel tandis que la classe observe en silence. Le facilitateur enregistre le nombre de cubes en le notant sur le chevalet, voit si l'entrepreneur s'arrête ou si les cubes tombent. 



(6)	Round 2: l'acteur-entrepreneur qui a maintenant de l’expérience dans la construction, doit prédire la hauteur de son hôtel et commencer réellement sa construction. L'estimation qu'il donne est notée. Il ne doit rien savoir du rôle des autres acteurs. Juste avant de commencer la construction quand ses prévisions ont été portées sur le chevalet, bander les yeux à l’entrepreneur et lui demander d’utiliser sa main gauche uniquement (s’il est droitier). Lui expliquer qu'après avoir acheté toutes les matières d'oeuvre pour la construction de son hôtel mais avant le début des travaux, tous ces problèmes lui sont tombés sur la tête. Engager auprès de la banque et de son ami, il ne peut plus reculer et doit réaliser son hôtel. Quelques chaises sont ensuite disposées discrètement autour de la table de l'entrepreneur. D'abord l'ami prend place à côté de l'entrepreneur. Il choisi librement cette place. 



(7)	Après un moment discussion entre l'ami et l'entrepreneur, le banquier est appelé pour intervenir. Il cherche sa place sur une des chaises. Les deux essaient d'influencer l'entrepreneur à partir de leurs fiches d'instructions (ANNEXES 1 et 2).



Les deux joueurs peuvent se parler mais n’aident pas physiquement l'entrepreneur dans sa tâche. L'entrepreneur devra construire son hôtel conformément aux conseils donnés par les deux acteurs.



(8)	A un moment donné (qui est à définir par le facilitateur principal selon son impression pendant le jeu), le père entre. Il fera pression sur son fils pour rendre l'hôtel plus haut ce qui lui permettrait d'obtenir les 5 cubes dont il a besoin pour subvenir aux besoins de son plus jeune enfant. Il appartient à l'entrepreneur de prendre une décision sur ces faits. Avec les conseils du banquier et de l'ami , il essaie d'atteindre une zone de "non endettement". 



(9)	Si les quatre acteurs semblent être d'accord le facilitateur fera appel au chef de village qui s'oppose totalement à la construction de l'hôtel. Il préfère plutôt voir l'investissement de l'entrepreneur aller à un projet communautaire (pompe à eau, installation de fontaine).



(10)	Terminer le jeu de rôle quand on est sûr que toutes les leçons à tirer sont bien évidentes.





Précautions:	Les acteurs choisis ne sont pas performants. Les acteurs communiqueront entre eux pour éviter une confrontation dès le début du rôle à jouer. Les participants peuvent ne pas comprendre le sens des cubes. 



Conseils:		Le choix des acteurs sera fonction d'une observation précédente afin d'engager les participants aptes selon leurs «  Fiche d'instructions ». 



			Prévoir préalablement à quelle hauteur l'entrepreneur peut construire son hôtel sans difficulté; déterminer le montant moyen de cubes (10 dans cet exemple). 

La hauteur de l'hôtel dépendra exclusivement des cubes; si des boîtes d'allumettes sont utilisées la moyenne peut- être plus basse, et si on utilise des cubes de bois la hauteur peut être considérable. Bien expliquer ce que les cubes symbolisent dans cet exercice.



Représenter chaque cube par un montant en FCFA. Les 2 co-facilitateurs s'assureront que les 4 acteurs qui ont reçu des explications en dehors de la salle ne peuvent pas avoir de contact entre eux. Faites en sorte que les acteurs entrant ne voient pas les prévisions faites de l'entrepreneur.



Lors de l’explication initiale avec l’entrepreneur et les spectateurs, visualiser l’hôtel par un schéma indiquant l’apport de chacun.



Ne  pas intervenir pour donner des instructions; le facilitateur seul détermine le moment d'intervention des autres acteurs. 



Le choix du moment pour faire entrer des nouveaux acteurs dans le jeu doit être bon: ni trop tard ni trop tôt. Toutefois si une des partie semble être gagnant (pour ou contre une construction rapide de l'hôtel) l’acteur suivant est appelé.

�

Synthèse:		Demander aux spectateurs s'ils ont aimé ou non l’exercice. Quelles en sont les raisons?



Demander aux acteurs-entrepreneurs comment ils ont perçu la situation dans laquelle ils ont été mis.



Etait-il difficile de jouer ces rôles? Pourquoi (pas)? Le rôle est-il réaliste, c'est-à-dire peut-il se produire dans un contexte réel? Si non, quelle serait la différence?



Comment se comporterait un entrepreneur face à une telle situation?. Y a-t-il des règles à fixer? Quelle est sa marge d'action. Pourra-t-il (elle) atteindre un certain degré d'indépendance à partir de ces influences? Si oui, comment l'atteindre?



�Annexe 1

CONSTRUCTION D'UN HOTEL



FICHE D'INSTRUCTIONS







Ami investisseur







 

Ton ami est en train de bâtir un hôtel de cubes. Chaque cube représente une part de l'investissement total.



Tu as prêté de l'argent (des cubes) à ton ami pour qu'il réalise son projet.



Ce prêt correspond à 2 cubes. L'ami t'a promis de rembourser tout le prêt le plus tôt possible parce que présentement tu as des besoins urgents d'argent.



Par conséquent ton intérêt est que ton ami fasse des profits rapides pour te rembourser le plus tôt possible. Tu n'es pas autorisé à aider physiquement ton ami à bâtir l'hôtel, mais tu peux le conseiller verbalement.



Une fois que ton ami aura construit jusqu'à 9 cubes, c'est à dire quand les bénéfices commencent à tomber, tu peux lui rappeler ton prêt si tu estimes que les profits sont suffisants pour couvrir le prêt.



Initialement tu as donné le prêt sur la base de votre vieille et étroite amitié.



Tu devras essayer de l'influencer pour qu'il t'écoute plus que d'autres qui aussi ont investi dans l'entreprise!

�Annexe 2



CONSTRUCTION D'UN HOTEL



FICHE D'INSTRUCTIONS







Banquier









Ton client est en train de bâtir un hôtel de cubes. Chaque cube représente une part de l'investissement total.



Tu as accordé à l'entrepreneur un crédit bancaire correspondant à quatre cubes.



Tu peux donner toutes sortes de conseils mais tu n'es pas autorisé à intervenir physiquement dans la construction.



En tant que banquier tu ne veux pas perdre ton argent, alors tu as intérêt à voir l'entrepreneur bâtir le plus solidement possible. Si l'entrepreneur fait semblant de ne pas suivre ton conseil tu peux le menacer de reconsidérer le crédit.



La première priorité de tout entrepreneur est de payer le crédit de la banque et selon la loi elle est la première personne à être remboursée.



Tu dois donc veiller à ce que ton droit soit respecté avant celui de toutes autres personnes concernées !!
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CONSTRUCTION D'UN HOTEL

FICHE D'INSTRUCTIONS







Père









Ton fils construit un hôtel de cubes. Chaque cube représente une part de l'investissement total.



Tu as un besoin urgent d'argent correspondant à 5 cubes. Tu approches ton fils parce qu'il s'en tire bien, alors il est en mesure de t'aider.



Ton problème est autour de ton dernier fils qui a échoué à l'école, et on doit l'aider à monter un petit business.



Ceci est très important car tu as eu à aider tous les autres enfants. A présent tu es vieux et les moyens te font défaut.



C'est maintenant aux grands frères d'assurer cette responsabilité. Tu as pris contact avec tous tes enfants travailleurs et tous ont contribué selon leurs moyens. Le montant qui reste équivaut à 5 cubes et tu penses que l'aîné (l'entrepreneur) peut facilement verser cette somme. Tu lui fais comprendre que si tu décédais, il lui reviendrait en tant qu'aîné de s'occuper de ses frères et soeurs.



�Annexe 4



CONSTRUCTION D'UN HOTEL



FICHE D'INSTRUCTIONS







Chef de village







L'entrepreneur en tant que membre de votre communauté est en train de construire un hôtel de cubes - chaque cube représente une part de l'investissement total.



Tu aimerais avoir 3 cubes de l'entrepreneur (et éventuellement les 2 cubes de l'ami investisseur, aussi) pour les investir dans un système d'adduction d'eau qui servirait à toute la communauté et non pas à une seule personne.



Tu es le chef incontesté de cette communauté et chacun est habitué à suivre tes instructions.



La présence du banquier te réjouit et tu essayes de le convaincre à investir dans les travaux d'intérêt public de la communauté.



 



�

Exercice :	Fabrique de briques cuites

Module 1





Objectifs:		Pratiquer la compétence d'entrepreneur à travers l'art de négocier. Réaliser la nécessité de s'adapter à des changements de situation (contexte social de ses activités et en particulier le pouvoir d'assistance et de restriction des liens familiaux).



Développer des stratégies réalistes de négociation en groupes sur la base d'un cas d'étude.



Durée:		2 heures



Logistique:	"La Fabrique de Briques Cuites" (ANNEXE 1).

Fiche d'instructions - Oncle (ANNEXE 2).

Fiche d'instructions - Tante (ANNEXE 3).

Fiche d'instructions - Fanta (ANNEXE 4).

Fiche d'instructions - Madou (ANNEXE 5).

Nom sur des étiquettes (Oncle/Tante et Fanta/Madou;

4 chaises et une table.



Organisation:	Les participants assis à leur place en face d'une table, deux chaises pour ceux qui jouent des rôles (Oncle et Tante - comme hôtes) et deux autres chaises à côté (au cas où ils donnent des chaises à "Madou et Fanta").



Séquences:		(1)	Par un jeu de groupe ou un stimulant la classe est repartie en 4 groupes. Annoncer qu'un jeu de rôle sera joué dans lequel 4 personnes vont intervenir. Demander aux groupes de ne pas encore choisir leurs acteurs. Distribuer l'ANNEXE 1 et demander à tous les participants de lire l'histoire de la "Fabrique des briques cuites". Donner 15 minutes pour étudier le texte.



(2)	Annoncer que chaque groupe va présenter un des quatre caractères de ce récit (Oncle, Tante, Madou, Fanta). Leur dire qu'ils doivent discuter la stratégie de négociation de leur rôle pendant 15 minutes. Puis envoyer les 4 groupes dans des salles différentes (ou coins) avec les fiches d'instructions (ANNEXE 2 - 5).



(3)	Après 15 minutes, chaque groupe devrait avoir choisi un membre pour exécuter le rôle comme discuté par le groupe.



(4)	Mettre les groupes de Oncle et Tante ainsi que ceux de Madou et Fanta ensemble. Donner 30 minutes pour des discussions internes. Dire que des changements de stratégies sont toujours possibles pendant cette phase de préparation du jeu de rôle. Les groupes respectifs peuvent choisir d'autres acteurs s'ils le désirent.



(5)	Inviter tous les groupes sauf les 4 acteurs dans la salle de formation. Briefer les 4 acteurs; leur dire qu'ils peuvent toujours changer de rôle, s'ils le jugent nécessaire. Distribuer les cartes METAPLAN préparées avec les noms des personnages et coller les sur leur buste.



(6)	Demander aux observateurs de suivre attentivement le jeu de rôle. L'Oncle et la Tante en tant que hôtes entrent d'abord dans la salle. Madou et Fanta arrivent quand ils le veulent ou lorsque le facilitateur le décide.



(7)	Le jeu de rôle évolue sans arrêt.



Précautions:	Les "plus mauvais acteurs" parmi les membres des 4 groupes seront éventuellement choisis pour jouer le rôle. 



Les acteurs ne peuvent pas s'identifier à leurs rôles. 



Des discussions vives peuvent surgir entre les membres des groupes de sorte qu'il faut plus de temps pour mettre au point une stratégie (c'est le cas quand deux groupes Oncle et Tante ainsi que Madou et Fanta sont mélangés). 



Le rôle peut prendre fin dans l'impasse lorsque un groupe d'acteurs amène quelque chose comme par exemple des contrats signés, une copie d'enregistrement de l'entreprise etc. que l'autre partie n'accepte pas. 



Certains observateurs peuvent s'ingérer bruyamment dans le jeu de rôle. Il se peut qu'une partie sorte, mettant ainsi fin au jeu de rôle.



Conseils:	Si nécessaire, accorder plus de temps à un groupe pour mieux préparer sa stratégie, mais être sûr que les autres groupes aussi peuvent utiliser ce temps supplémentaire. Eviter les situations où trois groupes sont prêts à poursuivre l'étape suivante alors qu'un est toujours en train de discuter (voir séquence 3). 



Faire remarquer que les rôles prescrits peuvent être changés, abandonnés ou suivis selon la décision du groupe. Mettre plus l'accent aussi bien sur l'ingérence de la famille dans l'entreprise que sur l'art de négocier (écouter attentivement les arguments du groupe après la fusion des groupes Oncle-Tante et Madou-Fanta).



Noter les principales phrases, arguments et incidents qui peuvent être soulignés pendant la synthèse. Ne pas limiter arbitrairement le jeu de rôle , mais attendre jusqu'à ce que le cas soit résolu entre les acteurs ou qu'il se termine par une impasse.



Etre prêt à créer une nouvelle situation si vous estimez que les acteurs du rôle vont résoudre la question trop tôt. Il y a des options dont vous devez choisir la plus prometteuse dans une situation donnée. Ces options sont:



(1)	Un travailleur (rôle joué par un co-facilitateur) rentre précipitamment, fatigué et explique que la fabrique est complètement brulée.



(2)	Contre-maître de la fabrique entre précipitamment (rôle joué par un co-facilitateur) et explique que les travailleurs sont en grève parce qu'ils ont appris que leur fabrique sera vendue, ils craignent de perdre leurs emplois.



(3)	Le maire de la ville (rôle joué par un co-facilitateur) entre et s'excuse pour le dérangement. Il annonce que le conseil de la ville (conseil des sages) a décidé de fermer la fabrique à cause de son émission de poussière. Il souhaite que la fabrique soit fermée d'ici deux mois. 



Variantes:		(1)	Diviser la classe en 2 groupes et en salles séparées. Un groupe étudie le cas de l'Oncle et Tante tandis que l'autre se concentre sur Madou et Fanta. 20 minutes sont accordées aux groupes pour discuter des stratégies avec l'objectif de réussir dans les négociations de leurs personnages respectifs avant qu'on ne leur demandent de nommer deux acteurs pour représenter la stratégie du groupe pendant le jeu de rôle. On peut donner la fiche d'instructions ou pas. Le moment d'intervention peut être décidé selon le jugement du facilitateur principal.



(2)	Au lieu de quatre acteurs seulement, choisir 8 c'est à dire 2 par groupe de sorte que le rôle peut être joué deux fois. Garder les secondes deux paires séparées après le 1er tour des discussions des 4 groupes, mais avant la fusion des groupes Oncle/Tante, Madou-Fanta. L'évolution des différentes stratégies constitue un point important dans la mesure où il y a différentes personnes intéressées avec différentes perceptions du problème aux différents moments.



Traitement de la fiche d'intervention et de l'intervention extérieure comme expliqué dans la variante 1.



(3)	La version classique est que le facilitateur principal désigne 4 participants pour les 4 personnages à jouer. Ils sont autorisés à lire l'étude du cas de deux groupes: Oncle-Tante; Madou-Fanta pour formuler leur stratégie. Entre temps donner aux participants l'annexe 1 pour étude. Tous les participants agissent seulement comme observateurs.



Synthèse:		Demander aux participants ce qu'ils pouvaient imaginer comme résultat avant la rencontre? Qui à réussi ? Qui fut plus efficient? Attendiez-vous à ce résultat? Demander à chaque acteur ce qu'il pense des résultats des discussions avec les adversaires? Quelles étaient leurs stratégies? Pouvez-vous les identifier avec votre rôle? Pourquoi pas?



Comment les quatres groupes ont-ils conçu la situation dans laquelle le joueur de leur rôle devrait intervenir?  Ont-ils prévu toute autre intervention? Les acteurs ont-ils changé la stratégie adoptée en commun?



Comment les acteurs ont réagi à l'apparition d'un 5ème personnage? Ont-ils poursuivi leur stratégie ou ont-ils réagi de façon flexible, adéquate ou de manière bloquée.



Comment devrait se comporter un entrepreneur? Quelles étaient les forces directrices derrière les actions des acteurs au fur et à mesure que le jeu évoluait?



Toutes les déviations des stratégies antérieures ont-elles été acceptées? Pourquoi



Si le jeu de rôle se termine par un accord de paix entre les deux parties: quelles étaient les raisons? Analyser les points de vue différents?



Que peut-on apprendre d'autres de ce jeu de rôle? Faire savoir que le résultat entre les intéressés aurait pu se conclure légalement ou sous des aspects moraux. Des négociations entamées plus tôt auraient pu éviter les conflits et ruptures qui affectent les relations familiales; un environnement favorable pourrait être créé par ceux qui n'ont rien et les liens de famille ne signifient pas nécessairement des obligations familiales etc. 



Comment un entrepreneur devrait assister à une pareille discussion (expliquer qu'une stratégie basée sur les compétences personnelles et des convictions combinées avec un objectif défini est absolument nécessaire pour ne pas se faire avoir par son adversaire).



Comment un entrepreneur peut-il faire face à un environnement hostile? 

�Annexe 1



LA FABRIQUE DE BRIQUES CUITES









	En 1970, employé comme chef d'atelier dans une usine de sacs à San dans la région de Ségou, Madou gagnait assez d'argent, mais sa femme Fanta gagnait encore plus. Elle avait monté un depot de boissons et un petit restaurant à côté de l'usine où travaillait Madou. Leur capital initial de 100.000 FCFA a passé à 4.000.000 FCFA en quelques années (= équivalant à 5 ans de marchandises). Ainsi Madou et Fanta vivaient bien et épargnaient pour l'éducation de leurs 5 enfants âgés de 1 à 10 ans.



	Au cours de son congé en 1975, Madou voyagea avec 3 copains en Guinée. Il amena une somme importante de leur économie familiale dans l'espoir de doubler le montant dans le commerce de tissus. Pendant qu'il se trouvait en Guinée, il retrouva un oncle qui avait quitté la famille depuis très longtemps. Il constata que la famille de son oncle n'était pas riche. L'oncle travaillait comme manoeuvre dans une société de construction et sa femme l'aidait comme coiffeuse de marché. Leurs 6 enfants se débrouillaient à l'école (un à l'université et 4 dans un collège). Madou voulait venir en aide à ses pauvres parents et décida de leur donner une grande partie de son argent, en laissant seulement un peu pour le commerce. En outre, il décida de les aider financièrement de façon régulière. 



	Quelques jours après, au Marché de Conakry, il a acheté un billet de loterie tout juste pour tenter sa chance, mais à sa grande surprise et joie son billet rapporta le triple de ce qu'il avait apporté du Mali. Aussitôt il renonça au commerce de tissus et rentra au Mali. Il pensait que la rencontre avec son oncle lui avait porté bonheur.



	A la demande de Madou, sa femme Fanta commença à envoyer 20.000 FCFA par mois comme contribution pour l'éducation des cousins de Madou en Guinée. Au bout de 2 ans, les bourses envoyées par Fanta s'élevaient à 480.000 FCFA.



	Mais à partir de 1978 leurs revenus réguliers chutaient, à cause d'une crise économique. L'usine de sacs devait compresser 40% de son personnel ce qui avait inévitablement des conséquences pour le commerce de Fanta. Puis un jour ils reçoivent la nouvelle que l'oncle de Madou était sans emploi, car la société de construction en Guinée était fermée. Fanta demanda à Madou de dire à ses parents de rejoindre San, où il y aurait des possibilités d'emploi pour un maçon. Elle espérait que les parents pourraient se prendre en charge plus tard.

�	L'oncle de Madou, sa tante et quelques cousins vinrent à San. L'oncle est embauché et très tôt il devient contre-maître. Etant maçon de formation il constate que les gens de San utilisent toujours des briques en banco et non pas des briques cuites. Il était convaincu qu'il y aurait un marché pour des briques cuites de bonne qualité. En plus il savait que c'était facile de produire des briques cuites.



	Il partit chez Fanta et lui proposa de construire une fabrique de briques cuites qu'il envisage de superviser et de gérer pour elle. Elle étudia la question et trouva que c'était une bonne idée de monter une telle entreprise. Elle accepta d'apporter le capital qu'elle préleva sur le budget consacré à l'éducation de ses propres enfants. Ce montant équivalait 75% dudit budget.



	Etant maître maçon, l'oncle décida de construire la fabrique lui-même. Auparavant l'oncle avait proposé que Fanta cesse de dépenser de l'argent pour l'éducation des cousins de Madou, car il estimait pouvoir désormais faire face lui même aux besoins de sa famille. Fanta accepta. 



	L'entreprise fut créée; l'oncle la géra et il fut bien connu dans la ville. Quand 4 de ses fils finirent leurs études (comptable, médecin, instituteur et ingénieur), lui et sa femme quittèrent la maison offerte par Madou et Fanta pour construire la leur à un bel endroit à côté de la rivière. Après que la fabrique ait prospéré, la tante de Madou a ouvert son propre salon de coiffure.



En 1984, ce fut la grande sécheresse et l'usine de Madou a fermé. Le petit restaurant de Fanta ne marchait donc plus. Madou et Fanta cherchaient une nouvelle source de revenus.



Etant dans des difficultés financières, Madou et Fanta ont pensé à prendre la gestion de la fabrique de briques cuites. Vu qu'ils avaient fourni le capital initial pour la construction de la fabrique (surtout venant des bénéfices réalisés par Fanta), ils trouvaient que Fanta était la propriétaire de la fabrique. En plus ils étaient convaincus qu'ils avaient suffisamment aidé les parents par le passé et surtout que leurs cousins étaient devenus entre-temps des professionnels indépendants et que le financement de l'éducation de leurs propres enfants les préoccupait.



En plus, le couple sentit que l'oncle était devenu ingrat et arrogant. Il faisait comme si l'entreprise lui appartenait et agissait comme quelqu'un qui n'avait pas l'intention de rendre la fabrique au couple.



Quand Madou et Fanta parlèrent à l'oncle de leur désir de reprendre la fabrique, une querelle verbale s' engagea, détruisant leurs relations pour de bon.

�Annexe 2



LA FABRIQUE DE BRIQUES CUITES



Fiche d'instructions





Oncle







 



	Intelligent, calme et entrepreneur clairvoyant, il comprit que sans l'aide de Madou et Fanta, lui et sa femme n'auraient jamais pu monter une entreprise si fructueuse.



D'autre part, il est décidé à se battre pour la fabrique et à ne jamais confondre les affaires de famille et de l'entreprise. Il voudrait bien trouver une solution, mais il n'est pas très sûr de la stratégie à adopter. Au début il avait pensé à une entreprise mixte dans laquelle 80% des actions lui appartiendraient, à créer une compagnie de transport qui serait à gérer par Madou et Fanta (avec lui même comme conseiller) ou à un remboursement au comptant de l'argent reçu de Madou et Fanta pour démarrer la fabrique.



		Etant donné que l'entreprise marche bien et que les perspectives sont encourageantes, il est sûr que toutes les trois alternatives sont financièrement faisables. Ainsi, il décida de laisser la décision finale aux discussions avec Madou et Fanta et de ne pas dévoiler ses plans trop tôt. 



	Il ne pensa jamais à consulter sa femme, dont le salon de coiffure marchait très bien, concernant cette affaire.





Note: Choisir un membre de votre groupe qui jouera le rôle de l'oncle, pas obligatoirement un homme. Choisir librement celui ou celle qui peut représenter le mieux ce cas.





		Les traits du personnage ci-dessus sont des suggestions à suivre, compléter ou changer.

�Annexe 3



LA FABRIQUE DE BRIQUES CUITES



Fiche d'instructions





Tante











	La tante déteste les tensions dans la famille. Elle veut résoudre la question pacifiquement par tous les moyens. Elle sait très bien que son mari est un homme d'affaires dur, c'est pourquoi elle décide de laisser son mari mener toutes les transactions financières et prendre les décisions importantes. 



Un moment, elle a pensé à céder son atelier de coiffure à Madou et Fanta afin qu'ils gagnent leur vie. Elle serait restée un moment pour leur donner des conseils et les aider jusqu'à ce que tous les deux réussissent.



Mais finalement elle se demande pourquoi c'est elle qui doit "souffrir" (en cédant son salon de coiffure) pour pouvoir résoudre ce probleme dans la famille.





Note : choisir un membre de votre groupe pour représenter la Tante dans son rôle; pas nécessairement une femme. Le choix est libre.







Les traits mentionnés ci-dessus sont des suggestions. Vous pouvez les changer, compléter ou les maintenir.





�Annexe 4



LA FABRIQUE DE BRIQUES CUITES



Fiche d'instructions





Fanta













	Fanta s'est décidée à prendre la gestion de la fabrique de briques cuites puisque elle a été construite avec son argent. Cependant, elle respecte et aime bien son mari, Madou, c'est pourquoi elle envisageait d'offrir à l'oncle et à la tante un emploi permanent avec un bon salaire s'ils désiraient y travailler, car ce sont avant tout les parents de son mari et ils appartiennent donc à la famille. 



	Le souci principal de Fanta était l'éducation de ses enfants qui devrait être assurée à tout prix.



	Avant d'aller rencontrer l'oncle et la tante, elle consulta ses archives des années 70. Elle retrouva avec plaisir deux anciennes lettres où l'oncle et la tante exprimaient leur reconnaissance pour avoir reçu d'elle différentes sommes d'argent qu'ils ont dépensées pour l'éducation de leurs enfants. Il y avait même une page sur le projet d'entreprise sur laquelle l'oncle avait calculé les coûts du projet de la fabrique et lui demandait de le financer. Elle se demandait si ces documents pouvaient être éventuellement utilisés devant la cour.

	

	Advienne que pourra, elle restait décidée. "Tout ou rien", telle était sa devise.



Note: choisir un membre de votre groupe pour représenter Fanta. Il n'est pas obligatoire que ce soit une femme.  Choisir quelqu'un ou quelqu'une qui représente le mieux l'idée du groupe.



	Les traits ci-dessus mentionnés sont juste des suggestions. Vous pouvez les changer, les maintenir ou les compléter.



�Annexe 5



LA FABRIQUE DE BRIQUES CUITES



Fiche d'instructions





Madou





	

	Madou  était troublé par la situation malheureuse entre lui (et Fanta) et ses parents. Il se souvenait de son voyage en Guinée. C'est de là que les problèmes sont partis. Il aimait cependant beaucoup ses parents  malgré le comportement arrogant et ingrat de l'oncle pendant les derniers mois. Il ne comprenait pas pourquoi toutes ces histoires concernant la fabrique  étant donné que l'oncle et la tante avaient plus d'argent qu'il ne leur fallait.



	Aussi, il était convaincu qu'une solution pacifique devant satisfaire les deux familles pouvait être trouvée .



	Malgré la popularité de l'oncle dans la ville, Madou avait encore d'excellentes relations avec les autorités de la ville. C'est là qu'il apprit que l'oncle avait corrompu les membres du conseil municipal au départ pour obtenir ses premiers contrats. Etait-ce vrai après tout ? Il décida en tout cas de rencontrer l'oncle à ce sujet. Il pourrait aussi en profiter pour négocier.



Note: choisir un membre de votre groupe pour jouer le rôle de Madou; pas nécessairement un homme. Libre choix de celui ou celle qui représente le mieux l' intérêt du groupe.

     

Les traits ci-dessus mentionnés sont des suggestions à maintenir, à changer ou à compléter.



�

Exercice :	L'araignée

Module 1







Objectifs:		Visualiser les différentes couches de l'environnement de l'entrepreneur;



Reconnaître les difficultés liées à la vie entrepreneuriale.





Durée:		45 minutes.





Logistique:	1 tableaux METAPLAN avec du papier Kraft.

Chevalet.

Cartes METAPLAN de trois couleurs différentes.

1 feutre par participant.

Une copie de l’Annexe 1 par participant.





Organisation:	Les participants assis en forme de U





Séquences:		(1)	Basé sur les expériences faites pendant l'exercice "Construction d'un Hôtel", demander aux participants comment l'environnement se présente pour un entrepreneur? Comment pourrait-on structurer l'environnement afin de mieux le comprendre et se positionner face à des problèmes?



(2)	Noter quelques réponses importantes sur chevalet. Leur demander ensuite de trouver la structure de l'environnement (l'environnement au sein de l'entreprise, l'environnement proche, et l'environnement global). Ecrire les trois catégories sur des cartes de couleurs différentes. Commencer à trouver des exemples pour l'environnement au sein de l'entreprise. Ceux qui citent des éléments corrects vont les écrire sur des cartes METAPLAN de la même couleur que celle de l'en-tête. Ces cartes sont fixées sur le tableau en formant un cercle proche de l’entrepreneur.



(3)	Procéder de la même manière pour les deux environnements suivants (exemples dans l'annexe 2) mais les cartes récoltées formeront des cercles plus larges que le précédent. Faire attention à ce que l'environnement global soit exclusivement défini par des expressions globales, par exemple, environnement technologique, économique, etc.



(4)	Relier les cartes de chaque couche d'environnement par des fils comme la toile d’une araignée (voir Annexe 1). Demander aux participants à quoi ressemble ce dessin? Dés que le mot "araignée" est mentionné, dessiner une araignée au centre; là où vous avez placer l’entrepreneur!





Précautions:	Les expressions des environnements globaux sont trop abstraites pour les participants.



Manque d'imagination pour des aspects importants au sein de l'entreprise.





Conseils:		Les libellés pour les environnement globaux sont préparés sur les cartes METAPLAN.



Une araignée peut être préparée sur une carte METAPLAN (bien dessinée et nettement coupée).



Le résultat final (l'araignée) est affiché dans la salle de formation.





Synthèse:	Il semble que l'entrepreneur soit soumis à des influences (pressions, blocages, obstacles, etc.) permanentes! Qu'est-ce qu'il peut faire pour s'en sortir? Amener les participants à l'élaboration des stratégies!



Discuter les différents environnements globaux avec le but de déterminer les possibilités d'intervention de la part de l'entrepreneur.



L'environnement au sein de l'entreprise doit être sous son contrôle direct, vis-à-vis la famille des limites claires doivent être fixées!



Faire ressortir que l'entrepreneur doit être un acteur par excellence, c-à-d que si l'environnement commence à le pousser, il perdra le contrôle de ses affaires et, finalement, il sera obligé de cesser son business!



Si les éléments de l’environnement de l’entrepreneur sont autant de contraintes, ils représentent également un réseau que l’entrepreneur doit pouvoir utiliser à son avantage..

�L’ENTREPRENEUR = L’ARAIGNEE dans son environnement	ANNEXE1
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�ANNEXE 2



L’environnement entrepreneurial



- exemple -





L’entrepreneur au sein de l’entreprise



Personnel

Equipement

Les stocks

Immobilier

Mobilier

Moyens de communication

Comptabilité



L’environnement proche de l’entrepreneur



Clientèle

Fournisseur

Concurrent

Banquier

Le fisc

Voisinage

La famille

Prestataires de service

Les ami(e)s

Associés

Les caisses d'épargne privées (de voisinage)

Les médias

Moyens de transport





L’environnement global de l’entrepreneur



Environnement économique (conjoncture, inflation, fluctuation des valeurs financières, les marchés financiers, contrebande, etc.)



L’environnement institutionnel (état , climat politique, l’éducation, l’information, etc.)

Environnement socioculturel (culture, religion, climat social)



Environnement technologique (technologie, etc.)



Environnement géographique (enclavement, climat, températures, etc.)



�

Exercice :	Réponse stratégique

Module 1





Objectifs:		Apprendre à observer les comportements de groupes représentant des situations types d'entrepreneuriat



Formuler des voies stratégiques de confrontation de différentes situations d'entrepreneuriat



Comprendre quelques concepts de base de leadership et de stratégie de gestion



Durée:		2 heures



Logistique:	Fiche d'instructions - Volontaire Round 1 (ANNEXE 1)

Fiche d'instructions pour les situations de groupes Round 1 (ANNEXE 2)

Fiche d'instructions - Volontaire Round 2 (ANNEXE 3)

Fiche d'instructions pour les situations de groupes Round 2 (ANNEXE 4).



2 grandes salles;

3-4 tableaux METAPLAN;

Papier d'emballage;

Chevalet;

Cartes METAPLAN (3 couleurs différentes);

Magnétophone avec des cassettes de danse moderne.



Organisation:	Au départ les participants vont s'asseoir de façon à former un U. Ensuite diviser le groupe en deux par un facilitateur.



Séquences:		(1)	Introduire les thèmes différents distincts pour aider les participants dans leurs futures situations d'entrepreneuriat. Choisir deux volontaires de chaque groupe et indiquer aux autres que les volontaires seront confrontés à des situations de risque. Demander aux volontaires ouvertement pourquoi ils acceptent le travail sans même connaître de quoi il s'agit.

 

(2)	Les volontaires seront briefés par un co-facilitateur. Les deux aides s'occupent des 2 groupes et fournissent des explications aux volontaires et aux 2 groupes pour le round 1 (en ANNEXE 1 et 2 figurent des détails).



(3)	Jouer le round 1.



(4)	Les volontaires et les groupes cibles sont briefés pour le round 2 par 2 co-facilitateurs et 2 aides (ANNEXE 3 et 4)



(5)	Jouer round 2



(6)	Rassembler tous les participants en session plénière pour la synthèse.



Précautions:	Il sera difficile de trouver des volontaires si les risques à prendre sont trop élevés.



Les tâches ne sont pas claires pour les volontaires et pour les groupes cibles.



La session peut paraître tumultueuse si des participants énervent des volontaires



Conseils:		Avant de démarrer un round, s'assurer que tout le monde est prêt. Les volontaires doivent avoir toute la documentation requise.



Mettre l'accent sur le fait que le goût du risque est l'une des qualités clés au cas où il serait difficile de trouver des volontaires.



S'assurer que chaque groupe cible désigne un observateur (voir ANNEXE 1 et 3) qui fera un rapport après le jeu, en plénière (séquence 6)



Expliquer les tâches en détail.



Répondre aux questions des volontaires et des groupes



Faire comprendre que les groupes doivent jouer un rôle avec une marge de liberté en ce qui concerne les individus dans les groupes.



Néanmoins la stratégie commune indiquée doit être suivie en vue d'assurer l'apprentissage.



Prendre des cartes METAPLAN de couleurs différentes afin de distinguer les opinions des volontaires de celles des observateurs.



Rappeler aux groupes qu'ils doivent changer leur comportement après 5 minutes au cas où ils s'aperçoivent que les volontaires appliquent une puissante stratégie. Pour cette raison ils doivent s'entendre sur un signal qui marquera le changement de comportement.





Variantes:		(1)	Au lieu de choisir la tâche avec les groupes, les volontaires vont identifier eux-mêmes les activités qu'ils pensent pouvoir imposer aux groupes



Synthèse:		(1)	Demander les impressions. Interroger les participants sur leurs sentiments après l'exercice. Ensuite demander aux participants de partager leurs sentiments avec le groupe. Ecrire tous les « sentiments » sur le tableau.



(2)	Traiter la substance. Cela se fait à 3 niveaux 



a)	volontaires: demander aux volontaires de débattre de leurs stratégies et de leurs résultats 



b)	situation de groupes: demander aux groupes quelles étaient leurs stratégies au cours du round 2 et discuter de son aboutissement, et



c)	observations: demander aux observateurs de partager leurs observations avec le groupe.



(3)	Débattre de la dichotomie entre "tâche" et "personnes" par rapport aux orientations de gestion de situations. Demander aux participants jusqu'à quel point ils pensent que tant de qualités d'entrepreneuriat sont suffisantes pour réussir en affaires. Les préparer à la compréhension des situations et des environnements qui requièrent certaines politiques et stratégies conduisant à une réponse adéquate à une situation donnée et qui soit conforme aux buts et objectifs de la personne concernée.



(4)	Traiter les leçons. Demander aux participants quelles sont les leçons apprises?

Toutes les réponses doivent être mentionnées sur cartes METAPLAN, regroupées, étiquetées et publiées



(5)	Avec la variante (1), une autre dimension sera ajoutée à la synthèse: Le volontaire se détermine une activité, par exemple, prendre les capacités potentielles des membres du groupe et les manier avec ses propres capacités ou aptitudes. Pourquoi avez-vous choisi cette activité? Pourquoi pensiez-vous que cette activité allait réussir? Quelles étaient vos hypothèses? (expliquer que la stratégénie se réfère à l'identification des différentes possibilités dans une situation donnée comme par exemple: confronter une probabilité à une autre tout en gardant les différentes options (stratégies ouvertes au cas où les premiers ne donnent pas les résultats escomptés).



(6)	Discuter éventuellement des trois types de stratégies expliquées en annexe 5. 

�Annexe 1

FICHE D'INSTRUCTIONS

AU VOLONTAIRE











Volontaire 1 



(1)	Votre rôle est de rencontrer les membres d'un groupe et de les amener à danser. Vous serez doté d'un magnétophone.

 

(2)	Avant de rencontrer le groupe écrire sur une carte METAPLAN les réponses des questions ci-après.



-	Quelles sont les trois stratégies possibles que vous comptez utiliser pour amener le groupe à accomplir votre tâche?



-	Laquelle des trois stratégies utilisez-vous et expliquez brièvement pourquoi?



-	Prévoyez-vous des problèmes?



(3)	Vous devez accomplir votre tâche en 5 minutes à compter du moment où vous rencontrez le groupe.



(4)	Pensez à une stratégie de réussite de votre tâche. Vous avez 10 minutes pour mettre au point votre stratégie avant de rencontrer le premier groupe.



(5)	A la fin de votre réunion, vous avez 5 minutes pour répondre aux questions suivantes déjà préparées des cartes METAPLAN:



-	Votre stratégie a-t-elle marché?

-	Pourquoi ou pourquoi pas?

-	Qu'est qui n'a pas marché?

-	Qu'auriez-vous fait?

�ANNEXE 2

FICHE D'INSTRUCTIONS

POUR LES SITUATIONS DES 

GROUPES









Round 1



(1)	Dans ce round votre groupe sera passif et apparemment désintéressé vis-à-vis du volontaire qui auront chacun 5 minutes pour agir au niveau du groupe. Certains seront rêveurs, d'autres sont endormis et d'autres en train de lire des livres.



(2)	Jouez aussi naturellement que possible. Vous n'êtes pas tenus par les demandes des volontaires si vous le désirez. Mais si les volontaires ont des stratégies convaincantes, après 3 minutes vous pouvez faire ce qu'ils demandent.



Exemple: vous avez au maximum 2 minutes pendant lesquelles vous pouvez changer de comportement pour adopter celui du volontaire 



(3)	Votre groupe a la charge d'enregistrer l'entière transaction.



Désignez un observateur. L'observateur notera tous les détails de ce qui s'est passé sur les cartes METAPLAN.



(4)	Après chaque rencontre avec un volontaire vous recevez des cartes METAPLAN pour vos réponses aux questions suivantes:



-	La stratégie des volontaires a-t-elle marché pourquoi ou pourquoi pas?

-	Qu'est ce qui n'a pas marché?

-	Qu'aviez-vous fait?

�ANNEXE 3

FICHE D'INSTRUCTIONS

AU VOLONTAIRE









Volontaire 2



(1)	Votre tâche est de rencontrer les membres d'un groupe et de les amener à chanter



(2)	Avant de rencontrer le groupe, écrire les réponses aux questions suivantes sur des cartes METAPLAN:



-	Quelles sont les trois stratégies possibles que vous comptez utiliser pour amener le groupe à accomplir votre tâche ?



-	Laquelle des trois stratégies utiliserez-vous et expliquer brièvement pourquoi?



-	Voyez-vous des problèmes ?



(3)	Vous devez accomplir votre tâche en 5 minutes à compter du moment où vous rencontrez le groupe.



(4)	Imaginez une stratégie de réussite de votre tâche. Vous avez 10 minutes pour mettre au point votre stratégie avant de rencontrer le groupe.





�ANNEXE 4

FICHE D'INSTRUCTIONS

POUR LES SITUATIONS DES 

GROUPES







Round 2



(1)	Dans ce round, votre groupe sera actif ou apparemment intéressé. 1 volontaire aura 5 minutes pour agir au niveau du groupe. Mais le groupe est intéressé à voir les volontaires faire quelque chose. 



EXEMPLE: ôter sa chemise devant le groupe, demander un paiement pour des faveurs, etc. Certains peuvent écouter de façon agressive, d'autres motivent les volontaires et d'autres motivent le groupe à suivre ce que le volontaire demande. Vous jouerez ce rôle deux fois avec deux volontaires différents.



(2)	Jouez le rôle aussi naturellement que possible: Vous n'êtes pas tenus de suivre les requêtes des volontaires si vous le voulez. Cependant s'ils ont des stratégies convaincantes, après 5 minutes vous pouvez faire ce qu'ils demandent. 



Il y a au maximum 3 minutes pendant lesquelles vous pouvez adoptez le comportement dicté par le volontaire.



(3)	Votre groupe devra enregistrer l'entière transaction. Désignez un observateur.



-	L'observateur notera tous les détails de ce qui s'est passé sur les cartes METAPLAN.



(4)	Après chaque rencontre avec un volontaire on vous fera écrire sur des cartes METAPLAN les réponses aux questions suivantes.



-	La stratégie des volontaires a-t-elle marché? Pourquoi ou pourquoi pas?



-	Qui a géré la situation, le groupe ou le volontaire?



-	Qu'est-ce qui n'a pas marché?



-	Qu'auriez vous fait?



�ANNEXE 5

Exemples des stratégies visualisées

�

�								  Votre objectif

�									(

�

�

	Vos limites d'opération

��	individuelles

�

								ADAPTATION

éviter les obstacles en cours

		(

	Votre point de départ



�

�								  Votre objectif

�									(

��



	Vos limites d'opération

��	individuelles

�

								COMPLÉMENTARITÉ

se faire aider par un ou plusieurs tiers

	(

	Votre point de départ



�

�								  Votre objectif

��									(

�

	Vos limites d'opération

��	individuelles

��

								RETOURNEMENT

"casser le mur" (l'obstacle)

	  ( 				normalement à l'aide d'autres personnes

	Votre point de départ











�

Exercice:	L’analyse FFOM 

Module 1





Objectifs:		Analyser l'entrepreneur dans son entreprise en termes de potentiel de forces, de faiblesses, d'opportunités et de menaces; 



Obtenir d’avantage d'informations avant de prendre définitivement des décisions concernant  le développement de l'entreprise.



S'évaluer par rapport à son entreprise (compléter la fiche de bilan personnel).



Durée	:		2 heures



Logistique:		Une copie par participant:

du cadre d'analyse FFOM (ANNEXE 1);

des composantes de l’Analyse FFOM (ANNEXE 2).



1 feuille de papier chevalet par paticipant;

Feutres.



Organisation:	 Les participants sont assis dans la salle en forme de "U".



Séquences:		(1)	Expliquer le sens de FFOM en utilisant le chevalet divisé en 4 parties (ANNEXE 1). « Forces » et « faiblesses » concernent les capacités de l'entrepreneur vis-à-vis de son produit. Elles indiquent les activités qui sont sous son contrôle. «Opportunités» et «menaces» concernent les facteurs externes qui sont hors du contrôle de l'entrepreneur. L'indication de 2 activités (forces et faiblesses) intéresse les banquiers qui les traitent intensément. Les participants doivent d'abord identifier ensuite éliminer si possible les faiblesses qui sont des facteurs sous contrôle de l'entrepreneur (détails voir Annexe 2). Les forces et les faiblesses sont actuelles tandis que les opportunités et les menaces sont futures. 



(2)	Les participants citent leurs forces, leurs faiblesses, les opportunités et les menaces pour leur projet individuel; Celles-ci sont portées sur un papier fixé au chevalet divisé en 4 carrés.



(3)	Les contributions sont portées dans les carrés correspondants. Demander aux participants de tenir compte de leurs forces et faiblesses . Les forces et les faiblesses sont notées sur leurs feuilles. Les cartes sont placées dans les carrés de FFOM. 



(4)	Celui qu le souhaite présente ses résultats pendant 5 minutes suivi par des débats pendant 5 minutes.





Précautions:	Certains peuvent ne pas comprendre la catégorisation des 4 termes. 



Il y a toujours une tendance à surestimer ses forces et à négliger ses faiblesses.



On détecte beaucoup d'opportunités, mais de menaces.





Conseils:		S'assurer que les 4 termes sont bien compris. Poser éventuellement des questions aux participants. Lier cet exercice à celui de la fiche sur le Bilan Personnel de sorte qu'il est demandé à tous les participants de transférer leurs données individuelles dans les carrés des forces et faiblesses respectivement pour aboutir à une analyse FFOM. D'autres forces et faiblesses peuvent avoir été détectées les jours précédents, lors du déroulement du séminaire. Leur rappeler que les forces et faiblesses individuelles joueront un rôle décisif dans l'identification d'un projet individuel plus tard. Leur demander de bien conserver leurs analyses.





Synthèse:		Quels ont été les problèmes fondamentaux dans la conduite d'une analyse FFOM? Que reste-t-il encore d'obscur? Laisser les autres répondre et vérifier ainsi si le message clé a été compris par la majorité des participants! Sur la base des incompréhensions, trouver d'autres exemples. Surtout sur la catégorie des prix de la matière première (Peut-il être contrôlé par l'entrepreneur ou non?), poser le même problème et expliquer que le cas peut être différent selon les produits. C'est la justification de la catégorisation qui compte, c'est-à-dire que le participant aye une idée et une politique de neutralisation des faiblesses et menaces face aux banquiers.

�Annexe 1



CADRE ANALYSE FFOM



(Forces, Faiblesses, Opportunités, Menaces)



��

A l'heure actuelle



Forces présentes						Faiblesses présentes

(à capitaliser )						(à éliminer)



	Peuvent être maîtrisées		par l'entrepreneur



			Analyse en		terme de:

			- Facteurs 		d'organisation et de gestion

			- Facteurs		techniques

			- Facteurs		financiers



�

			Analyse en		terme de :



			- environnement	économique

			- environnement	institutionnel

			- environnement	socioculturel

			- environnement 	géographique

			- environnement	 technologique



		au delà du contrôle		de l'entrepreneur 



Opportunités futures					Menaces futures

(les exploiter)						(les éviter)

_______________________________________________________________



Les forces et les faiblesses concernent l’environnement interne contrôlable tandis que les opportunités et les menaces représentent l’environnement externe non maîtrisable.



�Annexe 2



COMPOSANTES D'ANALYSE FFOM



Forces possibles:



Les forces relèvent du contrôle de l'entrepreneur et elles sont à l'heure actuelle!!!



* matières premières achetées à bas prix

* prix relativement convenables sur le marché relativement bon

* expertise technique

* nouvelles améliorations du produit etc.

* bon emballage etc.

etc.

etc.



Tout ceci indique toujours "j'en ai ....", ou "je possède.."

Les forces doivent être capitalisées autant que possible.





Faiblesses possibles:



Les faiblesses relèvent aussi du contrôle de l'entrepreneur, et elles existent aussi à l'heure actuelle!!!



* manque de contrôle du stock

* une mauvaise promotion

* mauvais contrôle de la gestion

* taille non convenable du produit 

* managers inexpérimentés ou propriétaires inexpérimentés 

* mauvaise conception du produit

* prix élevé du produit 

* mauvaise gestion du fonds de roulement 

* manque d'expertise technique du propriétaire

* bas niveau du stock au moment des ventes maximum etc.

* prix élevé



etc.

etc.



Tout ceci indique toujours "manque de ....", ou "manquant"

Les faiblesses doivent être éliminées autant que possible.�Annexe 2
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Opportunités possibles:



Ce sont des facteurs positifs dans l'avenir hors du contrôle de l'entrepreneur



* envoyer l'équipe en formation (ou aller soi même en formation)

* pas de produit similaire sur le marché

* développer de nouveaux produits

* augmentation de la capacité de l'usine l'année prochaine

* demande croissante pour produits similaires 

* rareté du produit dans la localité 

* produits similaires permettant un plus grand profit 

* politique favorable du gouvernement

etc. 

etc.



Les opportunités sont différentes des forces et elles concernent les facteurs positifs dans l'environnement futur qu'une petite entreprise trouve à un moment donné. Les opportunités indiquent les avantages possibles que l'entrepreneur peut utiliser dans le futur.



Les opportunités doivent être exploitées autant que possible.



Menaces possibles:



Les menaces ne sont normalement pas maîtrisables par l'entrepreneur, mais elles peuvent conduire par la suite à la faillite de l'entreprise à l'avenir



* coûts 

* trop de concurrents

* législations gouvernementales défavorables 

* relations industrielles, troubles, etc.

* fréquentes crises de matières premières

* éventuellement, émigration des travailleurs qualifiés

* catastrophes naturelles (pour les agro-industries)

etc.

etc.



Les menaces sont différentes des faiblesses et ne sont pas maîtrisables par l'entrepreneur. Les deux ont un impact négatif sur l'entreprise. Le but de l'analyse des menaces est de trouver des voies pour les détecter et les surmonter ou les contourner au tant que possible.



Les menaces doivent être évitées au tant que possible. Certaines menaces peuvent être tellement grande qu’elles constituent des suppositions mortelles pour l’entreprise.

�Annexe 2
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Généralement vous devez couvrir les aspects suivants dans l'analyse FFOM d'une entreprise ou d'un produit:







Ressources financières					Ressources physiques

______________________________________________________________



- capital							- bâtiments

 équipements à vendre 					- cash flow par an

- prêts des institutions financières			- emplacement 

- accès à d'autres ressources				- moyens de transport

								- plan d'installation





Capacités de gestion, de

supervision et d'opération				Le marché

______________________________________________________________



- technique de gestion					- prix contre concurrents 

- connaissances techniques				- part du marché

- âge/expérience 						- qualité du produit

- expansion/crise

- autres marchés pour autres produits que l’entreprise peut faire 

- qualité des vendeurs du propriétaire

- emplacement de l'entreprise

- peut-on créer de nouveaux marchés?



Information sur la gestion			Sources de ravitaillement

______________________________________________________________

L'information est-elle  disponible         		- Sont-elles adéquates

 en terme de quantité, qualité & prix

- Est-elle disponible et 				- Resteront-elles utiles 

à temps pour la prise de décision			 et adéquates?

et la correction des actions	

utiles à l'entreprise ?					- Y a-t-il de nouveaux 

								  matériels disponibles 



Environnement social				Processus de production

_____________________________________________________________



- Comment est-ce que la 				- Comment est-il organisé 

petite entreprise s'adapte 				  et comment le fait-on 

au marché et comment 				  fonctionner?

se fait-elle accepter?



- Y a-t-il un préjudice particulier,

l'acceptation ou le refus d'une 

entreprise particulière dans la 

communauté etc.



MODULE 1:	LE MARCHE ET MOI 





LE MARCHE













Cette partie vise plus particulièrement la compréhesion du marché de l'entreprise qui est en réalité la base de l'entreprise.



Les jeux de simulation du marché facilitent la compréhension des mécanismes de base du marché tels que l'importance du produit, du prix, de la place et de la promotion. Préparés pour l'analyse sur le terrain, les participants quittent la salle de formation avec une stratégie marketing adaptée à leur groupe cible. Ils ont ainsi les outils et l'attitude pour interviewer leurs futurs clients, pour observer et interroger leur concurrents et leurs fournisseurs. 





La partie marché se compose des exercices suivants:





Mini marché�mini-mar��Simulation de marché�marché��La stratégie Marketing �strat-ma��Observation stratégique�obs-stra��



�

Exercice:	Mini-marché

Module 1







Objectifs:		Vendre un objet que vous avez confectionné ou qui vous appartient en convainquant un acheteur.

Etre encouragé à appliquer la créativité;

Comprendre l’importance de connaître les besoins du clients. 



Durée:		30 minutes



Logistique:	Tableau METAPLAN ou chevalet, 

Bics,

Feutre, 

Papier d'emballage préparé avec les règles de l’exercice.



Organisation:	Le participants sont debout en demi cercle pour attendre les instructions; les chaises sont mises de coté.



Séquences:	(1)	Expliquer les règles. Chaque participant dispose de 3 minutes pour décider d'un produit à vendre. Ce produit peut déjà lui appartenir ou être fabriqué pendant 3 minutes. Le prix maximum à payer est de 1.000 FCFA; les acheteurs (des facilitateurs) au nombre de deux, achètent, chacun, 3 articles maximum qui sont payés au comptant. Il doit être clair pour les participants qu'un article n'est ni repris, ni échangé.



(2)	Indiquer que c'est une situation de concurrence étant donné qu'il y a seulement 3 articles achetés par les acheteurs.



(3)	Le temps (3 minutes) est chronométré, pas de dépassement. Ensuite, les participants se tiennent en cercle comme au marché avec leurs articles étalés devant eux.



(4)	Attendre que les vendeurs fassent la publicité de leurs articles. Aller d'une boutique à l'autre. Perdre une minute par vendeur et par article afin que chaque vendeur puisse vanter son produit.



(5)	Prendre une décision spontanée et/ou annoncer votre choix à la fin du marché et donner les raisons de l'achat.



�Conseils:		Ecrire les règles de l’exercice sur une feuille de papier d'emballage comme suit:



�- 3 minutes pour décider !

- L'article doit être possédé ou produit !

- 3 articles seulement seront achetés et au comptant

�- Prix maximum 1.000 FCFA par acheteur!

- Un article vendu n'est ni repris ni échangé! 



Ne pas accorder un temps supplémentaire pendant la décision sur ce qu'il faut pour le marché. La pression du temps doit être sentie par les participants.



Si les participants "empruntent" du matériel à d'autres, expliquer de nouveau la règle. 



 Pendant le marché, impliquer les timides dans les négociations et ne pas se fâcher à l'égard des remarques déplaisantes, cet exercice est vivant. L'acte d'achat est le plus important. S'assurer que les points à discuter font partie de vos négociations avec les vendeurs.



S'assurer qu'il est compris que les articles vendus ne sont plus repris. S'assurer qu'ils ne vendent pas des promesses. Les services sont acceptés.



Synthèse:		Qu'avez vous appris pendant l’exercice concernant le processus de décision et/ou de production en 3 minutes aussi bien que l'acte de vente?



Se concentrer d'abord sur la décision à propos de l'article à vendre: Pourquoi choisir cet article? Ont-ils anticipé les besoins de l'acheteur!.



Comment l'ont-ils déterminé? Avez-vous interrogé l'acheteur sur ses besoins et ses désirs?.



Quelle était votre stratégie en vendant cet article?



Ecrire leurs réponses au tableau: vente agressive, attente silencieuse et laisser le produit, attirer le client, impliquer l'acheteur dans une discussion, négocier le prix, etc.



Pourquoi est-ce que le marchandage a marché dans certains cas et pas dans d'autres? (Expliquer que certains acheteurs s’attachent  à leurs prix, d'autres ne sont pas à mesure de créer une atmosphère positive pour les acheteurs et d'autres étaient trop durs pendant la négociation, etc.).



�

Exercice:	Simulation du marché

Module 1





Objectifs:		Visualiser l'interaction des facteurs influant sur le marché tels que : Prix, produit, place et promotion;



Vivre l'expérience d'une vraie situation de marché en qualité de vendeur ou d'acheteur;



Comprendre les difficultés auxquelles sont confrontées les nouveaux entrepreneurs dans les marchés et apprendre à les surmonter.



Comprendre l’importance de connaître le pouvoir d’achat de ses clients.



Durée:		2 heures



Logistique:	"Fiche d’information du vendeur" (ANNEXE 1).

"Fiche d’information de l’acheteur" (ANNEXE 2) . 

Document "Bon de commande" (ANNEXE 3).

Fiche financière du Vendeur et matériel disponible (ANNEXE 4).

"Tableau des résultats" (ANNEXE 5).

"Tableau de relève de l'acheteur" (ANNEXE 6).

"Tableau des Parts du Marché" (ANNEXE 7).

Exemple de visualisation des parts de marché (ANNEXE8)



Un nombre suffisant de produits vendables dans la classe, par exemples: bonbons, chewing gums etc. (selon les goûts de la région) de différentes qualités.

 

			Une seconde salle assez spacieuse.



2 chevalets;

rétroprojecteur;

cartes METAPLAN,

des chaises et des tables;

transparents (vierges et éventuellement préparés avec les tableaux ci-dessus);

monnaie réelle (Billets et pièces);



Organisation:	5 vendeurs choisis parmi les participants quittent la salle pour aller préparer leur point de vente. Les participants restant sont les acheteurs et sont assis en U. Pour la synthèse, tous les paticipants réintègrent la salle de formation et sont assis en U. 



�

Séquences:		(1)	Les vendeurs sont choisis et des explications leur sont fournies déjà à la veille en salle. Ils ont reçu la fiche d’information du vendeur(ANNEXE 1), le bon de commande (ANNEXE 3) et le formulaire financier du vendeur (ANNEXE 4) en vue de mettre au point leurs stratégies. Il y a quatre vendeurs permanents (Q(P(, Q(P(, Q(P(, Q(P(). La gamme de produits à vendre est montrée aux 5 vendeurs. Le 5ème vendeur pénétrera le marché au second round avec sa stratégie de choix après avoir observer le 1er round. Informer le reste des participants un jour à l'avance afin qu'ils viennent avec de l'argent (billets et pièces) pour cet exercice.



(2)	La veille de l’exercice, les autres participants sont informés du rôle d'acheteurs qu'ils vont jouer avec de l’argent réel. Les vendeurs peuvent gagner gros si leur stratégie atteint le marché. D'autres instructions seront données par le co-facilitateur pendant que les vendeurs regagnent leurs places " Boutiques" armés de décoration, de publicités, etc. selon leur propre imagination et stratégies.



(3)	Dans une salle annexe, les 4 vendeurs dressent leurs "boutiques" en utilisant le matériel et les fournitures disponibles sur le marché (par exemple: tables, calculatrices, chaises, tableau, bics, cartes METAPLAN, feutres, papiers, crayons etc). Pour le détail, voir le document "fournitures et matériel disponibles sur le marché" (ANNEXE 3). Les vendeurs peuvent amener du matériel, des fournitures ou des articles confectionnés par eux-mêmes pour réaliser leur promotion. Tous ces nouveaux apports doivent cependant être "payants ". Leur prix est fixé par le facilitateur. Les prix de vente sont fixés à l'avance et sont à appliquer au cours des 2 rounds.



(4)	Pendant ce temps, dans la salle de formation, les acheteurs sont répartis en 3 groupes: un groupe à revenu élevé (2 - 3 participants), un groupe à revenu moyens (4 - 6 participants ) et un groupe à revenu faible (les autres ). Cette répartition correspond  plus ou moins à la répartition de biens dans un pays.



Les acheteurs ne peuvent pas acheter au-delà de leur pouvoir d'achat. Le montant total des revenus sur le marché égalera ou représentera 1.000 FCFA (pour être facilement transférable sur le registre acheteurs - ANNEXE 6). Expliquer aux acheteurs qu’il est préférable d’acheter après avoir entendu les arguments de tous les vendeurs. Chaque acheteur doit acheter au moins un produit par round afin d'éviter une situation dans laquelle la quantité d'argent dépensé est trop faible pour être représentative. Les noms des acheteurs sont inscrits dans le registre des acheteurs dans leur groupe respectif de revenus.



(5)	Comme l’organisation des vendeurs peut prendre 15 à 30 minutes, le co-facilitateur en charge des acheteurs peut leur demander "quels facteurs influencent les achats". Les réponses sont inscrites sur les cartes METAPLAN et regroupées selon les 4P = prix, produit, place et promotion. Le co-facilitateur dirige le débat jusqu'à ce que les acheteurs soient appelés par le facilitateur principal. Avant d'entrer dans la salle, les vendeurs doivent avoir déjà soumis leur formulaire financier (ANNEXE 4) avec leurs prévisions qui sont alors portées sur le tableau des résultats sur le papier Kraft.



(6)	Round 1: Ouverture du marché: pendant 10 à 15 minutes, les acheteurs ont largement le temps de choisir le produit de leur choix en allant d'une boutique à l'autre. Les vendeurs essayent d'attirer les clients par les moyens qu'ils ont déjà prévus. Les vendeurs sont situés dans les places qu’ils ont choisies tandis que le 5ème vendeur observe silencieusement. Quand les achats sont terminés (selon l’appréciation du facilitateur principal), il n'est plus intéressant de continuer. Annoncer la fermeture des boutiques.



(7)	Après ce round, les acheteurs regagnent la salle de formation et annoncent les achats qu’ils ont effectués.Les chiffres sont portés sur le registre des acheteurs (ANNEXE 6). Les acheteurs réfléchissent sur la stratégie marketing utilisées par les 4 vendeurs en terme des 4 P.



(8)	Pendant ce temps, les vendeurs remplissent leurs formulaires de vente (ANNEXE 4) qui présentent les chiffres réalisés qui seront comparés aux prévisions. Ces chiffres sont portés sur le tableau de résultats (ANNEXE 5) qui n'est pas affiché pour ne pas divulguer les résultats des concurrents.



(9)	Round 2. Mêmes règles qu'au round 1, exepté que le 5ème vendeur rentre dans le marché avec sa propre stratégie. Il a suivi les stratégies des autres vendeurs en tant qu'observateur au cours du premier round et il peut occuper la place qu’il veut avec la stratégie du marché qu'il choisi en vendant le ou les produits qu’il désire(ex: Q(P( etc). Il peut se tenir au centre de la salle ou marcher tout autour (marché de rue). Les règles pour les acheteurs sont les mêmes qu’au Round 1. Les vendeurs ne sont pas autorisés à changer le prix de leurs produits tandis que le 5ème a le choix du produit à vendre, le choix de la stratégie de marché mais il ne peut pas descendre en dessous du prix minimum sur le marché fix é pour chaque produit. Avant ce round, tous les vendeurs doivent remplir les fiches de prévision(ANNEXE 4) comme avant le round 1 ainsi que le bon de commande (ANNEXE 3). Leurs prévisions sont portées sur le tableau des résultats(ANNEXE 5).



(10)	A la fin du second round, les résultats  des acheteurs sont enregistrés comme après le round 1(ANNEXE 6) en présence du co-facilitateur. 



(11)	A la fin de ce round qui dure entre 10 et 15 minutes, les vendeurs remplissent leurs formulaires de vente qui sont transférés sur le tableau des résultats. Un autre facilitateur prépare entre temps le tableau de part de Marché (ANNEXE 7) avec l'aide des chiffres issus des vendeurs et des acheteurs. 





Précautions	:	Les vendeurs - bien qu'informés un jour à l'avance- peuvent ne pas venir avec une stratégie pour vendre leurs produits.



Certains participants peuvent ne rien dépenser ou dépenser trop par rapport aux instructions données (Acheter au moins un article et pas au dessus de son pouvoir d'achat).



Cette simulation provoque assez d'amusement et de rires, certains participants sont tentés de jouer "au malin" en apportant des produits venant des boutiques sous prétexte que cela aussi fait partie de la vie d'entrepreneur, etc.



Les vendeurs ne savent pas comment remplir leurs documents avant et après chaque round; cela peut prendre plus de temps que prévu.



Les vendeurs ne se soumettent pas aux prix fixés.



Conseils:		Choisir les 5 vendeurs selon leurs performances précédentes en salle. Les participants doivent présenter des caractéristiques permettant un "combat" intéressant pour le partage du marché. Tous doivent être en mesure d'agir en public, spécialement le 5ème vendeur et les vendeurs Q(P( et Q(P(.



Informer suffisamment les 5 vendeurs la veille. Indiquer qu'ils peuvent gagner de l'argent s'ils développent une stratégie convaincante 



S'assurer que le montant à dépenser (total du pouvoir d’achat) par les trois groupes vaut 1000 ou est divisible par 100.



Ne pas diffuser les résultats des acheteurs et vendeurs avant la synthèse.



Fournir des informations détaillées pour le remplissage des fiches aux vendeurs pendant la pause entre round 1 et 2. L'issue du traitement dépendra de la divergence entre la prévision et le niveau réel des ventes et du bénéfice..



Si possible, faire une pause après le round 2 pour avoir le temps de transposer les chiffres sur les tableaux. Les transparents (s'ils sont utilisés) sur la répartition des parts de marché peuvent être préparés (on peut remplir les parts actuelles de marché des 4 (5) vendeurs pendant la présentation.



Fixer les prix correspondants aux normes du marché. Les prix doivent être raisonnables, même si pour les participants à faible revenu, le prix de vente est parfois supérieur à leurs revenus. 



Les acheteurs doivent ignorer les prix qui seront appliqués sur le marché et le nombre de produits différents.



Ne pas donner des informations sur la répartition des revenus des acheteurs. Si un vendeur insiste, lui vendre cette information mais pas à tous les vendeurs en même temps.



La veille, en informant les vendeurs, ne pas dévoiler le 5ème vendeur aux quatre autres. Le présenter comme un observateur. Le choix du 5ème vendeur est crucial parce que ce participant doit avoir l'esprit de créativité pour capter une part considérable du marché. Rappeler que le rôle du 5ème joueur est similaire à celui de tous les participants pénétrant le marché avec leurs produits.





Synthèse:		Demander aux participants de commenter comment ils ont vécu l'expérience des rounds.



Demander aux acheteurs comment ils ont été attirés (ou pas) par les vendeurs individuels.



Comment les vendeurs ont-ils préparé leur stratégie marketing avant le round 1 et comment l’ont-ils ensuite appliquée? Poser la question à chaque vendeur en demandant après l’avis des acheteurs. Dévoiler ainsi l’analyse des 4 P que les acheteurs ont faite de chaque vendeur après le round 1.



Analyser le tableau des résultats (ANNEXE 5) en commençant par les prévisions. Les comparer avec les réalisations. Les vendeurs connaissaient-ils la répartition des revenus? Cette information n’était-elle pas primordiale pour identifier les clients potentiels? Discuter ce point important et demander si les vendeurs (y compris le 5ième vendeur) ont recherché cette info pendant le premier round. 



Discuter ensuite l’entrée du 5ième vendeur (en réalité, il représente les entrepreneurs que les participants sont). Analyser son comportement, les observations qu’il a faites et la stratégie qu’il a adoptée. A-t-il étudié ses concurrents (copie) ou également les clients?



Analyser les transparents (ANNEXE 7) avec les parts changeantes du marché dans le but de montrer aux participants l'impact de la variation de stratégies, de changements situationnels (le nouvel arrivant) et d'interaction prix, place, promotion et produit - dans le marché.



Discuter particulièrement de la stratégie du 5ème vendeur étant donné qu'elle sera la position de la plupart des participants qui veulent lancer un nouveau produit. Comment se sont comportés les acheteurs quand le nouveau vendeur est arrivé sur le marché?



			Indiquer que tous les revenus n’ont pas été dépensés.			

Débats généraux sur:



- Quel est le vendeur qui a le plus influencé le marché et comment?

- Quelles étaient les stratégies les plus efficaces?

- Quelle production sera très probablement hors du marché et pourquoi?

- Comment un nouvel arrivant devra-t-il assurer sa part du marché?



�Annexe 1



SIMULATION DU MARCHE 

Fiche d'information du vendeur



Vous êtes dans la vente de biscuits. Vous achetez vos produits à un fournisseur et vous les revendez à des clients. Vous achetez votre stock de biscuits au comptant à un prix fixe et votre prix de vente est imposé par les autorités. Vous achetez votre stock avec votre propre argent. Vous pouvez vous approvisionner à la boutique avant la période de vente. Les clients sont les autres participants du groupe. Ils achèteront les biscuits avec leur propre argent.





Malheureusement, il y a trois autres vendeurs sur le marché. L'un d'eux vend exactement les mêmes biscuits que vous mais à un prix différent. Les deux autres vendent également des biscuits mais d’une qualité très différente. 





L'objectif est de vendre plus que les concurrents et réaliser le plus grand bénéfice.





En tant que vendeur, vous avez besoin d'une stratégie de marketing pour vendre vos produits c'est-à-dire pour convaincre les clients d’acheter votre produit plutôt que celui des autres.





Vous êtes vendeur de biscuits représentant l'une des quatre catégories suivantes:



	Qualité élevée/prix élevé	(Q(P()

	Qualité élevée/prix bas	(Q(/P()

	Qualité basse/prix élevé	(Q(/P()

	Qualité basse/prix bas	(Q(/P()





Comme en situation réelle de marché, les acheteurs n’ont pas tous le même pouvoir d'achat. Certains ont plus d'argent que d’autres. Ils sont classés comme suit :

(1) Marché pour revenus élevés

(2) Marché pour revenus moyens

(3) Marché pour revenus faibles



Choisissez votre stratégie et utilisez un bon de commandes pour passer vos commandes à la boutique. Avant ce  premier round, remplissez la fiche financière du vendeur. Cette fiche vous sera nécessaire pour calculer votre bénéfice. Vous remplirez cette fiche financière avant et après chaque round pour pouvoir comparer vos prévisions par rapport à vos réalisations.�Annexe 2





SIMULATION DE MARCHE

Fiche d'information de l'acheteur







Vous êtes acheteurs de produits vendus par quatre concurrents. Vous utilisez de la monnaie réelle (des FCFA). Chaque vendeur va essayer de vous convaincre d'acheter son produit.





Comme dans un marché réel, les clients ont plusieurs possibilités d'achat. Certains sont bien nantis, d'autres moins. Pour cet exercice, vous appartiendrez à une des couches de revenus suivantes:





Marché à revenu élevé

Marché à revenu moyen 

Marché à revenu faible





Comme dans un marché réel, vous êtes libre d’acheter (dans la limite de vos revenus!) les produits de votre choix.





Dans le cadre de cet exercice, vous devez acheter au moins un produit. (Ceci est très important!!!!)

�Annexe 3

BON de commandeS

Nom du vendeur:......................................			Round:........

 

MARCHANDISES�Quantité�Prix�Total�������PRODUITS:�����Biscuits����������MATERIEL:�����Table��50���Chaise��25���Tableau��25���Agrafeuse (et agrafes)��10���Paire de ciseaux��10���Feutre��10���Chevalet��15���Autres (à spécifier):����������FOURNITURES:�����Feuilles format A4 (5)��10���Cartes Zopp (5)��10���Chemises cartonnées (2)��10���Papier adhésif ( 0,50 cm)��10���Papier Kraft��10���Ficelle (1 mètre)��10���Autres (à spécifier)����������PROMOTION (à spécifier)���������������TOTAL�����

NB: Possibilité d’utiliser d’autres fournitures ou d’autres matériels mais avec accord des facilitateurs qui fixeront un prix d’achat pour ces éléments!

Tous les produits sont périssables; leur durée de vie est de 1 round.

�Annexe 4

SIMULATION DE MARCHE

FICHE FINANCIERE DU VENDEUR









Vendeur _______________ Round __	  Prévision 





Réalisation



1.	STRATEGIE DE MARKETING



				Prix achat		Prix de vente	   Quantité

				   unitaire		     unitaire	





- Biscuits	___________	__________		__________





2.	MARCHE CIBLE



- Revenu élevé	(Marché A)

- Revenu moyen	(Marché B)

- Revenu faible	(Marché C)





3.	PART DE MARCHE



Je compte capter ___ % du marché total.

Le total des parts du marché est 100%.





4.	PERFORMANCE DE MARKETING



Ventes 	  = __________ x _____________ = 		____________

	   prix vente	 quantité vendue		   Vente totale



Achat   	  = __________ x _____________ = 	 	____________ (moins)	        prix achat        quantité achetée		Achat total



Autres charges = Matériel, fourniture, promotion   =	____________ (moins)



	BENEFICE/PERTE	____________

�Annexe 4
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FOURNITURES ET MATERIEL DISPONIBLES SUR LE MARCHE









Le matériel:



Table				50 FCFA



Chaise			25 FCFA



Tableau			25 FCFA



Agrafeuse (+agrafes)	10 FCFA



Paire de ciseaux		10 FCFA



Feutre				10 FCFA	



Chevalet			15 FCFA



Le matériel est totalement amorti à la fin de chaque round.



Les fournitures:



5 feuilles papier A 4	  	10 FCFA



5 cartes colorées		10 FCFA



2 chemises cartonnées	10 FCFA



Papier adhésif (50 cm)	10 FCFA



Papier Kraft			10 FCFA	



Ficelles (1m)			10 FCFA







La promotion:  Les exemples de coûts promotionnels comprennent la loterie, les cadeaux, les commissions sur les ventes; etc. .



Remarque:



Si vous souhaitez utiliser du matériel et des fournitures autres que ceux qui sont spécifiés, prière de contacter les facilitateurs!!!!!!
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SIMULATION DE MARCHE 

-Tableau des RESULTATS ET DES révisions de STRATEGIES -



P  =	Prévision

R  = 	Réalisation 





Tracez ce tableau sur un tableau METAPLAN!





														

�Q(P(�Q(/P(�Q(/P(�Q(/P(�5 ème

vendeur���R1�R2�R1�R2�R1�R2�R1�R2�R1�R2���P

Marché 

cible

R������������                  P

Marché

(en %)

                  R �������������                  P 

VENTES

(Quantité)

                  R �������������                  

PRIX de Vente

(en FCFA)

 ������������P

VENTES 

(en FCFA)

R�������������

ACHAT

(en FCFA)

������������                  

ACHAT Matériel et Fournitures 

                   ������������

CHARGES Total

������������P

BENEFICES

R�������������
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SIMULATION DE MARCHE

-Tableau de relève des acheteurs-



Positionnez ce tableau sur un tableau METAPLAN!



�

Vendeur�

Vendeur�

Vendeur�

Vendeur�

Vendeur

���R1�R2�R1�R2�R1�R2�R1�R2���

Couche à revenu élevé

(max. montant: ___FCFA)

�����������nom acheteur�����������nom acheteur����������������������

Sous-Total           _____

��������

          �   ��

Couche à revenu moyen

(max. Montant: ___FCFA)

�����������nom acheteur�����������nom acheteur�����������nom acheteur�����������nom acheteur�����������

Sous-Total           ______

���������  ��

Couche à revenu bas

(max. montant: ___FCFA)

�����������nom acheteur�����������nom acheteur�����������etc...������������������������������������������������������������������

Sous-Total           ______

�����������

Total 		________

�����������
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SIMULATION DE MARCHE

-Tableau des parts de marché-





Papier Kraft (ou transparent) pour la synthèse (s'il n'y a pas de transparents qui sont préparés pour chaque round pour interposition); utiliser des écritures de couleurs différentes pour indiquer les différents marchés.





Q(P(											Q(P(

	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	



	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	



	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	



	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	



	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	



	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.



	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	



	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	



	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	



	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	



	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.	.

Q(P(											Q(P(

�
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Exemple de la visualisation de la part de marché

��

Population totale

(= 100 %)

35.000

					    Femmes		Groupe

								cible

�								potentiel

								(24 %)

								= 8.400

Le reste: hommes &

enfants de deux sexes







Groupe cible

potentiel (= 100%)

Femmes (8.400)



�

��Le reste:

Femmes

traditionnelles				Femmes		Groupe

					modernes		cible

								réaliste

								(20 %)

								= 1.680







Groupe cible

réaliste (= 100%)

Femmes modernes

1.680



���Le reste:

Femmes âgées

et non solvables				Femmes jeunes		Groupe

					& solvables		cible

								réalisable

								(15 %)

								= 252



On constate que le groupe cible réalisable représente un maigre 0,72 % compte tenu de la population totale.





�

Exercice:	Ma stratégie Marketing

Module 1







Objectifs:	Elaborer une stratégie marketing pour mes produits;



	utiliser le feed back comme outil de perfectionnement;





Durée:		3 heures.



Logistique:	Tableaux METAPLAN;

	chevalet, 

Bics,

Feutre, 



Organisation:	Le participants sont assis dans leur position habituelle en U.



Séquences:	(1)	Faire un bref rappel de la synthèse des exercices précédents sur le marché et reprendre les 5 P.



(2)	Répartir les participants en 5 groupes (par un stimulant). Demander à chaque groupe de travailler sur un P différent. Pendant 20 minutes, chaque groupe doit lister toutes les techniques possibles pour soit améliorer son produit, soit fixer son prix, soit rechercher la meilleure place de vente, soit faire la promotion du produit ou soit améliorer la présentation de l'entrepreneur. Les  membres de chaque groupe écrivent leurs réponses respectives sur des cartes METAPLAN.



(3)	Demander ensuite à un représentant de chaque groupe de présenter le travail. Faire suivre chaque présentation d'une plénière ou les autres participants peuvent compléter le travail réalisé. Faire noter les nouvelles contributions sur des cartes et les épingler.



(4)	Quand les 5 groupes ont terminé, expliquer qu'il est temps pour les entrepreneurs de lister avec précision leurs concurrents et leur clients potentiels. En concordance avec leurs clients potentiels, chaque artisan élabore la meilleure stratégie marketing pour vendre son produit en utilisant toutes les idées émises lors du travail en groupe.. 



(5)	Au terme de ce travail individuel, demander si des volontaires veulent présenter leur stratégie pour recevoir le feed back des autres.



Conseils:		Gérer le temps avec attention car certaines discussions risquent d'être chaudes. Eviter les sujets déjà discutés.



Réaliser la 5 ème séance le lendemain pour laisser le temps aux artisans de réfléchir sur leur stratégie.







Synthèse:		Il s'agit plus d'une gestion de discussion que d'un exercice structuré à proprement parlé.



Au terme des présentations individuelles, demander si les artisans vont réellement appliquer ce qu'ils viennent de préparer. Pourquoi?.



Arriver à la conclusion que toute stratégie marketing dépend exclusivement des clients et que c'est leur recherche qui est prioritaire. Les techniques de promotion élaborées dans la stratégie peuvent permettre de détecter si le client va acheter le produit avant de se lancer dans une production à grande série.



La réalisation d'échantillons est-elle un bon outil pour rechercher des nouveaux clients? Pourquoi?





�

Exercice:	Observation stratégique

Module 1





Objectifs:		Se préparer pour l'étude du marché,



S’exercer à l'observation de détails.





Durée:		1 heure 



Logistique:	Tableau « où est mon œuf » (ANNEXE 1)

Oeufs (ou citrons) étant similaires en apparence (1 par participant).

Une grande table avec un écran de protection de 30 cm de haut pour empêcher les participants de voir la surface de la table (éventuellement une feuille de papier d'emballage fixé aux extrémités de la table).



Cartes METAPLAN ronde d'une couleur selon le nombre de participants (ou assiettes),

Liste des participants préparée par le facilitateur avec deux autres colonnes libres à remplir plus tard au cours de l’exercice,

Panier contenant les oeufs (citrons),

Tableaux METAPLAN ou chevalet.





Organisation:	Les participants selon la position habituelle en forme de"U".





Séquences:	(1)	Demander aux participants s’ils pensent que les œufs se ressemblent.



			(2)	Les participants prennent chacun un oeuf (citron).



(3)	Ils doivent les observer attentivement en regardant les détails tels que: couleur et taille, ce qui est étrange.

 

(4)	Après 2 minutes d'observation intense, chaque participant donne son oeuf (citron) au facilitateur qui le remet sur la table, à l’endroit indiqué sur des cartes METAPLAN préparées à cet effet.



Le facilitateur marque le nom des participants et l'emplacement des oeufs sur une fiche séparée (Annexe 1).



(5)	Ensuite, mélanger les oeufs sur les cartes METAPLAN rondes et de manière à vous rappeler l'emplacement des nouveaux oeufs. Le tableau en face est caché de manière à ce que les participants ne repèrent pas la carte qui porte leurs oeufs.



(6)	Les participants essayent ensuite de retrouver leur œuf.



(7)	Chaque participant explique au groupe pourquoi, il a pu ou il n'a pas pu identifier son oeuf c'est-à-dire comment il a comparé ses observations des traits spécifiques de son oeuf avec ceux des autres oeufs. Des doutes peuvent être mentionnés

 

(8)	Toutes les marques spéciales sont mentionnées sur le tableau.



(9)	Au cas où les participants ne retrouvent pas leurs oeufs (citrons), vos documents seront consultés pour résoudre le problème.





Précautions:	Les participants peuvent faire des remarques concernant ce jeu enfantin au début, et ils peuvent être tentés de ne pas le prendre au sérieux.



Les participants font la queue pour remettre leurs oeufs (citrons) au facilitateur à qui il faut du temps pour archiver les documents.



Les oeufs peuvent tomber et se casser.



Conseils:		Pour les oeufs, utiliser des œufs cuits durs.



Ils doivent se tenir dans le grand cercle autour de la table pour le ramassage des oeufs. Après un temps d'observation, ils peuvent reprendre leurs oeufs. Cette mesure empêche le grand groupe de participants de repérer leurs oeufs.



Tenir prêt le tableau (annexe 1) avec les noms des participants et une 2ème et 3ème colonne pour le premier et second emplacement (nombre de cartes METAPLAN) des oeufs.





Variantes:		Inscrire discrètement un numéro sur l’œuf correspondant à son propriétaire.





Synthèse:		Demander aux participants d'expliquer leurs approche et problème à résoudre. Lier cela à l'étrangeté de certains oeufs écrits au tableau. Est-ce quelqu'un a pris note de cela ?



Etes-vous sûr d’avoir retrouvé votre oeuf (citron)?



Demander à ceux qui n'ont pas pu identifier leurs oeufs comment cela est il arrivé? (observation - faute). 



Demander à ceux qui ont tort ou à ceux qui n’ont pas d’oeufs identifiés de voir s'ils peuvent trouver les leurs dans les mains d'un autre participant.



Points d'acquisition: habituer les participants à être de bons observateurs pour leur travail sur le terrain; des choses peuvent être similaires mais pas identiques. 



Des choses sont perçues différemment par les individus. Une image perceptible peut ne pas être la bonne. C'est tout a fait vrai pour les observateurs respectifs. Mémorisez correctement vos propres observations. Ne soyez pas satisfait de vos réponses si elles ne correspondent pas à vos espérances.



�Annexe 1



OU est mon œuf ?





Emplacement

original�      Nom du participant� Nouvel emplacement������������������������������������������������������





�MODULE 1:	LE MARCHE ET MOI 







L'EVALUATION













Dans le cadre des formations CEFE, le monitoring et l'évaluation occupent une place importante. 



Une fiche d'évaluation quotidienne, appelée aussi parfois baromètre d'humeur,  est proposée à la fin de chaque journée aux participants qui peuvent ainsi donner anonymement leur humeur et leurs remarques sur le déroulement de la journée écoulée. 



A la fin du module, une fiche similaire permet d'avoir une idée de l'impression des participants en ce qui concerne la totalité de module "Le marché et moi".





Les fiches d'évaluation sont les suivantes:







Evaluation�Quotidienne�Eva-quot���Finale�Evalfin��



�EVALUATION QUOTIDIENNE

�(�(�(��

1. La facilitation

�����

2. Ma participation

�����

3. La participation des autres

�����

4. L'échange d'expériences�����

5. La satisfaction de mes attentes

�����

6. La restauration

�����Prière d'utiliser le dos de la feuille pour vos remarques ou suggestions



EVALUATION QUOTIDIENNE

�(�(�(��

1. La facilitation

�����

2. Ma participation

�����

3. La participation des autres

�����

4. L'échange d'expériences�����

5. La satisfaction de mes attentes

�����

6. La restauration

�����Prière d'utiliser le dos de la feuille pour vos remarques ou suggestions

�Evaluation module 1

 (du            au           )



�((�(�(�((��

La facilitation 

������

Les techniques appliquées 

������

Les documents distribués

������

L’échange d’expériences 

������

Ma participation 

������

La participation des autres

������

Le cadre de formation (la salle, l’accueil,...)

������

L’utilité pour mon projet

������

La satisfaction de mes attentes

������

Remarques et suggestions :

(Utilisez le dos de la feuille si nécessaire)



______________________________________________________________



______________________________________________________________



______________________________________________________________
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Famille



Environnement socioculturel



Fournisseur



Communauté



Nouvelle technologie



Mobi-

lier



Environnement technologique



Machines



Environnement économique



Ami(e)s



Person-

nel



Prestataires de services



Équipe-ment



Environnement géographique



Immo-

bilier



Voisin-age



Entrepreneur dans son entreprise



Stocks



Rues



Comptabilité



Ban-quier



Taxes



Asso-ciés



Fisc



Con-current



Télé





Caisses d'épargne



Environnement institutionnel



Clien-tèle



Journ-aux








