TABLEAU DU MENTORAT

PRENOM :

NOM DE FAMILLE :

futurpreneur

canada

DATE :
PERIODE : OBJECTIFS SMART BESOINS/LACUNES RISQUES ACTIONS
= - Accroitre les revenus de 7 % en 2017, par ! Comprendre le taux de conversion de 1 L’équipe peut ne pas étre en mesure dassurer la 1 - Etablir un partenariat avec ETAT :
Développement rapport & l'exercice financier 2016, en différentes initiatives de mise en marché preSETem ¢ MEmEl e Chics, Cm EEm e Scdbrelpourialmiceicnibiacciy En cours
! ' e d’un programme de marketing ECHEANCE :

notamment :
- la mise en marché des services de traiteur

’ H . ) ]
de | entrepﬂse introduisant de nouvelles offres de services POUR: CONTRE : daffiiation en ce qui concemele 31 dacembre 2016

alimentaires, y compris des services de

Investir dans la formation

Une exécution baclée

concept des plans de repas.

i j i : A A 5 Reeryf . _ . o . TERMINE LE :
Pour orienter les objectifs SMART : traiteur, un concept de plans de repas et la - la mise en marché du concept de plans de  de I'squipe pourrait entranerait une réaction - Promouvoir un membre de
* Quelles sont les possibilités d’améliorer votre livraison dans les environs. repas s'avérer judicieux, en négative qui pourrait se I'équipe comme notre «
stratégie commerciale, la gestion financiére, - la mise en marché de I'option de livraison raison du marché local répandre rapidement dans coordonnateur de marketing
le marketing ou I'efficacité opérationnelle? > >
2 2 2 ETAT :
Pour I’établissement du contexte : Pas commencé
. i - . .
Quelle vision avez-vous pour votre entreprise? :
s B} P N trep POUR: CONTRE : RS EANCEY
* Quels ont été vos récents succés et défis?
« Comment votre entreprise a-t-elle évolué TERMINE LE :
avec le temps?
am z A . i i 1 ETAT :
Améliorer les compétences en enseignement Peu de budget pour un enseignement formel. Je n'ai peut-étre pas de temps pour cela — surtout sl >CRIT U BT B GED
icati i g q ) est nécessaire de s'adapter au style d’apprentissage téléphone pour faire le suivi de ma n cours
et en communication afin de faire preuve de L’apprentissage s’effectue souvent sur le T perf'(’)rmanse g g —
plus clarté en ce qui a trait aux attentes en terrain et rapidement, en réponse aux POUR: CONTRE : . 1 i .
L R . Y je dois enseigner ou communiquer 31 mars 2017
Pour orienter les objectifs SMART : matiere de rendement auprés des membres commandes réelles des clients. Amélioration de la Lorsqu’on perd un membre clairement. e MINELE -
; ; ' de I'équipe qui ne sont pas anglophones de confiance/du rendement de I'équipe en raison de - Revenir sur ce point avec ma
» Comment esperez-vous évoluer en lancant naissance. Objectif : moins de cinqg erreurs des membres de I'équipe  son pietre rendement, mentore pour obtenir ses
votre entreprise? par semaine dans le traitement des si ceux-ci comprennent ce  toute I'équipe en ressent commentaires.
* Quels sont les aspects a améliorer ou les : - i
lacunes a combler sur le plan de votre 2 2 2 ETAT :
développement professionnel? Pas commencé
. - ECHEANCE :
Pour I’établissement du contexte : POUR: CONTRE :
5 i os? X
* Selon vous, a quq ressemble le sugces. . TERTANEE
« Comment 'avenir de votre entreprise s’aligne-
t-il sur vos objectifs de vie ou personnels?
1 ETAT :

Relation de mentorat

Objectif : Que ma mentore contribue a
I'élaboration d’un plan de marketing rentable

Mon systéme actuel aux points de vente est
fastidieux et ne permet pas d’effectuer

Il s’agit peut-étre d’'une perte de temps et d’argent, si
les résultats ne sont pas atteints.

La prochaine réunion portera

essentiellement sur la création
d’un plan de marketing qui sera

Pas commencé

. L et gu’elle formule des recommandations facilement le suivi des coupons qui X . - 9 94 ECHEANCE :
Pour orienter les objectifs SMART : pegdant toute sa mise on aauvre: l'sfficacité S R T pd a POUR: CONTRE : mis en ceuvre par moi-méme et le
B rebondissent. Recueillir les données — . . i
« Quel appui le plus utile pourrais-je vous offrir g ) . ; A I Possibilité de collaborer - J'en demande peut-étre coordonnateur de marketing anme
. - K - de ce plan fera I'objet d’'un compte rendu final nécessaires sur le succés des différentes direct : trop & mon éauibe expérientiel pour stimuler la TERMINE LE :
au cours des trois prochains mois? Des six d'ici la fin de I'exercice financier 2016 campagnes s'est avéré laborieux T M o pat3 croissance de nos services de
prochains mois? Des douze prochains mois? : pag : prof:ssllonnel du I_ 2 me",tm:a pe‘:;'e"e -
N . N L . Impression ae perdre son -
« OU y a-t-il place & amélioration? > > ialketing: P P
Pour ’établissement du contexte : 2 2 2 ETAT:

* Quelles sont vos attentes (relativement

Pas commencé

a cette relation de mentorat)? POUR: CONTRE : ECHEANCE :
* Quels sont les éléments qui ont bien
fonctionné (au sein de notre relation TERMINE LE :

de mentorat)?



LIGNES DIRECTRICES POUR L’UTILISATION DE CET OUTIL futurpreneur™

canada

Le Tableau du mentorat a été

créé pour satisfaire a vos
différents styles d’apprentissage
et préférences personnelles. Aprés

avoir pris connaissance des |ignes OBJECTIFS BESOINS/ RISQUES : ACTIONS :
directrices qui suivent, voyez SMART: LACUNES: Aprés avoir identifié les risques inhérents, Discutez des mesures a prendre et

. Dressez la liste des Discutez de vos déterminez les pour et les contre qui y des délais nécessaires pour atteindre
avec votre partenaire de mentorat i ) . . L . R . . .

. i objectifs spécifiques, besoins, des lacunes sont associés. Discutez des mesures a chaque objectif SMART. Actualisez les
comment vous utiliserez cet outil, mesurables, ou des difficultés prendre pour atténuer les risques associés champs « Etat » et « Echéance » au
de facon a ce qu’il réponde a vos atteignables, réalistes 3 atteindre les a chaque objectif et documentez-les dans fur et & mesure que des progrés sont
styles personnels respectifs. et temporels. objectifs SMART. la colonne des mesures. réalisés pour chague objectif.
Quand? Comment développer la responsabilisation?

L’outil a été concgu pour étre utilisé a la suite d’EntreNous™¢, I'atelier de lancement ¢ Déterminez la chronologie et les dates d’échéance dans la colonne des actions a prendre.

de la relation de mentorat de Futurpreneur Canada. Il peut toutefois servir a tout moment
pendant la relation. Pensez a I'utiliser pour faire le suivi des progres d’une réunion a l'autre.

* Pensez a attribuer un pourcentage vers la réalisation de vos objectifs globaux.

* Avec votre partenaire de mentorat, vérifiez les progrés accomplis vers I'atteinte de chaque
objectif, lors des réunions subséquentes.

Quelles sections doivent étre remplies

et a quelle fréquence? La logistique :
Il peut s’avérer irréaliste de remplir le Tableau du mentorat aprés une seule réunion. En fonction de vos préférences et de celles de votre partenaire de mentorat, vous pouvez
Les éléments qui suivent peuvent servir de directives pour vous aider a déterminer a choisir de :

quel moment le remplir.

. N . COURRIEL
Indiquez vos progrés dans la section portant sur le
développement de I’entreprise, y compris les objectifs SMART, Envoyer régulierement le Tableau du mentorat par courriel a votre mentor afin de
les actions, les besoins/lacunes et les risques linformer de vos progrés.

DROPBOX

Remplissez la section portant sur la relation de mentorat Créer un compte Dropbox et I'utiliser pour y déposer toutes les versions du
Tableau du mentorat.

GOOGLE DOCS
Remplissez la section portant sur le

développement personnel et professionnel Dans la mesure ou votre partenaire et vous avez des comptes Google, vous pouvez

partager votre Tableau du mentorat a I'aide de Google Docs.




ETAPES POUR L’ENTREPRENEUR

Cet outil est détenu par I’entrepreneur et peut étre utilisé pendant

toute la relation de mentorat. Il est congu pour servir de rappel visuel
des objectifs et du parcours de mentorat et de tableau simple et
pratique que vous pouvez utiliser pour déterminer les différents niveaux
d’apprentissage, de croissance et d’accomplissement. Dans sa forme
définitive, il s’agit d’un catalyseur de communication et d’échanges pour
chaque réunion de mentorat, axé sur les besoins de I’entrepreneur et
soutenu par I’encadrement de son mentor.

ETAPE
Passez en revue (e tableau et les questions directrices.

VW Réfléchissez et identifiez un objectif SMART ou plus dans
chaque catégorie (Développement de I'entreprise; Développement
personnel et professionnel; Relation de mentorat).

ETAPE .
Discutez de vos besoins/lacunes, des risques et des mesures

correspondant a chacun des objectifs SMART avec votre mentor.

ETAPE .
Ajoutez des éléments ou modifiez votre Tableau du mentorat

a mesure que vous progressez ou que vous changez d’orientation.

ETAPE
Apportez I'outil avec vous a chaque réunion pour orienter

la discussion.

oifaifeifni] -

ETAPES POUR LE MENTOR

Les mentors peuvent faciliter 'adoption de cet outil en utilisant les
guestions directrices et le tableau pour guider I’entrepreneur et l'aider
a définir ses objectifs SMART, ses besoins/lacunes, les risques et les
actions a prendre.

Passez en revue e tableau et les questions directrices.

Invitez I’entrepreneur a vous communiquer les objectifs
SMART de son entreprise, de la relation de mentorat et son propre
développement.

Facilitez i discussion autour des besoins, des risques et des
mesures spécifiques a prendre.

Utilisez ies questions directrices pour vous aider & mettre
I'entrepreneur au défi, a 'encourager ou a le guider vers une approche
véritablement axée sur 'atteinte de ses objectifs.

Consultez ic tableau lors des réunions subséguentes pour assurer
le suivi des progres, identifier les défis et célébrer les succes.




	FIRST NAME: 
	LAST NAME: 
	DATE: 
	TIME FRAME: 
	B&D OBJECTIVE 1: - Accroître les revenus de 7 % en 2017, par rapport à l’exercice financier 2016, en introduisant de nouvelles offres de services alimentaires, y compris des services de traiteur, un concept de plans de repas et la livraison dans les environs.
	B&D NEED/GAP 1: Comprendre le taux de conversion de différentes initiatives de mise en marché, notamment : 
- la mise en marché des services de traiteur
- la mise en marché du concept de plans de repas
- la mise en marché de l’option de livraison


	B&D RISK 1: L’équipe peut ne pas être en mesure d’assurer la prestation de nouvelles offres, en raison des différences avec les modes d’exploitation des principaux services. 
	1 STATUS 1: [En cours]
	B&D ACTION 1: - Établir un partenariat avec GoodLife pour la mise en place d’un programme de marketing d’affiliation en ce qui concerne le concept des plans de repas.
- Promouvoir un membre de l’équipe comme notre « coordonnateur de marketing expérientiel » pour cibler les entreprises locales et leur offrir nos services de traiteur et de livraison. 

	B&D CONS 1: Une exécution bâclée entraînerait une réaction négative qui pourrait se répandre rapidement dans notre petite collectivité.
	B&D PROS 1: Investir dans la formation de l’équipe pourrait s’avérer judicieux, en raison du marché local inexploité. 
	1 TIMELINE 1: 31 dècembre 2016
	1 DATE 1: 
	B&D OBJECTIVE 2: 
	B&D NEED/GAP 2: 
	B&D RISK 2: 
	B&D ACTION 2: 
	1 STATUS 2: [Pas commencé]
	B&D PROS 2: 
	B&D CONS 2: 
	1 TIMELINE 2: 
	1 DATE 2: 
	P&P D OBJECTIVE 1: Améliorer les compétences en enseignement et en communication afin de faire preuve de plus clarté en ce qui a trait aux attentes en matière de rendement auprès des membres de l’équipe qui ne sont pas anglophones de naissance. Objectif : moins de cinq erreurs par semaine dans le traitement des commandes des clients, d’ici la fin de l’exercice financier 2016. 
	P&P D NEED/GAP 1: Peu de budget pour un enseignement formel. L’apprentissage s’effectue souvent sur le terrain et rapidement, en réponse aux commandes réelles des clients.  
	P&P D RISK 1: Je n’ai peut-être pas de temps pour cela – surtout s’il est nécessaire de s’adapter au style d’apprentissage de chaque personne. 
	P&P D ACTION 1: - Créer un bloc-notes dans mon téléphone pour faire le suivi de ma performance lors de situations où je dois enseigner ou communiquer clairement.
- Revenir sur ce point avec ma mentore pour obtenir ses commentaires. 
	2 STATUS 1: [En cours]
	P&P D PROS 1: Amélioration de la confiance/du rendement des membres de l’équipe si ceux-ci comprennent ce qu’on attend d’eux.
	P&P D CONS 1: Lorsqu’on perd un membre de l’équipe en raison de son piètre rendement, toute l’équipe en ressent les effets.
	2 TIMELINE 1: 31 mars 2017
	2 DATE 1: 
	2 STATUS 2: [Pas commencé]
	P&P D RISK 2: 
	P&P D OBJECTIVE 2: 
	NEED/GAP 2: 
	P&P D PROS 2: 
	P&P D CONS 2: 
	2 TIMELINE 2: 
	P&P D ACTION 2: 
	2 DATE 2: 
	M R NEED/GAP 1: Mon système actuel aux points de vente est fastidieux et ne permet pas d’effectuer facilement le suivi des coupons qui rebondissent. Recueillir les données nécessaires sur le succès des différentes campagnes s’est avéré laborieux. 
	M R RISK 1: Il s’agit peut-être d’une perte de temps et d’argent, si les résultats ne sont pas atteints.
	M R OBJECTIVE 1: Objectif : Que ma mentore contribue à l’élaboration d’un plan de marketing rentable et qu’elle formule des recommandations pendant toute sa mise en œuvre; l’efficacité de ce plan fera l’objet d’un compte rendu final d’ici la fin de l’exercice financier 2016. 
	3 STATUS 1: [Pas commencé]
	M R PROS 1: Possibilité de collaborer directement avec un professionnel du marketing. 
	M R CONS 1: - J’en demande peut-être trop à mon équipe
- Ma mentore a peut-être l’impression de perdre son temps

	M R ACTION 1: La prochaine réunion portera essentiellement sur la création d’un plan de marketing qui sera mis en œuvre par moi-même et le coordonnateur de marketing expérientiel pour stimuler la croissance de nos services de traiteur.
	3 TIMELINE 1: 
	3 DATE 1: 
	M R OBJECTIVE 2: 
	M R NEED/GAP 2: 
	M R RISK 2: 
	M R ACTION 2: 
	3 STATUS 2: [Pas commencé]
	M R PROS 2: 
	M R CONS 2: 
	3 TIMELINE 2: 
	3 DATE 2: 


