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Recueil de fiches

Pour votre prédiagnostic
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	L'utilisation de cette méthodologie est libre, elle ne pourra toutefois faire l'objet d'aucune adaptation, transformation ou traduction sous peine de poursuites.

Toute commercialisation de la méthode, sous quelque forme que ce soit, est interdite.

Toute reproduction ou représentation de la méthode devra être accompagnée de la mention suivante :

« © MINEFI, tous droits réservés »
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PRÉFACE

« Il n'y a pas de bon vent pour qui ne sait pas où il va », disait Sénèque.

Cette sentence de sagesse prend aujourd’hui tout son sens, car l’ensemble des experts identifie, comme un facteur clé de compétitivité, la capacité d’une entreprise à se doter d'un système d'information performant qui soit véritablement au service de sa stratégie.

En effet, l'évolution de son système d'information, ou « informatique », constitue, pour une entreprise, un des domaines où le risque est très important. Les exemples sont nombreux d'entreprises pénalisées par une définition du système d'information inadaptée à la réalité des besoins ou par une mise en œuvre non maîtrisée sous la pression des «solutions» toutes faites.

A contrario, il existe au sein des PME de très nombreux succès dans la mise en œuvre de systèmes d’information en cohérence avec la stratégie et l’organisation.

Par ailleurs, parler de réflexion stratégique fait parfois peur à certaines PMI, qui pensent que ces notions sont réservées aux grandes entreprises et craignent de « se perdre » dans des démarches complexes et excessivement théoriques.

Le chef d’entreprise a besoin d'une réflexion méthodologique simple, délimitant clairement la démarche d'analyse stratégique de sa société et l'orientant vers des choix très concrets quant à l'évolution de son système d'information.

C'est dans cet esprit que le référentiel « Pmi-diag » a été mis au point, dans le cadre d’une étude confiée à Ernst & Young, sous le pilotage de la Direction Générale des Entreprises, d’entreprises témoins et de représentants de l’industrie et de la profession du conseil.

Après avoir été testé avec succès dans une dizaine de PMI, ce guide de prédiagnostic est aujourd'hui mis à la disposition des responsables d'entreprises. Ils pourront ainsi s’engager facilement dans cette démarche d’analyse stratégique de leur entreprise et de mise en place d’un système d’information adapté et performant, leur donnant un avantage compétitif significatif. Cependant, c'est par l'intervention d'un consultant expérimenté, extérieur à l'entreprise, que celle-ci en tirera le maximum de bénéfices.
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Je souhaite que le guide « Pmi-diag », conçu dans une perspective essentiellement pratique, puisse contribuer à aider les dirigeants des PMI françaises à s'engager dans une telle démarche et à la mener à terme.

François LOOS

Ministre délégué à l’Industrie
Le présent  ouvrage contient tous les formulaires nécessaires pour mener un prédiagnostic "Pmi-diag".

L'ouvrage "votre prédiagnostic par l'exemple", disponible sur le site www.telecom.gouv.fr/pmidiag/, en décrit la mise en œuvre.

SOMMAIRE
2PRÉFACE


3SOMMAIRE


41. Vision du dirigeant


82. Marchés


173. Offre


234. Clients de l'entreprise


305. Analyse concurrentielle


366. Organisation


407. Processus majeurs


448. MOYENS et ressources informatiques


529. a Bilan et conclusions – Synthèse des diagnostics   ▲


56SOMMAIRE DÉTAILLÉ


57CONTRIBUTIONS




	1. Vision du dirigeant - Présentation du module 
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Objectif de ce module : 

· Faire exprimer le dirigeant sur sa stratégie à 3/5 ans.

	Les informations nécessaires pour atteindre ces objectifs : 

· Cette partie repose essentiellement sur un échange avec le dirigeant 


	Les personnes au minimum présentes à cette réunion :

- Dirigeant -
- Responsable Marketing 

- Responsable Commercial

- Responsable Production 

- Responsable Financier/Contrôle de gestion

- Responsable Logistique



	La démarche : 
· Mettre en évidence le ou les métiers de l’entreprise 

· Identifier avec le dirigeant (et en fonction de vos connaissances sur les marchés) les évolutions majeures survenues et à venir dans les métiers 

· Comprendre la situation personnelle du dirigeant vis à vis de son entreprise (situation patrimoniale …)

· Identifier les grandes orientations stratégiques de l’entreprise dans les 3 à 5 ans à venir :

· Stratégie de maintien et de restauration des marges 

· Stratégie de croissance (en France et à l’international)

· Stratégie de différenciation et de diversification sur de nouveaux marchés 

	Les éléments à collecter : 

· Cette partie est essentiellement menée sur la base d’un échange de 2 heures avec le dirigeant. Elle permet de : 

· Faire un état des lieux de l’entreprise

· Identifier les forces et faiblesses de l’entreprise perçues par le dirigeant (ce volet est à compléter lors du module 2 sur les marchés

· Mettre en évidence avec le dirigeant les incidences attendues de l’évolution de son secteur d’activité sur le développement de l’entreprise 

	La synthèse : 

· La synthèse reprend les éléments cités précédemment




Vision du dirigeant

	1. a   Les MÉTIERS et l'OFFRE   ▲
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Présentation des métiers et de l'offre de l'entreprise :
	Quel est votre ou vos principaux métiers ? : (citez le ou les codes NAF)




	Quelles sont les compétences qui y sont associées ?




	Sur quels marchés êtes-vous positionné ?




	Quels sont vos principaux produits ?




	Quels sont vos principaux clients ?




	Quels sont vos principaux partenaires (fournisseurs, prestataires de services, …) ?




Les données économiques :
	Evolution du Chiffre d'Affaires :




	Evolution de la rentabilité et du résultat :




	Evolution des effectifs :




	Répartition du capital :




Vision du dirigeant

	1. b   OBJECTIFS STRATÉGIQUES   ▲
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Les objectifs stratégiques sur le ou les métiers, les marchés et les produits/prestations de l’entreprise :

	Anticipez-vous des évolutions de votre ou de vos métiers dans les 3 à 5 ans à venir ? (précisez)




	Envisagez-vous des développements sur de nouveaux marchés dans les 3 à 5 ans à venir ? Précisez (développement sectoriel ou géographique)




Les enjeux au niveau de votre organisation : Quel est l’impact de ces évolutions sur votre organisation et plus particulièrement sur les points suivants :

	Processus de production :




	Processus commercial :




	Processus marketing/communication :




	Processus Recherche et développement :




	Processus ressources humaines :




	Système d’information :




	Autres :




Vision du dirigeant

	1. c   OBJECTIFS du DIRIGEANT   ▲
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Les objectifs personnels du dirigeant : en tant que dirigeant quels sont vos objectifs dans les 3 à 5 ans à venir ?

	Quel est votre  « moteur » dans les 3 à 5 ans à venir ?




	D’un point de vue familial, successoral :




	D’un point de vue financier et/ou patrimonial :




	D’un point de vue qualité de vie :




	Autres :




Synthèse des menaces / opportunités pour votre entreprise dans les 3-5 ans :

	MENACES
	

	OPPORTUNITES
	


	2. Marchés - Présentation du module
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Objectif de ce module :

· Comprendre la structure et les évolutions des grandes activités (produits/marchés) de l’entreprise

· Identifier les forces et les faiblesses de l’entreprise sur ses marchés 

	Les informations nécessaires pour atteindre ces objectifs :

· La décomposition du CA de l’entreprise et historique sur 3 ans 

· Les indicateurs de performance économique 

· Études ou informations sur les tendances de marché  


	Les personnes au minimum présentes à cette réunion :

- Dirigeant 

- Responsable Marketing - 

- Responsable Commercial

- Responsable Production 

- Responsable Financier/Contrôle de gestion

- Responsable Logistique



	La démarche :

· Faire une décomposition du Chiffre d’Affaires de l’entreprise par segment d’activité

· Identifier les différents marchés actuels et futurs de l’entreprise et comprendre leurs évolutions

· Synthétiser les facteurs clés de succès requis sur ces différents marchés

· Déduire la position relative de l’entreprise sur ses marchés en évaluant le degré de maîtrise de ces facteurs clés de succès

Les éléments à collecter : 

· Un support de formalisation de la segmentation stratégique

· Une matrice de positionnement des activités de l’entreprise

	La synthèse :

· Grandes orientations stratégiques sur les marchés

· Améliorations dans le processus marketing et commercial

· Projection des principaux indicateurs économiques et financiers à horizon de 2 ans


Marchés

	2. a   DÉCOMPOSITION des ACTIVITÉS

           
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


· Cet outil a pour objectif d’identifier et de décomposer les activités principales de l’entreprise et de mettre en évidence la contribution de chacune d’elles dans le Chiffre d’Affaires global.

· Cette segmentation repose sur l’analyse des couples produits/marchés de l’entreprise (croisement entre les types de clients et l’offre mise à disposition)

	Mettre à cet emplacement  le diagramme de représentation des activités, avec son argumentaire texte


Informations obligatoires :

1. Identifier les métiers de l’entreprise et indiquer la part du CA réalisé pour chacun de ses métiers.

Exemple : éditeur de logiciel, fabricant de jouets, équipementier automobile, ….

2. Identifier les segments d’activité sur lesquels l’entreprise intervient et indiquer la part du CA.
Exemple : éditeur de logiciel sur le segment de marché de l’éducation, fabricant de jouet sur le segment de marché junior  

3. Identifier les clients dont le CA représente une part importante de ce segment d’activité ou des typologies de clients si le nombre est important. Exemple : éditeur de logiciel sur le segment de marché de l’éducation à destination d’intégrateurs, fabricant de jouet sur le segment de marché junior à destination des grandes surfaces spécialisées 

Marchés

	2. b   SEGMENTATION et FACTEURS CLÉS de SUCCÈS         

            (Méthodologie)
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Matrice de positionnement (2. c)
L’objectif du travail sur la segmentation est de construire la matrice de positionnement des activités de l’entreprise (chaque segment sera représenté par une bulle sur la matrice) :

Cet outil permettra de visualiser en fiche (2.c) les activités structurant le développement de l’entreprise à un horizon moyen terme et sur lesquelles il sera nécessaire d’allouer des ressources. Sa lecture permettra également d’identifier les activités non prioritaires dans le projet de développement.

Tableaux (2. b)

Pour construire la matrice il est nécessaire pour chacun des métiers de mener avec le dirigeant un échange sur 3 points (fiches 2.b) :

1- Démarrer l’analyse par la détermination du poids économique de chaque segment (contribution au CA et à la marge).

- Vous pourrez jouer sur la taille des « bulles » pour représenter ce poids économique sur la matrice

- Les autres appréciations seront portées selon la convention suivante :

	+
	Croissance ou favorable

	=
	Stabilité ou ni favorable, ni défavorable

	-
	Décroissance ou défavorable


2- Identifier pour chaque segment, les facteurs d’attractivité, c’est-à-dire les facteurs qui vont apporter une réelle valeur au segment.  A titre d’exemple on peut retenir le niveau de croissance, le niveau de rentabilité, les risques encourus sur ce segment.

L’appréciation s’effectue ainsi :

	Signe
	Facteurs

	
	CROISSANCE
	RENTABILITE
	RISQUE

	+
	Favorable
	Favorable
	Faible

	=
	Ni favorable, ni défavorable
	Ni favorable, ni défavorable
	Moyen

	-
	Défavorable
	Défavorable
	Fort


Par segment analysé dégager ensuite la tendance majeure à partir de la somme des + / = /-

3- Recenser et évaluer, pour chaque segment identifié, les facteurs clés de succès (ou atouts) que l’entreprise doit maîtriser pour réussir. 

Il s’agit des facteurs exigés par la demande et non pas uniquement ce que sait faire l’entreprise. Chaque facteur clé de succès fait l’objet d’une appréciation :

	+
	Lorsqu'il est maîtrisé par l'entreprise

	=
	Pour une maîtrise moyenne

	-
	Pour un facteur non maîtrisé


Par segment analysé faire la somme des + / = /- .

Marchés

	2. b   SEGMENTATION et FACTEURS CLÉS DE SUCCÈS
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Pour chacun des segments de marché concernés par ce métier renseignez les points suivants : 

(dupliquer cette fiche pour chacun des métiers) 

	Métier ….  : 
	Contribution du métier au CA :
	


Tableau des Poids Économiques :

	Segments de marché
	CA du segment
	Evolution dans l'entreprise
	Rentabilité du segment

(+/ = / -)

	
	K€
	% du CA entreprise
	Depuis 3 ans

(+/ = / -)
	Dans le futur

(+/ = / -)
	

	Segment 1

…
	
	
	
	
	

	Segment 2

…
	
	
	
	
	

	Segment 3

…
	
	
	
	
	


Tableau d'appréciation de l'attractivitÉ :

	Segments de marché
	Facteurs de croissance             (+/ = / -)
	Facteurs de rentabilité     

(+/ = / -)
	Facteurs 

de risques   

 (+/ = / -)
	Synthèse par segment

	Segment 1

…
	
	
	
	

	Segment 2

…
	
	
	
	

	Segment 3

…
	
	
	
	


Tableau d'évaluation des ATOUTS par les Facteurs Clés de Succès
	Segments de marché
	Facteurs clés de succès
	Evaluation de la maîtrise par facteur   

 (+/ = / -)
	Synthèse par segment

	Segment 1

…
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Segment 2

…
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Segment 3

…
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Exemples de facteurs clés de succès : 

	· Compétitivité coût

· Savoir-faire technologique 

· Notoriété de la marque
	· Couverture géographique du réseau de distribution

· Accompagnement des clients à l’export
	· Normes

· Référencement

· Certification


Marchés

	2. c   MATRICE de POSITIONNEMENT

           (Méthodologie)
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Cette matrice permet de positionner les différents segments de marchés de l’entreprise et 
d'identifier leur contribution au développement général de l’entreprise.
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Marchés

	2. c   MATRICE DE POSITIONNEMENT 
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
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Représentez chaque segment de marché par une bulle dans un quadrant défini par la synthèse des cotations (ATTRACTIVITE / ATOUTS). 

La taille de la bulle sera proportionnelle au poids économique du segment dans le CA de l'entreprise.

Marchés

	2. d   VEILLE INFORMATIONNELLE
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Veille marché (et notamment liée au système d’information) 

· Avez-vous une idée de vos besoins d’informations ? 

	


· Avez-vous mis en place une démarche structurée afin de collecter les informations dont vous avez besoin ?

	· Pour la France : 




	· Pour l’Europe : 




	· Pour le grand export (hors Europe) : 




· Lister les sources d’information ? (journaux, salons …) :

	· Pour la France :




	· Pour l’Europe :




	· Pour le grand export : 




Marchés

	2. e   DIAGNOSTIC   ▲  (appréciation du consultant)
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


· Points clés de la situation : (reprendre les éléments marquants du diagnostic)

	


· Synthèse des forces / faiblesses de l'entreprise : 

	FORCES


	

	FAIBLESSES


	 


· Synthèse des menaces / opportunités et leviers d'amélioration : 

	MENACES


	

	OPPORTUNITES


	

	LEVIERS D'AMELIORATION


	


· Quelles sont les solutions liées à l'évolution du système d'information ? 

Solutions existantes :
	


Solutions envisagées (et en cours de réalisation) :
	


Marchés

	2. f   SCORE   ▲
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Critères d'appréciation
	Notation

(mettre une croix dans la case correspondante)

	Réponse de votre système d'information sur les marchés
	
	
	

	

	Disponibilité des informations
	Les informations nécessaires à la réalisation de cette fiche sont, en interne,…
	immédiatement disponibles
	à retraiter
	absentes

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Actualisation des informations
	Les informations utilisées par l’entreprise datent de…
	moins de 6 mois
	environ 1 an
	plus de 1 an

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Fiabilité et suivi des informations
	Les sources d'informations sont multiples, croisées et qualifiées…
	globalement
	en partie
	pas du tout

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Utilisation des informations
	Le lien avec les décisions est…
	lien évident
	lien partiel
	pas de lien

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	TOTAL de croix… 
	
	
	

	Nota : en cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes le Consultant devra dégager avec l'Entreprise une dominante majeure
	Bonne réponse du SI
	Réponse partielle du SI
	Déficit d'information

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)

	

	Niveau de formalisation de la stratégie
	

	

	La vision des marchés est…

	formalisée structurée
	formalisée
	Intuitive

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)


	Commentaires du consultant :




	3. Offre - Présentation du module
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Objectif de ce module :

· Analyser l'offre actuelle de l'entreprise ; la croiser avec les évolutions de marché.

	Les informations nécessaires pour atteindre ces objectifs : 

· Catalogue offres produits/services

· Documentation des offres concurrentes

· Enquête de satisfaction auprès des clients et rapports détaillés faits par les commerciaux


	Les personnes au minimum présentes à cette réunion :

- Dirigeant 

- Responsable Marketing 

- Responsable Commercial -
- Responsable Production 

- Responsable Financier/Contrôle de gestion

- Responsable Logistique


	La démarche :
· Mener une analyse historique du portefeuille produits/prestations

· Comprendre les évolutions attendues par les clients (en fonction de l'analyse précédente des marchés)

· Mesurer la capacité de réponse (innovation, amélioration process, service,…) de l'entreprise au regard des évolutions attendues.

Les éléments à collecter : 

· Structure de l'offre

· Evolution  des attentes clients

· Capacité d'évolution



	La synthèse : 

· Forces/faiblesses sur les processus de production et de commercialisation

· Menaces et opportunités sur les processus de production et de commercialisation

· Leviers d'amélioration sur les processus de production et de commercialisation




Offre
	3. a   STRUCTURE de L'OFFRE
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Pour chacun des métiers concernés renseignez les points suivants : 

(dupliquer et renseigner cette fiche autant qu’il y a de métiers)
	Métier …: 


	Gamme de produits
	Clients
	Attente du marché en terme d'innovation (technologique, marketing, service, …)
	Axes d'évolution envisagés par l'entreprise

	Gamme 1


	
	
	

	Gamme 2


	
	
	

	Gamme 3


	
	
	

	Gamme 4


	
	
	


 Offre
	3. b   ÉVOLUTION de L'OFFRE
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Analyse du processus d'évolution et d'innovation

· Existe-t-il une fonction :

	· Chef de produit dans l'entreprise ?
	
	Oui
	

	Non


	· Marketing ?
	

	Oui
	
	Non


· Quel est le processus de création et d'évolution de l'offre ?

· Interne (qui participe, par fonction) :

	


· Externe (partenaire) : 

	


· Quelle est la fréquence de renouvellement de vos gammes ?

	


· Quels sont les éléments de différenciation de votre offre ?
	


· Quel est le processus pour créer ces éléments de différenciation ?

	


· Qui est le garant de ce processus dans l'entreprise?

	


Offre
	3. c   CAPACITÉ d'ÉVOLUTION
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Sourcing et processus d'industrialisation, développement international

· Avez-vous prévu de modifier vos processus de sourcing et/ou d'industrialisation des produits/prestations au regard des évolutions de marché ?

	
	Oui
	
	Non


· Avez-vous prévu de développer une offre à destination 


de l'international ?

	
	Oui
	
	Non


- Si ces processus sont amenés à évoluer, pourriez-vous indiquer :

· Pourquoi ? 
	


- Les changements dans votre organisation de sourcing et/ou d'industrialisation qui vont apparaître :

· L’horizon de ces changements :

	


· Les investissements nécessaires :
	


· L'impact sur le système d'information :
	


Offre
	3. d   DIAGNOSTIC   ▲   (appréciation du consultant)
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


· Points clés de la situation : (reprendre les éléments marquants du diagnostic)

	 


· Synthèse des forces / faiblesses de l'entreprise : 

	FORCES


	

	FAIBLESSES


	


· Synthèse des menaces / opportunités et leviers d'amélioration : 

	MENACES


	

	OPPORTUNITÉS


	

	LEVIERS D'AMÉLIORATION


	


· Quelles sont les solutions liées à l'évolution du système d'information ? 

Solutions existantes :
	


Solutions envisagées (et en cours de réalisation) :
	


	Offre
3. e   SCORE   ▲
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Critères d'appréciation
	Notation

(mettre une croix dans la case correspondante)

	Réponse de votre système d'information sur l'offre
	
	
	

	

	Disponibilité des informations
	Les informations nécessaires à la réalisation de cette fiche sont, en interne,…
	immédiatement disponibles
	à retraiter
	absentes

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	Actualisation des informations
	Les informations utilisées par l'entreprise datent de...
	moins de 6 mois
	environ 1 an
	plus de 1an

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Fiabilité et suivi des informations
	Les sources d'informations sont multiples, croisées et qualifiées…
	globalement
	en partie
	pas du tout

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Utilisation des informations
	Le lien avec les décisions est…
	lien évident
	lien partiel
	pas de lien

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	TOTAL de croix… 
	
	
	

	Nota : en cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes le Consultant devra dégager avec l'Entreprise une dominante majeure
	Bonne réponse du SI
	Réponse partielle du SI
	Déficit d'information

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)

	

	Niveau de formalisation de la stratégie
	

	

	

	structurée

formalisée
	formalisée
	intuitive

	Capacité d'innovation…
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	Adaptation des processus…
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	TOTAL de croix… 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nota : en cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes le Consultant devra dégager avec l'Entreprise une dominante majeure
	Formalisée

Structurée
	Formalisée
	Intuitive

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)


	Commentaires du consultant :




	4. Clients de l'entreprise - Présentation du module
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Objectif de ce module :

· Comprendre les attentes actuelles et futures des clients et prospects de l'entreprise et notamment sur les évolutions du système d'information.

	Les informations nécessaires pour atteindre ces objectifs : 

· Fiches clients : historique, CA réalisé, données qualitatives sur le client

· Articles de presse

· Enquête de satisfaction ou rapport  fait régulièrement par le commercial en charge de ce client


	Les personnes au minimum présentes à cette réunion :

- Dirigeant 

- Responsable Marketing 

- Responsable Commercial -
- Responsable Production 

- Responsable Financier/Contrôle de gestion

- Responsable Logistique


	La démarche : 
· Identifier à travers l'analyse du portefeuille clients les éléments critiques du processus de vente
· Aborder les notions de taux de fidélité de la clientèle, clients perdus/clients gagnés

· Analyser le risque clients, notamment au regard du système d'information

Les éléments à collecter : 

· Structure du portefeuille client

· Evolution de la clientèle

· Synthèse risques clients

	La synthèse : 

· Forces/faiblesses sur le processus de vente

· Menaces et opportunités sur le processus de vente

· Leviers d'amélioration sur le processus de vente




Clients de l'entreprise

	4. a   STRUCTURE du PORTEFEUILLE CLIENTS
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Structure du portefeuille clients (Remplir cette fiche pour chacun des 5 principaux clients de l'entreprise)

	Rang
	Client
	CA annuel en K€

avec le client
	% du total achats du client
	Nombre moyen de commandes
	Taux de marge
	Potentiel développ.  (de 0 à 5)
(1)
	Prévisions d'évolution 

à 3/5 ans 

(2)
	Segment de marché concerné 

(3)
	Métier (3)

	1
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
	
	
	
	
	
	
	
	
	


(1) Le potentiel de développement s’apprécie par la capacité à développer les ventes chez un client déterminé. Il peut s’évaluer à partir de deux facteurs :

· le taux de pénétration actuel, représenté par le ratio suivant :

 [valeur (ou volume) de produit(s) que je lui fournis actuellement]  /  [Valeur globale (ou volume) des achats de mon client sur le(s) produit(s) concerné(s)],

· l'existence de marges de manœuvre pour me permettre de faire évoluer positivement ce taux de pénétration.

Les informations fournies par les commerciaux permettent de coter le potentiel de développement : de « 0 pour nul » à « 5 pour excellent ».

Il est intéressant ensuite de croiser ce ratio avec le taux de marge par client afin d’identifier les clients les plus rentables à cibler en priorité dans une démarche commerciale

(clients où l’entreprise a un fort potentiel de développement et sur lesquels elle possède un niveau de marge supérieur).
(2) Spécifier l'évolution prévue en % et précisez sur quel produit

(3) Identifier pour chaque client le segment de marché et le métier concerné

Clients de l'entreprise

	4. b   ÉVOLUTION du PORTEFEUILLE CLIENTS
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Analyse des clients perdus / gagnés

	Métier  ….. : 
	Nombre de clients concernés par ce métier :  
	


	Clients perdus
	France
	Export
	Total
	Activités concernées prioritairement
	Principales raisons invoquées 

	Nombre de clients perdus 

dans l'année
	
	
	
	
	

	Montant des pertes 

en K€ de CA
	
	
	
	
	


	Clients gagnés
	France
	Export
	Total
	Activités concernées prioritairement
	Principales raisons invoquées 

	Nombre de clients gagnés 

dans l'année
	
	
	
	
	

	Montant des gains 

en K€ de CA
	
	
	
	
	


 Clients de l'entreprise

	4. c   SUIVI de la CLIENTÈLE
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Fidélisation des clients

· Quels sont les moyens utilisés pour fidéliser les clients ? Avez-vous une politique spécifique de clients privilégiés ?

	


Analyse des bonnes pratiques commerciales transférables

· Quelles sont les pratiques remarquables transférables d'un métier à l'autre ?

	


· Le faites-vous ?

	


Suivi des clients et de leurs attentes

· Comment l'entreprise est-elle perçue par ses clients sur les points clés de la chaîne de valeur ?

	


· Anticipe-t-elle les besoins nouveaux de ses clients ?

	


· Comment l'entreprise recueille-t-elle et gère-t-elle l'information qualitative sur ses clients ?

	


· L'entreprise est-elle force de proposition vis-à-vis de ses clients ?

	


Clients de l'entreprise

	4. d   ANALYSE des RISQUES CLIENTS
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Analyse des risques clients (et notamment liés au système d'information)

De l'analyse précédente des 5 principaux clients de l'entreprise :

· Noter chacun des indicateurs de 1 à 5 en fonction des thématiques suivantes :

· Niveau de dépendance client

· Intensité concurrentielle

· Rentabilité moyenne

· Maîtrise des facteurs clés de succès (FCS), client système d'information (SI) et impact SI sur activité client

· La méthodologie de notation de chacun des indicateurs vous est explicitée ci-dessous

	Client
	Niveau de dépendance 

(1)
	Intensité concurrentielle (2)
	Rentabilité moyenne client

(3)
	Maîtrise FCS client (SI)

(4)
	Impact SI sur activité

(5)

	
	Utiliser une notation de 5 à 1 pour chaque indicateur en se référant au barème explicité ci-dessous

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Les informations nécessaires pour la construction de ce tableau sont, principalement, à reprendre des feuilles 4.a et 4.b.

(1) Le niveau de dépendance de l'entreprise par rapport à son client est apprécié par le consultant à partir de l'analyse des rapports de force client / fournisseur et du potentiel de développement (notion évaluée en fiche 4a à partir du taux de pénétration et des marges de manœuvre possibles). 
Notation : de 5 (avantage pour le client) à 1 (avantage pour le fournisseur = notre entreprise).

(2) L'intensité concurrentielle est appréciée en comparant la proportion de CA réalisée par l’entreprise chez ce client, à la valeur totale des dépenses du client sur ce segment de marché.
Notation : de 5 (fort) à 1 (faible)


(3) La rentabilité moyenne du client est un indicateur simple repris du tableau 4.a.
Notation : de 5 (fort) à 1 (faible)

(4) Maîtrise des FCS perçus par le client au niveau du SI :
Il s'agit d'évaluer si l'entreprise maîtrise tout ce qu’attend le client en terme de services offerts par un SI : CRM, e-commerce, vente en ligne sécurisée, travail collaboratif, catalogue électronique, etc.
Cet indicateur est obtenu en croisant l'analyse faite auparavant sur les FCS, avec la capacité de l'entreprise à mettre en place les services liés au SI qu’attendent les clients.
Notation : de 5 (excellent) à 1 (faible)
(5) Impact du SI sur l’activité :
Il s'agit d'évaluer le caractère critique du SI par rapport au domaine d'activité.
L'impact du SI est à apprécier en fonction de la connaissance des contraintes du secteur (ex : la traçabilité des produits dans le secteur agroalimentaire, ou des livraisons en flux tendus sont à noter à 5).
Notation : de 5 (fort) à 1 (faible)

(6) Clients de l'entreprise

	[image: image12.png]Formaliser et anticiper
pour agir



4. e   DIAGNOSTIC   ▲   (appréciation du consultant)
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


· Points clés de la situation : (reprendre les éléments marquants du diagnostic)

	


· Synthèse des forces / faiblesses de l'entreprise : 

	FORCES


	

	FAIBLESSES


	


· Synthèse des menaces / opportunités et leviers d'amélioration : 

	MENACES


	

	OPPORTUNITÉS


	

	LEVIERS D'AMÉLIORATION


	


· Quelles sont les solutions liées à l'évolution du système d'information ? : 

Solutions existantes :

	


Solutions envisagées (et en cours de réalisation) :
	


Clients de l'entreprise

	4. f   SCORE   ▲
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Critères d'appréciation
	Notation

(mettre une croix dans la case correspondante)

	Réponse de votre système d'information sur vos clients
	
	
	

	

	Disponibilité des informations
	Les informations nécessaires à la réalisation de cette fiche sont, en interne,…
	immédiatement disponibles
	à retraiter
	absentes

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Actualisation des informations
	Les informations utilisées par l'entreprise datent de...
	moins de 6 mois
	environ 1 an
	plus de 1an

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Fiabilité et suivi des informations
	Les sources d'informations sont multiples, croisées et qualifiées…
	globalement
	en partie
	pas du tout

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Utilisation des informations
	Le lien avec les décisions est…
	lien évident
	lien partiel
	pas de lien

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	TOTAL de croix… 
	
	
	

	Nota : en cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes le Consultant devra dégager avec l'Entreprise une dominante majeure
	Bonne réponse du SI
	Réponse partielle du SI
	Déficit d'information

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)

	

	Niveau de formalisation de la stratégie
	

	

	

	structurée

formalisée
	formalisée
	intuitive

	Analyse du portefeuille clients…
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	Perception du risque clients…
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	Perception des attentes clients…
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	TOTAL de croix… 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nota : en cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes le Consultant devra dégager avec l'Entreprise une dominante majeure
	Formalisée

Structurée
	Formalisée
	Intuitive

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)


	Commentaires du consultant :




	5. Analyse concurrentielle - Présentation du module
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Objectif de ce module :

· Mieux appréhender les positionnements et évolutions des concurrents

· Evaluer les performances de l'entreprise par rapport à un référentiel pertinent

	Les informations nécessaires pour atteindre ces objectifs : 

· Liste des concurrents par grands domaines d'activités

· Bases de données financières et commerciales

· Indicateurs chiffrés par concurrents


	Les personnes au minimum présentes à cette réunion :

- Dirigeant - 

- Responsable Marketing - 

- Responsable Commercial
- Responsable Production 

- Responsable Financier/Contrôle de gestion

- Responsable Logistique



	La démarche :

· Définir le champ d'investigation concurrentiel : code NAF, champs géographique

· Identifier dans ce champ les principaux concurrents
· Définir les indicateurs critiques d'analyse

· Comparer la situation de l'entreprise par rapport à ses principaux concurrents

Les éléments à collecter :
· Bases de données financières et commerciales

· Fiches concurrences

· Synthèse positionnement entreprise/concurrence

	La synthèse : 

· Identification des forces et faiblesses de l'entreprise au regard de la concurrence

· Identification des menaces et opportunités, ainsi que des leviers d'amélioration issus de l'analyse concurrentielle


Analyse concurrentielle
	5. a   IDENTIFICATION des CONCURRENTS
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Identifier les principaux concurrents :

· Déterminer une première liste des 4 principaux concurrents.

· Qualifier le secteur d'activité de chacun des concurrents (mots clés définissant l'activité ou les différents métiers de l'entreprise) et estimer leur rentabilité.

Définir les indicateurs critiques d'analyse :

· Définir en interne avec le Dirigeant les indicateurs clés de surveillance de la concurrence

· Ces indicateurs peuvent a priori porter sur :

· Profils de l'entreprise :

· Métiers, activités, taille

· Zone géographique d’influence

· Situation industrielle (positionnement dans la chaîne de valeur, niveau d'intégration …)

· Eléments financiers :

· Chiffre d'affaires (niveau et croissance)

· Résultats financiers (niveau et croissance)

· Historique et faits marquants

· Stratégie déclarée

Les sources de données utilisables sont :

· Les données internes recueillies au préalable

· Une revue documentaire et notamment l'analyse détaillée d'un annuaire professionnel ou base de données (type Amadeus, Kompass, Diane …)

Analyse concurrentielle
	5. a   IDENTIFICATION DES CONCURRENTS  (2/2)
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Définir les indicateurs critiques d'analyse : 

· La grille permet d'établir une synthèse de l'information recueillie sur les 4 principaux concurrents identifiés

	Identification des 4 principaux concurrents 
	Indicateurs d’analyse

	Nom 

et description de leur activité


	CA en K€
	Tendance d’évolution du CA 

(+/=/-)
	Rentabilité

estimée du concurrent(1)

(forte, moyenne, 

faible, ne sait pas)
	Tendance d’évolution de la rentabilité (+/=/-)
	Appréciation : forces, faiblesses, développements à venir…

	1


	
	
	
	
	

	2


	
	
	
	
	

	3


	
	
	
	
	

	4

	
	
	
	
	


(1) Il s'agit bien ici d'estimations sur la rentabilité des concurrents de l'entreprise que l'on exprimera par « forte, moyenne, faible, ne sait pas ».

La référence peut-être par exemple, le résultat net / le CA ou la rentabilité des capitaux propres. 

Analyse concurrentielle
	5. b   POSITIONNEMENT par rapport aux CONCURRENTS
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Comparaison de la position de l'entreprise par rapport à ses principaux concurrents :

Il s'agit ici de formuler un état des lieux sur la position concurrentielle de l'entreprise et d’en mesurer les implications stratégiques.

Cette analyse permet de mettre en évidence les domaines prioritaires d'évolution et de progrès de l'entreprise

Cette étape nécessite de positionner l’entreprise dans ses marchés et par segment à ses concurrents par le filtre de facteurs clés de succès.

Le tableau qui suit propose une synthèse qui peut être utilisée afin de comparer l'entreprise à ses principaux concurrents. Vous pouvez utiliser les lignes prédéterminées ou choisir des facteurs clés de succès spécifiquement adaptés au secteur ou à un segment spécifique.

Il faut noter l'Entreprise dans l'absolu mais également en la comparant à ses 4 principaux concurrents selon la cotation suivante :

	1 = non maîtrise du facteur clé de succès

2 = maîtrise très partielle du facteur clé de succès
	3 = maîtrise correcte du facteur clé de succès

4 = bonne maîtrise du facteur clé de succès


	
	L’Entreprise


	Position relative des concurrents

	Facteur clé de succès
	
	1


	2


	3


	4



	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	TOTAL : 
	
	
	
	
	


On remarque : 

· la bonne position des concurrent 1 et 3
· la position intéressante du concurrent 2, qui pourrait devenir un partenaire intéressant par son bon positionnement en terme de compétitivité par les  coûts et la mise en œuvre de technologies de production performantes
· le décrochage du concurrent 4
	Analyse concurrentielle

5. c   DIAGNOSTIC   ▲  (appréciation du consultant)
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


· Points clés de la situation : (reprendre les éléments marquants du diagnostic concurrentiel) :

	


· Synthèse des forces / faiblesses de l'entreprise : 

	FORCES


	

	FAIBLESSES


	


· Synthèse des menaces / opportunités et leviers d'amélioration : 

	MENACES


	

	OPPORTUNITÉS


	

	LEVIERS D'AMÉLIORATION


	


· Quelles sont les solutions liées à l'évolution du système d'information ? : 

Solutions existantes :

	


Solutions envisagées (et en cours de réalisation) :

	


Analyse concurrentielle
	5. d   SCORE   ▲
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Critères d'appréciation
	Notation

(mettre une croix dans la case correspondante)

	Réponse de votre système d'information sur la concurrence
	
	
	

	

	Disponibilité des informations
	Les informations nécessaires à la réalisation de cette fiche sont, en interne,…
	immédiatement disponibles
	à retraiter
	absentes

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Actualisation des informations
	Les informations utilisées par l'entreprise datent de...
	moins de 6 mois
	environ 1 an
	plus de 1an

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Fiabilité et suivi des informations
	Les sources d'informations sont multiples, croisées et qualifiées…
	globalement
	en partie
	pas du tout

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Utilisation des informations
	Le lien avec les décisions est…
	lien évident
	lien partiel
	pas de lien

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	TOTAL de croix… 
	
	
	

	Nota : en cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes le Consultant devra dégager avec l'Entreprise une dominante majeure
	Bonne réponse du SI
	Réponse partielle du SI
	Déficit d'information

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)

	

	Niveau de formalisation de la stratégie
	

	

	

	structurée

formalisée
	formalisée
	intuitive

	Vision de la concurrence…
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	Nota : en cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes le Consultant devra dégager avec l'Entreprise une dominante majeure
	Formalisée

Structurée
	Formalisée
	Intuitive

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)


	Commentaires du consultant :




	6. Organisation - Présentation du module
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Objectif de ce module : 

· Donner un outil permettant d'analyser l'organisation de l'entreprise, en s’appuyant sur sa structure décisionnelle.

	Les informations nécessaires pour atteindre ces objectifs : 

· Une interview du Dirigeant et, si possible, de ses principaux collaborateurs

· Les informations collectées sur la stratégie

Les ressources nécessaires :

· Disponibilité d'une salle de réunion

· Disponibilité éventuelle d'un vidéo-projecteur

· Un outil pour la représentation graphique de la grille GRAI (*)


	Les personnes au minimum présentes à cette réunion :

- Dirigeant - 

- Responsable Marketing 

- Responsable Commercial -
- Responsable Production - 

- Responsable Financier/Contrôle de gestion

- Responsable Logistique -


	La démarche :
· Collecter les informations nécessaires pour construire une grille décisionnelle GRAI à l'aide d'une interview du dirigeant et de ses principaux collaborateurs :

· Principales fonctions de l'entreprise

· Horizons de prise de décision et des périodes de remise en cause de ces décisions

· Principales activités de gestion liées aux fonctions de l'entreprise, décrites à chacun des niveaux de prise de décisions

· Flux majeurs d'information qui relient les activités de gestion identifiées précédemment.

La grille décisionnelle GRAI permet ensuite d'évaluer la cohérence entre les différents types de décisions dans l'entreprise et de donner des recommandations pour faire évoluer l’organisation.

	Les éléments supports pour construire une grille décisionnelle GRAI :
· Grille décisionnelle GRAI de référence

· Guide d'interview

	La synthèse :

· Cohérence globale de la stratégie de l'entreprise

· Diffusion de la stratégie

· Complétude des niveaux stratégique, tactique et opérationnel




Le  plan du module :

a)- Créer une grille décisionnelle GRAI 

(fiches 6a : 1 à 5)

b)- Interpréter une grille décisionnelle GRAI
(fiches 6b : 1 à 4)

c)- Diagnostiquer l’organisation 

(fiche 6c)

(*) Un PC équipé du logiciel GraiTools aide fortement à représenter la grille GRAI, on peut cependant y parvenir par tout autre moyen classique : un progiciel graphique ou de bureautique, voire le traditionnel couple « papier-crayon ».

Organisation

	6. a   REPRESENTER L'ORGANISATION de l'entreprise à l'aide d'une GRILLE DECISIONNELLE GRAI
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


La méthodologie GRAI, appartient au domaine public. Elle est utilisée ici pour évaluer l'efficacité de l'organisation, puis au chapitre 7 pour cartographier les processus majeurs.

Pour obtenir des renseignements sur sa mise en œuvre, on pourra se reporter au chapitre 6 de l'ouvrage "Pmi-diag, le prédiagnostic par l'exemple", ou s'adresser auprès du laboratoire qui l'a mise au point et l'améliore depuis une vingtaine d'années : 

Groupe de Recherche  GRAI -  LAPS  UMR/CNRS 5131

Université Bordeaux 1 -  351 Cours de la Libération - 33405 Talence cedex

Contact : Professeur Jean-Paul BOURRIERES - Tel : +33 5 4000 6530 - Fax : +33 5 4000 6644 - Mèl : jean-paul.bourrieres@laps.u-bordeaux1.fr
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Organisation

	6. b, c  DIAGNOSTIQUER l'ORGANISATION  ▲ (appréciation consultant)
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Les règles d'interprétation de la grille décisionnelle GRAI permettant de remplir le tableau ci-après sont présentées brièvement au chapitre 6b de l'ouvrage "Pmi-diag, le prédiagnostic stratégique par l'exemple".

On pourra également obtenir des renseignements complémentaires auprès du laboratoire GRAI.

	Critères d'appréciation
	Notation

	Grille décisionnelle GRAI                                 Score (%)
	Bon
	Acceptable
	Insuffisant

	1 Diagnostic sur la cohérence organisation / stratégie            
	
	
	

	2 Déploiement de la  stratégie dans l'organisation                   
	
	
	

	3 Complétude niveau décisionnel Stratégique                         
	
	
	

	                "
"
           Tactique                              
	
	
	

	                "
"             Opérationnel                      
	
	
	

	4 Qualité du pilotage de la fonction ... 
	
	
	

	              "     du pilotage de la fonction ...
	
	
	

	              "
    du pilotage de la fonction ...
	
	
	

	              "
    du pilotage de la fonction ...
	
	
	

	              "      du pilotage de la fonction ...
	
	
	

	Synthèse Grille décisionnelle
	

	Scoring (nombre de croix par colonne / nbre total de lignes remplies)
	
	
	

	Commentaire du consultant : 




· Synthèse des forces / faiblesses de l'entreprise : 

	FORCES


	

	FAIBLESSES


	


· Synthèse des menaces / opportunités et leviers d'amélioration : 

	MENACES


	

	OPPORTUNITÉS


	

	LEVIERS D'AMÉLIORATION


	


· Quelles sont les solutions liées à l'évolution du système d'information ? : 

Solutions existantes :

	


Solutions envisagées (et en cours de réalisation) :

	


Organisation

	6. d   SCORE   ▲
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Critères d'appréciation
	Notation

(mettre une croix dans la case correspondante)

	Réponse de votre système d'information sur votre organisation
	
	
	

	

	Disponibilité des informations
	Les informations nécessaires à la réalisation de cette fiche sont, en interne,…
	immédiatement disponibles
	à retraiter
	absentes

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Actualisation des informations
	Les informations utilisées par l'entreprise datent de...
	moins de 6 mois
	environ 1 an
	plus de 1an

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Fiabilité et suivi des informations
	Les sources d'informations sont multiples, croisées et qualifiées…
	globalement
	en partie
	pas du tout

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Utilisation des informations
	Le lien avec les décisions est…
	lien évident
	lien partiel
	pas de lien

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	TOTAL de croix… 
	
	
	

	Nota : en cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes le Consultant devra dégager avec l'Entreprise une dominante majeure
	Bonne réponse du SI
	Réponse partielle du SI
	Déficit d'information

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)

	

	Niveau de formalisation de la stratégie
	

	

	

	structurée

formalisée
	formalisée
	intuitive

	Modèle décisionnel stratégique…
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	Nota : en cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes le Consultant devra dégager avec l'Entreprise une dominante majeure
	Formalisée

Structurée
	Formalisée
	Intuitive

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)


	Commentaires du consultant :




	7. Processus majeurs - Présentation du module
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Objectif de ce module :

Etablir un état des lieux des 2 ou 3 processus majeurs et évaluer l’efficacité du système d’information pour les supporter.

	Les informations nécessaires pour atteindre cet objectif : 

· Cette partie s'appuie sur une interview du Dirigeant et si possible des principaux collaborateurs

· Les informations collectées sur la stratégie de l'entreprise seront utilisées

Les ressources nécessaires : 
· Disponibilité d'une salle de réunion

· Disponibilité éventuelle d'un vidéo projecteur

· Un outil pour la représentation graphique des processus (*)


	Les personnes au minimum présentes à cette réunion :

- Dirigeant -  

- Responsable Marketing 

- Responsable Commercial -  

- Responsable Production - 

- Responsable Financier/Contrôle de gestion

- Responsable Logistique -


	La démarche :

En s’appuyant sur les résultats des trois modules :

· module 2 : facteurs clés de succès

· module 3 : les métiers de l’entreprise

· module 6 : l’organisation,

choisir 2 ou 3 processus considérés comme majeurs par les dirigeants, puis les modéliser en identifiant : 

· les principaux flux constituant les processus : flux de produits et flux d’information,

· les principaux supports pour chaque processus : matériel informatique, supports logiciels, ressources humaines et technique,

· les flux de pilotage (objectifs quantifiés, planning à respecter, indicateurs de performance).


	La synthèse :

Evaluer si les processus stratégiques identifiés sont correctement supportés par le système d’information


Plan du module :

a) Formaliser les processus

b) Evaluer les processus

c) Diagnostiquer les processus majeurs

(*) Un PC équipé d’un logiciel spécialisé en BPR (Business Process Reengineering) facilite la représentation graphique des processus majeurs, mais on peut également y parvenir par tout autre moyen classique : un progiciel graphique ou de bureautique, voire le traditionnel couple « papier-crayon ».
Processus majeurs
	7. a, b  FORMALISER les PROCESSUS

(1/5) - Méthodologie
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Des exemples de représentation et d'évaluation des processus sont présentés aux chapitre 7a et 7b de l'ouvrage "Pmi-diag, le prédiagnostic stratégique par l'exemple".

Nous n'en rappellerons ici que les principes.

On s'attachera à formaliser et évaluer chacun des 2 ou 3 processus majeurs pour s’assurer qu’ils sont correctement formalisés et structurés dans la réalité.

Formalisme type de représentation de processus :

Les processus sont représentés à l’aide des éléments graphiques et des conventions ci-après.

[image: image13.png]



Evaluation des processus :

La notation se fait à partir de la table suivante :

(le choix des notes est ici volontairement discontinu de manière à pondérer implicitement les critères d'évaluation)

	Les points à évaluer pour chaque processus majeur
	oui
	non

	Sa mission est claire et non ambiguë
	3
	0

	Un responsable est identifié
	2
	0

	Ses règles de fonctionnement sont précises, (liaison avec le centre de décision le pilotant) (*)
	1
	0

	Il y a au moins un acteur pour réaliser le processus 
	1
	0


Pour chaque processus majeur de l’entreprise, on comptabilise le nombre de points obtenus, et l’on reporte le score dans le tableau de la fiche 7. c « DIAGNOSTIC » selon la convention suivante : 

	De 6 à 7 points

processus formalisé et structuré

(Bon)


	De  3 et 5 points

processus formalisé mais insuffisamment structuré

(Acceptable)


	De  0 à 2 points

processus insuffisamment formalisé et structuré

(Insuffisant)




(*) voir chapitre 6 sur l’utilisation de la grille GRAI.

Processus majeurs
	7. c   DIAGNOSTIC   ▲  (appréciation du consultant)
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Critères d'appréciation
	Notation 

(cocher d’une X l’appréciation correspondante)

	Processus majeurs
	Bon
	Acceptable
	Insuffisant

	Formalisation du Processus majeur 1 : 
	
	
	

	Formalisation du Processus majeur 2 : 
	
	
	

	Formalisation du Processus majeur 3 : 
	
	
	

	Synthèse Processus majeurs
	

	Scoring (nombre de croix par colonne / nombre total de lignes renseignées)
	
	
	

	Commentaire du consultant : 



· Synthèse des forces / faiblesses de l'entreprise : 

	FORCES


	

	FAIBLESSES


	


· Synthèse des menaces / opportunités et leviers d'amélioration : 

	MENACES


	

	OPPORTUNITÉS


	

	LEVIERS D'AMÉLIORATION


	


· Quelles sont les solutions liées à l'évolution du système d'information ? : 

Solutions existantes :

	


Solutions envisagées (et en cours de réalisation) :

	


	Processus majeurs
7. d   SCORE   ▲
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Critères d'appréciation
	Notation

(mettre une croix dans la case correspondante)

	Réponse de votre système d'information sur les processus majeurs
	
	
	

	

	Disponibilité des informations
	Les informations nécessaires à la réalisation de cette fiche sont, en interne,…
	immédiatement disponibles
	à retraiter
	absentes

	
	
	
	
	

	
	Processus 1 : 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Processus 2 : 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Processus 3 : 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	Actualisation des informations
	Les informations utilisées par l'entreprise

sont  mises à jour :
	systématiquement
	parfois
	jamais

	
	
	
	
	

	
	Processus 1 : 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Processus 2 : 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Processus 3 : 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	Fiabilité et suivi des informations
	Les sources d'informations sont multiples, croisées et qualifiées…
	globalement
	en partie
	pas du tout

	
	
	
	
	

	
	Processus 1 : 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Processus 2 : 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Processus 3 : 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Utilisation des informations
	Le lien avec les décisions est…
	lien évident
	lien partiel
	pas de lien

	
	
	
	
	

	
	Processus 1 : commercial, prise commandes
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Processus 2 : production
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Processus 3 : SAV 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	TOTAL de croix… 
	
	
	

	Nota : en cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes le Consultant devra dégager avec l'Entreprise une dominante majeure
	Bonne réponse du SI
	Réponse partielle du SI
	Déficit d'information

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)

	

	Niveau de formalisation de la stratégie
	

	

	Pour les processus majeurs…
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	

	Nota : en cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes le Consultant devra dégager avec l'Entreprise une dominante majeure
	Formalisée

Structurée
	Formalisée
	Intuitive

	Valeur à reporter en fiche 9 a
	(4)
	(2)
	(0)


	Commentaires du consultant :




	8. MOYENS et ressources informatiques  -  
Présentation du module
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


	Objectif de ce module :

· Réaliser un diagnostic des moyens et ressources disponibles du système d'informatique
· Positionner leur performance actuelle par rapport à l’importance stratégique qu’ils devraient représenter pour l’entreprise.

	Les informations nécessaires pour atteindre ces objectifs : 

· Cette partie repose essentiellement sur un échange avec le Dirigeant et les principaux collaborateurs si ceux-ci ont été associés aux phases de collecte de l'information.


	Les personnes au minimum présentes à cette réunion :

- Dirigeant -  

- Responsable Marketing -  

- Responsable Commercial -
- Responsable Production - 

- Responsable Financier/Contrôle gestion- 
- Responsable Logistique- 

- Responsable informatique -


	La démarche :

· Mettre en évidence les caractéristiques du système d'informatique actuel
· Identifier les risques et opportunités
Les éléments à collecter :
Cette partie est menée sur la base d'un échange de 2 heures à l’aide des questions suivantes :

· Deux questions à choix multiples, à prendre en compte dans la synthèse en fiche 8 b, avec l'éclairage de votre expérience.

· Six rubriques avec notation de 0 à 4 :

· La colonne de gauche (a) représente l'avis du dirigeant sur l'importance de la question posée pour son entreprise : de 1 = peu important, à  4 = stratégique. Elle ne sert pas pour un calcul mais apporte des informations pour étayer le diagnostic du consultant en fiche 8 b.

· La colonne (b) représente la déclaration du dirigeant sur la maîtrise actuelle par son entreprise de la question posée : de 1 = faible maîtrise, à 4 = très bonne maîtrise.

· La colonne (c) représente votre avis d'expert sur l'importance que devrait avoir pour l’entreprise la question posée : de 1 = peu important, à  4 = stratégique. Elle sert à pondérer les déclarations du chef d’entreprise (colonne b) sur sa maîtrise actuelle des sujets abordés. Les éventuelles dissonances entre les deux avis seront développées dans la fiche diagnostic 8b.

· La colonne de droite, en grisé, sert à calculer, ligne par ligne, le résultat (b) x (c), de manière à construire le score des ressources informatiques mises en œuvre (fiche 8.a 5/5), qui sera utilisé en fiche 9.c (plateau de gauche de la balance)



	La synthèse :
· Comparaison entre les services rendus par le système informatique et les enjeux (fiche 8.c) ;

· Cohérence entre les moyens informatiques mis en œuvre et l'utilisation qui en est faite pour servir les besoins du SI de l'entreprise (fiche 9.c).




Moyens et Ressources Informatiques (1/5)

	8. a   MAITRISE DU SYSTEME INFORMATIQUE
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


Maîtrise du système informatique

· L'entreprise dispose d'une vision à long terme du système informatique :

	
	Les besoins informatiques sont gérés ponctuellement à la demande des utilisateurs

	

	
	Certaines grandes orientations ont été définies (type de matériel, type de logiciels), mais les utilisateurs restent libres de leurs choix

	
	

	

	
	L'entreprise dispose d'un Schéma Directeur Informatique régulièrement mis à jour


· Le budget informatique est maîtrisé et fait l'objet d'une politique bien définie :

	
	Aucun budget informatique ni de formation n'est identifié annuellement. Seules les phases d'investissement (renouvellement) sont budgétisées

	
	

	

	
	Un budget est identifié, les dépenses ne font cependant pas l'objet d'un suivi précis

	

	
	Un budget ainsi qu'une politique sont clairement définis. L'entreprise a été jusqu'à étudier l'opportunité de sous-traiter la gestion de son parc
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Nota :

Si la case « sans objet » est cochée, passez directement à la ligne suivante.


	
	Importance

Exprimée par l'entreprise
(a)

Peu important = 1

à

Stratégique = 4
	
	Maîtrise actuelle

Exprimée par l'entreprise
 (b)

Faible = 1

à

Très bonne = 4
	X
	Importance

Avis de l'expert 
(c)

Peu important = 1

à

Stratégique = 4
	=
	Pour la balance finale

(b) x (c)



	Configuration générale
	Sans

Objet
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le système informatique est moderne et évolutif
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le niveau d'équipement des collaborateurs est satisfaisant
	
	
	
	
	
	
	
	

	La répartition physique des sites est gérée d'une manière optimale par le système informatique
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les ressources informatiques sont optimisées par un réseau adapté 
	
	
	
	
	
	
	
	

	L'équipement en périphériques est suffisant
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	 Total : 
	
	 Total : 
	
	( (b) x (c) : 

	
	
	
	
	
	
	
	

	Nbre de lignes renseignées colonne a :
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Valeurs à reporter au tableau de la  fiche 8. c 

( Moyenne = Total / Nbre de lignes renseignées
	Moyenne :


	
	Moyenne :


	
	


Moyens et Ressources Informatiques (2/5)
	8. a   Organisation et flux d'information
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
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Nota :

Si la case « sans objet » est cochée, passez directement à la ligne suivante.


	
	Importance

Exprimée par l'entreprise

(a)

Peu important = 1

à

Stratégique = 4
	
	Maîtrise actuelle

Exprimée par l'entreprise
 (b)

Faible = 1

à

Très bonne = 4
	X
	Importance

Avis de l'expert 

(c)

Peu important = 1

à

Stratégique = 4
	=
	Pour la balance finale

(b) x (c)



	Organisation et flux d'information
	Sans

Objet
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le système informatique utilise au maximum le potentiel de l'EDI 

(Echange de Données Informatisées)
	
	
	
	
	
	
	
	

	La gestion de trésorerie utilise les interfaces de communication bancaires automatisées
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les coûts de communication sont optimisés par l'usage des moyens modernes de communication (Internet, Fax en réseau …)
	
	
	
	
	
	
	
	

	La circulation de données entre collaborateurs bénéficie des moyens modernes de communication
	
	
	
	
	
	
	
	

	L'archivage et l'accès aux données de l'entreprise sont optimisés
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le système permet d'optimiser la recherche de données sur la concurrence, l'état de la R&D internationale sur les sujets clés de l'entreprise et les nouveaux brevets déposés
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le système permet une optimisation dans la gestion des projets de R&D interne
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	 Total : 
	
	 Total : 
	
	 ( (b) x (c) : 

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nbre de lignes renseignées colonne a :
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Valeurs à reporter au tableau de la  fiche 8. c 

( Moyenne = Total / Nbre de lignes renseignées
	Moyenne :


	
	Moyenne :


	
	


Moyens et Ressources Informatiques (3/5)

	8. a   Aperçu du patrimoine applicatif
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
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Nota :

Si la case « sans objet » est cochée, passez directement à la ligne suivante.


	
	Importance

Exprimée par l'entreprise

(a)

Peu important = 1

à

Stratégique = 4
	
	Maîtrise actuelle

Exprimée par l'entreprise
 (b)

Faible = 1

à

Très bonne = 4
	X
	Importance

Avis de l'expert 

(c)

Peu important = 1

à

Stratégique = 4
	=
	Pour la balance finale

(b) x (c)



	Aperçu du patrimoine applicatif
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gestion commerciale
	Sans

Objet
	
	
	
	
	
	
	

	L'équipement informatique permet de traiter l'information de l'amont  jusqu'à la livraison et de suivre les prestations ultérieures de l'entreprise qui s'y rattachent
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les données de l'entreprise sont accessibles à distance
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les données du système informatique sont utilisées pour la création de nouveaux produits et pour accéder à de nouveaux marchés
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gestion de production
	
	
	
	
	
	
	
	

	L’équipement informatique permet de traiter l’information pour la gestion des achats : de la demande initiale jusqu'à la réception
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les stocks sont suivis de manière optimale et leur mise à jour est alimentée automatiquement par la gestion des achats, de la production et des ventes
	
	
	
	
	
	
	
	

	La gestion des gammes et des nomenclatures est gérée avec le système informatique
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le lancement des ordres de fabrication « OF » est optimisé en fonction des contraintes de l'outil de production
	
	
	
	
	
	
	
	

	Conception - Fabrication et « PLM » (1)
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le bureau d'études « BE » est équipé de systèmes de CFAO
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le BE est équipé de progiciels de calcul et de simulation numérique
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le BE peut échanger des documents techniques par voie électronique sécurisée
	
	
	
	
	
	
	
	

	La gestion des données techniques est assurée par le système informatique
	
	
	
	
	
	
	
	

	La liaison entre la conception et la fabrication est assurée par des progiciels adaptés (de FAO)
	
	
	
	
	
	
	
	

	Qualité
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les manuels de procédure et les fiches techniques des produits sont accessibles par toutes les personnes habilitées
	
	
	
	
	
	
	
	

	La traçabilité est gérée
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les données de la qualité sont gérées
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	 Total : 
	
	 Total : 
	
	 ( (b) x (c) : 

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nbre de lignes renseignées en colonne a :
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Valeurs à reporter au tableau de la  fiche 8. c 

( Moyenne = Total / Nbre de lignes renseignées
	Moyenne :


	
	Moyenne :


	


(1) « PLM » = Product Life cycle Management (gestion du cycle de vie d'un produit)

Moyens et Ressources Informatiques (4/5)

	8. a   OutilS de pilotage  et  INTÉGRATION GLOBALE DU SI
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
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Nota :

Si la case « sans objet » est cochée, passez directement à la ligne suivante.


	
	Importance

Exprimée par l'entreprise
(a)

Peu important = 1

à

Stratégique = 4
	
	Maîtrise actuelle

Exprimée par l'entreprise
 (b)

Faible = 1

à

Très bonne = 4
	X
	Importance

Avis de l'expert 
(c)

Peu important = 1

à

Stratégique = 4
	=
	Pour la balance finale

(b) x (c)



	OutilS de pilotage
	Sans

Objet

	Le suivi budgétaire est géré
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le suivi de la trésorerie est assuré
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le contrôle de gestion industriel est géré
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le système informatique intègre une comptabilité analytique
	
	
	
	
	
	
	
	

	L'accès aux données de l'entreprise permet d'établir des tableaux de bord prospectifs
	
	
	
	
	
	
	
	

	L'accès aux données de l'entreprise permet d'établir des tableaux de bord opérationnels
	
	
	
	
	
	
	
	

	La mise à jour des tableaux est centralisée, périodique et automatique
	
	
	
	
	
	
	
	

	Le système de pilotage est accessible aux utilisateurs par des tableaux de bord
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	 Total : 
	
	 Total : 
	
	 ( (b) x (c) : 

	
	
	
	
	
	
	
	

	Nbre de lignes renseignées en colonne a :
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Valeurs à reporter au tableau de la  fiche 8. c 

( Moyenne = Total / Nbre de lignes renseignées
	Moyenne :

 
	
	Moyenne :

 
	


	INTÉGRATION GLOBALE DU SI
	Sans

Objet
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Intégration
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les applications et les données sont intégrées en un système global
	
	
	
	
	
	
	
	

	L'ensemble des fonctions de l'entreprise communique par le système informatique
	
	
	
	
	
	
	
	

	Sécurité
	
	
	
	
	
	
	
	

	La standardisation des progiciels est correcte
	
	
	
	
	
	
	
	

	La sécurité physique est assurée
	
	
	
	
	
	
	
	

	La sécurité logique est assurée
	
	
	
	
	
	
	
	

	Des procédures de sauvegarde ont été mises en place
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les supports de sauvegarde sont conservés et accessibles à tout moment
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les procédures de restauration sont existantes et testées
	
	
	
	
	
	
	
	

	Maintenance
	
	
	
	
	
	
	
	

	La maintenance du matériel est correcte
	
	
	
	
	
	
	
	

	La mise à jour des applicatifs est effectuée régulièrement en fonction des nouvelles versions
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	 Total : 
	
	 Total : 
	
	 ( (b) x (c) : 

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nbre de lignes renseignées en colonne a :
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Valeurs à reporter au tableau de la  fiche 8. c 

( Moyenne = Total / Nbre de lignes renseignées
	Moyenne :


	
	Moyenne :

 
	
	


Moyens et Ressources Informatiques (5/5)

	8. a   Ressources humaines et formation
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
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 L’ évaluation des atouts de l ’entreprise sur ses différents

segments de marché est appréhendée en fonction de

l’analyse du degré de maîtrise de l ’entreprise des

Facteurs Clés de Succès requis pour chaque segment

de marché.

Les investissements sont faibles,

le niveau de rentabilité est moyen

et la croissance stable.

Les investissements sont importants

pour se maintenir.

Ce sont les activités d ’avenir de la

société.

Ces activités sont en déclin

constant ou sans démarrage

réel et leur développement est

compromis par une faible

croissance du marché.

Ces activités ont un fort potentiel

de développement mais la société

ne maîtrise pas les compétences

nécessaires pour entrer sur ces

marchés.

Le niveau d ’investissement requis

est important

Recommandations :

Ne plus investir mais chercher à rentabiliser

Recommandations :

Renforcer son positionnement

Recommandations :

Investir ou se désengager

Recommandations :

Se désengager

L’ évaluation de l’ attractivité des segments est issue de

l’ analyse d’ évolution de ces marchés en terme de croissance,

de marges, d’ intensité concurrentielle,...

Nota :

Si la case « sans objet » est cochée, passez directement à la ligne suivante.


	
	Importance

Exprimée par l'entreprise

(a)

Peu important = 1

à

Stratégique = 4
	
	Maîtrise actuelle

Exprimée par l'entreprise
 (b)

Faible = 1

à

Très bonne = 4
	X
	Importance

Avis de l'expert 
(c)

Peu important = 1

à

Stratégique = 4
	=
	Pour la balance finale

(b) x (c)



	Ressources humaines 

et formation
	Sans

Objet
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les utilisateurs sont satisfaits du service rendu par l'outil informatique
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les utilisateurs sont satisfaits du service offert par le support informatique de l'entreprise
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les utilisateurs sont périodiquement interrogés sur les besoins fonctionnels non satisfaits pour améliorer la performance
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les utilisateurs participent à la définition des besoins
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les utilisateurs sont périodiquement informés sur les évolutions prévues
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les utilisateurs sont formés pour tirer parti de toute la puissance du système informatique
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les utilisateurs sont périodiquement interrogés sur les besoins en formations complémentaires sur l'outil informatique (la technique ou l’usage)
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les formations aux nouvelles technologies et aux nouveaux logiciels sont planifiées
	
	
	
	
	
	
	
	

	Les utilisateurs maîtrisent les outils de bureautique
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	 Total : 
	
	 Total : 
	
	 ( (b) x (c) : 

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nbre de lignes renseignées en colonne a :
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Valeurs à reporter au tableau de la  fiche 8. c

( Moyenne = Total / Nbre de lignes renseignées
	Moyenne :


	
	Moyenne :


	
	


Calcul pour le plateau de gauche de la balance en fiche 9. C

	
	
	
	
	SOMME

 Total de (c) 
	
	Total général

 ( (b) x (c)

	Total des pages 8. a (1 à 5)  
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Moyenne pondérée à reprendre pour le plateau de gauche de la balance en fiche 9.c  

= TOTAL GENERAL ( (b) x (c)  / SOMME Total de (c)
	


	Moyens et Ressources Informatiques

8. b   DIAGNOSTIC   ▲  (appréciation du consultant)
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


· Points clés de la situation : (reprendre les éléments marquants du questionnaire sur le système d'information)

	


· Synthèse des forces / faiblesses de l'entreprise : 

	FORCES


	

	FAIBLESSES


	


· Synthèse des menaces / opportunités et leviers d'amélioration : 

	MENACES


	

	OPPORTUNITÉS


	

	LEVIERS D'AMÉLIORATION


	


Moyens et Ressources Informatiques

	8. c   SCORE   ▲
	Jour 1
	Jour 2

	
	M
	AM
	M
	AM

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8


A partir des fiches 8. a (1 à 5), afin de positionner leur performance actuelle par rapport à l’importance stratégique qu’ils représentent pour l’entreprise, reportez dans le tableau ci-dessous les moyennes des colonnes 
« Maîtrise (b) » et « Importance (c)».

	
	Report des moyennes

fiches 8. a (1 à 5)

	
	Maîtrise

exprimée par l’entreprise

(b)

Moyennes
	Importance

avis de l’expert

(c)

Moyennes

	Configuration générale
	
	

	Organisation et flux d'information
	
	

	Aperçu du patrimoine applicatif
	
	

	Outil de pilotage
	
	

	INTEGRATION GLOBALE DU SI
	
	

	Ressources humaines et formations
	
	

	
	
	

	TOTAL sur 24
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	(c) IMPORTANCE
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Sous-dimensionné

(danger)
	
	
	
	
	Bonne adéquation
	
	
	

	  18
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	  12
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Acceptable
	
	
	
	
	Sur-dimensionné
	
	
	

	  6
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	(b) MAITRISE
	24


	9. a Bilan et conclusions – Synthèse des diagnostics   ▲


Objectif de ce module : 

· Représenter l'adéquation existante entre la réponse du Système d'Information et le niveau de formalisation de la stratégie de l'entreprise.

· Visualiser l’équilibre entre le potentiel des moyens informatiques et l’usage qui en est fait.

· Formaliser la synthèse et les recommandations du consultant.

Pour chacune des fiches; 2 f, 3 e, 4 f, 5 d, 6 d, 7 d : 

· identifier la colonne dominante en nombre de croix.

Rappel : En cas d'égalité du nombre de croix dans plusieurs colonnes, le Consultant devra dégager avec l'entreprise une colonne dominante majeure.

· Reporter dans le tableau les valeurs 4, 2 ou 0, de chacune des fiches, cotées selon les conventions de la grille ci-dessous.

	Colonne dominante en nombre de croix
	Valeur à reporter

	Réponse du système d'information
	Niveau de formalisation de la stratégie
	

	
Bonne réponse du SI
	
Formalisée et structurée
	4

	
Réponse partielle du SI
	
Formalisée
	2

	
Déficit d'information
	
Intuitive
	0


	(voir graphique en page suivante)
	Réponse du Système d'Information de l'entreprise
	Niveau de formalisation de la stratégie

	Fiche 2.f – Marchés
	
	

	Fiche 3.e – Offre
	
	

	Fiche 4.f – Clients de l'entreprise
	
	

	Fiche 5.d – Analyse concurrentielle
	
	

	Fiche 6.d – Organisation 
	
	

	Fiche 7.d – Processus majeurs 
	
	

	NOTES GÉNÉRALES  sur 24

Permettent de positionner l'entreprise dans la grille fiche 9. b
	A =  …..
	B = …..

	NOTE sur 4

à reporter en fiche 9. c, 

plateau de droite de la balance
	A / 6 = …..

	


Bilan et Conclusion
	9. b  Matrice de positionnement  -   Système d’information  v.s. Stratégie   ▲


Positionnement de l'entreprise
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	Niveau de formalisation de la stratégie
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	Niveau de réponse du Système d'Information
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24      Niveau de formalisation de la stratégie

	L’entreprise a une vision construite et structurée de son développement à horizon 3 ans. En revanche son système d’information ne peut fournir les réponses nécessaires pour « alimenter » en informations fiables et actualisées la stratégie de l’entreprise. 

Il est donc souhaitable de mener en priorité une réflexion/action sur le système d’information de l’entreprise.


	L’entreprise a une vision construite et structurée de son développement à horizon 3 ans. De plus son système d’information lui permet pleinement de prendre les décisions relatives à ses orientations, sur la base d’informations fiables et actualisées. 

L’entreprise peut cependant à ce stade s’interroger sur les leviers lui permettant de consolider cette position

	
L’entreprise ne possède pas de vision construite et structurée de son développement. Son système d’information, peu développé, n’alimente en rien une réflexion stratégique. 

Il est prioritaire pour l’entreprise de construire avant toute chose son plan de développement à horizon 3 ans.


	Le système d’information est structuré, avec des informations fiables et réactualisées. En revanche, il ne sert pas aujourd’hui à « alimenter » une réflexion stratégique, absente de l’entreprise. 

Il est prioritaire pour le dirigeant de construire son plan de développement en s’appuyant fortement sur les données recueillies et contenues dans son système d’information.



 0
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24



            




Niveau de réponse du Système d'Information

Bilan et Conclusion
	9. c   Score de cohérence  -   Moyens informatiques  v.s. Usage   ▲


Objectif de ce module :
Cette balance représente l'équilibre entre le potentiel des moyens informatiques et le niveau de support dont aurait besoin le système d’information.

· Reporter dans les carrés ci-dessous :

· Plateau de gauche : la note pondérée des Moyens et Ressources Informatiques (fiche 8.a  5/5),

· Plateau de droite : la note générale de la réponse du Système d'Information (fiche 9.a) 




	
	
	


	Commentaires du Consultant :




Bilan et Conclusion
	9. d   SynthÈse et recommandations    (appréciation du consultant)   ▲


· Points clés de l'état des lieux : 
	


· Synthèse des forces / faiblesses : 

	FORCES


	

	FAIBLESSES


	


· Synthèse des menaces / opportunités et leviers d'amélioration : 

	MENACES


	

	OPPORTUNITÉS


	

	LEVIERS D'AMÉLIORATION


	


Conclusion de l'état des lieux Pmi-diag :
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