LTI,

Devenez le médecin de votre entreprise

Le diagnostic stratégique : votre premier outil pour assurer la réussite

Un guide par vos mentors pour transformer |'analyse en action et l'incertitude en succes.
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Imaginez : vous étes en réunion.
Une décision cruciale doit étre prise.

L'entreprise veut se diversifier. Lancer un nouveau produit. Conquérir un nouveau marché.
La question est posée : “Alors, on y va ? Dans quelle direction ?”

Llsay  sAellllk.

Décider a I'aveugle Décider en connaissance de cause

- Clestrisque. + C'estrassurant.

- (Clest colteux. + Cleststratégique.

- Clest jouer I'avenir de I'entreprise a pile ou face. + Clest construire le succés sur des bases solides.

Comment passer de l'un a 'autre ?

&1 NotebookLM



Le meilleur réflexe ? Penser comme un médecin.

On sait que le mot ‘diagnostic stratégique’ peut sembler un peu impressionnant au
début. Mais vous allez voir, c’est une démarche pleine de bon sens.

Un bon médecin ne prescrit jamais un traitement au hasard. g )
Avant toute chose, il cherche a comprendre.

-

- Il vous interroge (“Quels sont les symptomes ?”) e
- || vous examine (“Prenons votre tension.”)
- Il demande des analyses complémentaires (“Faisons un

bilan sanguin.”)

Pour une entreprise, c’'est exactement la méme chose. Avant de se lancer, elle doit
comprendre son état de santé et son environnement. C'est ¢a, le diagnostic.

& NotebooklLM



La Regle d'Or : ne jamais agir avant de comprendre

COMPRENDRE DECIDER

> [

L'examen du patient.
On analyse les forces, les
faiblesses, les opportunités,

L'application du traitement.
On déploie le projet, on
lance le produit.

La prescription.
On choisit |a meilleure
stratégie, le bon traitement.

les menaces.

Le diagnostic fonde la décision. | réduit I'incertitude et transforme le risque en opportunité maitrisée.
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Analysons ensemble quelques "dossiers patients".

Rien de tel que des cas concrets
pour voir l'impact, positif ou
negatif, d'un bon diagnostic.
Certains ont ignoré les symptémes,
d'autres ont posé le bon diagnostic a
temps. Ces histoires sont riches
d'enseignements pour votre future
carriere.




Cas Patient n°1: Le Diagnostic
Ignoré (Nokia)

"Symptomes" (années 2000-2010) :

- Leader mondial incontesté de la téléphonie mobile.

- Apparition de nouveaux concurrents (Apple, Samsung) avec une
technologie de rupture : les smartphones tactiles.

"Erreur de diagnostic" :
- Nokia n'a pas su diagnostiquer a temps la puissance de cette nouvelle

vague.

- lIs ont sous-estimé la nécessité de faire évoluer leur systeme
d'exploitation (Symbian) face a des écosystéemes plus modernes et
ouverts.

"Conséquences” :

- Perte spectaculaire de sa position de leader.

- Un géant de la tech est passé a coté de I'avenir de son propre marché.

Lecon : Ignorer les signaux de l'environnement est une erreur

Années 2000-2010 stratégique fatale.
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Cas Patient n°2: L’Erreur de Diagnostic Collective
(Crise de 2008)

'‘Contexte’ :
- Un systéme financier mondial basé sur des produits financiers
de plus en plus complexes (les 'subprimes’).

'Erreur de diagnostic' :

- De nombreuses institutions financieres n'ont pas évalué
correctement les risques cachés dans ces produits.

- Le diagnostic des chaines de risques était défaillant, voire
inexistant. On a privilégié le profit a court terme a la prudence.

'‘Conséquences’:
- Une crise systémique internationale, avec des répercussions
mondiales sur I'économie réelle (entreprises, emplois...).

Lecon : Un mauvais diagnostic peut non seulement couler une
entreprise, mais aussi déstabiliser tout un écosysteme. La
responsabilité est immense.
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Cas Patient n°3 ;: Le Bilan de Santé Réussi
(La Startup Agile)

“Le Projet" : Lancer un nouveau service de livraison de repas.

Analyse Externe (le marché)
Qui sont les concurrents ?

Quelles sont les attentes réelles o
des consommateurs ? Y a-t-il \ L e Dia gnos tic La Stratégie Eclairée

des zones géographiques mal

desservies ? Grace a ce diagnostic, la
Com plet startup définit une stratégie
—* (avant de sur mesure, évite les erreurs
' : - couteuses et se positionne
Analyse Inteme (Fentreprise) depenser 1€) intelligemment pour réussir.

Quelles sont nos capacités
réelles ? (logistique, budget,
compétences humaines,

technologie disponible) Legon : Un bon diagnostic est le meilleur investissement que

vous puissiez faire. |l transforme une idée en un projet viable.
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Notre prescription la plus importante
pour votre carriére.

**ERREUR A NE JAMAIS COMMETTRE**

C'est le piege le plus Sauter I'etape du Le résultat : des projets qui
courant dans la gestion de g g dérapent, des budgets qui
projet. La pression du temps dlagnOStlc pOUI’ explosent et des équipes qui
pousse a |'action immédiate. " . s'épuisent.
gagner du temps".
\ J

Mais c'est un trés mauvais calcul. Chaque heure

"gagnée" en ne faisant pas de diagnostic se paie

par des dizaines d'heures perdues a corriger des
décisions mal fondées.

Prenez le temps de comprendre. C'est le moyen le plus rapide de réussir.
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Votre ordonnance pour la réussite

“Le diagnostic stratégique est |'étape préalable indispensable : il permet de
comprendre la situation avant de décider et d'agir.”

1. On ne pilote pas a I'aveugle

Le diagnostic est la lumiere qui éclaire vos décisions.
Il transforme l'incertitude en information.

2. C'est un acte de management, pas une
perte de temps

Investir dans la compréhension, c'est s'assurer que
'action sera juste, efficace et pertinente.

3. C'est votre future valeur ajoutée

En maitrisant le diagnostic, vous ne serez pas
seulement un exécutant, mais un stratege capable
de guider une entreprise vers le succes.
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Votre role demain:
etre le garant de la clarté.

Dans votre future entreprise, lorsque tout le monde
sera dans le flou, pressé d'agir sans réfléchir, vous serez
la personne qui dira avec calme et confiance :
"Attendez. Commencons par un diagnostic."

Vous apporterez:

v/ La méthode pour ne pas se perdre.

v/ Larigueur pour fonder les décisions sur des faits.
v/ La vision pour transformer un probléme complexe
en un plan d'action clair.

Cette compétence fera de vous un professionnel
respecté et indispensable. Préparez-vous a |'exercer.
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Pour aller plus loin : vos prochaines spécialisations.

Le diagnostic est une compétence qui se perfectionne. Vous venez d'en comprendre |la philosophie. Bientét,
vous maitriserez ses outils, comme un spécialiste apprend a manier un scanner ou un microscope.

Les 'outils du médecin d'entreprise’ :

L'analyse interne (le bilan
de santé du patient) :

L'analyse externe
(I'environnement du
patient) :

€ Modeéle PESTEL
) Les 5 forces de Porter

€ Matrice SWOT

€ Analyse des ressources et
compeétences

Votre formation ne fait que commencer.
Soyez curieux, continuez d'apprendre, et vous aurez un impact formidable.
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