PRESENTER UNE SYNTHESE DES RESULTATS DE SON DIAGNOSTIC
Lors de votre diagnostic, vous avez travaillé sur différents axes de travail et effectué plusieurs études et traité de l’information. 

A l’issue de votre diagnostic, il est utile de présenter une synthèse des principaux résultats obtenus. Cette synthèse permet de mettre en valeur les différents points de votre diagnostic et d’annoncer logiquement votre préconisation. 
Voici quelques pistes pour présenter cette synthèse  (non exhaustif, d’autres possibilités mieux adaptées à votre projet sont aussi envisageables)

Idée 1 : refaire un tableau avec les grands axes de travail et présenter les principaux résultats obtenus. 

Exemple simplifié de tableau : 
	Axes de recherche 
	Principales informations recherchées : 
	Principaux résultats :

	Management / Equipe commerciale
	 Existe-t-il des outils d’aide à la vente spécifiques clientèle jeune ?

Formation spécifique pour accrocher/prospecter des jeunes ?

Animations managériales mises en place par le manageur ou le réseau : temps fort « jeunes » ?
	Il existe 4 outils d’aide à la vente : un argumentaire etc…

Pas de formation spécifique de l’équipe pour toucher les jeunes

2 temps forts dans l’année pour toucher les jeunes




Idée 2 : présenter une carte heuristique présentant les principales thématiques étudiées et les principaux résultats obtenus

Pour réaliser une carte heuristique, vous pouvez utiliser un logiciel de mind mapping (du type free mind). Les logiciels de mind mapping peuvent être utilisés pour rechercher des idées (possible de l’utiliser en début de diagnostic pour trouver les différents à analyser) mais aussi pour classer et relier des idées.  
Exemple simplifié d’une carte heuristique : 
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Idée 3 : présenter un SWOT synthétique 

Cela suppose que votre travail de diagnostic partiel porte à la fois sur des éléments relevant du diagnostic externe et du diagnostic interne.  

Exemple simplifié de SWOT : 
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Idée 4 : construire un diagramme causes/situation étudiée
Ce diagramme permet d’identifier et de visualiser les causes possibles d’une situation observée. 

Ces causes sont classées par thématiques. Vous pouvez utiliser les thématiques abordées dans votre plan de diagnostic ou utiliser une autre classification. A titre d’exemple, il est possible d’utiliser la méthode des 7 M : 

· Main d’œuvre : équipe commerciale

· Matière : caractéristiques de votre offre de produits ou services

· Méthode : procédures, instructions, règles de fonctionnement, outils utilisés

· Machine : équipements utilisés 
· Milieu : environnement (ex : les concurrents)

· Management : style de management et techniques managériales utilisées

· Moyens financiers : ressources financières

Exemple simplifié d’un diagramme causes/situation étudiée
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