LE DIAGNOSTIC EXPORT

OBJET ET OBJECTIFS DU DIAGNOSTIC :

Le diagnostic est une analyse d’une situation  d’entreprise qui permet de souligner les points forts et les points faibles de l’entreprise dans son environnement concurrentiel. Le diagnostic doit donc permettre un positionnement de l’entreprise : veille interne (forces-faiblesses) et externe (opportunités-menaces). Il permet aussi de valider les actions passées par l’analyse des écarts entre objectifs et résultats et d’orienter l'action, de projeter l’entreprise dans son futur souhaité par une redéfinition d’objectifs « raisonnables ». Le but du diagnostic est donc double : il s'agit de repérer des déficiences de l'organisation mais aussi et surtout de prévoir et d'indiquer les moyens pour y remédier.

Le diagnostic éclaire les choix de l’entreprise (c’est un outil d’aide à la prise de décision) et les orientations stratégiques possibles entre lesquelles il convient d’arbitrer. 

A cette analyse s’ajoute une dimension nouvelle : celle du risque inhérent à l’export et qui constitue une menace de nature spécifique. L'export peut s’avérer une activité importante voire essentielle grâce aux opportunités qu'elle offre, les gains qu'elle procure mais elle peut faire courir des risques et accroître la vulnérabilité de l’entreprise. L'export doit donc par conséquent s'apprécier en terme de performance mais aussi de sécurité. Le diagnostic export permet de mesurer la capacité économique, financière, juridique pour réussir. Si l'entreprise est dans une situation délicate voire critique, le diagnostic incitera à la prudence car ce n'est pas le meilleur moment pour aborder les marchés étrangers ; si au contraire l'entreprise est en situation favorable, le diagnostic confirmera les possibilités de développement sur les marchés internationaux.

Le diagnostic export n'est qu'un aspect particulier du diagnostic de l'entreprise qui consiste à déterminer la capacité d'exporter, l'évaluation des ressources et des compé​tences à mettre en oeuvre.

L'exportation exige un renforcement de l'organisation et un état d’esprit car les façons de penser qui ont pu faire leurs preu​ves sur le marché national ne conviennent pas nécessairement aux marchés étrangers : la composante culturelle d’approche des marchés est essentielle.

L'entreprise qui exporte va se trouver en situation nouvelle et avant d'engager les opérations à l'étranger, il lui est nécessaire de bâtir une stratégie cohérente, c’est-à-dire conforme aux possibilités de l'entreprise et des potentialités du secteur d’activités.

La conduite du diagnostic : le diagnostic sera réalisé en deux temps, la collecte des informations puis l'appréciation des forces et des faiblesses de l’entreprise.
Il s’agit de soumettre l'entreprise à un examen critique, de porter une appréciation objective sur ses produits, ses marchés, sa capacité de production, son savoir-faire, son expérience de l’exportation. Il convient de bien définir le travail confié à la personne qui conduit le diagnostic, d’autant que s’il est effectué par des consultants extérieurs, on se heurte aussi à des difficul​tés spécifiques liées à l'intervention : en effet, l'analyse n'est pas neutre, et bien que le consultant s'efforce de « faire table rase » de ses préjugés, il va se référer à des modè​les de sorte que le diagnostic émis aura nécessairement une teinte personnelle. De plus, certains éléments spécifiques peuvent échapper au consultant.
On devra donc veiller tout particulièrement aux points suivants :
· L'indépendance d'action (disposer des pouvoirs d'in​vestigation nécessaires), d'esprit (ne pas s'immiscer dans la gestion, éviter tout jugement hâtif ou subjectif).

· La compétence qui se manifestera par des avis et com​mentaires éclairés, des recommandations pertinentes, des suggestions réalistes et adaptées aux besoins.

· La qualité du travail et le contrôle de la qualité : la mission doit être effectuée avec conscience professionnelle et diligence.

· Le secret professionnel sur l'ensemble des informations et documents qui lui sont communiqués.

LES FACTEURS DETERMINANTS DU POTENTIEL D'EXPORTATION :
Une juste appréciation de la situation est importante car elle est le point de départ d'un programme d'actions pour accroître les potentialités de l'entreprise.

L'évaluation du potentiel d'exportation doit prendre en compte le savoir-faire de l'entreprise en matière de production et de commercialisation des produits. Les risques de la vente à l'étranger sont diminués si la situation de l'entreprise a été analysée minutieusement sur les points suivants :
· ​L’étude des produits : comme les marchés s'unifor​misent dans une certaine mesure, la vente avec succès dans un pays peut aussi avoir des résultats bénéfiques dans d'autres pays (exemple : l’automobile). Il conviendra de situer la phase de vie dans laquelle se trouve le produit; il convient de rappeler à cet égard que les premières phases (lancement, croissance) sont propices à la recherche des marchés étrangers.
· ​La capacité de production doit permettre de fabriquer plus sans prolonger excessivement les délais de livraison. L'entreprise doit être en mesure d'exécuter des modèles spéciaux répondant aux spécifications du client potentiel et cela avec un surcoût raisonnable.

· Une organisation appropriée est nécessaire. Il faut s'assurer que le personnel est suffisamment nombreux et qualifié pour s'occuper des tâches inhérentes à l'exportation. L'exportation requiert à ses débuts une volonté obstinée et active de la direction. Il faut encore que les collaborateurs chargés de promouvoir l'exportation, puissent y consacrer suffisamment de temps.

· Des ressources financières supplémentaires sont nécessaires pour augmenter le fonds de roulement de l'entreprise. L'exportation exige des études de marché, des voyages, de coûteuses modifications à apporter aux produits. L'essor des exportations exige des in​vestissements commerciaux qui ne seront pas immédiatement compensés par des recettes nouvelles. Les encaissements seront souvent différés et les stocks augmentés. Pour toutes ces raisons, l'exportation exige une situation financière saine.
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