RISQUES

LE PROCESSUS COMPLET
DE CONSEIL ET D’ACCOMPAGNEMENT
pour les créateurs

INNOVATION
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¢ Quelle est I'idée ? Produit/ Service ?

* Y a-t-il des avantayes significatifs ?

* Répond-il aun besoin non couvert ?

* Aide : début d'ure formalisation du projet

* Aide a la défintion du produit/service

» Conseil sur les @éments d'information a
collecter

* Savoir ou cherder l'information utile

* Déterminer son mardé et prévoir sa politique commerciale

* Préparer son plan d'dfaire, présenter son projet
FORMATION . Corr_\p.rendre Iesdpc_uments compt_ables_

* Choisir sa forme juridque, son régime fical

* Décider la protectionsociale du chef d'entreprise

* Anticiper les risques

* Rencontrer les futurs partenaires: banquier, assureurs, ...

DIAGNOSTIC RAPIDE DU PROET DE CREATION

Quelles sont les adivités de I'entreprise ?
e Les avantages drects ou indirects ?
. * Le systéemeconcurrentiel ?
DRP: * L'offre est-elle ungue ? valeur pour le client ?
DIEGHISINEILEINGIEY « Comment verdre ? & qui ? combien ?
* Quel est le potentiel du narché ? ses caractéristiques ?
* Les hommes du proje? sa force dans la durée ?
* L'intérétfinancier ?
e La personnalié du créateur et son entourage )

AIDE A LA MATURATION
AMP:

Diagnostic Complet pour
Ja Maturation du Projet
AIDE AU MONTAGE : « VIABILITE ECONOMIQUE
¢ VIABILITE TECHNIQUE et COMPETITIVE
¢ VIABILITE COMMERCIALE
¢ Administration : fiscalté, retraite, assurance * VIABILITE FINANCIERE

responsabilité professionnelle, Assédic, les
obligations légales

* Droits des affaires : formejuridique, statuts, o

actionnaires
* Financement : Banque, Subventions, Les aides %
publics
K Protection socialedu chef d'entreprise / Prévision

PLAN D'AFFAIRE :

* Présentation du projet
* Le marché et ses caractéristiques
SUIVI et SOUTIEN : * Les produits et les services associés
s Zat » Stratégie etMarketing: positionnement,
Bl la creation avantage,concurrence et marketing
* La mise en oeuvre du projet

* Appui a la mise en gace d'outils adaptés de gestion, a * Plan d'Actions commerciales
l'organisation,a la gestion financiére. * Les ressources nécessaires
» Entrainement & la foiction de chef d'entreprise Technique et développement

.
» Diagnostics de I'avanement : marché, ressources, {Conclusion J
indicateurs de suivi, ...
* Aide al'antcipation aux changements de
I'environnement
K Rompre l'isolement du créateur
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NOS OFFRES POUR LES CREATEURS
D’ENTREPRISES

DRP : Diagnostic Rapide du Projet
AMP : Aide a la Maturation du Projet avec Diagnostic Complet
OPAS : Plan d’ Affaire a Succes
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Acteurs déja en place

DRP :
Diagnostic Rapide du Projet

AMP :
AIDE A LA MATURATION
avec Diagnostic Complet du
Projet
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Prévision

OPAS :

PLAN D'AFFAIRE a Succes

SUIVI et SOUTIEN :
aprés la création

Les agences HOENHEIM (67) - MULHOUSE (68) - BELFORT (90)
Tél. 06 85 41 54 19 Fax. 01 72 74 31 98 www.competis.fr



ldee Bilan

Elargir le cercle

Création

. Personnel
Entrepreunariat

A

A
Réflexion avec
I'entourage
proche

f CONSULTATIONS D'EXPERTS\

C Développement Durable )

< Création de valeurs : produits/ > o
Services

Q

o

( Le marché et la clientele > %

9

( La concurrence > 9

@
Les fournisseurs et
l'approvisionnement

( Les réglémentations >

Ou se situe le projet
de création dans
son contexte concurrentiel ?

Analyse FORCES/FAIBLESSES-
OPPORTUNITES/MENACES
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de réflexion vers
I'extérieur

\ 4

RELATIONS AVEC LES
PROFESSIONNELS DE LA
CREATION D'ENTREPRISES

v

ETUDES DE MARCHE

N

C FACTEURS CLES DE SUCCES >
e

o » Juridique
Création > Protection
C.F.E. S sociale
> Fiscalité
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FORMATION POUR
L'ENTREPRENEURIAT
* Savoir ou cherder l'information utile
* Déterminer son marché et prévoir sa
politque commerciale
* Préparer son pland'affaire, présenter son
projet
e Comprendre lesdocuments comptables
e Choisir sa formejuridique, son régime
fical
* Décider la protection sociale du chef
d'entreprise
* Anticiper les risques
Rencontrer les fuurs partenaires :
banquier, assueurs, ...

Ou veut-il aller ?

C L'entreprise et ses métiers )

les activités et les segments de
marché cibles

( Les objectifs de son projet >

/Comment veut-il y aller ’N

(Son positionnement et son Mix>

<Les étapes de développement>

C Les ressources /les besoins )
C Le Plan d'Affaires DJ






