NOM DE VOTRE PROJET



RESUME EN UNE PHRASE. 




































Table des matières
1Introduction - Résumé	4
2Projet – Vue Globale	4
2.1La nature du projet	4
2.2Les atouts	4
2.3Les faiblesses	4
2.4Les obstacles	4
3L'historique du projet	5
4Etude du du marché et stratégie	6
4.1La zone de chalandise	6
4.2Les clients	6
4.3Le marché	6
4.4Caractéristiques de la demande	6
4.5Les concurrents	6
4.6Les partenaires éventuels	6
4.7La stratégie commerciale	6
Comment allez vous faire pour vous faire connaître.	6
5Management	7
5.1Moyens commerciaux	7
5.2Moyens de production	7
5.3Moyens humains	7
5.4Moyens administratifs et divers	7
Comment allez vous faire vos factures, votre comptabilité.	7
6Investissement et Prévisionnel	8
6.1Plan de financement initial	8
6.2Plan de financement à 3 ans	8
6.3Plan de trésorerie 	8
6.4Compte de résultat prévisionnel	8



[bookmark: __RefHeading__859_109893314]Introduction - Résumé

Un paragraphe pour présenter le sujet.
[bookmark: __RefHeading__861_109893314]Projet – Vue Globale
[bookmark: __RefHeading__863_109893314]La nature du projet

Les activités et la finalité du projet.
[bookmark: __RefHeading__865_109893314]Les atouts

Les forces du projets, nouveauté.
[bookmark: __RefHeading__867_109893314]Les faiblesses

Les aléas qui vont apparaître.
[bookmark: __RefHeading__869_109893314]Les obstacles

Les gènes extérieures au projet lui même.



[bookmark: __RefHeading__871_109893314]L'historique du projet

Pour quoi monter ce projet, le cheminement.


[bookmark: __RefHeading__873_109893314]Etude du du marché et stratégie

[bookmark: __RefHeading__875_109893314]La zone de chalandise

Où se trouvent les clients que vous visez
[bookmark: __RefHeading__877_109893314]Les clients
 
Quels sont les clients visés.
[bookmark: __RefHeading__879_109893314]Le marché

Quelle sera votre part de marché. 
[bookmark: __RefHeading__884_109893314]Caractéristiques de la demande

Que veulent les clients potentiels.
[bookmark: __RefHeading__886_109893314]Les concurrents

Qui allez vous affronter, a qui prendre des cleints.
[bookmark: __RefHeading__888_109893314]Les partenaires éventuels

Quel professionnel pourra vous aider à trouver des clients.
[bookmark: __RefHeading__890_109893314]La stratégie commerciale
[bookmark: __RefHeading__925_109893314]Comment allez vous faire pour vous faire connaître.

[bookmark: __RefHeading__892_109893314]Management

[bookmark: __RefHeading__894_109893314]Moyens commerciaux

Comment allez vous procéder pour appâter vos clients.

[bookmark: __RefHeading__896_109893314]Moyens de production

De quels machines ou outils avez vous besoin.
[bookmark: __RefHeading__898_109893314]Moyens humains

Aurez vous des salariés, des sous traitants.

[bookmark: __RefHeading__900_109893314]Moyens administratifs et divers

[bookmark: __RefHeading__927_109893314]Comment allez vous faire vos factures, votre comptabilité.

[bookmark: __RefHeading__881_109893314]Investissement et Prévisionnel

[bookmark: __RefHeading__902_109893314]Plan de financement initial

[bookmark: __RefHeading__904_109893314]Plan de financement à 3 ans

[bookmark: __RefHeading__906_109893314]Plan de trésorerie 

[bookmark: __RefHeading__908_109893314]Compte de résultat prévisionnel
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