Une offre de formation
du réseau des CMA

5 jours pour: Choisir le bon statut, apprendre a maitriser
la gestion financiére de son entreprise au quotidien, trouver

des clients et mettre en place un plan d'actions commerciales
efficace pour booster ses ventes !

OUTILS & SUPPORTS
“X_~ PEDAGOGIQUES:

- Exercices et mise en pratique
- PowerPoint, documentation

- Internet

j EVALUATION:

- Quizz

Vo4
yls

- Evaluation a chaud

- Questionnaire de satisfaction

CONTACTEZ VOTRE CHAMBRE
DE METIERS ET DE L’ARTISANAT :

0248697071
accueil.artisanat@cm-bourges.fr

02 37 9157 00
creation.reprise@cma-28.fr

02 54 08 80 00
entreprendrecma36@cma-indre.fr

02 47 25 24 50
cac@cm-tours.fr

02 54 44 65 83
espaceconseil@cma-41.fr

023868 08 68
entreprendre@cma-loiret.fr

CMA18

CMA 28

CMA 36

CMA 37

CMA 41

CMA 45

Contenu

Appréhender le pilotage

et la gestion de son entreprise,
élaborer I'’étude prévisionnelle
de son projet:

@ choisirle bon statut: la présentation
des formes juridiques, des régimes
fiscaux, des régimes sociaux
et les critéres de choix

O Appréhender les documents de
synthése comptables: bilan, compte
de résultat et tableaux de bord...

(3 ) Elaborer son plan de financement

@ Reéaliser I'étude prévisionnelle
de son projet d’installation,
identifier ses ressources
et les points clés de la faisabilité
de son projet

© calculer son chiffre d’affaires
prévisionnel et ses charges

o Appréhender la rentabilité du
projet en intégrant la capacité
a rembourser les engagements
bancaires

Q Anticiper I'organisation
administrative et comptable
de son entreprise
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Fonds Social @uropéen

Ce projet est cofinancé par le Fonds
social européen dans le cadre

du programme opérationnel national
«Emploi et Inclusion» 2014-2020

5 jours

500€

Trouver des clients et mettre
en oeuvre une stratégie
commerciale efficace pour
vendre sur site ou en lighe ses
produits et services:

@ Trouver ses clients en étudiant
son marché et en se
démarquant de ses concurrents

© créer les outils de communication
adaptés a son entreprise et valoriser
son identité dans sa stratégie
commerciale

© choisir son (ses) circuit(s)
de distribution, définir son juste
prix et son colt de revient...

@ cibler les actions commerciales
les plus adaptées a ses clients

© Faire du Web 2.0 un atout pour
le développement de son activité.
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www.crma-centre.fr





