
PROJET 
D’ENTREPRENEUSHIP 

 
Première anné BTS MHR 



Les objectifs  

Développer l’esprit d’entreprendre 

- fort taux de défaillance des entreprises dans le secteur   

- nombre important d’entreprises du secteur qui vont  être 

transmises  

Le constat  

Conduire un projet professionnel  avec méthode  

Mettre en œuvre l’ensemble des connaissances acquises en BTS  

Savoir observer des situations concrètes  et s’y adapter  



Partenaires

-clés 

Activités-

clés 
(Activités 

principales)  

Proposition 

de valeur 
(concept :  

ce que 

l’entreprise 

propose aux 

clients :  

services , 

produits )  

Relation client 
(GRC) 

Clients :  

 
quelles cibles ?  

Ressources-

clés 
(ressources 

principales) 

Commercialisation 
Communication 

distribution 

Structure de coût Flux de revenus 

Le business model   

Le business model décrit la manière dont l’entreprise crée de la valeur et assure ainsi 

sa survie : possibilité d’utiliser le model CANVAS = outil de brainstorming = 

grandes lignes du projet = trame   

 

MEHMS EPEH 





Un business plan comporte normalement /  

- une synthèse : l’executive summary,  

- une étude économique  

- une étude financière du projet. 

De quoi se compose un business plan ? 

L’étude financière:  partie EPEH  

bilan à l’ouverture, compte de résultat prévisionnel sur 3 ans, plan de 

financement et budget de trésorerie 

 

L’executive summary synthétise le business plan, il présente les points 

fondamentaux et les chiffres clés de votre projet en deux , trois pages.  
En le lisant, le lecteur doit comprendre en quoi consiste le projet et quel est le modèle 

économique. On y retrouve des informations sur le marché et la clientèle visée, l’offre, 

le positionnement, les avantages concurrentiels, l’équipe, les besoins, les objectifs et la 

rentabilité. 

 

L’étude économique du projet : partie MEHMS 

Cette partie est très importante, elle a pour but de présenter le montage 

complet du projet et de justifier sa cohérence : étude du marché, 

stratégie marketing, stratégie commerciale… 



I/L’étude du 

marché  

 

Permet de valider la 

faisabilité  

du projet 

 

Etude de : 

- de la concurrence  

 

- de la demande :  

besoins …. (étude 

documentaire et 

quantitative)  

 

- de l’environnement : 

faire uniquement la 

zone géographique 

(zone de chalandise)  

 

 

 

 

Le mix marketing  

 

III/Offre de 

l’entreprise :  

-Produit :  

Nom et logo (dans 

l’executive sumury), 

détail de l’offre 

(servuction), labels… 

 -Prix : méthode(s) de 

fixation de prix 

choisie(s) 

 

IV/Commercialisation 
   

-Circuit de distribution , 

Mode de distribution, 

Emplacement (dans 

l’excecutive summury), 

Force de vente    

 

- Communication : 

objectifs et outils   

II/Les choix 

stratégiques  

 

Cibles  

 

Positionnement 

=  

dans l’executive 

summery  

 

 

Stratégies (à ne 

pas faire)  

 

  

 

Les porteurs 

de projet  

 

Les 

entrepreneurs 

carrière, 

expérience, 

compétences, 

motivations… 

 

Dans 

l’executive 

summery 

Plan conseillé : 

   
1 /Executive summury 

2/ L’étude économique du projet 



Dossiers à rendre : 

   

Dossier  1 : à rendre avant les vacances de Noel  

 

1 /Executive summury : uniquement la présentation de l’équipe et le  

logo 

 

Très important :  

pour le logo , vous devez aussi donner deux fichiers au format IMAGE 

obligatoirement (JPEG ou PNG)    

- Un fichier avec le logo / nom du fichier : GROUPE + LOGO 

- Un fichier  avec l’explication / nom du fichier : GROUPE + LOGO 

 

Dossier 1  



Dossiers à rendre : 

   I/ Analyse  

Analyse externe : L’étude du marché  
Etude de : 

- la concurrence :  

Sous forme de tableau (ne pas distinguer concurrence directe et indirecte)  

Faire des recherches (étude documentaire ) notamment sur internet  

 

- la demande :   

Faire des recherches sur les besoins, les nouvelles attentes  …. (étude 

documentaire ) notamment sur internet  (penser à mettre les sources  à la fin 

du dossier )  

Faire un questionnaire pour voir si les consommateurs adhèrent à votre 

concept (étude quantitative)  

 

- l’environnement :  

faire uniquement la zone géographique 

(zone de chalandise)  

 

Analyse interne : Forces et faiblesses (quelques lignes)  

 

Synthèse  de l’analyse : Matrice SWOT  



Dossiers à rendre : 

   II/Les choix stratégiques  

 

Cibles :  

avec cœur de cible et cibles secondaires  

Cible le midi et cible le soir 

 

 

Positionnement  = à ne pas mettre dans cette partie car on le 

retrouvera dans votre executive summery  

 

 

Stratégies (à ne pas faire)  



Dossiers à rendre : 

   

Dossier  2 : à rendre avant les vacances de février 

 

Il comprend le dossier 1 +  Le mix marketing  

 

III/Offre de l’entreprise :  

-Produit :  

Nom et logo (dans l’executive sumury),  

détail de votre offre (servuction), labels… 

 -Prix : méthode(s) de fixation de prix choisie(s) : coefficients multiplicateur ou 

coûts cibles  

 

 

IV/Commercialisation 

 -  Distribution: Circuit de distribution , Mode de distribution, Emplacement 

(dans l’excecutive summury), Force de vente    

 

- Communication : objectifs visés et outils utilisés 

 

 

Dossier  2  



 

 

 

 

Outil de  

travail 

collaboratif 

 

 

 

 

Outils de diaporama : pour la soutenance 

 

 

  

 

Documents à 

télécharger 

(canvas, 

business model, 

plan financier) 

 

 

 

 

Outil pour 

faire des 

visios   

 

 

 

 

Etude de la 

zone de 

chalandise  

https://www.

oalley.fr/ 



Grille 

d’évaluation  

Dossier 1 :  



Grille 

d’évaluation  

Dossier 1 :  


