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Source Rapport sur le financement de la transmission des TPE et PME 
réflexion stratégique jusqu’à la déclinaison opérationnelle. 
 
Performances économiques, stratégie globale de l’entreprise, veille économique et 
concurrentielle, compétitivité et productivité, rentabilité financière, optimisation fiscale, 
part de marché, investissements croissances internes et externes sont les objectifs 
essentiels  pour tout chef d’entreprise pour pérenniser leur activité et faire face à un 
marché devenue de plus en plus concurrentiel  internationale  
Le guide ci-dessous permet d’acquérir tous les bases fondamentales liées au monde  
entreprenariat. 
 


