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Elément BASS – Programme ARTES



	Kick Start Activities - Proposition d'action industrielle


	Libellé de l’action : 

	( Kick Start 
	

	A retourner au CNES à DS/DAI/NSP : thomas.jues@cnes.fr
	Date : 


Nom et adresse de l'industriel :

Nom et adresse de l'industriel :

Descriptif de la société :

· Date de création  

· Nb employés

· Chiffre d’affaire (Année N, N-1, N-2)
Coordonnées du correspondant industriel :

Nom et Prénom :

Numéro de téléphone :

Numéro de fax :

Adresse E-mail :

Prime du consortium et liste des partenaires (français et européens) :
1 – Eléments de contexte : 

· Description de l’étude de faisabilité et de ses objectifs

· Etat de l'art et intérêt du proposant sur le sujet

· Le marché, la concurrence (en mentionnant la concurrence nationale ou européenne)

· Description de l’innovation proposée dans le cadre de cette proposition ( Technique, Economique, Services, …)

· Les risques existants dans la conduite et l’aboutissement de cette étude de faisabilité.

· Technique :

· Economique :

· Autres :

· Activités industrielles antérieures sur le domaine d’intérêt.

· Les financements déjà obtenus dans le cadre d'actions proches auprès du CNES, de l'ESA, de la Commission Européenne.

2 – Description de l’activité 

· Description du contenu de l’activité faite par le ou les industriels français et les partenaires

· Objectifs

· Contenu technique

· Calendrier

· Work package détaillé, couts et ressources humaines associées 

· Décrire le modèle de service et le modèle de rôle :

· Modèle économique

· Services opérationnels

· Clients impliqués dans le projet

· Clients potentiels 

· Rôle des partenaires

· Evaluation des retombées pour le ou les industriels Français:

· Retombées économiques 

· Création ou développement de marché ou d’activité 

· Développement de l’emploi 

· Développement à l’export

· Développement de compétence,

· Retombées liées à des Royalties

· Transfert de technologie

· Evaluation du retour attendu au niveau du secteur d’usage

· Transport, santé, environnement, ….

· Réponse à une problématique de politique public, régalienne, réglementaire, ….
· Visibilité sur les suites à donner au projet Kick Start 

3 - Montant de l'action et planification budgétaire (paiements dans le temps)

· Kck Start :

· Cout global

· Durée 

· Parts françaises 

· Cout total du projet 

· Support financier demandé à la délégation française 

· Source du cofinancement 

· Parts non françaises – répartition détaillée  (y compris les sous-traitants)
4 - Relations techniques avec le CNES
- Implication technique du CNES :
Oui



Non

. Si oui, quel est le niveau d'implication et le nom de votre correspondant CNES

4 – Business Model Canvas

	Partenaires clés

Qui sont vos partenaires clés ?

Qui sont vos fournisseurs clés ?

Quelles sont les ressources clés que vos partenaires proposent ?

Quelles sont les ressources dans lesquelles vos partenaires excellent ?


	Activités clés

Quelles sont les activités clés nécessaires pour produire l’offre ? (logistique, marketing, production…)

Quel lien avec les canaux de distribution ?

Quel lien avec la relation client ?

Quel coût, et pour quelles sources de revenus ?


	Produit et Services

Quelles solutions concrètes l’offre apporte-t-elle aux clients ?


	Relation client

Quelles actions pour attirer et conserver les clients ?

Quel type de relation chaque segment de clientèle attend-il de l’entreprise ?

Lister les types de relations client.

Comment la relation client s’intègre-t-elle au reste du modèle économique ?

Quel en est le coût ?


	Segments de clientèle

Quels sont les segments de clientèle cibles ?

Pour qui crée-t-on de la valeur ?



	
	Ressources clés

Quelles ressources clés la production de l’offre requiert-elle ?

Quelles ressources sont nécessaires en fonction des canaux de distribution choisis, et du type de relation client visé ?


	Proposition de valeur 

Quelle proposition de valeur pour les clients ?

Quelles solutions l’offre apporte-t-elle à chacun des segments de clientèle ?

Quelle réponse l’offre apporte-t-elle aux besoins concrets des clients ?


	Canaux de distribution

A travers quels canaux de distribution souhaite-t-on atteindre les différents segments de clientèle ?

Comment les différents canaux s’intègrent-ils ?

Quel est le canal privilégié ?

Quels sont les canaux les plus adaptés aux habitudes des clients ?


	

	
	Risques 

Quels sont les principaux risques identifiés ?
	
	Expérience client

Quelles actions pour rendre l’expérience unique ? 

Comment se différentier fortement de la concurrence ? 


	

	Financement
Quelles dépenses sont nécessaires pour mettre en place l’activité ?

Quelles sont les sources de financement ?

	Structure de coûts
Quels sont les coûts récurrents nécessaires pour l’opération ? 


	Politique RSE
Quelle contribution de l’activité à la politique RSE de la société ? 

Impacts envisagés pour nous partenaires/clients

	Structure de prix
Quels prix sont attendus ?

Quel mode pour fixer les prix ?

	Flux de revenus 

Attendons-nous un paiement au service ou bien un abonnement ? 

Quelle relation avec le client au niveau de la rétribution du service/produit ? 
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