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Elément BASS – Programme ARTES



	Demonstration Project


	The objectives of ARTES 4.0 Downstream Applications demonstration projects (called hereinafter “demo projects”) are to: 

• Validate the business case and the associated technical solutions of the proposed user/customer-driven services 

• Deliver a profitable and sustainable service after the conclusion of the demo project 

• Show the key-need and added value of using at least one space-asset (i.e. Satcom or GNSS or Earth Observation or technology developed for the International Space Station). 

The above objectives shall be achieved via the development of a “pre-operational service” to be validated by the pilot users in their relevant operational context.


	
	

	A retourner au CNES à DS/DAE/IC : thomas.jues@cnes.fr
	Date : 


NB/ les tableaux sont uniquement disponibles pour indiquer les différents points qui doivent être répondus dans la proposition. Le format de réponse reste libre.

1. Informations Générales
	Nom de l'entreprise :
	

	Adresse :
	

	Pays :
	

	Personne de contact :
	

	E-mail :
	

	Téléphone :
	

	Site web :
	


a) Date de creation
b) Nombre d’employés
c) Ventes et Revenus (Année N, N-1, N-2)
d) Fonds propres
d) Nombre de Clients

e) ARR

f) Nombre de vue du site internet (Year N, N-1, N-2)

g) Financement reçus auprès du CNES de l’ESA et de la commission européenne

2. Description du Projet
	Titre du projet :
	

	Résumé (500 mots max) :
	

	Objectifs principaux :
	

	Durée estimée :
	


3. Description du Service et Vision
	Opportunité de marché / problème adressé :
	

	Description du service proposé :
	

	Innovation / points de différenciation clés :
	

	Éléments à valider dans le cadre du Pilot :
	

	Alignement avec la stratégie de l'entreprise :
	

	Synergies avec d'autres projets en cours :
	


4. Identification des Clients et Proposition de Valeur
4.1  Segments de clientèle et clients cibles
Identifier les segments clés et nommer les organisations clients/utilisateurs cibles. 
	Organisation client/utilisateur
	Segment de marché
	Besoins 
	Problèmes (Pains)
	Bénéfices attendus (Gains)
	Motivation / Intérêt

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


4.2  Problèmes et bénéfices (Pains & Gains)
	Problèmes identifiés et besoins clients :
	

	Bénéfices apportés par le service :
	

	Lacunes de la situation actuelle :
	


4.3  Proposition de valeur
Décrire la valeur apportée à chaque segment de clientèle.
	Segment de clientèle
	Offre produit/service
	Proposition de valeur

	
	
	

	
	
	

	
	
	


1.1. KPI de suivi à 2 ans
Définissez les KPI permettant d’évaluer l’impact de ce projet pour votre société dans les deux ans à venir. Ces éléments vous seront demandés pour une meilleure quantification de l’impact du programme BASS.
5. Désirabilité et Viabilité Économique
5.1  Business Model Canvas
Présenter une itération du Business Model Canvas (https://www.strategyzer.com). Si plusieurs segments sont adressés, les différencier.
	Composante BMC
	Description

	Partenaires clés
	

	Activités clés
	

	Proposition de valeur
	

	Relations clients
	

	Canaux de distribution
	

	Segments de clientèle
	

	Ressources clés
	

	Structure de coûts
	

	Flux de revenus
	


5.2  Demande de marché (TAM / SAM / SOM)
	Analyse de marché (TAM / SAM / SOM) :
	

	Hypothèses et périmètre géographique :
	

	Prévisions de volumes de vente :
	

	Sources d'information sur les besoins clients :
	


5.3  Positionnement concurrentiel et SWOT
Identifier les 3 principaux concurrents et expliquer le positionnement différenciant.
	Concurrent
	Caractéristiques
	Références
	Comparaison avec notre offre

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	FORCES (Strengths)

	FAIBLESSES (Weaknesses)


	OPPORTUNITÉS (Opportunities)

	MENACES (Threats)



5.4  Chaîne de valeur et positionnement du service
Décrire le positionnement dans la chaîne de valeur : fournisseur, inputs, clients, intermédiaires. Joindre un diagramme en annexe.
	Fournisseur de services (Prime) :
	

	Fournisseurs / Inputs requis :
	

	Clients / Utilisateurs finaux :
	

	Intermédiaires (si applicable) :
	

	Autres entités impliquées :
	


5.5  Modèle économique et plan d'exploitation
	Modèle économique et chaîne de valeur :
	

	Modèle de revenus (licence, abonnement, etc.) :
	

	Plan de commercialisation :
	

	Date d'entrée commerciale prévue :
	

	Prévisions financières à 5 ans :
	


7. Faisabilité Technique
7.1  Description de la solution technique
	Description de la solution technique :
	

	Technologies clés impliquées et maturité (TRL) :
	

	Plan de tests et validation technique :
	

	Développement et feuille de route :
	


7.2  Architecture système
Décrire les blocs principaux de l'architecture et leurs interfaces. Pour chaque bloc : point de départ et ce qui doit être développé.
	Élément clé Système/Service
	Capacité actuelle
	Tâches de développement
	Capacité attendue en fin de projet

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


→ Joindre un diagramme d'architecture système en annexe.
7.3  Implication des actifs spatiaux
Identifier les actifs spatiaux utilisés et justifier leur valeur ajoutée vs technologies non-spatiales équivalentes.
	Actif spatial
	Rôle dans le service
	Caractéristiques spécifiques utilisées
	Valeur ajoutée vs non-spatial

	EO (Earth Observation)
	
	
	

	GNSS
	
	
	

	SatCom
	
	
	

	Autre
	
	
	


7.4  Proof of Concept (PoC) / Hypothèses critiques
	Hypothèses critiques à valider :
	

	Plan de validation et tests prévus :
	

	Feedback attendu des utilisateurs :
	

	Métriques de validation / KPIs :
	


8. Service Pilote-Démonstration  
★ Section spécifique Pilot. Décrire les activités pilotes : objectifs, implication utilisateurs, utilisation du système, durée de la phase pilote, actifs spatiaux utilisés, préparation (déploiement, intégration, formation...).
8.1  Vue d'ensemble du pilote  ★
	Objectifs du pilote :
	

	Actifs spatiaux utilisés dans le pilote :
	

	Durée de la phase pilote :
	

	Fréquence d'utilisation prévue (ex : 2h/jour) :
	

	Préparation et déploiement (intégration, formation...) :
	

	Critères de succès pour l'engagement commercial :
	

	Stratégie de passage au service commercial :
	


8.2  Utilisateurs, clients et parties prenantes du pilote  
★ Nommer les organisations impliquées, leur rôle, les activités et le statut des accords (Lettre de support, contrat...).
	Nom de l'organisation
	Rôle dans le pilote
	Activités réalisées
	Accord et statut

	
	
	
	e.g. Lettre de support en place

	
	
	
	

	
	
	
	


8.3  KPIs de performance du pilote  
★ Pour chaque objectif du pilote, définir au moins un KPI avec sa valeur cible et la méthode de collecte.
	Objectif du pilote
	KPI
	Valeur cible
	Méthode de collecte

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


9. KPIs Impacts Environnementaux  
	Catégorie
	KPI sélectionné
	Valeur de référence (avant)
	Valeur cible (après)
	Méthode de mesure

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


KPIs disponibles par catégorie : Bâtiments (réduction déchets, kWh économisés) ; Eau (litres économisés) ; Écosystèmes (km² préservés) ; Agriculture (% réduction engrais) ; Mobilité (réduction CO2, NO2) ; Énergie verte (kWh renouvelables) ; Économie circulaire (tonnes recyclées)...
10. KPIs Impacts Sociaux  
	Thématique (ODD)
	KPI sélectionné
	Valeur de référence (avant)
	Valeur cible (après)
	Méthode de mesure

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


11. Évaluation des Risques et Plan de Contingence
Identifier les risques (Économique / Technique / Opérationnel), leur probabilité, sévérité et les actions de mitigation.
	Identifiant
	Type de risque
	Description
	Probabilité
	Sévérité
	Actions de mitigation

	R-01
	Technique
	
	faible/moyen/élevé
	faible/moyen/élevé
	

	R-02
	Commercial
	
	faible/moyen/élevé
	faible/moyen/élevé
	

	R-03
	Opérationnel
	
	faible/moyen/élevé
	faible/moyen/élevé
	

	R-04
	Réglementaire
	
	faible/moyen/élevé
	faible/moyen/élevé
	

	R-05
	
	
	faible/moyen/élevé
	faible/moyen/élevé
	


	Risques commerciaux et solutions :
	

	Contraintes réglementaires et conformité :
	

	Plan de gestion des risques global :
	

	Plan de croissance et évolutivité :
	


12. Équipe et Ressources
12.1  Présentation de l'entreprise
Décrire les capacités spatiales et non-spatiales du Prime et des sous-traitants : structure organisationnelle, CA, effectifs, lignes métiers.
	Présentation du Prime (structure, CA, effectifs) :
	

	Présentation des sous-traitants (si applicable) :
	

	Installations et équipements disponibles :
	

	Rationale du consortium :
	

	Vision de l'entreprise et alignement stratégique :
	


Activités ESA précédentes (si applicable)
	Activité ESA
	Principaux résultats / Revenus commerciaux

	
	

	
	

	
	


Activités liées à d'autres programmes publics
	Nom activité liée
	Description et liens avec cette proposition
	Coût (kEUR)
	Fonds publics (kEUR)
	Calendrier
	Programme / Agence

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


12.2  Personnel clé  (D.5)
CVs à joindre 
	Nom
	Société
	Rôle dans le projet
	% temps dédié
	Compétences / Expérience pertinente

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


12.3  Installations et ressources  (D.4)  ★
★ Section renforcée pour le Pilot : préciser les infrastructures disponibles pour le déploiement du service pilote.
	Installations Prime :
	

	Installations Sous-traitant(s) :
	

	Équipements et logiciels clés :
	

	Infrastructures clients/utilisateurs disponibles :
	


13. Plan d'Implémentation et Roadmap
	Stratégie de déploiement du service :
	

	Plan de mise en œuvre de la démonstration :
	

	MVP et validation utilisateur :
	

	Plan de déploiement post-projet :
	

	Proposition de projet pilote suivant (si applicable) :
	

	Point de départ et objectif (ex : revenu à 5 ans) :
	

	Hypothèses clés / facteurs critiques de succès :
	


14. Partie Management
14.2  Structure de décomposition du travail – WBS  (E.3)
	WP ID
	Titre du WP
	Activités clés
	Entité responsable
	Planning (KO + x mois)

	WP1000
	Management de projet
	
	Prime
	KO – KO+xx

	WP2000
	Définition des exigences utilisateurs
	
	Prime/Sub
	KO – KO+xx

	WP3000
	Développement système / service
	
	Prime/Sub
	KO+xx – KO+xx

	WP4000
	Vérification et tests
	
	Prime
	KO+xx – KO+xx

	WP5000
	Déploiement et préparation pilote
	
	Prime/Sub
	KO+xx – KO+xx

	WP6000
	Démonstration pilote et validation
	
	Prime/Sub
	KO+xx – KO+xx

	WP7000
	Business development et commercialisation
	
	Prime
	KO – KO+xx


14.3  Descriptions des Work Packages  
Pour chaque WP, décrire les objectifs, entrées, sorties, tâches et responsable.
WP1000 – Management de projet
	Objectifs :
	

	Entrées :
	

	Sorties / Livrables :
	

	Tâches principales :
	

	Durée :
	

	Responsable :
	


WP2000 – Définition des exigences utilisateurs
	Objectifs :
	

	Entrées :
	

	Sorties / Livrables :
	

	Tâches principales :
	

	Durée :
	

	Responsable :
	


WP3000 – Développement système / service
	Objectifs :
	

	Entrées :
	

	Sorties / Livrables :
	

	Tâches principales :
	

	Durée :
	

	Responsable :
	


WP4000 – Vérification et tests
	Objectifs :
	

	Entrées :
	

	Sorties / Livrables :
	

	Tâches principales :
	

	Durée :
	

	Responsable :
	


WP5000 – Déploiement et préparation pilote
	Objectifs :
	

	Entrées :
	

	Sorties / Livrables :
	

	Tâches principales :
	

	Durée :
	

	Responsable :
	


WP6000 – Démonstration pilote et validation
	Objectifs :
	

	Entrées :
	

	Sorties / Livrables :
	

	Tâches principales :
	

	Durée :
	

	Responsable :
	


WP7000 – Business development et commercialisation
	Objectifs :
	

	Entrées :
	

	Sorties / Livrables :
	

	Tâches principales :
	

	Durée :
	

	Responsable :
	


15. Budget et Plan de Financement
15.1  Résumé coût et prix  (F.1)
	Société
	PME (oui/non)
	Pays
	Budget (coût) kEUR
	Contribution CNES (prix) kEUR
	Taux cofin.
	Source cofin.
	Support Délég. Nat.

	Prime
	oui/non
	
	
	
	
	
	oui/non/en discussion

	Sub 1
	oui/non
	
	
	
	
	
	oui/non/en discussion

	Sub 2
	oui/non
	
	
	
	
	
	oui/non/en discussion

	Total
	
	
	
	
	
	
	


Note : coûts marketing éligibles jusqu'à 3% du coût total ; gestion de projet < 10%.
15.2  Répartition des coûts par poste
	Poste de coût
	Fournisseur / Pays
	Société responsable
	Montant (kEUR)

	Gestion du projet (<10%)
	
	
	

	Activités commerciales / biz dev (<20%)
	
	
	

	Activités techniques
	
	
	

	Utilisation cloud
	
	
	

	Déplacements
	
	
	

	Sous-traitance
	
	
	


15.3  Business Plan – Calculs financiers
	Coût total du projet :
	

	Contribution CNES (subvention demandée) :
	

	Taux de cofinancement global :
	

	Fonds propres :
	

	Source(s) de cofinancement :
	

	Répartition des contributions (CNES, partenaires, autres) :
	

	Contrats reçus auprès du CNES et de l'ESA :
	


Prévisions financières à 5 ans
	Indicateur financier
	Année 1
	Année 2
	Année 3
	Année 4
	Année 5

	Chiffre d'affaires (kEUR)
	
	
	
	
	

	Coûts opérationnels (kEUR)
	
	
	
	
	

	Résultat opérationnel (kEUR)
	
	
	
	
	

	Cashflow (kEUR)
	
	
	
	
	

	Nombre de clients
	
	
	
	
	


Le modèle de prévision financière (Cashflow Forecast) est disponible sur https://business.esa.int/bass-documents
16. Développement Produit et Feuille de Route
	Architecture produit/service détaillée :
	

	Plan de développement et de mise en œuvre :
	

	Plan de tests et de validation technique :
	

	Utilisation des technologies existantes et besoins R&D :
	

	Échéancier des étapes clés :
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