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Elément BASS – Programme ARTES



	Feasability Project


	Feasibility Studies provide the preparatory framework to identify, analyse and define new potentially sustainable applications and services. They shall comply with the following requirements: they are user/customer driven, they benefit from the integrated use of one or more space assets. 

The Feasibility Study is likely to run at least 6 months but shall not run longer than 9 months. 

The objectives of a feasibility study are: 

· to prepare the implementation of a sustainable service(s) on the targeted market, and to support the business development for such service(s), 
· to evaluate and determine the technical feasibility and commercial viability of an integrated service(s)1 and the associated system(s)1 able to meet the needs and conditions of relevant user community(ies) and other stakeholders, 
· to reduce the technical and commercial risks related to the implementation of such sustainable service(s), 
· validate the critical assumptions regarding customer desirability, commercial viability, and technical feasibility in a Proof of Concept (PoC), 
· to secure the buy-in and involvement of important customers/users and other stakeholders for the further implementation and market roll-out, 
· to define the roadmap for implementation and market roll-out of commercial operations of the application/service, which may include a subsequent Demonstration Project, 
· to prepare a potential follow-on demonstration project, 
· to generate the relevant answers to the most critical questions which allow taking informed decisions by all involved parties (industries, customers/users/customers, stakeholders, ESA / National Delegations) on the necessary further investments. 


	
	

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


1. Company Purpose:

2. Problem :
3. Solution and innovation in the frame of the solution
4. ARL, TRL & BRL 
5. Market Size:

6. Competition:

a. Direct competition

b. Larger competitors

The table below attempts to summarize the competitive matrix:

7. Commercial strategy (direct sales, partnership,…)

8. Commercial model (licence, subscription, package).
9. Value Chain

10. Product Development & Roadmap :
11. Product Architecture (describe cleary what is stil available and what you want to develop in the ESA BASS Framework).
12. Sales & Distribution:
13. Revenue-generating options: 

14. Metrics:
a) Date of creation

b) Number of employees

c) Sales & Revenue (Year N, N-1, N-2)

d) Number of customers

e) ARR

f) Number of website views (Year N, N-1, N-2)

g) Funding already obtained for related actions from CNES, ESA, European Commission
	Activity Name 

	Activity description 
	Funds received by public sources

kEUR 
	Timeframe
	Related programme / funding agency

EU H2020, FP7, ESA XXX, national programmes 

	………
	………
	………
	………
	………

	………
	………
	………
	………
	………

	………
	………
	………
	………
	………


h) Shareholders' equity

i) Shareholders

15. Team:

16. Key risks:
a) Competition/defensibility

b) Revenue model

Below are different scenarios and their associated revenue potential:

c) Scalability

d) Balancing growth

17. The Technology Infrastructure (company supplied)
18. Activity description:
e) Objectives

f) Technical content

g) Calendar

h) Detailed work package, associated costs and human resources
The work is organised in two technical phases: 
• Technical phase 1 (Business Case Assessment): Customers Identification & Value Proposition Definition (Task 1), Technical Feasibility Assessment (Task 2), Commercial Viability Assessment (Task 3), Proof of Concept (Task 4) 

• Technical phase 2 (Implementation Plan): Preparation for Service Implementation (Task 5) 

19. Amount of action and budget planning (payments over time)

a) Total project cost

	Company Name
	SME yes/no
	Country
	Budget (cost) 

kEUR 


	CNES contribution (price) kEUR
	Cofunding 

rate
	Source of co-funding
	National Delegation Support
 

	Prime
	yes/no
	………
	………
	………
	
	………
	yes/no/under discussion

	Sub 1
	yes/no
	………
	………
	………
	
	………
	yes/no/under discussion

	Sub 2
	yes/no
	………
	………
	………
	
	………
	yes/no/under discussion


b) Costs by items

- Project management <10%

- Business development and commercial activities <20%

- Technical activities

- Cloud usage

- Travel

- Subcontracting

c) Duration

d) French shares

e) Financial support requested from the French delegation

f) Source of co-financing

Non-French shares - detailed breakdown (including subcontractors)
20. Total application development cost, MVP cost, POC cost (detail you financial roadmap to finance the different steps)
21. 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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