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Elément BASS – Programme ARTES



	Kick Start Project


	A Kick-Start is a feasibility study lasting six months. The aim of a Kick-Start is to determine whether a service is technically feasible, commercially viable and wanted by users. During a Kick-Start, teams will design the technical service architecture, engage with potential customers, improve the business plan, and establish next steps in developing the service. Kick-Starts must involve the use of at least one space asset, such as satellite communications, satellite Earth observation, and satellite navigation.

A Kick-Start consists of three tasks:

WP1000: Customer/User Engagement – The team running a Kick-Start will connect with users and potential customers to understand what they need from the service, to collect requirements, and to receive feedback about the proposed service. Teams should try to strengthen relationships with clients and establish a customer pipeline. Service requirements are the output of WP1000.
WP2000: Technical Feasibility – The Kick-Start team will use the user requirements to design the technical service architecture. This should include all system components, interfaces, processes, inputs, outputs, and data involved in the service. Teams can develop a mock-up, prototype, or proof of concept, but this is not compulsory. The service and system architecture definition are the output of WP2000.
WP3000: Economic Viability – The Kick-Start team will do a market analysis, competitive analysis, risk analysis, and financial analysis in order to establish the economic viability of the service. Teams should develop and build upon their business plans while carrying out user engagement and technical feasibility activities. The output of WP3000 is a comprehensive business plan.
The three tasks are carried out in parallel over six months.


	
	

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


Please be brief and to the point
1. Company Purpose:

2. Problem:
3. Solution and innovation in the frame of the solution
4. Market Size (bottom-up approach)
5. Competition:

a. Direct competition

b. Larger competitors

The table below attempts to summarize the competitive matrix:
6. Commercial strategy (direct sales, partnership,…)

7. Commercial model (licence, subscription, package).
8. Architecture of the product or service
9. Product Development & RoadMap and how BASS is linked to this roadmap.
10. Value chain 
11. Sales & Distribution:

12. Revenue-generating options: 

13. 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
14. Team:

15. Key risks:
a) Competition/defensibility

b) Revenue model

c) Below are different scenarios and their associated revenue potential:

d) Scalability

e) Balancing growth

16. The Technology Infrastructure (company supplied)
17. Kickstart Activity description :
f) Objectives
g) Technical content
h) Calendar
i) Detailed work package, associated costs and human resources
18. Amount of action and budget planning (payments over time)

a) Total project cost, MVP cost, POC cost (detail you financial roadmap to finance the different steps)
b) Costs by items
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)
19. 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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