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INCUBATEUR SquareLab
[bookmark: _GoBack]Année 2016
Dossier de sélection

Merci de compléter en totalité ce dossier et de l’envoyer à incubateur-squarelab@esc-clermont.fr sous format numérique.
L’incubateur SquareLab s’engage à tenir confidentielles, tant pendant la durée de la sélection qu’après son déroulement toutes les informations dont il aura eu connaissance sur l’activité décrite dans ce dossier de candidature. Les droits de propriété intellectuelle, artistique ou industrielle auxquels pourraient donner lieu la création, la conception ou l’invention contenues dans le dossier de candidature, restent la propriété exclusive et totale des candidats.


Intitulé du projet :


Fiche signalétique de l’entrepreneur (à copier autant de fois que d’associés)

Nom :						Prénom :

Formation et statut actuel :

Sexe		M	F

Date et lieu de naissance  	à 

Mobile ::
e-mail : 

Adresse :
Code postal :
Ville :


Veuillez insérer les CV de tous les porteurs du projet en fin de dossier.

Votre projet de création
Décrire ce que pourrait être le modèle économique de votre future entreprise :
Offre :	Comment by Fabrice Cailloux: Quelle valeur apportons nous au client?
Quel problème contribuons nous à résoudre?
Quelles combinaisons de produits et de services proposons nous à chaque segment de clients?
A quels besoins répondons nous?
La valeur peut être quantitative (prix, rapidité de service,..) ou qualitative (design, expérience du client,…). Exemple d’éléments pouvant contribuer à créer de la valeur : performance, personnalisation,  conception, réduction des coûts, réduction des risques,  accessibilité,
Commodité / Ergonomie


Client : 	Comment by Fabrice Cailloux: Pour qui allons-nous créer de la valeur?
Qui sont nos clients les plus importants?
Il existe différents types de segments de clientèle. En voici quelques exemples:
Marché de masse
Marché de niche
Marché segmenté
Marché diversifie


Canal(aux) de distribution :	Comment by Fabrice Cailloux: Quels canaux nos segments de clients préfèrent-ils ?
Quels canaux utilisons-nous actuellement ?
Nos canaux sont-ils intégrés ? Lesquels donnent les meilleurs résultats ? Lesquels sont les plus rentables ? Comment les intégrons nous au routine des clients ?
Les canaux comportent 5 phases:
1. Reconnaissance : Comment faire mieux connaître les produits et les services de notre société ?
2. Evaluation :  Comment aidons-nous les clients à évaluer notre proposition de valeur ?
3. Acheter : Comment donnons nous aux clients la possibilité d’acheter des produits et des services données ?
4. Prestation : Comment apportons nous une proposition de valeur aux clients?
5. Après-vente : Comment apportons nous un support client après l'achat?


Sources de revenu : 	Comment by Fabrice Cailloux: Pour quelle valeur nos clients sont ils  prêts à payer?
Pour quoi payent-ils actuellement?
Comment payent-ils ?
Comment préféraient-ils payer?
Quelle est la contribution de chaque flux de revenus au revenu global?
Plusieurs façons de générer des flux de revenus : vente de biens, droit d’usage, abonnement, prêts / location, licences, courtage, publicité.
Deux principaux mécanismes de prix: fixes (ex :  prix catalogue, volume) ou dynamiques (ex: enchères, négociation


Activités clés : 	Comment by Fabrice Cailloux: Quelles activités clés nos propositions de valeur exigent elles ?
Qu’en est il de nos canaux de distribution?
De nos relations clients?
De nos flux de revenus?
Les activités clés peuvent être classées de façon suivante:
Production (ex: entreprise de fabrication)
Résolution de problèmes (ex:  société de conseils,  les hôpitaux)
Plate-forme / Réseau (ex: eBay)


Ressources : 	Comment by Fabrice Cailloux: Quelles ressources clés nos propositions de valeur exigent elles ?
Qu’en est il de nos canaux de distribution?
De nos relations avec les clients ? 
De nos flux de revenus
On distingue différents types de ressources :
Physique
Intellectuelle (brevets, droits d'auteur, savoir faire,…)
Humaines
Financières



Partenaires : 	Comment by Fabrice Cailloux: Qui sont nos partenaires clés?
Qui sont nos fournisseurs clés?
Quelles ressources clés nous procurons nous auprès de nos partenaires?
Quelles activités clés nos partenaires conduisent ils?
Distinguer les partenariats en fonction des objectifs visés:
Optimisation et économie d’échelle
Réduction du risque et de l'incertitude (ex: le Blu-Ray)
Acquisition de certaines ressources et activités (ex: assureur s’appuyant sur des courtiers)



Coûts de votre projet : 	Comment by Fabrice Cailloux: Quels sont les coûts les plus importants inhérents à votre modèle économique?
Quelles ressources clés sont les plus couteuses?
Quelles activités clés sont les plus couteuses?
Est-ce que votre modèle est fondé sur une logique de coûts : prix bas,  une automatisation maximale, vaste sous-traitance (ex: easyJet) ou sur une logique de valeur: création de valeur, personnalisation (ex :luxe).
Caractéristiques possibles: coûts fixes, coûts variables, économies d'échelle ou économies d’envergure



Faites le bilan des points forts et des points faibles de votre projet (vous pouvez vous aider du site : www.pimentomap.com) : 
+


-





Le marché / la concurrence
Délimitation du marché de référence du projet : décrire très brièvement le type de marché que vous viseriez, ses principales caractéristiques et si vous connaissez les Facteurs Clés de Succès :



La concurrence : identification des principaux concurrents, menace éventuelle de produits / services de substitution et avantage concurrentiel 



Quelle est l’offre de référence ? Son prix ? Comment est-elle vendue ? et son positionnement ?



Qu’est-ce qui empêche quelqu’un d’autre de faire comme vous ?



Plan de développement
Aujourd'hui, comment estimez-vous l’état d’avancement de votre projet ? Vous l’évaluez au stade de

	1	2	3	4	5	6	7	8	9	10

Idée					projet					lancement



Qu’avez-vous déjà réalisé ? 



Quelles sont les grandes étapes du développement de votre projet ? 


Listez les démarches à accomplir pour développer votre projet : 



Vous et votre projet…
Pourquoi êtes-vous le ou les meilleur(s) pour ce projet ?



Quels sont vos manques actuels ? Vos défauts avoués et inavouables ?



Quelle est votre implication dans le projet ? Comment allez-vous vous y consacrer ?



Quelle est votre expérience entrepreneuriale, au sens large ?



Pourquoi avez-vous envie de créer votre entreprise ?



Comment voyez-vous votre entreprise dans 5 ans ?



Votre projet échoue. Quelle est votre réaction ?



Implantation géographique de votre entreprise
Est-elle d’ores et déjà fixée ?
	oui	non

Si oui, dans quelle commune/département ?: 


L’incubateur
Que recherchez-vous en postulant à l’incubateur ? 



Que pensez-vous apporter à l’incubateur ?
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