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PRESENTATION DU PROJET
Version Formulaire simplifié accompagné de fiches événements
Le présent document a pour objectif de compléter de façon qualitative les informations chiffrées fournies via le télé-service et de présenter le projet sous un format formalisé. Ce document doit être complété très précisément et être transmis via le télé-service. 
IDENTIFICATION DU DEMANDEUR

· Raison Sociale :      

(cf. K-bis pour les entreprises ou fiche d’identité INSEE pour les autres structures)
· Forme juridique :      
· N°SIRET de l’établissement demandeur :      
· Adresse :      
· Gérant, fonction, nom, prénom (identifié sur le Kbis ou dans les statuts du demandeur): 

     
STRATEGIE GLOBALE DU PROJET / OBJECTIF / CIBLES

Présentation de la stratégie globale du demandeur. Ce point précise l’activité du demandeur, les circuits de distribution et marchés (France et étranger). Il doit également indiquer les principaux choix et orientations stratégiques du demandeur en France et à l’export, et permettre de justifier l’intérêt du projet d'actions de promotion "pays tiers" du point de vue de l’opérateur.  

     
Présentation des marchés (pays de destination) suivie d'une description des objectifs du programme.

     
Indication des cibles visées :

- objectif d’image, de développement de marché, de mise en place d’un circuit de distribution ….

- par pays : villes(s), état(s), zone(s) … ciblés

- cible grand public, on trade, off trade, journalistes, sommeliers ….

     
Le projet sera examiné sur la base des cinq critères suivants : 
· les opérations et leurs actions constituantes sont clairement définies; elles décrivent les activités de promotion, la mention des produits concernés par l'action y compris le montant prévisionnel des coûts correspondants ;

· l’assurance que le montant des coûts proposé de l’action n’est pas supérieur au prix normal du marché ;

· l'assurance que les bénéficiaires disposent de capacités techniques suffisantes pour faire face aux contraintes spécifiques des échanges avec les pays tiers, ainsi que des ressources nécessaires pour faire en sorte que l'action soit mise en œuvre de la manière la plus efficace possible ;
· les bénéficiaires démontrent que la disponibilité des produits, en qualité comme en quantité, sera suffisante pour répondre à la demande du marché sur le long terme après la clôture de l’action de promotion ;

· la cohérence des stratégies proposées avec les objectifs fixés et l’incidence prévisible sur la croissance de la demande produits concernés.
Pour être éligible une demande d'aide doit présenter l’ensemble des informations suffisantes pour évaluer son admissibilité. Le non-respect d’un des cinq critères d’admissibilité conduit au rejet de la demande. 

I et II – S’agissant des points I et II, les fiches événements jointes en annexe comme exemple vous permettront de présenter par pays chaque événement. Il est important de garder la même trame quel que soit l’événement que vous envisagez de réaliser. 
Sont considérés comme des événements (liste non exhaustive) :

· Les salons (y compris les dégustations en salon)
· Les participations à des opérations organisées par des tiers (type  apéritif à la française, French Tuesday, …)
· Les opérations de sponsoring

· Les déjeuner/dîner avec la presse

· Les communiqués de presse

· Les insertions d’articles dans la presse

· Les séminaires avec sommeliers ou œnologues
· Les publicités radio/télévision/affichage

· Les dégustations avec des clients, des consommateurs ou des importateurs 

· Les voyages sur lieu de production

· La création/traduction des sites internet
· Les mises en tête de gondoles

· Les animations en magasin

· Les participations à des concours

· Les participations annuelles à des opérations collectives (type club des marques)

· Les études (de marché, d’évaluation, expertise, conseil, …)
· Achats de données de panels ou de statistiques

· Campagnes d’information
S’agissant des points III, IV et V, il vous appartient de répondre aux différents points ci-après : 

III – Justifier que vous disposez de capacités techniques suffisantes pour faire face aux contraintes spécifiques des échanges avec les pays tiers ainsi que des ressources nécessaires pour faire en sorte que l'action soit mise en œuvre de la manière la plus efficace possible.
Description générale de la structure (organigramme, organisation). Personnel dédié à la promotion (qualification des personnes en charge de la conception, coordination et réalisation des actions, langues parlées, CV ….). Part du temps de travail consacré en interne à la conduite du projet ou passage par un prestataire de service ou autre intervenant extérieur.
     
Moyens commerciaux vis-à-vis du marché ciblé (dont notamment : commercial export spécifique au pays démarché, présence de commerciaux ou de représentants dans le pays visé, bureau commercial, réseau de distribution, importateurs …). Choix des éventuels prestataires ou intervenants extérieurs pour les actions du programme : encadrement et appréciation de leur efficacité.
     
Connaissance des marchés et cibles visés :

- analyse du marché par pays / études et références / données chiffrées

- connaissance des comportements des consommateurs

- connaissance des circuits de distribution

- appréciation d’expert (« vécu », présence sur place …)
     
Justification des ressources financières internes qui seront mises en œuvre sur la totalité de la durée de votre programme à hauteur a minima de l’aide demandée 
     
Autres
     
cas particuliers des projets d’entreprises regroupant leurs moyens ou de programmes collectifs :

Présentation générale du projet de mise en commun de moyens des partenaires sur le(s) pays ciblé(s) : éléments plaidant en faveur de la pérennité du partenariat, intérêt de la démarche pour chacun des partenaires, cadre juridique, éléments d'appréciation d'ordre économique (exemple : existence ou non d'économies d'échelle ?) et d'ordre commercial, complémentarités 

     
IV - Démontrez que vous disposez de la disponibilité des produits, en qualité comme en quantité suffisante pour répondre à la demande du marché sur le long terme après la clôture de l'action de promotion.
Fourniture à partir des informations transmises via la téléprocédure d’un historique et d’une projection sur les quantités de vins produites et/ou achetées, stockées puis commercialisées et les types de vin exportés.
Détail à fournir sur les marchés ciblés et la capacité à terme de poursuivre les exportations, au regard des prévisions commerciales annoncées dans le projet. 
     
Précisions éventuelles sur les fournisseurs de produits, les accords avec d’autres producteurs ou fournisseurs, sur les partenariats ou mises en commun actuels ou prévus. 
     
Autres
     
V – Expliquez la cohérence des stratégies proposées avec les objectifs fixés et l'incidence prévisible sur la croissance de la demande des produits concernés. 
Capacité à suivre le programme et à l’évaluer : quels sont les indicateurs pertinents mis en place pour évaluer l’efficacité des actions de promotion au regard des objectifs fixés ? Une évaluation ou des études / analyses menées par un prestataire sont elle prévues ?
     
Comment justifiez vous que les stratégies proposées qui sous tendent votre programme sont adaptées aux objectifs annoncés ?
     
Comment les stratégies proposées et les activités de promotion retenues permettent elles de s’assurer que les objectifs annoncés seront tenus et qu’il y aura une croissance de l’exportation des produits en cause ?
     
Autres
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