A :
Maryse Estienne, Nigel Henton
De :
Jean Saint-Cricq

Cc :
Gérard Pilley, evelyne Revellat.

Date :
22 juin 2010,

Bonjour Maryse, bonjour Nigel.

Ce petit mot pour préparer la réunion que vous allez avoir avec Philippe Laratte.

1 – Philippe Laratte :

La cinquantaine, ancien PDG de Gibaud, carrière internationale dans le marketing secteur grande consommation et pharmacie. Philippe a une grande pratique de la menée et gestion des forces de vente.

2 – Le fonds qui le soutient :

Milestone Capital : voir site Internet. Un fonds franco-britannique, géré par des Français.

Ils ont levé récemment 100M€ qu’ils cherchent à investir. Pour l’instant ils n’ont qu’une participation : CADUM (Société française).

Les dirigeants que nous avons rencontrés ont une très forte sensibilité personnelle aux compléments alimentaires. En 2003 ils ont fait une offre sur Forte.
3 – Statut de nos relations avec eux :

Philippe a eu accès à la Data Room.

Nous avons eu 4 réunions en tête à tête avec Philippe et une longue et approfondie réunion avec le fonds.

Suite à cette dernière réunion, nous avons demandé au fonds une lettre de fort intérêt qu’ils considèrent eux-mêmes, compte tenu de leur déontologie, comme une lette d’intention.

Ils sont prêts à émettre cette lettre sous réserve d’obtention de réponses aux quelques questions posées dans le paragraphe 4.

C’est moi qui ai proposé à ce stade – en dérogation avec notre méthodologie – que Philippe vous rencontre, pour accélérer le processus.
Je ne souhaite pas venir avec Philippe pour garder une certaine distance. C’est donc Evelyne qui va le « chaperonner »… tout en gardant ses distances elle-même !

4 – Questions :

- Question 1 : le contrat avec Nature Plus est pour le fonds (moins pour Philippe) d’importance majeure. Je ne l’ai pas communiqué. Vous pouvez lui laisser une copie en la lisant avec lui, en la commentant et notamment en le rassurant sur les points suivants :


> le contrat n’est pas menacé s’il y a changement d’actionnaires chez NDH,


> le contrat pourrait-il être d’ores et déjà, et peut être avant la transaction, resigné pour 10 ans ? (le fonds estime que plus longue sera la durée du contrat, plus importante ils pourront valoriser la Société).


> le cannibalisme de Diet Horizon sur Nature Plus ne risque-t-il pas de brouiller les relations avec Nature Plus ?

> point qui intéresse le fonds au plus haut point : pourrions-nous étendre ce contrat à la Belgique et l’Angleterre ?

Warning 1: ne pas mettre sur le tapis les soucis que nous avons avec la DGCCRF. Philipp et son fonds sont peu sensibles aux problèmes du réglementaire, ce n’est pas la peine de les inquiéter. 

Warning 2 : Nous n’avons pas parlé du recall des produits Nature Plus au cours de 2009. Vous ne pouvez pas éluder la question, mais je recommande que vous présentiez l’affaire comme totalement terminée, intégrée dans les comptes, provisionnée et sans conséquences pour l’avenir. Bref : une anecdote…
Question 2 :

Quelles sont les références dont la formule est la même sous plusieurs marques de la Société ? Simple liste à donner.

Question 3 :

Le CA et la MB des 3 dernières années par référence.

Philippe va mettre cette question sur le tapis. Merci de lui donner la réponse suivante : « Cette demande est faite par d’autres candidats. La liste va être mise en Data Room la semaine prochaine. (Nigel : pouvez-vous nous la communiquer ?). Néanmoins vous pouvez l’étudier avec lui. Mais à ce stade je ne souhaite pas le favoriser en lui donnant une information que les autres n’auraient pas.
Question 4 :

Où en sommes-nous sur l’année 2010 ?

J’ai confirmé que nous ferions entre 18 et 19 M de CA et aux alentours de 2M d’EBIT. Si vous le pensez aussi, merci de le confirmer vous-même. Sinon dites que vous êtes en révision budgétaire.
Nigel : pouvez-vous me communiquer l’évolution du CA par marque sur 2010 (à fin mai par exemple) ? A Philippe aussi.

Question 5 :

Revue des autres contrats de distribution : Lily, New Chapter…

Ne les leur montrez pas, ne laissez pas de copie… mais insistez sur le fait que nous avons l’exclusivité sur de nombreux pays en Europe… et que c’est pour cela que depuis le début de l’année nous avons embauché un Directeur Export.

Question 6 :

Le « mystère de la marge brute » : pourquoi est-elle plus faible que chez nos concurrents ? Comment nous débrouillons-nous pour faire du « sell-out » avec des dépenses de mktg assez faibles ? Pourquoi certaines marques de distribution de notre gamme donnent-elles plus de MB que nos marques propres ?
Remarque : il s’agit là du cœur des discussions que nous avons avec tous nos interlocuteurs. Je ne pense pas que Philippe mette ce sujet sur le tapis, mais on ne sait jamais…
Réponse à apporter : nous offrons un « rapport qualité/prix supérieur à celui de nos concurrents, et c’est pour cela que les consommateurs achètent et rachètent nos produits. »
5 – Autres points qui risquent d’être abordés :
· le prix : dites, comme on le leur a déjà dit, que selon les premières approches, la transaction se fera classiquement aux alentours d’une année, voire 1,1 année du CA de l’année en cours. Mais que la construction du prix sera dépendante de plusieurs facteurs : l’immobilier, un contrat post transaction avec Maryse…

· Philippe va probablement vous demander avec tact « où en êtes-vous de vos négociations ». Réponse : « elles avancent, nous avons plusieurs interlocuteurs intéressés, l’opération devrait se faire à la rentrée ».
· Acquisition : « avez-vous songé à faire une acquisition pour dégager des synergies avec Santé Verte ». Réponse : « oui, JSC et GP nous l’ont conseillé. Nous avons plusieurs cibles, mais nous donnons priorité à notre transaction de vente ».

· Positionnement de Valérie dans la future structure ? A vous de voir.

· Contrat entre Mme Estienne et la future structure ? A vous de voir.

· Il y aura bien sûr des questions sur les hommes et la structure humaine. Rien à cacher !

Voilà. Je pense que j’ai fait le tour du sujet.

J’insiste sur un point : éviter d’inquiéter Philippe sur le sujet de la règlementation. Lui dire que nous avons des relations avec la DGCCRF comme toute entreprise du secteur, que des formules ou allégations peuvent être discutées… mais rien de plus normal…  « business as usual ».

Bien cordialement.

Jean Saint-Cricq
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