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	Fonction
	PDG
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	Fax
	01 64 98 46 16
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	I – PRESENTATION

	ORIGINE
	Indiquer les entrepreneurs qui sont à l'origine du projet et la raison de la création.
Dirigeant actuel : Laurent BERLIE

	CONCEPT
	Définir l'idée de base du produit ou service ; en décrire le caractère innovant.
Fabrication et commercialisation de produits cosmétiques de massage et de soins à base d’huiles essentielles. Aromathérapie pour les professionnels de santé.
Elaboration de formules mise au point pour un usage efficace et prêt à l’emploi des huiles essentielles.


	CONTEXTE
	Présenter les étapes du développement jusqu' aujourd'hui.
HISTORIQUE DES LABORATOIRES EONA

• Création de la société PHYTODERMIE : 1988

• Reprise de la société PHYTODERMIE en Juillet 2003

• Création de LABORATOIRES EONA en Juillet 2003, holding de reprise

• Déménagement à Milly La Forêt en Avril 2006,

• Reprise du LABORATOIRE DES PUITS TOURNANTS (Amiens) en Octobre 2006,

• Changement de nom : la société d’exploitation PHYTODERMIE devient

LABORATOIRES EONA au 1er Janvier 2008 (la holding devenant HOLDING EONA).
Evolution des effectifs : effectif moyen en 2005 = 6 personnes en Dordogne ; en 2006, 9 personnes en Essonne ; actuellement 12 personnes (dont 11 en Essonne)

	VISION
	Donner la vision que vous avez de la société dans l'avenir.
1/ Renforcer les LABORATOIRES EONA comme laboratoire référent chez les

professionnels de santé: doubler le CA kinés

2/ Devenir leader de l’aromathérapie Santé/bien-être au niveau Grand Public


	II - OFFRE & MARCHE

	OFFRE
	Définir votre produit/service, sa tarification et la valeur ajoutée qu'il apporte au client.
Description des produits : 
· 2 gammes EONA : 100 huiles essentielles,
· 15 huiles végétales, 
· complexes de diffusion,
· EONA-PHYTODERMIE PRO : gels, crèmes et huiles des massage aux huiles essentielles.


	MARCHE

/

CLIENTELE
	Description du marché (qualitative et quantitative), votre cible de clientèle (segment, répartition géographique) et vos perspectives de parts de marché.
1/ Clientèle : 75% VPC aux kinés dont export (Belgique, Portugal, Allemagne, Italie), 6% VPC aux particuliers, 5% vente dans le circuit pharmacies. A l’actif, la société possède un fonds de commerce de 5.000 cabinets de kinés (soit plus de 10.000 utilisateurs professionnels).
2/ Evolution des marchés : LABORATOIRES EONA est leader sur son marché des produits de soins et de massages aux kinésithérapeutes (part de marché de 10% estimée). Ce marché est en légère progression avec la reconquête du massage par le kiné. La progression possible tient au droit du kinésithérapeute de revendre des produits de soin ou à les prescrire. EONA s’inscrit sur le marché très porteur de l’aromathérapie (progression de +25%/30% / an dans le circuit pharmacies, source IMS).


	ACCES AU MARCHE
	Définir vos mode d'accès au marché (vente directe, indirecte, prescripteurs, communication / publicité….) ainsi que les éventuelles barrières à l'entrée.

· VPV à l’export,
· Vente réseaux pharmacies, parapharmacies, magasins BIO,

· Vente directe aux kinés par la force de vente interne,

· Prescription par les kinés,

· Conférences spécialisées auprès des Fédérations sportives (Féd. Française de ski, athlétisme, aviron, cyclisme, football, escrime,…),
· Vente directe aux grands comptes : hôpitaux, maisons de retraites



	CONCURRENCE
	Présenter la concurrence sur votre marché (existence, forme, acteurs…) et présenter vos avantages concurrentiels.

1/ Avantages concurrentiels : des produits efficaces ayant la caution des professionnels dans le domaine de l’aromathérapie.

A compléter


	SITUATION ACTUELLE


	Indiquer votre stade actuel de développement (R&D terminée, commercialisation débutée…) et vos réalisations (clients, CA…) à l'heure actuelle.

1/ Nouveaux produits :

· Adapter et orienter des gammes de produits dédiés aux kinés vers le grand public.

· Nom d’une nouvelle marque en test marketing,

· Packaging en cours de réalisation,

· Distribution : Partenariat à l’étude avec une force de vente externe ayant l’expertise de la distribution en pharmacies et parapharmacies.
2/ CA :

le CA est en évolution positive depuis la création de la société…Il a progressé de plus de 50% en 5 ans…(de 1,1 à 1,7 millions d’euros) 

3/ Les clients :

Hôpital Bégin (Vincennes), Hôpital Purpan (Toulouse), INSEP

	PARTENARIATS
	           ORGANISME
. AKEF (Association des Kinés des Equipes de France),

. SFMKS (Société Française des Kinés du Sport), 
. INSEP, 
. FNEK (Fédération Nationale des Etudiants Kinés),

. ONG l’Homme et l’Environnement
. Comité Olympique

	                  TYPE

A compléter
	                MODALITES

A compléter

	
	Compléter le tableau en indiquant le Type de partenariat : commercial ; technique ; financier ; scientifique ; autre.

	PROPRIETE Intellectuelle
	Dépôts de brevets, marques, étendue géographique de la protection, stade de l’examen, …

A compléter

	III - MODELE ECONOMIQUE

	REALISATION DU CA
	Décrire le mécanisme de formation de votre CA (vente, location, maintenance…) et la récurrence de votre CA.


	DU CA A LA MARGE
	Décrire le mécanisme de formation de votre marge.



	DE LA MARGE AU RESULTAT NET
	De même, décrire le mécanisme de formation du résultat net.




	IV - EQUIPE

	EQUIPE ACTUELLE
	Présenter l'équipe actuelle et préciser pour chacun des postes clés leur profil, expérience, fonction dans le projet et le salaire perçu ; joindre les CV en annexe. Indiquer également dans quelle mesure vous faites appel à la sous-traitance.

Effectif : 13 personnes : Production labo, logistique, vente, administration des ventes, marketing, achat, informatique, comptabilité.


	RECRUTEMENT A VENIR
	Décrire les profils recherchés et sous quels délais.


	V - STRUCTURE ET BESOINS FINANCIERS

	REPARTITION ET STRUCTURATION DU CAPITAL
	Présenter l'actionnariat de la société, leurs parts respectives et leur structuration (Conseil d’Administration, Directoire…)

Le capital de départ d’EONA  se répartit comme suit :

• Laurent BERLIE 65 %

• David SIMON 35%

	SOURCES DE FINANCEMENT A CE JOUR
	Mentionner les fonds qui ont permis à l'entreprise de se développer jusqu'ici (apports propres, précédente augmentation de capital, aides type ANVAR…)
• La dette senior levée en 2003 s’est élevée à 500 K€ ; le solde restant dû actuel est de 20 K€ sur 3 mois.


	BESOIN DE FINANCEMENT ET UTILISATION
	Indiquer le montant recherché et sous quelle forme. Présenter également l'utilisation envisagée de ce financement.

Décrire l’utilisation
Besoin en financement est de 400 K€ en capital (200 K€ en 2010 et 200 K€ en 2011) jumelé d’un prêt bancaire obtenu de 400 K€ conditionné par l’apport en capital.



	VALORISATION
	Indiquer la valorisation souhaitée, ainsi que le mode de calcul.

Sur la base d’une valorisation d’Eona à hauteur de 1 700 k€ aujourd’hui, voici comment se répartit le capital avant et après cette augmentation de capital : A remettre à jour…



	VI - DONNEES FINANCIERES

	COMPTE DE RESULTAT PREVISIONNEL

	en k€
	Année 1
	Année 2
	Année 3
	Année 4


	CA
	
	
	
	

	Valeur Ajoutée 
	
	
	
	

	Résultat d'Exploitation
	
	
	
	

	Résultat Net
	
	
	
	

	Nb salariés fin d’année
	
	
	
	


	TABLEAU DE FINANCEMENT

	en k€
	Année 1
	Année 2
	Année 3
	Année 4

	RESSOURCES
	
	
	
	

	Capacité d’autofinancement
	
	
	
	

	Augmentation de capital
	
	
	
	

	Emprunts
	
	
	
	

	Subventions et autres
	
	
	
	

	TOTAL RESSOURCES
	
	
	
	

	EMPLOIS
	
	
	
	

	Besoin en fonds de roulement
	
	
	
	

	Investissements
	
	
	
	

	Remboursement d’emprunts
	
	
	
	

	Dividendes
	
	
	
	

	TOTAL EMPLOIS
	
	
	
	

	VARIATION DE TRESORERIE
	
	
	
	

	VII - AUTRES

	AUTRES CONTACTS
	Préciser les autres contacts éventuellement pris dans le cadre de cette recherche de financement.

· La banque actuelle de la société
· Personnes privées.


	RAISONS DE RECOURIR A DES BUSINESS ANGELS
	Donner les raisons qui ont orienté votre choix vers les Business Angels.

Montants et besoins de communiquer avec des Personnalités ayant l’expérience du développement d’entreprises dans le Secteur de l’OTC, de la pharmacie et de la parapharmacie.


	REMARQUES ET COMMENTAIRES
	Faire part de remarques supplémentaires le cas échéant.
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490





David Simon
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910
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