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	Porteur de projet
	Identité de l'entreprise

	Nom 
	CARTEAU
	Raison sociale  
	DRAKKAR BOIS

	Prénom 
	Alain
	Forme juridique 
	SAS

	Fonction
	PDG
	Date de création
	28 JUILLET 2011

	Téléphone / Portable
	06 60 84 71 67
	Adresse 
	ZI DU MOULIN NEUF

 16220 MONTBRON

	Fax
	05 45 21 29 48
	Secteur d’activité / NAF 
	1610 A

	Email
	a.carteau@ambbois.com
	- Capital social 

- Capital libéré à ce jour
	34002

Entièrement libéré

Totalité des fonds propres 120000€

	Site Web
	WWW.ambbois.com
	% du capital détenu par le gérant
	58,82%

	Résumé du projet (2 pages maximum)
	· Concept La SAS DRAKKAR BOIS, a été créée le 3 août 2011. Celle-ci  à racheter le brevet d’invention N° 08805834.2 -2421 / 2158071 pour fabriquer et développer en France et à l’international, la vente de plancher en bois de bout dit : PAVES DE PARIS®. Par la même occasion notre société est devenue propriétaire de la chaîne de production pour la fabrication des PAVES DE PARIS® sous la marque AMB® (Art et Manufacture du Bois).  
· Région d’activité opérationnelle et origine des produits bois 

· Implantation CHARENTE
· Origine des bois, France et Europe pour le chêne à ce sujet notre volonté est de se fournir principalement en France et autres pays pour les essences exotiques. Le label France étant puissant à l’étranger, nous voulons bénéficier de cet atout.  
· Raison d’être du projet

· Fabriquer et commercialiser dans le secteur du revêtement de sol, LES PAVES DE PARIS issus d’une invention déposée et vraiment innovante. Une réelle opportunité de niche protégée par un brevet. 
· Innovation proposée

· Industrialiser la fabrication du plancher en bois de bout, tout en gardant sa beauté naturelle, sa qualité haut de gamme et ses performances de résistance à l’usure , au poinçonnement et sa facilité d’entretien.


	L’équipe
	· Qui sont les membres clés de l'équipe de direction (Joindre CV de l’équipe).

· Répartition des responsabilités : 

· 1° Le PDG Alain CARTEAU a en charge la mise en place des financements et de la Recherche et du Développement. (Fondateur de FinancementPME.com).
· 2°François GAUDARD  «Créateur du produit » a en charge le sourcing la Direction Commerciale et faire évoluer le produit .
· 3°- Alexandre CARTEAU (basé à NEW-YORK), a en charge le marché de l’Amérique du Nord.
· 4°- Jean FORT Directeur de Production
· 5°- Thierry BUTIN
· Quels sont les recrutements envisagés un Commercial Export (engagé) à partir du 1 er mai   
· 

	Le modèle économique  
	· Description du produit ou service proposé  
· Le produit ou service est-il protégé (brevets, marques, licences) Oui EUROPE USA et Canada. Il est à noter qu’un nouveau brevet est en cours de rédaction ce qui nous permettra une meilleure protection internationale mais aussi une protection sur le revêtement mural.
· Clientèle visée : pourcentage représentatif dans le chiffre d’affaire des 3 plus grands clients nos clients ne représenteront pas plus de 15% de notre CA seuls les USA seront aux alentours de 45%.
· Mode(s) d’accès au(x) marché(s) : canal (aux) de vente, prescripteurs, offre(s) conjointe(s)… Notre choix de commercialiser à l‘international, passe par un mode de distribution, qui est basée uniquement par des partenariats avec des distributeurs exclusifs. Pour la France nous passons principalement par la vente sur Internet.
· Business model

Le but : Le haut de gamme, l’innovation permanente (donc la recherche) pour garder la place de leader qui est la nôtre actuellement.. 
Offres   Offrir des produits de qualités dans des niches ou nos brevets nous autorisent des débouchés substantiels. En à peine 2 ans nous sommes passé d’un produit pour petites superficies, à un produit permettant l’accès au marché des grandes superficies, musées, hôtels, salles de conférence… Pour enfin avoir un produit en revêtement mural. Le tout en haut de gamme.
Stratégies : L’export en tout premier qui nous permet de bénéficier du label FRANCE. De conserver une marge après la PRU de 1,56%. Cette voie (l’export nous protège des aléas de l’économie marchande en Europe et en France notamment). 
Organisations :
Notre volonté limiter au MAXIMUM les frais fixes : de fait nous avons rendu notre chaîne de production automatisée à 90 % et lle le sera entièrement dans les semaines qui viennent.

Pratiques de diffusion ou de distribution :
Nous mettons en place le service commercial qui aura pour mission de détecter et installer des distributeurs exclusifs dans chaque pays.  Pour  la FRANCE Internet sera l’un des principaux vecteurs de ventes.
· Marge Brute/CA 

· Notre PRU est de 47,70 € le m2 le prix de vente moyen est de 75 € notre marge est de 1,572.
· Mais notre marge sera améliorée très fortement car pour l’instant nous ne maîtrisons pas l’amont. Sélection des billons, sciage séchage des carrelets d’après nos premières estimations nous pouvons améliorer notre PRU d’environ 30%. Ceci s’avère possible du fait que nous avons en interne les compétences pour réparer améliorer notre outil de production.

	
	· Marchés visés : Le revêtement de sol : Le domestique (comodities) et les grandes unités  (hospitalities) que sont les salles de réunion, hôtels, restaurants, halls d’accueil, banques…. Le revêtement mural idem que ci-dessus. A ce sujet nous n’avons pas encore prospecté ce marché.
· Etat de la concurrence, quels sont les concurrents directs ou indirects identifiés. Pour le produit, hormis le plancher classique (en bois de fil) celui-ci n’a pas de concurrent direct. Mais beaucoup d’artisans peuvent intervenir mais avec des prix plus élevés que les nôtres et limités dans leur capacité d’installation. Pour la fabrication industrielle du bois de bout nous n’avons pas de concurrent direct avec notre système d’installation par compression (protection de notre brevet) et maintenant avec notre nouveau produit collable au sol et au mur.

· donc cela nous permet d'être le leader industriel du pavé en bois de bout et d’avoir une avance sur une éventuelle concurrence. Bien que depuis des décennies, des tentatives ont été entreprises mais toutes ont avortées. 
· Il est à noter que l’un de  notre concurrent voudrait que nous le reprenions…
· Spécificités de l’offre et avantages concurrentiels distinctifs 
· mise en œuvre : Pour la communication, nous avons participé aux deux principaux 1°- Produit haut de gamme inimitable grâce au choix de la coupe (bois de bout) à la précision d'assemblage, et aux produits d'accompagnement: colle, semelle, ainsi qu'au choix des essences: guatambu, iroko, hévéa, chênes...
· 2°- Facilité de pose : pas de clou, pas de colle, pas de clip. De la colle uniquement pour les hospitalities (hôtels, bureaux salle de réunion…). 
· 3°- Temps de pose divisé par 4.
· 5°- Simplification de la pose, un adolescent de 13 ans peut le poser seul.
· 6°- Résistance au poinçonnement., et au passage. Nous pourrions le garantir plus de 100 ans. Nous garantissons déjà à 20 ans.
· Action commerciale salons du revêtement de sol en janvier 2012 : DOMOTEX à HANOVRE LES PAVES DE PARIS® faisaient parti des produits innovant 2010, et SURFACES à LAS VEGAS ou ils étaient produit de l’année. Mais nous comptons principalement sur l’ouverturs de notre service commercial le 15 mai 2013. 
· 

	L’état actuel du projet
	· État de la création des structures juridiques, des conventions entre créateurs. La société existe depuis 1an et demi. Un pacte d’actionnaire est établi.
· Commercialisation Nous avons démarré réellement la commercialisation depuis le mois de juin 2012. Nous sommes en phase de démarrage des ventes. Nous utilisons une base de données interne issue des salons de HANOVRE et de LAS VEGAS. Plus de 350 reconnus et classifiés. 

· Nous venons de traiter avec 5 shows room haut de gamme à PARIS qui commencent à nous envoyer des clients.

· Partenariat : Signé avec le Portugal la Suède signature en cours. En négociations : AFRIQUE DU SUD : USA, ROYAUME UNI, HOLLANDE, BELGIQUE, JAPON, DANNEMARK, KOWEIT…
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	Besoins en capitaux et composition du capital :
	· Capital actuel : 34002 €
· Composition du capital :  (préciser s’il existe des titres bénéficiant de doits préférentiels) Non 
La valorisation de la société en novembre 2011 était de 960 060€
La valorisation de la société en avril 2011 est de 1,7 M€  pour  20%  des actions.
Nom et prénom

Montant en capital

% de détention

Autres apports

CARTEAU ALAIN

20 0000€

58,82

5000 €

CART

AU ALEXANDRE 

10 000€

29,41

VIRLOJEUX CLAUDE

15000€

4,41 

GUERIN SEBASTIEN

50000€

4,85

MINAUD OLIVIER

25000€

2,50
TOTAL

· Besoins en capitaux : 

1ére année 350000€
2ième année 

· Utilisation des capitaux recherchés : 

· Le tableau ci-dessous est précis.

Commercial

40 745

Frais de déplacement  

41800
Appuis commercial 

17 520
Kit de promotion 

16 000

Communication graphique et web 

16 000

Foires et salon 

50 000

Sourcing Stock matières premières

50 000

Menuiserie Amélioration technique 

26 572
Trésorerie

40 000

Modification produit  

50000
 Sourcing
50000
Matériel menuiserie

20000
FORINVEST
1450
0

0

TOTAL

 350 002


	Organisation 
	Joindre un organigramme s’il existe plusieurs entités juridiques (inclure le pourcentage de détention les reliant ou tout autres conventions entre-elles) Pas d’organigramme 

	Compétences attendues des BA 
	Nous attendons des BA principalement des accompagnements conseils sur notre sourcing les approvisionnements en bois notamment. Et des conseils sur la distribution grand public par Internet notamment. C’est une chance très importante  pour DRAKKAR BOIS d’avoir ce type d’actionnnaires professionnel du bois en amont de sa production.


FORINVEST B.A. 6 rue La Trémoille 75008 PARIS

Tel : 01 47 20 36 32  Fax : 01 47 23 38 58


