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	Porteur de projet
	Identité de l'entreprise

	Nom 
	Saillon
	Raison sociale  
	Senior Cottage Services

	Prénom 
	Marc
	Forme juridique 
	SAS

	Fonction
	Président
	Date de création
	 27 février 2013

	Téléphone / Portable
	06.15.64.30.78
	Adresse 
	11bis avenue Carnot 75017 Paris

	Fax
	
	- Secteur d’activité 
- Code NAF 
	Commerce de détail d’autres équipements du foyer
4759B

	Email
	msaillon@almage.com
	- Capital social 

- Capital libéré à ce jour
	5.420€
5.420€

	Site Internet
	www.senior-cottage.fr
	% du capital détenu par les gérants
	73,8%

	Résumé du projet
(2 pages maximum)

	· Concept

Senior Cottage propose une solution temporaire ou permanente de maintien à domicile qui prend la forme d'un studio ou d'un deux pièces, implanté dans le jardin d'une maison. En bois, il est conçu de manière totalement ergonomique et faisant appel aux dernière innovations en matière de gérontechnologies et de domotique afin de préserver l'autonomie de la personne âgée, en brisant l'isolement et renforçant les liens intergénérationnels.
· Région d’activité opérationnelle et origine des produits bois

Commercialisé dans toute la France. Maisons en bois fabriquées en Lettonie pour le moment. Appel d’offres lancé auprès de fabricants français.
· Raison d’être du projet

Senior Cottage est une réponse au vieillissement de la population et au souhait toujours croissant des personnes de vivre et vieillir à domicile plutôt qu’en établissement. Senior Cottage apporte cette possibilité tout en rompant l’isolement, la solitude et la désocialisation, sans pour autant empiéter sur la vie privée des personnes concernées.
· Innovation proposée

L’équivalent de Senior Cottage n’existe pas encore en France. Il s’agit d’une forme tout à fait novatrice de maintien à domicile, combinant tous les avantages d’une maison de retraite et les atouts du maintien à domicile, bénéfices auxquels se rajoutent la préservation des liens intergénérationnels et de l’intimité de chacun.

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

Tous les fondateurs sont des professionnels de la personne âgée en établissement. Ils ont créée et gèrent des maisons de retraite en France, en Belgique et dans les pays baltes. Voir présentation en PJ.
Frédéric Neff est directeur commercial France. Il a réalisé l’intégralité de sa carrière dans la vente de produits aux particuliers au domicile.
· Répartition des responsabilités 

N. Kobliakov est le « découvreur » du concept aux Etats-Unis, Marc Saillon dirige la société, le Dr Saillon apporte son expertise et connaissance du vieillissement. F. Neff gère les aspects commerciaux, tant auprès des clients en direct que des apporteurs d’affaires.
· Quels sont les recrutements envisagés
A terme davantage de commerciaux, assistantes commerciales, DG et responsable de R&D



	Le modèle économique
	· Description du produit ou service proposé
Senior Cottage se propose d’offrir à ses clients une maison en bois dans laquelle peuvent vivre une ou deux personnes âgées en perte d’autonomie. Cette maison, de 20 à 70m², peut disposer d’équipements et de dispositifs médicaux rendant le maintien à domicile possible. Par ailleurs, Senior Cottage propose des services additionnels à domicile, à travers un réseau d’intervenants locaux afin de compléter son offre. L’idée étant de fournir le logement, les équipements et les services dans une offre packagée.
· Le produit ou service est-il protégé (brevets, marques, licences) 

Non il n’est pas protégeable. L’innovation est note meilleur atout pour continuer à nous différencier.
· Clientèle visée : pourcentage représentatif dans le chiffre d’affaire des 3 plus grands clients
Notre cible première vise les personnes âgées en perte d’autonomie souhaitant rester à domicile, soit plus près de 15 millions de personnes sur les 15 prochaines années.
· Mode(s) d’accès au(x) marché(s) : canal (aux) de vente, prescripteurs, offre(s) conjointe(s)…

Actuellement nous communiquons à travers une campagne de relations de presse très efficace qui a généré une notoriété très importante. Nous sommes également actifs sur Internet, sur des salons et auprès de réseaux de prescripteurs actifs dans la Silver Economie.
· Business model

Le but : Réaliser un maximum d’installation à la vente ou à location partout en France pour 2014 et 2015, puis à l’international dès 2016.
Offres : 4 modèles de 20 à 70m² équipés selon les besoins et le niveau d’autonomie de nos clients. Chaque modèle est évolutif et peut donc s’enrichir d’équipements ou de services supplémentaires pour accompagner l’évolution de l’état de la personne.
Stratégies : Nous avons choisi de nous positionner sur le secteur des personnes âgées en perte d’autonomie pour le moment, compte tenu du caractère innovant de notre offre, afin de pouvoir communiquer de manière simple. Mais de nombreux relais de croissance sont déjà identifiés comme celle aux communes, le secteur du handicap et de la dépendance temporaire (suites d’AVC par exemple).
Organisations : Commercial et architecte en interne, validant tous les projets en amont et au cours de l’installation. Réseau d’apporteurs d’affaires à travers la France.
· Marge Brute/CA ?
40% par cottage.

	Marché et concurrence
	· Marchés visés

En France : personnes âgées, handicap, municipalités, dépendance temporaire.

A l’international (Europe et USA): personnes âgées pour commencer.
· Etat de la concurrence, quels sont les concurrents directs ou indirects identifiés 

Actuellement aucun concurrent direct. Seules des offres alternatives : travaux au domicile, maison de retraite, résidence senior, accueil chez les enfants.
· Spécificités de l’offre et avantages concurrentiels distinctifs
Offre totalement innovante et inexistante en France à ce jour.
· Action commerciale mise en œuvre 

Campagne RP très dynamique (très nombreux reportages télévisions, radio, presse et Web)

Participation à des salons

Activité online



	L’état actuel du projet
	· État de la création des structures juridiques, des conventions entre créateurs
La société existe depuis février 2013. La levée de fonds a été initiée début 2014 et à ce jour 284.000€ (notamment auprès de PBA) sur les 500k€ recherchés ont déjà été levés. XMP-Badge et Investessor sont également positionnés et vont investir courant octobre.
· Commercialisation : Une première installation réalisée, un devis supplémentaire signé et 600k€ de devis émis.
· Partenariat
Blulinea, un des acteurs majeur de la Silver Economie

	Résultat prévisionnel
	en K€

N-2

N-1

N

N + 1

N + 2

N + 3

Chiffre d’Affaires

Excédent Brut d’Exploitation (ou EBITDA)
Résultat d’exploitation

Résultat net

Fonds Propres

Dettes Financières Nettes *

Nb Salariés

* Dettes Financières Nettes = total des dettes court-terme et moyen terme auprès des établissements de crédit moins la trésorerie disponible
Voir présentation jointe

	Tableau Emplois / Ressources
	en K€

N-1

N

N+1

N+2

N+3

Capacité d’Autofinancement

DESINVESTISSEMENT

AUGMENTATION CAPITAL

EMPRUNT MLT

RESSOURCES

VERSEMENT DE DIVIDENDES

INVESTISSEMENTS

REDUCTION CAPITAL

REMBOURSEMENT EMPRUNTS

EMPLOIS

Voir présentation

	Besoins en capitaux et composition du capital :
	· Capital actuel : 
· Composition du capital : (préciser s’il existe des titres bénéficiant de doits préférentiels)
Voir présentation jointe
Nom et prénom

Montant en capital

% de détention

Autres apports

TOTAL

Voir présentation jointe.
· Besoins en capitaux : 

1ére année :
2ième année :
· Utilisation des capitaux recherchés :

· Mode de sortie des BA : 

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

	Compétences attendues des BA
	Accès à la filière bois afin de rapatrier la production des cottages en France.
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