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Depuis plus de 20 ans, COHESIUM accompagne les Entreprises dans leur 
développement.
Ces dernières années, la conjoncture, et surtout des mutations structurelles 
impactent les comportements de consommation et d’achat tant chez les 
Consommateurs que dans les Entreprises.
Souvent les PME ont du mal à appréhender ces changements propres 
à leur environnement, et elles peinent à se remettre en question et à 
s’adapter.

Afin de confronter cette observation du terrain avec l’avis de ceux qui sont 
directement concernés, nous avons décidé de donner la parole aux Chefs 
d’Entreprise pour qu’ils nous livrent leur façon d’envisager et piloter leur 
Entreprise pour la rendre plus performante. 
L’objectif est de mettre en perspective la façon dont le Chef d’Entreprise 
perçoit  la notion de performance et agit pour la générer.

Nous vous livrons en ce sens au sein de cette nouvelle Newsletter les 
résultats de l’étude sur la performance que nous avons réalisée auprès 
de 200 Chefs d’Entreprise.

Bonne lecture et bonne analyse,

Etienne ROUSSEL
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Avec COHESIUM,
allez de la stratégie à l’action ! 

FOCUS COHESIUM
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DLA : Etude de faisabilité commerciale

DISPANO : Etude d’image et de satisfaction

PAREFEUILLE Provence : Mission Export sur le Canada et la Colombie

SEILA : Stratégie de communication sur l’empreinte carbone

AREM : Stratégie de diversification

EASYFLEX : Croissance externe

Nos clients La problématique confiée

Ils nous ont fait confiance

LA LETTRE COHESIUM

ÉTUDES

Savoir

Etudier ses marchés pour 
mieux les connaitre et 
mettre à leur disposition la 
meilleure offre commerciale

L’ETUDE sur la 
PERFORMANCE 
COMMERCIALE
Au cours du second trimestre 2015, nous avons interrogé 
200 Chefs d’Entreprise qui se sont exprimés sur l’évaluation 
qui font de la PERFORMANCE d’une ENTREPRISE.
Nous vous livrons ci-après les principaux résultats de cette étude.
N’hésitez pas, vous aussi, à nous faire part de vos analyses et 
recommandations sur ce sujet en nous postant vos réflexions sur 
les réseaux sociaux.

> L’ ANGLE DE L’ ÉTUDE

L’ étude est l’expression de 200 Chefs d’Entreprise de PME :
 

sur leur perception des facteurs et des freins à la performance de l’entreprise en général,

sur la démarche de leur entreprise pour être performante.

Cette étude n’aborde pas tous les aspects de la performance de l’entreprise, mais bien plus 
spécifiquement la performance sous l’angle des facteurs qui permettent aux entreprises 
une mise en marché optimisée.

> LE PROFIL DES RÉPONDANTS

Nombre de répondants : 200

Secteur d’activité : 

> LES FACTEURS CLÉS 
DE LA PERFORMANCE

Facteurs clés INTERNES à l’Entreprise

Les ressources humaines
L’organisation
Les ressources financières
Le service - la réactivité
La stratégie

Seulement 27% citent la stratégie comme 
un facteur clé et pourtant cet aspect est 
déterminant puisqu’il conditionne tous les 
autres aspects cités

Facteurs clés EXTERNES à l’Entreprise

L’image - La visibilité
Le commercial
La compétitivité
Le relationnel avec les Clients

Agroalimentaire

Métallurgie/Mécanique

Services aux Entreprises

Pharma/Biotech/Santé/Beauté

Batiment/Construction/Bois

Textile

3%

26%

22%
25%

16%

8%

Clients :

Activité :

Existant depuis :

17%

83%

BtoB

BtoC

Production/
transformation

Négoce

28%

72%

- de 5 ans

16%

de 5 à 15 ans

28%

de 15 à 30 ans 

42%

+ de 30 ans

14%

62% 57% 42% 40% 27%

65% 56% 55% 24%



> L’ ACQUISITION DES COMPÉTENCES  CLÉS 
DE LA PERFORMANCE

Actions pour intégrer les compétences afin d’être plus performant ?

	 Recrutement de collaborateurs

	 Accompagnement par un conseiller extérieur

	 Formation de collaborateurs

	 Aucune action menée

> LES LEVIERS D’AMPLIFICATION DE LA PERFORMANCE

Les leviers que la PME compte activer à l’avenir pour être plus performante ?

Liste suggérée

	 La quantité de votre communication

	 Le développement de l’export

	 L‘attractivité, la compétitivité de votre offre

	 La qualité de votre communication

	 La connaissance des attentes de vos clients

	 Le lancement de nouveaux produits

	 La pénétration de nouveaux marchés

	 L’intégration dans des réseaux professionnels

	 L’alliance avec une entreprise

	 L’efficacité de votre performance commerciale

La plupart des leviers de performance suggérés ne seront actionnés que par la moitié des 
PME. Interpellant, car certains nous paraissent tellement incontournables que ne pas les 
activer hypothèquera clairement l’entreprise en termes de développement.

> NOS RECOMMANDATIONS SUR LES INDUCTEURS 
DE LA PERFORMANCE

Observer son écosystème pour ne pas vivre en « égosystème »

Avoir la conscience que l’entreprise qui ne cherche pas  la performance subit son marché

Etre une entreprise extravertie et proactive avec la culture du client

Avoir le déclic que les entreprises qui gagnent sont celles qui font gagner leurs clients

Créer de la différence, de la valeur ajoutée partagée pour être compétitive

Optimiser son offre bien au-delà du produit, et aussi dans sa prestation

Savoir qu’au-delà des produits, c’est l’expérience globale vécue qui compte pour le client

Mettre en place le dispositif créatif qui permet de générer de la performance

Avoir une stratégie, des objectifs et piloter / mesurer sa performance

Ne pas tout vouloir faire, et faire que tout se fasse > savoir activer les ressources.

> LES FREINS
DE LA PERFORMANCE

Freins INTERNES à l’Entreprise

L’efficacité communication
Les ressources financières
Les ressources humaines
Les compétences disponibles
La vision - les objectifs

Freins INTERNES à l’Entreprise

La conjoncture
Le changement des habitudes - comportements
La volatilité des Clients
La fiscalité

Commercial

Innovation

RH

Communication

Marketing

Gestion

NOTRE COMPÉTENCE

ÉTUDES
LA LETTRE COHESIUM

4 5

L’ETUDE 
sur la PERFORMANCE COMMERCIALE (suite)

68% 65% 52% 48% 25%

81% 65% 63% 72%

68%

65%

63%

43%

27%

18%

> L’ ÉTUDE EN SYNTHÈSE

BULLETIN :

SATISFAISANT
Mention «  PEUT MIEUX FAIRE »
La bouteille est à moitié... pleine !?

La PME française

a du mal à identifier spontanément les fac-
teurs - clés et les freins de la performance,

pointe les raisons hypothéquant sa perfor-
mance tant en interne qu’en externe,

estime ne pas avoir toutes les compétences 
pour générer et piloter sa performance,

n’est pas très à l’écoute des attentes de ses 
clients pour optimiser son offre,

reste frileuse sur les sources vives de la 
performance telles que la R&D, la stratégie, 
l’innovation, le marketing, la communication, 
mais elle considère sa démarche commer-
ciale comme centrale pour sa performance.

71%

47%

38%

23%

27%

37%

40%

42%

42%

43%

48%

49%

41%

58%

> LA HIÉRARCHISATION DES FACTEURS CLÉS DE LA PERFORMANCE

Liste suggérée - cotation de 1 à 10
 

L’efficience commerciale pour gagner de nouveaux clients et les fidéliser

Le rapport qualité/prix	 8/10

Le positionnement prix

La pertinence du positionnement de l’entreprise, de sa stratégie

La capacité d’innovation 	
6/10

La bonne connaissance des attentes de vos clients

La capacité de présenter des atouts compétitifs différenciant (service, conseil,...)

La qualité de la communication pour créer de la notoriété et séduire	 6/10

Le fait d’avoir des objectifs et des plans d’actions pour les atteindre

Un comportement agile, souple, flexible pour s’adapter et se développer au marché

La bonne connaissance de l’offre et des actions de concurrents

L’attractivité et l’originalité de son offre par rapport à celle des concurrents	 5/10

Le développement à l’international

La disponibilité des ressources, en ligne avec sa stratégie

La qualité de sa distribution

La volonté de s’allier avec d’autres partenaires pour capter des marchés	
4/10

La capacité à aligner les actions de tous les intervenants dans l’atteinte des objectifs

Facteurs cités en plus de la liste suggérée - cotation de 1 à 10

Produire et vendre avec rentabilité	 9/10

La motivation

Les compétences des collaborateurs	
8/10

Les capacités à financer son développement	 7/10

Le temps pour analyser, réfléchir, décidera	 6/10

> L’ IDENTIFICATION DES COMPÉTENCES CLÉS
DE LA PERFORMANCE

Les compétences manquantes aux PME pour être plus performantes



Comment qualifieriez-vous les intervenants 
de COHESIUM ?
« Nous avons travaillé avec Stanko Svilar et 
Etienne Roussel. Ils ont été efficaces. Ils ont 
notamment fait preuve de rapidité et de facilité 
à intégrer la connaissance de nos produits 
et à les transposer pour faire passer exactement 
notre message. Cela nous a donné une bonne 
vision du conseil et l’idée que nous devrions 
y avoir recours plus souvent. Nous penserons 
à l’avenir à les faire intervenir en amont d’un 
lancement produit, afin de gagner en temps et 
en efficacité. »

LA LETTRE COHESIUM

STRATÉGIE
NOTRE COMPÉTENCE

ÉTUDES

Géraldine Fabbri, Présidente 

ALGHODIS est une filiale du Groupe FABBRI, à Ennery en Moselle. 
C’est une petite structure spécialisée dans la culture de micro-algues. 
ALGHODIS et son partenaire PLANTAGAS ont été accompagné 
par COHESIUM pour une étude de marché sur la spiruline. 
La spiruline est une micro algue utilisée principalement comme 
complément alimentaire. 
Elle a notamment une forte teneur en protéines, une variété
de vitamines et des vertus anti-oxydantes. 
La spiruline est également le seul colorant alimentaire naturel 
autorisé aujourd’hui par la législation.
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> Géraldine Fabbri,
Présidente 
d’ALGHODIS a chargé
COHESIUM d’une
étude de marché
sur la spiruline :

« L’étude s’est déroulée du mois de septembre 
au mois de décembre 2014. Etienne ROUSSEL et 
Mélanie SAINT-PERON ont d’abord effectué une 
étude documentaire. Il s’agissait de recherches 
de données sur la spiruline pour savoir où elle se 
vendait (les modes de distribution), connaître les 
types de produits vendus et les prix du marché. 

Dans un deuxième temps, COHESIUM a inter-
viewé les acheteurs qui sont principalement les 
magasins bio. Nous voulions identifier la marge 
que prenaient les magasins bio et leur mode de 
fonctionnement. L’étude a aussi exploré la vente 
en direct sur internet et la vente en plus gros 
volumes vers les laboratoires, pour la fabrication 
et la distribution de comprimés, gélules et poudre.

COHESIUM a donc été là pour nous apporter 
un éclairage sur notre positionnement possi-
ble : quoi vendre, où, et à quelles conditions 
tarifaires ? Nous avons pu travailler sur notre 
mode de commercialisation, sur notre stratégie et 
notre développement commercial.
Le résultat final de l’étude nous a démontré que 
le marché de la spiruline est en pleine crois-
sance, avec peu de production française. 
Nous souhaitons produire une algue de qualité 
pour nous démarquer d’autres types de produc-
tions dites « industrielles » dont les modes de 
culture peuvent altérer la qualité du produit fini. 

Actuellement, deux projets sont en cours de 
lancement : un dans l’Est de la France et un à 
Madagascar. La culture se fera dans des bassins 
très peu profonds (15 à 20 cm d’eau) ouverts et 
sous serre pour protéger l’algue des intempéries 
et des contaminations. Pour la production fran-
çaise, l’eau sera chauffée entre 35 et 37 °C grâce 
à la chaleur issue de la méthanisation (produc-
tion de biogaz à partir de matière organique). Le 
biogaz est ensuite acheminé dans des cogé-
nérateurs pour produire de l’électricité et de la 
chaleur.

Cette collaboration avec COHESIUM a été 
appréciable car nous avons eu des retours, 
des échanges réguliers avec des présentations 
et des rapports intermédiaires qui nous ont 
permis de guider l’étude vers les axes qui 
nous intéressaient. Ces rapports intermédiaires 
étaient complets, toutes les pistes ont bien été 
explorées et ils nous ont donc guidé dans nos 
réorientations. »

Quel est pour vous l’apport du Consultant ?

« J’ai apprécié également la transparence des 
échanges : il n’y a pas de langue de bois 
chez COHESIUM !
Enfin, le travail mené par l’équipe COHESIUM 
nous a permis d’obtenir de nombreux contacts 
avec différents clients potentiels ce qui faci-
litera nos démarches commerciales. »

Choisir

Identifier ses valeurs 
ajoutées, clarifier 
son positionnement 
et définir sa stratégie 
de développement 
pour optimiser 
ses performances

Clément Forgerit, Chef de Produit

Leader de la cheville de fixation sur le marché de la distribution 
spécialisée en bricolage, RED HEAD revendique un clair ADN: 

« Aider les habitants à fixer facilement tout ce qu’ils veulent, 
où ils veulent et quand ils veulent ». 

Depuis 55 ans, le fabricant français de chevilles en métal 
et en plastique fait évoluer ses produits pour toujours plus s’adapter

aux besoins du client et à l’évolution des matériaux. 
Tout un chacun doit pouvoir bricoler !

Les chevilles RED HEAD, destinées aux particuliers, sont vendues chez
les distributeurs (Leroy Merlin, Castorama, Mr Bricolage, Bricomarché

et Bricorama). Des produits destinés aux semi-professionnels
 sont distribués par les négoces en matériaux (tels que GEDIMAT) sous 

la Marque OUTIFIX. Les produits sont fabriqués en France dans 6 usines. 
RED HEAD comprend une soixantaine de personnes et appartient 

au Groupe SPIT, lui-même filiale du Groupe américain ITW.

> Clément Forgerit,
Chef de Produit chez
Red Head, nous
répond :

Dans quelles circonstances avez-vous fait 
appel à COHESIUM ? 
« Nous avions lancé l’année dernière une nouvelle 
gamme de produits, R&B, qui n’a pas eu le suc-
cès que nous en espérions. Il s’agit de produits 
destinés aux 6 ou 7 clients sur 10 qui ne savent 
pas assembler la bonne cheville avec la bonne 
vis. Nous avons alors élaboré un code couleur 
identique sur les vis, les chevilles et les forets, 
permettant de les associer sans plus se poser de 
questions. Les résultats ont été moyens et nous 
avons fait appel à COHESIUM, qui avait déjà tra-
vaillé avec SPIT, pour identifier le problème et 
les leviers d’amélioration possibles. » 

Quelle méthode a été employée par 
COHESIUM ?
« COHESIUM a organisé une table ronde avec 
une douzaine de prospects (particuliers peu 
ou pas bricoleurs). Etienne ROUSSEL a animé 
la discussion et nous observions derrière une 
glace sans tain. Après un tour de table sur les 
produits qu’ils utilisaient, les personnes ont ex-
pliqué comment elles choisissaient leurs che-
villes, puis se sont exprimées sur leurs besoins 
dans cette gamme de produits et leur vision 
des améliorations possibles. Notre concept de 
codes couleurs R&B leur a alors été présenté 
et soumis à leur esprit critique. »

Qu’avez-vous retiré de cette table ronde ?
« C’est un très bon exercice qui nous a permis 
d’identifier des points de blocage et nous 
a donné des idées pour retravailler notre 
concept et sa présentation. Nous avons notam-
ment pu identifier que notre gamme souffrait d’un 
manque de visibilité en magasin. Nous allons 
alors mettre en place de nouvelles stratégies : par 
exemple,  en septembre, nous allons positionner 
des structures gonflables dans 3 Leroy Merlin 
pour donner de la visibilité à notre produit et le 
faire connaître des clients potentiels. 
Cet exercice nous a surtout confortés dans l’idée 
que nous tenions quelque chose puisque les per-
sonnes participant à la table ronde ont inventé ce 
concept au cours de leur discussion avant même 
que nous ne leur présentions nos produits R&B. 
Nous sommes donc sur la bonne voie. »

Savoir

Etudier ses marchés pour 
mieux les connaitre et mettre 

à leur disposition la meilleure 
offre commerciale



Laurent Châtelain, Directeur général

En 1967, M. Jean-Marie CHÂTELAIN crée les PÉPINIÈRES CHÂTELAIN,
dirigées aujourd’hui en famille par son fils Laurent.
Spécialisées dans les arbres fruitiers et les arbres d’exception,
les PÉPINIÈRES CHÂTELAIN s’étendent sur 100 hectares.
Ce sont les plus grandes pépinières d’Ile de France, de Picardie et
de Normandie. Elles commercialisent leurs végétaux auprès de
professionnels (paysagistes, services espaces verts des communes...) 
et de particuliers, notamment grâce à leur jardinerie située au Thillay.
Chacun peut y choisir ses arbres directement sur pied.
Les PÉPINIÈRES CHÂTELAIN proposent plus de 600 espèces et
variétés allant des arbres tiges aux plantes de haie avec des arbustes
caduques ou persistants, mais aussi des arbres fruitiers
(verrier, forme de U, cordon…).
Les PÉPINIÈRES CHÂTELAIN portent une attention particulière
aux modes de production recherchant le respect de l’environnement 
dans une démarche certifiée de développement durable.
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> Laurent Châtelain,
Directeur général
des PÉPINIÈRES
CHÂTELAIN nous 
parle de ses valeurs :

« Le plus important pour moi est d’être dans le 
changement. Je travaille en ce sens sur le 
mot chinois “changement” qui s’écrit avec 
deux idéogrammes signifiant, d’une part 
“danger”, et d’autre part “opportunité”. Je 
vois alors le changement comme un éveil aux 
problématiques et donc un potentiel, une 
ouverture.

Et c’est dans cette idée de changement 
que vous avez été amené à travailler avec 
COHESIUM ?
« En 2011 lorsque j’ai repris l’entreprise, j’ai voulu 
avoir une vision claire de notre positionne-
ment. J’avais été précédemment en contact 
avec Nathalie GUERGUÉRIAN de COHESIUM 
qui m’avait interviewé pour une étude : je trouvais 
ses questions pertinentes et j’ai donc naturel-
lement pensé à COHESIUM pour effectuer une 
Étude d’Image des Pépinières. J’ai alors contacté 
Etienne ROUSSEL et cette étude a été menée 
auprès de nos salariés, de nos clients et de nos 
prospects.

Ce qui m’a particulièrement plu c’est le côté 
opérationnel du compte-rendu de l’étude qui 
proposait en plus du regard critique, des amé-
liorations concrètes à mener, des actions 
précises sur tels ou tels axes. A la suite de 
cette étude, certaines actions ont été mises en 
place immédiatement, d’autres s’étalent plus dans 
le temps et continuent jusqu’à aujourd’hui où 
nous travaillons à notre changement de logo et 
à la refonte de notre site internet. Le diagnostic et 
les premières recommandations de COHESIUM 
nous ont, par exemple, amenés à améliorer 
notre système de livraison, afin que le client 
soit prévenu dans un délai respectable de la 
livraison de son achat. Nous avons depuis, en 
interne, une personne dédiée au détail et à la 
logistique. 
Les apports de COHESIUM ont été pertinents 
et logiques. J’ai apprécié également d’avoir 
une image de l’entreprise en interne, vue par 
ses propres salariés. J’ai eu un très bon contact 
avec Yann MARIN - Directeur des Etudes et un 
contact formidable avec Etienne ROUSSEL. »

Vous continuez aujourd’hui votre collabora-
tion avec COHESIUM ?
« Oui, je lis toujours la newsletter de COHESIUM que 
je trouve passionnante et j’ai vu qu’ils accom-
pagnaient des projets export et des alliances 
d’entreprises. Or j’ai été missionné Responsa-
ble du Pôle Export pour l’interprofessionnel qui 

regroupe 9 familles de nos métiers (paysagistes, 
fleuristes…). Nous avions besoin d’un coach 
pour avancer et j’ai présenté COHESIUM à 
l’Interpro pour nous accompagner dans le 
montage de l’Alliance. Les PÉPINIÈRES 
CHÂTELAIN avaient déjà monté une alliance, 
il y a 3 ans, comprenant 7 pépinières francili-
ennes. Nous voulons aller encore plus loin 
dans notre nouvelle alliance à un niveau 
national, d’où le recours à COHESIUM. Il est un 
peu tôt pour en dire plus, le premier séminaire 
avec COHESIUM pour la création d’alliance date 
de mars dernier et nous en sommes enchan-
tés. Mon envie pour le futur est vraiment de 
développer des alliances nationales et 
l’international. »

Bernard Marissal, Président

Implanté à Neuville - Saint Rémy près de CAMBRAI (59), le Groupe 
SACI Industries s’articule autour de deux pôles de compétences 

complémentaires visant à donner des réponses clés en main 
aux industries pour leurs projets, dans les secteurs de l’aéronautique, 

du ferroviaire et de l’agro alimentaire (par exemple, des machines 
spécifiques pour convoyer des petits pains briochés).

Le Pôle Ingénierie mécanique propose de l’assistance et 
de la coordination technique ainsi que de la gestion de projets. 

Le Pôle Équipements industriels accompagne le client de la conception 
à la mise au point sur site : faisabilité technique du projet, étude 

et conception, élaboration d’un prototype, fabrication, assemblage, 
montage, contrôle, mise en service, validation et maintenance. 

La valeur ajoutée de SACI réside particulièrement dans la mise 
au point précise d’éléments très pointus, comme par exemple 

un bâti d’assemblage Aéronautique permettant un réglage 
au dixième de millimètre.

Séduire

Concevoir et réaliser des 
supports et des actions de 

communication pertinentes, 
sous toutes les formes
 de la communication

> Bernard Marissal,
Président du Groupe
SACI Industries
nous explique :

Le Groupe SACI Industries, est accompagné 
par COHESIUM depuis fin 2013.
« Nous étions une jeune entreprise et COHESIUM 
a été à nos côtés pour nous aider dans 
la structuration commerciale de la société. 
Etienne ROUSSEL nous a conseillé sur notre 
stratégie de communication. Nous avons con-
struit ensemble des supports de communica-
tion et l’accompagnement sur cette partie s’est 
finalisé par l’embauche d’un Directeur com-
mercial en avril 2015. Grâce à COHESIUM et 
à l’expérience d’Etienne ROUSSEL en stratégie 
commerciale et communication, nous avons pu 
avancer à grand pas et, en quelques semaines 
seulement, boucler ce qui nous aurait pris des 
mois à faire seuls.

COHESIUM nous a également guidés dans la 
réalisation d’une Alliance d’Entreprises : 
ARIANE Technologies réunissant trois Sociétés 
qui ont la volonté de réaliser des lignes de pro-
duction complètes pour apporter des solutions 
globales, performantes et innovantes aux besoins 
des Donneurs d’Ordres que ce soit en stratégie 

industrielle, en gestion de projets complets ou 
en gestion des risques. Cette Alliance nous 
permet de proposer une expertise technique 
multiple pour la conception des équipements 
et lignes de production, leur réalisation et leur 
mise en service.

Enfin, nous avons avec COHESIUM mis en 
place un CoDir dont Etienne ROUSSEL fait 
partie pour nous faire toujours profiter de son 
regard d’expert extérieur. Il est très pertinent 
dans ce qu’il dit et il synthétise bien ce qui est 
nécessaire d’engager pour préparer l’avenir 
de notre Société. La mise en place du CoDir 
avec la présence d’Etienne ROUSSEL m’aide 
beaucoup à prendre les décisions finales. »

Quelle est pour vous la principale valeur 
ajoutée de COHESIUM ?
« La valeur ajoutée c’est justement ce regard 
extérieur et surtout la franchise d’Etienne 
ROUSSEL dont j’ai toujours besoin. J’apporte 
mon idée et nous la retravaillons ensemble 
avec son expérience de la stratégie commer-
ciale et de la communication. Etienne n’est 
pas un consultant qui est là pour nous faire 
plaisir, il sait dire non à certaines de nos idées 
et expliquer pourquoi - ce qui n’est pas toujours 
de cas de tous les Consultants.
Etienne ROUSSEL nous permet ainsi de relever 
la tête du guidon ; son regard extérieur est 
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très important, surtout avec la franchise qui le 
caractérise et cette dextérité à aller droit au 
but. L’accompagnement COHESIUM continue 
donc à se dérouler et ce à long terme. »

Développer

En France ou
à l’international :
aiguiser sa performance
commerciale, se donner
de nouvelles opportunités
de développement et capter
de nouveaux marchés

NOTRE COMPÉTENCE

COMMUNICATION
LA LETTRE COHESIUM

COMMERCIAL
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L’Alliance de deux industriels : 
Cap Group et MGF Grimaldi

L’alliance d’entreprises, beaucoup de PME y pensent 
mais peu franchissent le cap.

Les raisons invoquées ? « Ça n’est pas le moment ! »,
« Comment être sûr de mes partenaires ?,… »

Zoom sur une pratique encore peu répandue et méconnue 
en France qui présente pourtant de nombreux avantages 

à travers l’exemple de Calip Group, accompagné par COHESIUM.

Le Département « Alliances & Groupements » 
du Cabinet COHESIUM

ALLIANCEO vous permet de réaliser votre groupement
d’entreprises en :

1. validant la faisabilité de votre projet :
vision stratégique commune des différents acteurs

2. construisant l’itinéraire de création du groupement

3. définissant puis en mettant en oeuvre la feuille de route
autorisant la création du groupement

4. vous accompagnant sur les premiers appels d’offres
en provenance des Donneurs d’Ordres ciblés

Un contexte difficile pour les TPE et PME
Difficulté à gagner des marchés, éventail de 
prestations et d’expertises restreint, locaux de 
superficie réduite,... Autant de raisons qui font 
que les TPE et PME ont de plus en plus de mal 
à faire entendre leur voix face aux donneurs 
d’ordres. C’est de ce constat qu’est né « Calip 
Group », alliance spécialisée dans l’usinage et 
l’assemblage d’ensembles et sous-ensembles 
mécaniques.

Apprendre à se connaitre : des points 
communs et des complémentarités
Les dirigeants de Cap Group et MGF Grimaldi se 
sont rencontrés en 2011 alors qu’ils répondaient 
à la volonté d’un donneur d’ordres reconnu dans 
le milieu aéronautique de référencer de nouveaux 
fournisseurs. Leur point commun ? L’usinage 
mécanique de précision ? Leur complémen-
tarité ? Cap Group profile de l’aluminium sur des 
machines mesurant jusqu’à 7 mètres de long 
alors que MGF Grimaldi fait du tournage de pré-
cision en utilisant de nombreuses matières. Leur 
idée ? Mener une action commerciale com-
mune ! Ange Grimaldi, Président de Calip Group 
et de MGF Grimaldi, revient sur les avantages de 
ce groupement « Quand nous sommes face à 
un grand groupe, nous possédons désormais 
des avantages supplémentaires. D’un point 
du vue technique industriel, notre proposition 
commerciale est plus large. Et d’un point 
de vue structurel, notre alliance a permis 
de fusionner des services existants chez 
Cap Group et non chez MGF Grimaldi et 
inversement ».
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Des idées plurielles, une voix commune 
Thierry Giorgalla, Directeur Général de Calip 
Group, évoque la condition sinequanone pour 
former une alliance d’entreprises « Le groupe-
ment ne doit pas être envisagé comme une 
solution pour sauver une activité, mais plutôt 
comme un élan pour engager une mutation 
industrielle entre partenaires qui partagent 
la même vision ». Afin de formaliser et définir 
le rôle de chacun en retirant toute ambiguïté, 
les parties prenantes de Calip Group ont rédigé 
un pacte d’actionnaires. 

Fédérer les salariés autour du projet 
La nouvelle a, dans un premier temps, reçu un 
accueil mitigé des collaborateurs de Cap Group 
et MGF Grimaldi. Les deux entités ont décidé 
de privilégier le dialogue, la transparence et de 
démontrer que les deux entreprises y trouve-
raient un avantage en captant les bonnes 
idées des deux structures.
Désormais toutes les équipes sont mobilisées 
sur cette Alliance commerciale... et humaine.

LA LETTRE COHESIUM LA LETTRE COHESIUM

Acteurs Clusters et Grappes Fédérations Institutionnels

Ils nous font confiance

Concevoir, 
structurer, dynamiser 
votre groupement - 
votre alliance



Apis Mellifica Mellifica
Les abeilles Cohesium sont des abeilles noires, 
Apis Mellifica Mellifica, race locale reconnaiss-
able à sa couleur foncée tirant sur le noir. Plus 
adaptée à notre climat et donc plus résistante 
que les autres races d’abeilles européennes, 
elle est aujourd’hui menacée de disparition car 
beaucoup d’apiculteurs ont fait le choix de races 
“exotiques” plus productives et plus fragiles.

Déménagement de nuit
La ruche a été implantée à l’imprimerie Alliance 
(Gauchy), un lieu sélectionné pour la richesse de 
la flore locale. La transhumance s’est effectuée à 
l’aurore, seul moment où les abeilles sont toutes 
rassemblées dans la ruche.

> Chronique du rucher

Naissance d’une colonie
La colonie d’abeilles Cohesium est née au 
début du printemps. Elle est le fruit de la division 
d’une ruche en deux colonies. L’une d’elle 
conserve la reine et continue à se développer 
comme si aucun changement n’était intervenu. 
La seconde colonie, désormais orpheline et 
totalement désorganisée, va très vite élever une 
nouvelle reine à partir d’un oeuf quelconque. 
L’alimentation de la larve détermine sa destinée : 
la reine ne connaît qu’un seul aliment toute sa 
vie, la gelée royale, contrairement aux ouvrières 
qui ne se nourrissent que de miel et de pollen. 
Après une vingtaine de jours, la nouvelle reine 
commence à pondre et la ruche reprend petit à 
petit une activité normale.

LA LETTRE COHESIUM

COHESIUM s’engage
pour les abeilles

L’entreprise parraine une ruche à l’imprimerie Alliance (Gauchy). 
Les 80 000 butineuses vous ouvrent les portes de leur résidence 

pour vous faire découvrir leur monde incroyable.
Bonne lecture aux curieux de la Nature !
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BUZZ
SOIXANTE DIX HUIT MILLIGRAMMES
La masse d’une abeille

2000
Le nombre d’oeufs que la reine est capable 
de pondre en une seule journée. L’équivalent 
de son propre poids en oeufs.

LA MORT DES MALES
Dans la société apidé, les mâles meurent 
après l’accouplement. A l’automne, les 
faux-bourdons n’ayant pas accompli leurs 
devoirs conjugaux sont chassés de la 
ruche et destinés à une mort certaine. Au 
printemps suivant, les abeilles vont à 
nouveau élever de jeunes faux-bourdons.

WORLD COMPAGNY
L’abeille a mis en place une des premières 
organisations mondialisées. Elle est en effet 
l’une des rares espèces animales à s’être 
étendues sur l’ensemble de la planète : avec 
la même organisation, elle a su conquérir de 
nouveaux territoires et s’adapter à différents 
climats.


