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LE CHANGEMENT, C’EST TOUT LE TEMPS !

Il était une fois une entreprise qui se posait des questions sur son avenir. Elle 
se sentait menacée par un monde auquel elle ne comprenait plus grand chose, 
un monde plein de nouveaux concurrents plus innovants, de consommateurs 
exigeants et insaisissables et d’employés aux comportements étranges. Alors 
cette entreprise fit sa transformation digitale, et elle vécut heureuse avec pleins 
de petits clients pour toujours.
Mais, bien sûr…
Si vous pensez encore que pour être dans l’air du temps, et éviter de perdre trop de 
parts de marché, il vous faut juste numériser vos services et avoir un super site web… 
vous vous trompez clairement de diagnostic.
Le véritable enjeu stratégique ce n’est pas celui du digital, c’est celui de l’innovation.
Le digital c’est l’arbre qui cache la forêt ; ce n’est pas une stratégie, c’est un outil au 
service de l’innovation.
Le défi des entreprises c’est de se transformer pour s’adapter à une époque nouvelle, 
c’est de changer à la fois l’organisation, le management, la relation aux consommateurs 
et la façon de délivrer de la valeur pour être en mesure de survivre en innovant dans un 
monde qui change. Pas de transformation digitale réductrice donc, mais une véritable 
modernisation.
Cette transformation peut être risquée, effrayante, coûteuse… tout ce que vous voulez ! 
Mais si elle n’a pas lieu, le risque est simple : se faire doubler par un nouvel entrant… ou 
même disparaître.
Par contre, si l’entreprise fait les choses correctement… Bravo ! Meilleur positionnement, 
meilleure perception, meilleure attractivité, meilleure performance commerciale !
Les entreprises qui prennent le dessus ne sont pas celles qui se « digitalisent »,
qui mettent en place de nouveaux outils, mais celles qui ont compris que dans ce
nouveau monde les règles du jeu ont changé, nous dit Julien DEVAUREIX.
Et ce jeu auxquelles toutes les entreprises s’adonnent c’est celui de l’innovation.
Inventer un nouveau produit, mettre en place une organisation et des méthodes de 
management inédites, découvrir des techniques commerciales et marketing plus efficaces, 
identifier un besoin encore insatisfait, exploiter de nouvelles ressources...Toujours et encore, 
l’innovation est le cœur du réacteur, et c’est ce qui détermine la marche d’une entreprise 
dans un environnement concurrentiel.
Arrêtons donc de faire fausse route en faisant de la transformation digitale une 
stratégie en soi et parlons plutôt de digital au service d’une véritable stratégie 
d’innovation.

Le changement, c’est tout le temps !
Etienne ROUSSEL et toute l’Equipe COHESIUM
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La chaîne de valeur COHESIUM 
5 pôles de compétence qui s’étendent

“de la stratégie à l’action”

COHESIUM vous accompagne ”à la carte”  
pour développer votre entreprise

SAVOIR 
POUR 

DÉCIDER JUSTE

• Comprendre votre 
marché pour mieux vous 
positionner

• Être à l’écoute de vos
clients, de leurs attentes 

• Evaluer votre
performance et votre 
offre sur le marché

CHOISIR 
POUR 

GAGNER

• Réfléchir à une offre
compétitive, à vos 
valeurs ajoutées

• Etre créatif pour vous
positionner avec
différence et attractivité

• Articuler une stratégie
qui séduit vos clients

• Construire et activer vos
plans de développement

AVOIR 
LES MOYENS DE 

SA STRATÉGIE

• Rassembler et optimiser 
les ressources de 
votre stratégie

• Mettre en place 
un management adapté

• Optimiser l’organisation 
et les ressources 
humaines

• Former et coacher 
vos équipes

• Activer le changement,
adapter la culture

COMMUNIQUER 
POUR 

SÉDUIRE

• Aiguiser votre identité
et votre marque

• Concevoir vos plans
de communication

• Créer des outils
efficaces et des actions 
pertinentes

• Mettre en œuvre
votre communication
et l’évaluer

• Entretenir le contact
avec vos clients

PROSPECTER, 
VENDRE, 

FIDÉLISER

• Etablir vos plans
d’actions commerciales

• Structurer et aiguiser
votre performance 
commerciale

• Générer des nouveaux
clients

• Coacher votre action
commerciale

• Agir commercialement 
pour vous, avec vous

ORGANISATION
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CLASS’AFFAIR : Stratégie de développement

ETILAM : Stratégie de diversification

SYPAL : Communication digitale

GAMM VERT : Baromètre sectoriel

OPTIC 2000 : Baromètre sectoriel

RED HEAD : Test de produit

 VALUTEC : Stratégie de communication

Nos clients La problématique confiée

Ils nous font confiance

Le Congrès
LE MONITEUR - NÉGOCE
Etienne ROUSSEL intervient le 6 Juillet pour présenter les résultats 
de l’étude qui a été menée auprès des Professionnels du Bâtiment 
et préciser les tendances et perspectives qui se dessinent 
pour le libre-service.

BENCHMARK - Perspectives chiffrées du marché du libre-service : quelles opportunités 
de développement pour les fabricants ?

• Quels avantages du libre-service face aux autres canaux de vente 

• Largeurs et profondeurs de gammes dans les espaces libre-service : comment vous positionner 

• Ce qui séduit le client final et comment distributeurs et fabricants peuvent s’adapter 

• En quoi la nouvelle clientèle de particuliers peut influer sur le libre-service professionnel
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campagne, ce qui est encourageant car 
celles-ci étaient mesurées objectivement 
par un partenaire extérieur.
Sur le plan de la perception et de l’image, ce que 
nous avons appris sur le plan qualitatif a conforté  
une étude de satisfaction que nous avions effec-
tuée auparavant et a concouru à nous enrichir 
sur la connaissance des clients finaux de notre 
marque et sur leur perception de notre posi-
tionnement par rapport aux concurrents.
Sur le plan marketing, nous avons aujourd’hui de 
nouveaux angles d’attaque à exploiter.

La valeur de COHESIUM
Ce sont les Hommes. Une équipe senior, stable, 
avec de l’expérience et la connaissance des sujets 
et de l’univers des clients, en l’occurrence le 
nôtre, ce que l’on ne retrouve pas toujours dans 
les autres cabinets. Deux collaborateurs confirmés 
comme Stanko SVILAR et Yann MARIN nous per-
mettent de nous enrichir de leurs expériences.
Ne changez rien ! »

NOTRE COMPÉTENCE

ÉTUDES
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Eric LEMPEREUR, Directeur Marketing

ParexGroup est un groupe international d’origine française de chimie de 
la construction, fournisseur de solutions de spécialité

pour la construction neuve et la rénovation. 
Les gammes de produits comprennent des enduits pour la protection 

et la décoration des façades, des colles à carrelage et revêtements 
de sols, des systèmes d’étanchéité ainsi que des solutions 

techniques pour le béton et le génie civil. 
ParexGroup en France, ce sont aujourd’hui 250 M€, 660 collaborateurs, 
six usines réparties sur le territoire et un centre de R&D et de formation 

à vocation internationale, implanté près de Lyon. 
Depuis près de 40 ans, le Groupe accompagne au quotidien ses clients 

(artisans, négociants, architectes ou entrepreneurs du bâtiment) 
avec sa marque commerciale Parexlanko.

Eric LEMPEREUR, basé au siège à Issy Les Moulineaux, est Directeur 
Marketing et Développement. Il supervise l’export ainsi que deux filiales 

en Belgique et en Algérie.

> Eric Lempereur,
Directeur Marketing 
évoque avec nous les 
enjeux de Parexlanko :

« Nous avons construit un plan de communi-
cation de marque ambitieux depuis quelques 
années. Bien que nous ayons une très bonne 
image auprès de nos clients spécialistes de 
nos métiers, nous étions jusqu’à présent restés 
discrets.
En 2016, nous avons choisi de mettre la 
marque sous les projecteurs à travers des sup-
ports Presse professionnelle, Média Web et la 
télévision, afin de nous adresser plus largement 
à tous les artisans du bâtiment. 
Notre double objectif :
1. Accroître la notoriété de la marque dans 
l’univers du gros œuvre, du second œuvre, 
et du bricolage
2. Etre plus visible en restant forts sur 
nos fondamentaux, à savoir être perçue 
comme une marque avec des produits de 
spécialistes et accompagnante pour ses 
clients
C’est ainsi qu’en novembre 2016, nous avons 
fait une campagne sur toutes les chaînes de 
télévision en présentant nos solutions de fa-
çades isolantes, car en tant que leader du mar-
ché, nous tenons à accompagner la rénovation 
énergétique. Nous avons renouvelé cette opé-
ration en janvier 2017.

Dans ce contexte, il apparaissait indispensable 
d’en mesurer l’impact en interrogeant 400 artisans 
avant et après l’action médiatique.

Une volonté d’être accompagné
Nos ressources en interne, étant limitées en 
nombre et en temps pour effectuer ce type 
d’étude, nous nous sommes tournés vers 
COHESIUM après avoir fait une consultation 
auprès de quelques autres Cabinets de Conseil.
Nous connaissions déjà COHESIUM et Etienne 
Roussel, avec une étude menée en 2014 dont 
nous étions contents. Mais ce qui a fait la différence 
en dehors de son savoir-faire et du critère économ-
ique, c’est sa connaissance particulière du 
monde de la construction et sa capacité à 
appréhender nos cibles artisans aux horaires 
difficiles, et à leur poser les bonnes questions. 
Cette bonne compréhension de notre univers a fait 
qu’avec Stanko et Yann, les deux Responsables 
Etudes de COHESIUM qui nous ont accompag-
nés, nous avons même été plus loin que l’étude 
de notoriété que j’avais imaginée initialement.
Ils m’ont convaincu d’ajouter une étude de percep-
tion et d’image en construisant un questionnaire 
plus riche compte tenu que nous avions les arti-
sans en ligne, ce qui nous permettait de traiter ainsi 
deux volets : NOTORIETE et IMAGE, avant et 
après la campagne de communication.

Les résultats de l’étude
En synthèse, les résultats nous ont montré 
l’impact de notre notoriété en progres-
sion très sensible entre l’avant et l’après 

Savoir

Accroitre sa notoriété 
et son image, exploiter 

les données et établir
des plans d’actions
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François CAPELLI, Directeur Segment Habitat

Au sein du groupe GERFLOR, François Capelli est Directeur 
du segment Habitat. Il est responsable Marketing et 
Ventes des sols à usage domestique destinés à la maison.
Il a souhaité avoir une vision claire des usages des Consommateur-
ssur les sols vinyles, en France et en Allemagne :

- Mise à plat du processus d’achat du Consommateur,
- Qualification et quantification des attitudes, 
des comportements et des attentes des Consommateurs
- Validation de la pertinence d’un test In vivo des nouveaux
modes de présentation de l’offre de sols
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> François Capelli,
Directeur du Segment 
Habitat, nous 
raconte :

« Nous avons fait appel à COHESIUM, recom-
mandé par les autres branches du Groupe, 
pour son bon rapport qualité/prix et parce que le 
secteur est peu habitué à faire ce genre d’étude. 
De plus jamais nous ne nous étions lancés dans 
une étude de base quantitative de cette enver-
gure : 1200 contacts pour un résultat de 800 
contacts finaux, le challenge était important. 
C’était la première étape incontournable.
Sur cette partie, nous avons fait le choix de la 
méthode « online » plus rapide que le « face to 
face ». Puis nous avons élargi la méthode par 
une validation quantitative.

Cette étude avait 2 volets :

Le volet France, dont le déroulé a commencé 
par l’étape de la mise en place du question-
naire, poursuivie par l’étape terrain avec la 
méthode « online ». L’ensemble a été très 
satisfaisant, rythmé, et marqué par un bon 
professionnalisme via des échanges de qualité 
avec Stanko et Yann, les deux Responsables 
Etudes de COHESIUM.

Le volet Allemagne, a été réalisé par un partenaire. 
Pour les études à l’étranger, ce que nous atten-
dons d’un cabinet, tel que COHESIUM, c’est 
qu’il soit le coordinateur, car il y a nécessité 
à ce que l’étude soit faite par des locaux, ce 
qui demande une implantation locale et que 
l’organisation soit gérée sur place afin de 
bénéficier de l’implication du partenaire et de son 
savoir-faire, sinon la phase d’appropriation 
est limitée.

Avez-vous atteint les objectifs que vous 
vous étiez fixés ?
COHESIUM nous a remis une synthèse avec 
des slides et des tableaux identiques nous 
donnant ainsi une bonne comparaison entre 
les deux pays. 
Nous avons maintenant une vision complète 
pour construire une stratégie de développe-
ment, basée sur les attentes et besoins des 
Consommateurs, quantifiée par type de pro-
duits et de Consommateurs. 

Ce que nous a apporté l’étude, c’est :
- la confirmation de la notoriété globale 
de la marque Gerflor 
- la Répartition des circuits de distribution
- l’approche par pièce de la maison pour 
développer une argumentation spécifique.

Nous pouvons aussi travailler sur la construction 
d’argumentaires produits et Consommateurs 
par rapport aux concurrents directs, nous 
pencher sur des développements produits plus 
lourds pour innover, comme l’intérêt de proposer 
des produits pour l’extérieur par exemple.

Que dire en conclusion ?
C’est un premier pas vers une forme d’expertise 
de connaissances de notre marché, tout spé-
cialement sur la dimension quantitative et nous 
aimerions l’avoir sur les autres pays européens. 
Nous comptons sur COHESIUM pour la 
recherche et l’accompagnement qu’exige 
un tel déploiement que nous ne souhaitons 
pas confier à de gros cabinets internatio-
naux. »

Benchmarker

Obtenir plus d’informations
sur les critères de choix
du consommateur final
en France et en Allemagne



> Paul RAGUIN, 
Président, nous 
parle de cette 
transformation : 

« Cette transformation impacte tous les aspects 
de l’entreprise : la production, l’organisation 
financière, juridique et commerciale, la R&D 
orientée vers la mécatronique et les objets 
connectés.

Il nous fallait remettre à plat la dimension stra-
tégique afin de mettre en adéquation deux sous 
-ensembles : la demande du marché et les 
solutions internes sachant que chez EOLANE, 
la technologie pèse lourd : nous avons 500 
Ingénieurs et plus de 1 000 techniciens.

Pour affiner nos choix stratégiques, nous 
devions avoir un regard extérieur, neuf, 
une personne qui ait une vision large, en 
quelque sorte « out of box » (comme on 
dit), afin d’ouvrir nos réflexions. 

Un conseil, donné par des relations profession-
nelles, nous a permis de faire connaissance 
avec Etienne ROUSSEL et un entretien profes-
sionnel à valider son intervention pour affiner 
nos choix stratégiques.

Quel a été l’apport de COHESIUM dans cette 
transformation ?
Il y a eu un travail d’écoute, en interne, auprès 
du COMEX, du Directoire et des Responsables 
de Marché.
Sur le terrain, une écoute des Clients les 
plus significatifs a permis de qualifier l’image 

NOTRE COMPÉTENCE

STRATÉGIE

Paul RAGUIN, Président
Créée et dirigée par son Président - Paul RAGUIN, EOLANE 

est une entreprise d’électronique et de solutions électroniques 
( hardware et software ), à destination des marchés professionnels, 
et en particulier ceux de la santé, la défense, les transports publics, 

les réseaux télécoms et les énergies.
Son organisation rassemble plus de 3 000 collaborateurs dont 2 000 

en France et 1 000 à l’international, en Inde, en Asie et au Maghreb.
Un plan de transformation important a été décidé 

par la Gouvernance du Groupe afin d’adapter celui-ci aux évolutions 
du marché et lui redonner de la compétitivité, et avec cette volonté 

structurelle de toujours mieux répondre aux attentes des Clients 
dont les demandes évoluent du fait de la mondialisation et 

d’un écosystème en pleine mutation.

d’EOLANE et d’identifier les axes de progrès à 
entreprendre.
Et pour terminer nous avons eu un retour sur 
nos Challengers , dont la bonne connaissance 
de la part d’Etienne ROUSSEL a été un plus.
Nous avons procédé ensuite par itérations suc-
cessives à partir d’un rapport d’étonnement, 
qui a été ajusté en fonction de nos réactions et 
nous sommes parvenus ensemble à formaliser, 
en convergence, des préconisations appro-
priées et assimilées.

Pour parvenir à cet échange constructif, 
il est nécessaire d’avoir de l’écoute, des 
conseils pertinents, de rentrer dans une 
sorte de connivence, en toute transpar-
ence de part et d’autre. Il faut aussi avoir 
la capacité à nous conseiller en toute lib-
erté. Il y a donc une altérité qui se joue de 
part et d’autre.   

Lors de la présentation au Conseil de Sur-
veillance, le rapport a été validé et la mise en 
œuvre est en cours, sans frein particulier, d’où 
l’intérêt d’avoir des échanges de bout en bout 
car nous sommes en phase. C’est concret !
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Votre conclusion, Monsieur Paul RAGUIN
La prestation de COHESIUM a été appréciée 
de tous : par les instances de gouvernance 
comme par le management. 
Aujourd’hui, nous sommes rentrés dans le dur, 
notamment dans la phase la plus longue, la 
partie industrielle. 

Un point d’étape sur les difficultés et les 
options à revoir sera à faire avec Etienne 
ROUSSEL quand le plan sera matérialisé.

En attendant, nous devons travailler par 
nous-même. »

Se transformer

Définir les caps stratégiques, 
ajuster les organisations, 

mettre en œuvre les 
meilleures orientations
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Jérôme CHAUDRÉ, PDG

Située dans la Marne, à Cernay-lès-Reims, dans la périphérie de Reims,
l’Imprimerie LATA, créée en 1987, fête ses 30 ans cette année.
L’entreprise de 57 personnes, dirigée par son PDG, Jérôme CHAUDRÉ,
certifiée  ISO 9001, PEFC et QUALETIQ, réalise aujourd’hui 
un CA de 8,7 M€ sur 3 grandes gammes de produits :

- Les étiquettes adhésives autocollantes (55% du CA), destinées 
principalement aux secteurs de l’agroalimentaire, de la pharmacie, 
de la cosmétique, des vins & spiritueux et de l’industrie au sens large
- La billetterie (5% du CA) représente, entre autres, l’équivalent 
de 100 millions de tickets de cinéma produits par an
- Les imprimés spécialisés liés au marketing et la communication 
(40% du CA) pour les banques, assurances, mutuelles, fédérations 
sportives, Conseils Généraux et les VPCistes.

Une nouvelle gamme de produits est en voie de développement : les 
étiquettes sécurisées pour lutter contre les marchés de la contrefaçon.
L’ADN de l’IMPRIMERIE LATA, depuis sa création, est de s’appuyer sur 
sa R&D notamment grâce aux aides de BPI France et d’investir dans les 
dernières technologies pour apporter toujours plus de valeur ajoutée 
et afin de capter un marché exigeant qui est en demande permanente 
d’innovation et de sécurisation. 
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> Jérôme Chaudré, 
PDG, 
nous répond :

Pourquoi solliciter un conseil extérieur 
à l’aube de vos 30 ans d’existence ?

« Nous sommes dans un secteur très concurrentiel, 
particulièrement ces dernières années, où nous 
avons constaté une baisse des prix, une baisse 
des volumes, la dématérialisation d’imprimés à 
forte valeur ajoutée, et par conséquent une baisse 
de notre marge opérationnelle. Dans un contexte 
économique général difficile, nous nous devions 
cependant de continuer à nous développer et 
passer au plus tôt au-delà de notre point mort.
Persuadé que des optimisations en interne 
s’avéraient nécessaires, j’étais à un moment 
clé et je sentais le besoin d’être accompagné, 
afin de pouvoir m’extraire de mon quotidien, de 
la solitude du Chef d’Entreprise et m’assurer de 
faire les meilleurs choix possibles.

Comment avez-vous connu COHESIUM ?
Je me suis tourné dans un premier temps vers 
la CCI Marne en Champagne, qui après une 

analyse de ma situation, m’a présenté trois 
Cabinets de Conseil, tous de qualité et suscepti-
bles de répondre à mes attentes.
J’ai fait rapidement le choix de travailler avec 
COHESIUM et Etienne ROUSSEL, dont 
l’expérience et la parfaite maîtrise de ma 
problématique, ont fait la différence. Je savais 
que la mission serait menée à bien : définir 
une stratégie de développement, la formaliser, 
et la mettre en œuvre durablement.

La stratégie CAP 10, une dynamique ambi-
tieuse et collective
L’intervention d’Etienne ROUSSEL, étalée 
sur 3 mois, a d’abord démarré par un audit 
de nos services internes dans le respect des 
personnes et de leur environnement, avec 
beaucoup d’écoute et de nombreux échanges 
avec moi.
Nous avons ainsi redéfini ensemble une stratégie 
adaptée aux ambitions de la direction et adoptée 
par les Collaborateurs, avec un objectif commun 
=> La STRATEGIE CAP 10, à savoir réaliser 
10 ME à horizon 2020, avec l’optimisation 
immédiate de notre organisation commer-
ciale.
Avec une bonne intégration à l’équipe et 
des retours réguliers et pertinents de la part 

d’Etienne ROUSSEL, les résultats ne se sont 
pas fait attendre avec notamment :

- La mise en place d’un nouveau service 
sous-traitance,
- L’optimisation du rendement et de la réactivité 
commerciale grâce à des binômes Commer-
ciaux/Assistantes structurés, outillés et motivés 
par un management et des incentives encour-
ageant la performance de tous,
- Des CODIR réguliers et interactifs.
Le chiffre d’affaires est au rendez-vous, la 
spirale positive est en route dans un climat 
de sérénité et dans une ambiance de travail 
bénéfique à tous.

Etienne ROUSSEL n’a pas de limite. L’avoir 
à mes côtés, pouvoir bénéficier de ses 
compétences, de sa simplicité, son authen-
ticité, son efficacité et son implication a 
été déterminant pour réussir le présent. 
L’avenir proche est déjà en cours de 
réalisation et des perspectives à venir 
de croissance sont à l’étude pour pour-
suivre la STRATEGIE CAP 10.

A refaire, je le referai ! »

Challenger

Cadrer sa stratégie
commerciale et structurer 
son organisation 
commerciale pour 
se développer sur un marché 
compétitif et concurrentiel



Emeric OUDIN, Président

Un peu d’histoire pour commencer !
AXE ENVIRONNEMENT, rachetée en 2008 par Emeric OUDIN et

 implantée en 2012 à Romilly-sur-Seine dans l’Aube, est spécialisée 
dans les solutions phyto-environnementales et les équipements 

de protection individuelle pour la préservation de l’environnement 
et la santé des agriculteurs.

Il y a 2 ans, Emeric OUDIN s’associe avec Gabriel GUINOISEAU - Dirigeant 
de la Société NEXXTEP qui conçoit et fabrique des objets connectés 

pour l’agriculture et dont l’objectif est de proposer des solutions pour ac-
célérer la transformation numérique des exploitations agricoles 

et améliorer leurs performances.
Ensemble, Emeric OUDIN et Gabriel GUINOISEAU conçoivent 

une réponse globale dédiée au monde agricole visant à accompagner 
la mise en œuvre des bonnes pratiques et des nouvelles technologies, 

synonymes d’une meilleure compétitivité et d’une productivité optimisée
Le groupe NAC est mis en place pour financer le développement 

de « cette attitude numérique » au sein de la filière agricole.
Rapidement le besoin de consolider l’organisation managériale et 

la gouvernance des activités s’impose.

> Emeric Oudin &
Gabriel Guinoiseau, 
Dirigeants, nous 
répondent :

« Pour moi, il était important, dans le cadre de 
cette association avec Gabriel GUINOISEAU, de 
se poser tous les deux pour trouver la meilleure 
solution d’organisation de nos structures respec-
tives, afin de ne pas se marcher dessus et de bien 
définir les processus de décision pour gagner en 
efficience dans le but unique qu’est la croissance 
du chiffres d’affaires.
Gabriel GUINOISEAU d’ajouter :
Il était essentiel d’avoir un tiers pour arbitrer, tra-
vailler et structurer nos complémentarités, avoir 
des objectifs clairs, définir nos rapports dans le 
cadre de la gouvernance du groupe. 
D’un commun accord, nous nous sommes 
tournés vers une solution externe pour avoir un 
avis objectif sur l’existant et un conseil avisé sur 
les transformations à effectuer.
La solution COHESIUM
C’est dans le cadre du Réseau Entreprendre où 
Axe environnement fut un des Lauréats 2008 que 
j’ai fait connaissance d’Etienne ROUSSEL, Premier 
Président du Réseau Champagne-Ardenne et 
Dirigeant de COHESIUM, poursuit Emeric 
OUDIN. Pour Gabriel GUINOISEAU, ce fut un 

choix raisonné parmi plusieurs propositions.
Sur le déroulement de mission
Nous avons fait un travail global de questions/
réponses sur les compétences de chacun de 
nous au niveau de l’ensemble des activités de 
l’entreprise raconte Emeric OUDIN. La formali-
sation qui a été ensuite effectuée par Etienne 
ROUSSEL nous a permis de répartir les rôles en 
fonction des affections et des compétences.
Ses retours d’expérience, sa grosse capacité 
d’écoute, sa forte analyse des situations, pertinente 
et globale, nous ont permis de faire certains choix 
pour arriver à la mise en place d’une Holding 
de tête codirigée, au positionnement des 
filiales AXE Environnement et NEXXTEP, et 
à l’intégration des nouvelles (prise de partici-
pation à la start-up Ekylibre à Bordeaux).
Puis, ce fut au tour des collaborateurs de 
NEXXTEP d’effectuer ce même travail, et cette 
même approche est en cours de finalisation chez 
AXE Environnement.
Gabriel GUINOISEAU reconnait que, grâce au 
positionnement pragmatique d’Etienne ROUSSEL, 
les rapports entre les associés ont pu être bien 
définis, les points négatifs ont été gommés pour 
mieux fonctionner ensemble. Nous avons défini 
une harmonie de travail,  nous avons pu la partager 
et la faire redescendre sur nos systèmes organi-
sationnels. Réfléchir à ce que nous devions 
apporter en tant que dirigeants.

L’écoute d’Etienne ROUSSEL et sa capacité 
d’adaptation ont permis de personnaliser les 
solutions, de confronter la structure à des 
problèmes structurels et de mettre en place 
une gouvernance adaptée.
Sur le bien-fondé de cette mise en place
Pour Emeric OUDIN, « la conception » de cette 
gouvernance partagée, la création de CODIR, 
l’élaboration d’un organigramme complet et 
détaillé, sont autant d’outils de communication 
qui donnent :

- « une vision claire de nos Entreprises et 
des hommes qui la composent »
- « la possibilité d’aller plus loin et de faire 
croître le CA d’AXE Environnement dans 
les années qui viennent ».

Cette démarche avec COHESIUM est à 
faire pour s’assurer les moyens de bien 
faire . Nos réussites dépendent de la qualité 
des hommes et de ses organisations. Une 
vision extérieure nous éclaire sur nos choix.
Quant à Gabriel GUINOISEAU, il estime qu’il y a un 
véritable progrès dans la gouvernance notamment 
sur :

- « l’optimisation de nos échanges, la 
fluidité de nos rapports »
- « des points de repère pour l’avenir »

Nous allons continuer ce travail de fond avec 
Etienne ROUSSEL, pour accompagner le dével-
oppement et reproduire ce qui a été fait auprès 
des futures et autres sociétés du groupe. »
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NOTRE COMPÉTENCE

ORGANISATION

Organiser

Cadrer la gouvernance et 
ses processus décisionnels,
accompagner les ressources 

humaines pour réussir 
son développement 



Franck BONASSERA, Gérant

La société ARM, basée à Conflans-Sainte-Honorine (78) et 
spécialisée dans l’usinage et la mécanique de précision, a pour mission 
de « donner vie aux plus belles formes et réalisations mécaniques ».
La société intervient dans les secteurs du luxe, de l’automobile, 
de l’aéronautique et du médical.
Le chiffre d’affaires est passé de 200 K€ à 800 K€ depuis la reprise 
de l’Entreprise par les deux Associés (F.BONASSERA et P. LE ROUX), 
et ce grâce à une croissance organique basée sur une ambition 
commune et une vision partagée avec l’ensemble des collaborateurs.
3 dates clés illustrent la montée en puissance d’ARM : 

- 2011, lauréat du concours « créateur d’entreprise » de la BNP
- 2012, nomination aux « Trophées Trajectoires »
- 2015, obtention de la certification ISO 9001

Ensuite ARM a été confrontée à la nécessité de se donner de nouveaux 
moyens pour continuer à se développer et maintenir cette croissance.  
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> Franck Bonassera, 
Gérant nous
répond :

« Une ambition : la croissance continue
Après cinq ans de croissance, j’ai vu le chiffre 
d’affaires stagné malgré la mise en place d’un 
management délégatif au lieu d’un management 
directif, de l’instauration d’une culture écrite 
au lieu d’une culture orale, et d’une politique 
d’investissements importants d’1M€. Pour vivre 
durablement la croissance, il me fallait explorer 
d’autres voies pour y parvenir, et notamment 
être capable de trouver une solution industrielle 
en l’absence d’une direction de production, se 
donner les moyens d’avoir accès à de Grands 
Comptes que notre petite taille d’entreprise ne 
nous permettait pas de conquérir.
J’avais un nouveau cap à passer, et je savais 
que les solutions gagnantes utilisées en interne 
jusqu’à présent avaient leurs limites.

Comment COHESIUM vous a permis de 
passer ce cap ?
Avec Etienne Roussel, j’ai trouvé, dans un premier 
temps, cette capacité à rassurer et à rendre 
ce qui semble impossible, possible. Un vrai 
ballon d’oxygène pour moi.
Son approche à 360°, (organisation commerciale, 
organisation de production, gestion, finance-
ments, management) a permis de déboucher 
très vite sur une solution de développement 

commercial avec 2 axes possibles : 
1. la création d’une alliance commerciale 
avec une mise en commun des moyens
2. la croissance externe

Avez-vous concrétisé ?
Avec Etienne ROUSSEL, nous sommes passés 
de la théorie à la mise en œuvre des 2 axes 
potentiels.
Le premier axe est déjà pour moi une réus-
site puisque l’Alliance est belle et bien en 
train de se construire et représente 2,5 M€ 
de CA. Nous espérons atteindre 4 M€ d’ici 
3 ans. En prime, j’ai rencontré un Dirigeant 
(Jean-Marc VARGEL de la Société SUPADIS) 
parfaitement compatible humainement, et 
soucieux de l’importance du facteur humain 
dans ce type de projet. Nous sommes en 
phase de lancement commercial de cette 
alliance, et nous savons qu’ensemble nous 
pourrons capter des Donneurs d’Ordres que 
seuls nous n’aurions pu intéresser.
Etienne ROUSSEL nous a aussi apporté sa 

connaissance de tout ce qui touche à la crois-
sance, les facteurs clés de succès, les écueils 
à éviter pour réussir, et enfin son vécu. J’ai ainsi 
bénéficié de retours d’expériences riches et 
concrets. Je le remercie aussi pour son regard 
bienveillant sur notre communication et les axes 
d’amélioration réalisés depuis.                      
La seconde solution, une acquisition 
d’entreprise, m’a permis de prendre du 
recul, de bénéficier de la méthodologie 
d’accompagnement de COHESIUM, de la 
mise à disposition de ressources d’experts 
dans une approche globale. J’ai trouvé en la 
personne d’Etienne ROUSSEL, un mentor qui 
sait parfaitement allier l’effort du travail et la 
bonne humeur. Je compte persévérer dans cette 
recherche de rachat.

Que vous a apporté l’intervention de 
COHESIUM ?
Etienne ROUSSEL m’a permis « d’enlever mes 
plafonds de verre », d’éclaircir le chemin, 
de croître, d’être efficace dans les résultats 
et efficients dans les moyens. Et de passer 
ce cap avec succès, puis de renouer avec 
la croissance ! »

NOTRE COMPÉTENCE

 COMMERCIAL

Croître en externe

Pour dynamiser
une croissance interne
arrivée à maturité



LA LETTRE COHESIUM

12

©
 C

O
H

E
S

IU
M

 2
01

7-
 im

p
re

ss
io

n 
: A

lli
an

ce
 P

G
 -

 p
ho

to
s 

: S
hu

tt
er

st
oc

k 
&

 F
ot

ol
ia

 c
op

yr
ig

ht

> Histoire de ruches

Un vol nuptial, mais fatal
Une semaine environ après sa naissance, 
la jeune reine va effectuer sa seule et quasi 
unique sortie de la ruche. Pour se faire 
féconder par les mâles. Elle porte déjà en 
elle des milliers d’oeufs, mais ils ne sont pas 
fécondés. Comme pour beaucoup d’autres 
espèces vivantes, la nature a bien prévu les 
choses, pour que seuls les faux-bourdons 
les plus forts puissent lui transmettre leur 
patrimoine génétique.

Avant de pointer le bout de ses antennes à 
l’extérieur, la reine pousse des cris stridents 
pour prévenir la gent masculine de son imminent 
départ vers les cieux. Puis elle s’élance très 
rapidement à plus de 20 mètres de haut, 
entraînant dans son sillage une nuée de faux-
bourdons prêts à la féconder. Quelques-uns, 
les plus véloces, y parviendront. Au prix de leur 
vie. Ils laisseront en elle leur appareil génital et 
retomberont au sol, mourants.

Une fois sa spermathèque remplie et si elle 
ne croise pas le bec d’un oiseau gourmand, 
la reine pourra alors retourner auprès des 
siennes, dans la ruche. D’où elle ne sortira plus 
qu’en cas d’essaimage. Sa vie sera dès lors 
vouée à la ponte.

> Des Abeilles et des Hommes

Le leadership par la cohésion
La reine des abeilles, unique dans chaque ruche, 
nourrie exclusivement à la gelée royale, vit plusieurs 
années : elle est la plus célèbre de la ruche. Aussi 
beaucoup imaginent la reine comme une sorte 
de chef suprême d’une colonie complètement 
dépendante de son autorité, de ses ordres, de 
ses désirs… La réalité est tout autre la reine ne 
commande personne, n’a aucune autorité sur les 
autres abeilles. Les ouvrières s’auto-organisent 
entre elles sans en référer à la reine ! 
Un leadership par la cohésion 
En dehors de la ponte, la reine a cependant un 
autre rôle fondamental : elle assure la cohésion de 
la ruche en produisant en continu une phéromone 
que s’échangent en permanence toutes les 
abeilles entre elles. Cette substance spécifique 
leur donne une identité commune. Si la reine 
n’est pas chef, en assurant ainsi l’appartenance 
au groupe, elle s’apparente plutôt à un leader 
assurant la cohésion de l’équipe et son unité.
Dans l’entreprise aussi, on sait que l’une des 
conditions de la réussite est l’adhésion de tous 
à la logique de l’entreprise. C’est pour cela que 
les managers sont de plus en plus soucieux 
de développer une cohésion et une culture 
commune au sein de leur ruche.

COHESIUM s’engage
pour les abeilles

Engagé dans la volonté de défendre la biodiversité, COHESIUM, 
s’investit dans le parrainage d’abeilles. Venez découvrir de l’intérieur 

et le temps d’une lecture la vie incroyable des butineuses. 
Bonne découverte aux curieux de la Nature ! 

Brèves
Proverbes et dictons

”Tant vaut la reine, 
tant vaut la ruche”
Robert Beldame
Technique Apicole Moderne, 1942

C’est le temps qu’il faut à un oeuf pour se 
transformer en reine. A 8 jours, la cellule est 
operculée, huit jours plus tard, l’insecte fini 
grignote sa cellule pour en sortir.

16 099
C’est la production française de miel pour 
l’année 2016. Une production qui a chuté 
fortement, puisqu’elle se montait à 24 224 
tonnes en 2015. En cause, la météo très 
défavorable du printemps et de l’été derniers.

16 JOURS


