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Hervé Printant, Président

Créé en 1995, ACTIVETECH est un Bureau d’Etudes, d’Ingénierie et 
Maîtrise d’œuvre spécialisé dans les produits industriels avec une forte 
expertise dans les domaines de la plasturgie et de la fonderie. Basé à Caen, 
ACTIVETECH compte 30 personnes en France avec une antenne près 
de Lille, ainsi que 15 personnes à Casablanca. ACTIVETECH accompagne 
ses Clients sur le développement de leurs produits : de la réflexion 
à la concrétisation d’un projet. L’accompagnement commence avec 
la créativité, la réflexion et la recherche du concept, puis se poursuit dans 
la définition de l’architecture du produit. ACTIVETECH propose ensuite 
des pré-études, vient ensuite la livraison de prototypes rapides pour la 
validation des concepts techniques, et dans un second temps la livraison 
de prototypes à la bonne matière pour valider la résistance des matériaux. 
ACTIVETECH accompagne enfin son client jusqu’à l’industrialisation 
du produit et délivre « le bon pour fabrication ». ACTIVETECH propose 
une solution personnalisée, avec une organisation souple et réactive, 
externalisée ou intégrée aux équipes-projet, et une combinaison 
technique/économique optimale. ACTIVETECH a comme premier 
secteur d’activité l’automobile, et travaille aussi pour l’électroménager, 
l’aéronautique, le ferroviaire, le loisir et plus récemment pour le secteur 
médical. Ses Clients (basés en France, Allemagne, Espagne, Belgique, 
Maroc, Luxembourg et Japon) sont aussi bien des Particuliers que 
des PME ou des Groupes internationaux.
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> Hervé Printant, Président 
nous parle de l’accompagnement 
de COHESIUM :

« J’ai connu Etienne ROUSSEL il y a 4 ans 
dans le cadre de Pro-Car, programme d’ac-
compagnement des PME/PMI de la filière au-
tomobile, lancé par l’Association Régionale de 
l’Industrie Automobile (ARIA Basse-Normandie). 
COHESIUM nous a alors accompagnés dans 
une première mission portant sur la réalisa-
tion d’un diagnostic stratégique, qui s’avérait 
nécessaire dans le contexte de crise de cette 
année 2010. Celui-ci nous a amenés à opé-
rer une diversification commerciale. Puis, 
COHESIUM nous a assistés dans la conduite 
d’une action commerciale globale. 
Je dois dire que nous avons, lui et moi, tissé des 
liens amicaux qui font que, depuis lors, Etienne 
est toujours là pour ACTIVETECH et nous ac-
compagne continuellement ; nous sommes en 
contact au moins 2 fois par semaine. 
COHESIUM est aussi à l’origine d’une alliance 
d’entreprises qui découlait du diagnostic stra-
tégique initial. Etienne ROUSSEL a été un 
entremetteur pour la création de cette al-
liance, ACTICAP Industries, que nous avons 

élaborée avec SICAP Electronique et CAP 
Group (usinage mécanique de précision).
Plus récemment, Etienne ROUSSEL nous a 
aidés dans la mise en place d’un CODIR 
au sein d’ACTIVETECH. La décision de cette 
nouvelle structure avait été prise fin 2013 et 
la mise en place s’est effectuée début 2014. 
COHESIUM nous a également permis grâce 
à ses actions commerciales d’accrocher 
quelques nouveaux Clients.
Enfin, dernier volet de la mise en forme du 
diagnostic de 2010 nous travaillons à la 
conception d’une plateforme technologique 
et scientifique, afin de proposer une nou-
velle offre plus complète. Cette plateforme 
réunira différentes compétences pour nous 
permettre d’être plus performants encore 
dans le design, la pré-évaluation du produit 
(faisabilité et coût), avec une capacité à déve-
lopper les produits plus importante, ceci grâce 
à la mise en place d’un atelier de prototy-
page rapide, une métrologie pour la validation 
des pièces, du reverse-engineering, et enfin 
des liens avec les écoles et universités. Nous 
nous rapprochons notamment du CNRT et du 
Centre de Recherche de Caen, afin de pouvoir 
proposer à nos clients de nouvelles matières 
premières innovantes. Cette plateforme sera 

Choisir

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

Laurent Zoebisch, Chef de Marque

Depuis 40 ans, le GROUPE ATLANTIC a pour mission de transformer 
les énergies disponibles en bien-être durable par la création 

de solutions de confort thermique éco-performantes accessibles 
à tous et adaptées à chacun. Le Groupe veut ainsi concilier les logiques 

économiques, écologiques et de santé en vue d’un développement 
durable. Deux marques commercialisent les produits du GROUPE 

ATLANTIC, la marque ATLANTIC et la marque THERMOR, et ce, via un 
réseau de Professionnels. Avec un chiffre d’affaires de 950 M€ HT 

en 2013, le GROUPE  ATLANTIC a une présence commerciale 
sur 4 continents. Ses implantations industrielles sont 

au nombre de 17 dont 9 en France.

> Laurent Zoebisch, 
Chef de Marque chez 
Thermor, nous parle 
de l’étude de marché 
effectuée par 

COHESIUM pour le GROUPE 
ATLANTIC :

« Tous les deux ans, nous avions l’habitude 
de faire un « BAROMARQUE » sur notre cible 
professionnelle pour évaluer la notoriété de nos 
marques et également notre image. Nos cibles 
sont d’une par les Installateurs (électriciens, 
plombiers, chauffagistes, frigoristes et clima-
ticiens), d’autre part les Prescripteurs (bureau 
d’études, architectes) et enfin les Construc-
teurs de maisons individuelles. Depuis plu-
sieurs années nous faisions faire cette étude de 
notoriété par le même Cabinet et nous avons 
remarqué que nous nous en tenions toujours à 
notre base de données-clients. Nous voulions 
cette fois-ci vérifier notre notoriété auprès de la 
globalité du marché et pas seulement auprès 
de notre Clientèle. Nous avons donc fait un ap-
pel d’offres pour trouver un Cabinet qui puisse 
nous proposer un échantillon représentatif du 
marché. Il s’agissait d’avoir une méthodologie 
d’échantillonnage par quota, par nombre de 
Salariés, et ce, pour chaque région UDA.
Nous avons choisi COHESIUM, car ce 
Cabinet a une vraie expertise des études 
professionnelles, une méthode préétablie 
et un savoir-faire sur l’échantillonnage, le 
tout dans le respect du budget que nous 
nous étions alloué. 
COHESIUM a donc bien répondu à notre de-

mande en faisant cette étude sur un échantil-
lon tout à fait représentatif du marché. Nous 
avons voulu faire une étude très complète pour 
avoir connaissance de la notoriété générale 
de nos marques, mais également par catégo-
rie de produit (chauffage, climatisation…) en 
posant des questions comme « Quelles sont 
les marques que vous connaissez pour tel 
produit ? ». Nous n’avons pas eu de grande 
révélation, mais cette étude nous a permis 
de nous conforter dans la vision de notre 
marque et dans la perception qu’en ont nos 
clients. Nous avons pu voir sur quelles cibles et 
sur quels produits concentrer nos efforts pour 
développer plus encore notre notoriété. Nous 
nous sommes aperçus que l’image de marque 
est en fait assez stable pour les Professionnels. 
Que la marque ATLANTIC se positionne en mul-
ti-spécialiste et THERMOR en expert dans un 
domaine très précis, et ne touche pas vraiment 
les Professionnels qui considèrent avant tout la 
qualité du produit, sa fiabilité et la réactivité du 
SAV.
Pour THERMOR, cette étude nous a permis 
d’évaluer l’évolution de sa notoriété dans un 
contexte particulier. En effet, THERMOR était 
associée jusqu’en 2012 à une autre marque, 
PACIFIC, qui avait auprès des Plombiers une 
forte notoriété que ne possédait pas THERMOR. 
Nous avons pu constater avec cette étude que 
THERMOR a réussi en deux ans à récupérer les 
points de notoriété qu’avait auparavant l’autre 
marque pour ses chauffe-eau. THERMOR a au-
jourd’hui bien repris la place de PACIFIC dans 
l’esprit des Professionnels.

Comment qualifieriez-vous la prestation de 
COHESIUM ?
COHESIUM nous a apporté un bon suivi et ils 

ont également su être force de propositions. 
Les Consultants de COHESIUM nous ont 
challengés sur nos choix précédents et ils ont 
pris le temps de nous expliquer ce qu’il fallait. 
Leur restitution était complète et qualitative. 
Ils ont, de plus, eu la capacité de vulgariser 
de manière pertinente cette restitution auprès 
du Comité d’Experts en communication du 
Groupe. En charge de ce projet, j’ai pu ap-
précier le professionnalisme de mes Interlo-
cuteurs tout autant que leur côté humain : ils 
étaient très accessibles et disponibles. J’ai 
senti l’Equipe COHESIUM très proche de 
nous, et empreinte d’une écoute attentive et 
réactive. »

Yann MARIN qui a piloté cette étude 
pour COHESIUM nous précise : 

Nous avons fait pour le GROUPE ATLANTIC 
ce que l’on appelle un «BAROMARQUE». 
Concrètement, il s’agit d’interroger des Pro-
fessionnels sur différents thèmes d’enquête 
et d’analyse autour des marques du client sur 
leur secteur d’activité :

Notoriété

Usages 

Image - Variables de positionnement 
et attributs de votre marque

Satisfaction

Savoir

Etudier ses marchés pour 
mieux les connaitre et mettre 

à leur disposition la meilleure 
offre commerciale

bien une entité physique avec des locaux qui 
accueilleront ACTIVETECH et ACTICAP (avec 
son expertise en mécanique, électronique et 
mécatronique). 
Etienne ROUSSEL nous accompagne dans la 
conception de la plateforme et également dans 
le relationnel avec les Acteurs institutionnels 
pour le montage financier. »

Quel est pour vous l’apport du Consultant ?

« J’apprécie particulièrement chez Etienne 
ROUSSEL sa capacité à prendre du recul et 
sa finesse d’analyse, une analyse perti-
nente qui fait mouche à chaque fois. Nous, 
nous sommes sur le champ de bataille et il 
est bon d’avoir quelqu’un à ses côtés qui a 
plus de distance. Etienne ROUSSEL accom-
pagne finalement mon quotidien face aux 
incertitudes, et me conseille dans l’échange, 
l’analyse et les orientations potentielles à 
prendre. »


