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LA LETTRE COHESIUMNOTRE COMPÉTENCE

KNAUF
Sophie Frantz, Responsable Etudes 

& Marketing Direct

Créée en 1932 en Allemagne par deux frères Ingénieurs, KNAUF, 
acteur majeur du secteur du Bâtiment et de la Construction, 

arrive en France en 1984. C'est une entreprise dédiée 
à la production de matériaux de construction pour le gros œuvre 

et l'aménagement intérieur, dans les domaines de l'isolation, 
des activités plastiques et de l'emballage. 

Tout en préservant l'esprit d'entreprise familiale, le Groupe KNAUF 
a réussi à conduire une implantation internationale avec 

23 000 collaborateurs dans 40 pays et 77 usines dans le monde.
Concerné par l'environnement, KNAUF milite pour le recyclage, 
la performance énergétique tout en se préoccupant du confort 

de l'utilisateur de ses produits. Pour cela KNAUF dispose d’un centre 
de recherche toujours très actif et performant, afin de répondre 

tant à ses propres exigences de qualité et d'écologie 
qu'aux contraintes réglementaires qui évoluent.

COHESIUM accompagne KNAUF, depuis plusieurs années 
dans la réalisation d’études de marché, et ce pour nous permettre 
de toujours mieux répondre aux 3 facteurs fondateurs de KNAUF :

1. compétitivité
2.  innovation

3. qualité du service et des produits

Les qualités que je retiens des Membres de 
l'équipe COHESIUM sont leur professionnalisme, 
leur flexibilité et leur capacité à être force de 
propositions. Ils ont su écouter et s'adapter 
devant l'évolution du cahier des charges au 
cours de l'étude.
Enfin pour nous, une grande force de COHESIUM 
est l'expertise de l'équipe sur le marché du Bâti-
ment. Nous ressentons que ce sont des gens qui 
ont été sur le terrain et qui savent de quoi ils 
parlent.
Nous restons en contact régulier avec COHESIUM 
que nous sollicitons dès qu'une étude, même 
petite, se présente. »

> Sophie Frantz, 
Responsable Etudes &
Marketing Direct nous 
parle de COHESIUM :

« Nous travaillons depuis plusieurs années avec 
COHESIUM sur des études de marché ponc-
tuelles, et il y a deux ans sur une grosse étude 
pour le lancement d'un nouveau produit (une 
étude qui a duré six mois).
Ce projet conséquent comprenait des entretiens 
en face à face et des tests-produits. Nous avons 
été très satisfaits du rapport final, du résultat et 
également très heureux du partenariat développé 
tout au long de la mission.
Nous avons travaillé essentiellement avec Stanko 
Svilar et Michel Roselli, et également avec Yann 
Marin qui a mené les entretiens en face à face. 

Savoir

Etudier ses marchés pour 
mieux les connaitre et mettre 

à leur disposition la meilleure 
offre commerciale

Nos prestations

études de satisfaction - d'image

 études de perception

 études de notoriété

 études d'adhésion

 études de marchés

 études règlementaires

 études de l'offre

 études de la distribution

 tests de produits et de concepts

 études de potentiel

 visites mystères

RIGHINI
Philippe Righini, Président

Située entre Bordeaux et Toulouse, RIGHINI est, depuis 50 ans, 
une entreprise familiale 100% française, de 180 salariés, qui conçoit, 
fabrique et commercialise des portes et blocs portes intérieurs.
Ces produits doivent répondre à des critères d'isolation visuelle, 
acoustique et thermique, ou encore à des besoins plus spécifiques 
comme la sécurité ou la stabilité sans oublier les critères esthétiques. 
La protection de l'environnement et le développement durable 
sont au centre de l'éthique de RIGHINI.

COHESIUM est intervenu auprès de RIGHINI pour effectuer une enquête 
sur les attentes clients, notamment en ce qui concerne le niveau 
de satisfaction relatif aux délais. 
C'était également l'occasion d'avoir une idée plus précise de la perception 
de RIGHINI par ses clients.

> Philippe Righini, 
Président a bien 
voulu nous confier :

« Notre choix s'est porté sur 
COHESIUM pour cette mission, 

car leur connaissance du secteur était un 
élément déterminant : pas besoin avec eux de 
leur expliquer le marché !
Le contact a été très bon, autant avec Etienne 
Roussel qu'avec l'équipe des Enquêteurs.
Il est très agréable de travailler sans devoir expliquer 
comment les Groupes de négoce fonctionnent. 
(Les clients de RIGHINI sont à 93% des Distribu-
teurs généralistes ou spécialistes et pour 7% des 
Grands Utilisateurs industriels.)
Leur connaissance du milieu a permis aux 
Consultants de COHESIUM d'être force de 
propositions sur le contenu des questionnaires et 
les typologies de Clients à interroger. De plus ils 
ont pris soin d'effectuer préalablement des tests 
pour faire évoluer et affiner les questionnaires de 
manière à coller au plus près aux attentes des 
clients.

Les entretiens ont eu ensuite lieu pour partie au 
téléphone, pour partie en face à face, et c'est 
l'équipe de COHESIUM qui a pu s'en charger 
elle-même justement grâce à sa connaissance 
de ce type de négoce.
La performance majeure de COHESIUM ? 
Les résultats des entretiens en face à face avec 
l’expression des attentes des Clients, auxquels 
étaient joints les commentaires écrits des Enquê-
teurs de COHESIUM, interprétant, précisant et 
ciblant, grâce à leur expérience, les besoins et les 
souhaits des Clients.
La véritable valeur ajoutée de COHESIUM dans 
cette enquête a donc été leur grande connais-
sance et maîtrise du milieu du négoce et de la 
clientèle concernée. 
La réussite de cette mission a été de nous 
permettre de quantifier un certain nombre d'at-
tentes que nous ressentions, car le ressenti ou 
l'intuition est une chose, la vérification en est une 
autre !
Les résultats de cette enquête menée par 
COHESIUM nous ont permis de mettre en place 
un plan d'action pour mieux répondre aux 
attentes de nos clients. »

ÉTUDES


