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INTRODUCTION 
 

Ce stage de deux mois dans l’entreprise Cosika clôture mes deux années de DUT (Diplôme Universitaire 

de Technologie) Techniques de Commercialisation. Celles-ci m’ont fait acquérir de nombreux savoir-

faire et savoir-être dans divers domaines à travers l’ensemble des projets formateurs que nous avons 

pu accomplir. De plus, le DUT Techniques de Commercialisation a par-dessus tout fait naître en moi un 

fort attrait pour les domaines de la communication et du marketing. C’est dans cette dynamique que 

j’ai réalisé mon stage de première année dans le pôle communication du Super U de Pouzauges. J’ai 

pu acquérir une vision plus professionnelle du domaine à travers des missions relevant de la 

communication évènementielle, tout en y découvrant le monde de la grande distribution. Ce stage n’a 

fait que confirmer mon intérêt pour cette discipline. Il a donc été naturel pour moi de m’y diriger de 

nouveau pour mon stage de deuxième année.  

C’est Alexis Poirier, mon maître de stage et responsable communication de la société qui m’a accueilli 

dans leur chaleureuse équipe. Durant notre entretien, il a su repérer mon goût pour la communication, 

mais aussi pour la décoration d’intérieur, une activité qui m’intéresse depuis toute petite. Très vite, 

nous avons défini sans trop de difficultés les missions autour desquelles allaient se dérouler mon stage. 

Elles concernent la mise en avant de la marque Cosika notamment par la gestion de ses réseaux 

sociaux, sites internet et le développement de sa présence sur différents canaux. De ces missions, est 

ressorti un sujet déterminent au développement de l’entreprise : son identité de marque. L’identité 

de marque est la façon dont une marque souhaite être perçue par le consommateur, à travers 

l’ensemble de ses caractéristiques inscrites de façon durable dans le temps. Cosika est une jeune 

entreprise aujourd’hui en pleine croissance qui cherche à affirmer son identité de marque dans 

l’objectif d’un développement à l’échelle nationale. Communiquer ses valeurs et son histoire, se 

construire une personnalité, déterminer son offre, créer sa charte graphique, ce sont autant de 

caractéristiques que Cosika a eu l’occasion de développer au cours de ces dernières années et qu’elle 

souhaite aujourd’hui transmettre de manière claire à ses clients. C’est pourquoi ce rapport de stage 

nous permettra de répondre à la question suivante : en quoi la communication de Cosika permet-elle 

de développer sa stratégie d’identité de marque ? C’est une problématique intéressante aux forts 

enjeux pour Cosika. Développer une bonne stratégie d’identité de marque lui permettra de s’étendre 

à l’échelle nationale. Cela lui garantira aussi une amélioration de sa réputation et de sa notoriété. Enfin, 

derrière ces enjeux, se cache bien sûr un enjeu économique. La marque souhaite attirer de nouveaux 

clients afin d’accroître son chiffre d’affaires. À l’inverse, si cette stratégie est mal exécutée, l’entreprise 

se verra stagner à l’échelle locale, continuant à fonctionner au bouche-à-oreille sans grandes 

perspectives d’évolution.  
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Selon Georges Lewi, spécialiste des marques, une stratégie d’identité de marque se définit autour de 

quatre notions : la réputation, la notoriété, la dimension attributive et la dimension narrative. Les 

missions que j’ai abordées au cours de ces deux mois répondent à ces deux premières notions. C’est 

donc autour de la réputation et de la notoriété que j’ai décidé de centrer ce rapport de stage. Après 

avoir présenté l’entreprise et son environnement, nous développerons l’importance de la réputation, 

suivi de la notoriété, pour développer une stratégie d’identité de marque.  

  

Figure 1 : Devanture des bureaux Cosika aux Herbiers 
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I. Cosika, une jeune entreprise émergente 

 

A.  Un fonctionnement basé sur un écosystème complexe 

 

Commercial de profession, c’est en 2015 que Fabien Moreau a l’ambition de fonder son groupe 

spécialisé dans les métiers de l’habitat : Feuille Blanche. Il installe sa société sur la ville des Herbiers en 

Vendée. Pour exprimer clairement le concept du groupe, Monsieur Moreau explique : « De la 

décoration d’intérieur à l’aménagement extérieur, en passant par l’ameublement, les solutions 

digitales et la prestation de services, le groupe Feuille Blanche est déployé sur plusieurs sociétés, qui 

englobent plusieurs branches du secteur de la décoration et de l’habitat : Cosika, Akkebia, Delatelier, 

Murunik, CosiProDéco et HDH (Holidays Dream House) ».  On a donc affaire à un groupe complexe 

composé de plusieurs entreprises dont Cosika, autour de laquelle gravite ses diverses activités. Cosika 

est le premier réseau de décorateurs en France, un concept unique qui lui vaut sa réussite. En effet, 

depuis janvier 2022, le principe même de Cosika a pris un tournant en choisissant de travailler avec 

des décorateurs indépendants à travers toute la France, qui deviennent alors ses affiliés, en 

promettant à ses clients un parcours personnalisé de la conception jusqu’à la réalisation. Du côté des 

affiliés, le concept n’en est pas moins intéressant. Le décorateur affilié doit travailler avec les meubles, 

les peintures et autres revêtements de Cosika. Il profite alors de l’image de la marque tout en ayant 

accès à de nombreux outils de travail. 

Les autres sociétés du groupe Feuille Blanche sont en lien constant avec Cosika. Delatelier est 

l’atelier tenu par les deux couturières du groupe qui confectionnent des accessoires textiles et des 

luminaires uniques et personnalisables proposés par la suite par Cosika. Murunik est le logiciel de 

Figure 2 : Schéma explicatif du concept Cosika 
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conception 3D et de chiffrage instantané conçu exclusivement pour l’activité de Cosika. Son concept 

de chiffrage instantané et son côté très instinctif en fait la réelle plus-value de Cosika, tant du point de 

vue des affiliés en leur assurant un réel gain de temps dans leur travail, que du point de vue des clients 

finaux à qui Cosika assure un devis dans des temps record. CosiProDéco est une société purement B to 

B qui propose tous les outils nécessaires aux affiliés pour monter leurs projets. HDH est une société 

proposant des services d’hébergement dans des gîtes aménagés avec les meubles Cosika et accessoires 

Delatelier. Enfin, récemment devenue indépendante, Akkebia est la société d’aménagement extérieur 

du groupe Feuille Blanche. Cet écosystème ultra complet permet au groupe de ne sous-traiter 

quasiment aucune activité et de ne faire appel qu’à très peu de fournisseurs.  

Malgré son écosystème complexe, Feuille Blanche possède une organisation relativement 

simple et efficace. Fabien Moreau n’est pas en contact direct avec ses employés, il communique avec 

les responsables de chaque pôle (directrice artistique, responsable communication, responsable 

finance, animateur commercial, responsable formation, responsable technique produit, conducteur 

de travaux, coach peintre, responsable Murunik et Responsable Delatelier). Tous ces responsables sont 

chargés de manager leurs équipes respectives en leur transmettant les directives de Monsieur Moreau. 

Globalement, j’ai pu y constater l’application d’un management participatif au sein du groupe qui 

prône le savoir-faire, l’audace, la simplicité.1  

Avec ses 2 millions € de chiffre d’affaires, Cosika prend du terrain et s’impose petit à petit sur 

le marché vaste de la décoration d’intérieur. Dans un environnement très concurrentiel, l’entreprise 

sait tirer son épingle du jeu grâce à sa forte différenciation. 

B. Le diagnostic externe de Cosika 
 

1. Le marché de l’ameublement et de la décoration en quelques 

chiffres (l’offre et la demande) 
 

Selon le quotidien d’information Les Echos, le marché français de la décoration et de l’ameublement 

en 2022 s’élève à 26 milliards d’euros répartis à peu près équitablement entre l’ameublement avec 

12,73 milliards selon l’IPEA (Institut de prospective et d’étude de l’ameublement) et la décoration 

d’intérieur avec 13,2 milliards selon les Echo Etudes. L’après-confinement a créé un choc sur le 

marché. En effet, à la suite de ce dernier, 54% des Français envisageaient de réaliser des travaux de 

 
1 cf. ANNEXE 2 : L’organigramme de Cosika, page. 31 (voir l’annexe) 



 

9 
 

rénovation supérieurs à 3000 €2 et 90% des Français préfèrent réaliser leurs achats en aménagement 

d’intérieurs par des spécialistes. En amont de leurs projets, 54% des acheteurs utilisent Pinterest 

comme source d’inspiration. 

L’offre sur le marché est très variée et comprend autant ce qui concerne l’ameublement, que 

les accessoires de décoration, les luminaires, la peinture et autres sortes de revêtements. Cette offre 

est répartie de la façon suivante : revêtements des sols et murs (50 %), les textiles de la maison (19 %), 

les arts de la table (18 %) et les luminaires et articles divers (14 %). Si l’offre est variée, les concurrents 

ne le sont pas moins. Des grandes surfaces spécialisées (Leroy Merlin, Maison du Monde, Castorama, 

etc.), aux décorateurs indépendants, en passant par les magasins spécialisés dans les revêtements, 

nombreuses sont les marques à se positionner sur le marché.  

La demande quant à elle, s’est accrue récemment en raison du contexte sanitaire comme 

expliqué précédemment. Le profil le plus porté vers la décoration d’intérieur correspond aux femmes 

de 25 à 30 ans. Cependant, ce ne sont pas les principales acheteuses. La demande est donc 

principalement composée des seniors qui ont généralement le temps et l’argent pour s’occuper de 

leur intérieur. On remarquera aussi l’émergence des professionnels dans la demande du marché qui 

de plus en plus, souhaitent offrir un environnement de travail agréable à leurs employés.3 

2. PESTEL sur le marché de la décoration d’intérieur 
 

 Opportunité Menace 

Politique   

Economique Légère augmentation du 
pouvoir d’achat 

 

Socio-culturel • Depuis la crise 
sanitaire, la tendance 
mondiale est tournée 
vers le « cocooning » 
et le chez soi. 

Nombreux sont les 
consommateurs à considérer 
le bricolage comme un 
antistress. 

• La tendance du 
moment est au « do it 
yourself », de 
nombreux tutoriels 
sont disponibles 
gratuitement sur 
internet. 

• La crise sanitaire a 
modifié les 
comportements 
d’achat en favorisant 
le commerce en ligne. 

• ½ des acheteurs utilise 
Pinterest dans la 
préparation de leurs 
projets de décoration. 

 
2 Sondage réalisé auprès d’Opinion Way 
3 Informations provenant d’une étude de marché, publiée sur Etudier.com 
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 Opportunité Menace 

Technologique • Logiciels de conception 3D de 
plus en plus complets et 
réalistes 

• Développement de la réalité 
virtuelle qui permet 
d’immerger une personne 
dans une environnement 
choisi. 

• De plus en plus d’applications 
mobiles qui permettent aux 
utilisateurs de configurer leur 
espace eux même facilement. 

Environnemental • Tendance des constructions 
éco-responsables avec des 
matériaux plus verts. 

 

Légal  • Selon l’importance des 
travaux, de nombreuses 
normes doivent être 
respectées, notamment 
lorsque la surface habitable 
ou l’espace extérieur doit être 
modifié. 

 

Globalement, l’environnement du marché de la décoration et de l’ameublement est favorable 

au développement de Cosika. La société s’est d’ailleurs déjà emparée de l’opportunité technologique 

en créant son propre logiciel Murunik. Les facteurs socio-culturels qui découlent de la crise sanitaire 

sont tout aussi bénéfiques pour l’entreprise grâce à l’attrait grandissant pour le chez soi. De plus, 

Cosika a su s’emparer de la tendance du «do it yourself » en proposant des tutoriels. Enfin, les menaces 

concernant la partie légale ne concernent pas Cosika puisqu’elle ne traite que les projets 

d’aménagement d’intérieur, par conséquent, elle n’engendre aucune modification de l’espace. Cosika 

évolue donc dans un environnement tout à fait propice à son développement. 

3. Les forces de Porter  
 

INTENSITE CONCURRENTIELLE 

• Le marché de la décoration et de l’ameublement en France représente 26 milliards 
d’euros répartis à peu près équitablement entre l’ameublement (12,73 milliards 
selon l’IPEA) et la décoration d’intérieur (13,2 milliards selon les Echo Etudes).4 

• Forte économie d’échelle 

• Concurrence très présente, de toute taille et très diverses (peintres, décorateurs 
professionnels, architectes, magasins de bricolage, d’ameublement, de décoration, 
etc.) 

• Différenciation : peu d’entreprises avec le concept d’affiliation sur le marché 
 

 

4/5 

 
4 BERNY, Laura, Les Echos, « Décoration : les 11 chiffres à retenir sur ce marché en plein Boom » 
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MENACE ENTRANT POTENTIEL 

• Pas nécessairement besoin d’un gros capital financier pour entrer sur le marché 

• Besoin de diplôme et d’autorisations particulières dans le cadre de certains gros 
projets 

• Globalement, dans le cadre de travaux plus simples d’aménagement d’intérieur, il 
n’y a pas de contraintes particulières. 

 

1/5 

MENACE DE SUBSTITUT 

• Avec la tendance du « Do it Yourself », la principale menace de substitution 
concerne les magasins de bricolage et les enseignes qui proposent des ateliers pour 
apprendre aux consommateurs à faire eux-mêmes (ex : Leroy Merlin/Maison du 
Monde) 

• Configurateurs 3D en ligne 

2/5 

POUVOIR DE NEGOCIATION DES ACHETEURS 

• Les acheteurs sont dispersés, nombreux et assez variés 

• Sources d’approvisionnement de substitution nombreuses 

• Aucun coût de transfert pour l’acheteur 

• Cosika a une politique de prix assez élevée par rapport à ses concurrents. 

4/5 

POUVOIR DE NEGOCIATION DES FOURNISSEURS 

• Les fournisseurs sont nombreux sur le marché. 

• Beaucoup possèdent une marque forte (Maison du Monde, But, Mobitec, etc.). 

• Leurs clients sont nombreux et dispersés. 

• Hausse des ventes d’environ 5 % selon l’IPEA5 

4/5 

RÔLES DES POUVOIRS PUBLICS 

• Globalement, les pouvoirs publics ont peu d’impact sur le marché.  

• Pas de restrictions (excepté sur les gros projets nécessitant un réaménagement de 
l’espace comme évoqué plus tôt) 

• Pas de soutien particulier  

1/5 

 

Les forces de Porter confirment que le marché de la décoration d’intérieur est un marché très 

concurrentiel où les pouvoirs de négociation des acheteurs et des fournisseurs sont élevés. Reste alors 

à Cosika de pouvoir se différencier au maximum. Préciser son offre et savoir la communiquer en 

mettant en avant sa plus-value devient essentiel pour la marque. 

 

C. Le diagnostic interne de Cosika 
 

1. Les ressources et compétences6 
 

La réelle plus-value de Cosika réside dans ses ressources et ses compétences. En effet, comme 

évoqué précédemment, la société réalise tout en interne. Par conséquent, elle a les compétences 

 
5 LE MOIGNE, Swann, Forbe, « Marché du meuble en 2021, le boom digital » 
6 cf. ANNEXE 3 : Tableau détaillé des ressources, compétences et valeurs, page. 32 (voir l’annexe) 
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nécessaires pour ne sous-traiter quasiment aucune activité (compétences commerciales, 

administrative, artistiques, techniques, comptables, de décorations d’intérieur, de développement, de 

communication, design, etc.). Les ressources humaines sont naturellement toutes aussi nombreuses 

et variées que les compétences. Les ressources financières à l’inverse restent relativement limitées ne 

laissant pas encore la possibilité de mener des actions de communication par des moyens médias à 

l’échelle nationale. Cependant, les ressources intangibles marquent l’un des plus gros facteurs de 

réussite de Cosika : le logiciel Murunik. Enfin, elle possède des ressources matérielles telles que des 

bureaux, des showrooms ou encore un parc automobile floqué à son effigie. 

2. Les 4C 
 

Clients Coûts 

• CSP + 

• À la recherche de qualité et de confort 

• Politique de prix relativement élevée => 
gage de qualité 

• Le prix moyen d’une prestation : 7000€ 

• Pas de frais de déplacement pour le 
client, Cosika se déplace directement 
chez lui dès le premier rendez-vous. 

Communication / Communauté Commodité d’achat / distribution 

• Développement des sites internet et 
réseaux sociaux 

• Actions de fidélisations : Cosikapéro (à 
la fin d’un chantier, le client invite le 
décorateur et son équipe pour se 
retrouver autour d’un verre offert par 
Cosika en toute convivialité). 

• Fortes présences aux salons et foires et 
organisation de portes ouvertes 

• Invitations VIP en fin de collections 
faisant bénéficier les clients de 
promotions 

• Porte-à-porte 

• Bouche-à-oreille 

• Camions entièrement floqués à l’effigie 
de Cosika 

• Tout se fait chez le client (pas de 
déplacement nécessaire). 

• Le décorateur s’occupe de toute la 
partie commerciale. 

• Un interlocuteur unique pour chaque 
client, ce qui assure un très bon suivi.  

 

3. Les parties prenantes 
 

Dans les parties prenantes de Cosika, on retrouve premièrement ses clients. L’entreprise 

compte aujourd’hui près de 5000 clients à son actif. Elle possède également quelques fournisseurs qui 

concernent principalement l’ameublement et les revêtements, seul élément que Cosika ne fabrique 

pas en interne. On y retrouve donc les entreprises Mobitec et Passe Partout pour le mobilier, Ronda 

design et Orac pour la décoration, Moduleo pour les sols et Segneurie pour la peinture. En outre, Cosika 
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possède beaucoup de concurrents. Si les concurrents directs se font encore peu nombreux, c’est-à-

dire les entreprises qui fonctionnent avec un système d’affiliation semblable (MHdéco, Rhinov, 

Diconic), les concurrents indirects surplombent le marché. Tous les peintres, décorateurs 

professionnels, architectes, magasins de bricolage, d’ameublement, de décoration, etc., sont autant 

d’enseignes qui concurrencent indirectement Cosika. Enfin, difficile de parler des parties prenantes de 

la société sans évoquer ses affiliés. Cosika a enregistré depuis janvier 2022 près de 40 affiliés, un chiffre 

qui ne cesse de s’accroitre au fil des semaines. 

 

D. Le SWOT 
 

Faiblesse Forces 

• Un budget relativement limité 
engendrant une communication limitée 
(très faible utilisation des moyens 
médias) 

• Une communauté encore peu 
développée sur les réseaux sociaux 

• Faible notoriété 

• Murunik 

• Un suivi très personnalisé 

• Qualité 

• Bouche-à-oreille 

• Quasiment aucune sous-traitance 
Mise en place de nombreuses actions 
de fidélisation 

Menaces Opportunités 

• Applications mobiles de conceptions 3D 

• La tendance du « Do It Yourself » 

• Des consommateurs avides de contenus 
en lien avec la décoration sur les 
réseaux sociaux 

• Développer le « Do it Yourself » en 
proposant des tutoriels facilement 
diffusables sur les réseaux sociaux ou le 
site internet 

• S’emparer de la réalité virtuelle pour 
aller plus loin dans l’argumentaire de 
vente 

• Travailler avec des matériaux éco-
responsables 

 

Finalement, nous pouvons constater que le réel avantage concurrentiel de Cosika se trouve 

dans son logiciel de conception 3D Murunik, mais aussi dans la qualité de ses services. Cependant, 

même si l’entreprise fonctionne très bien à l’échelle locale grâce au bouche-à-oreille et ses actions de 

fidélisation, la marque doit gagner en notoriété et affirmer sa bonne réputation pour pouvoir se 

développer à l’échelle nationale. Ses facteurs clés de succès principaux résident donc dans la 

communication de son identité de marque. 
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II. Le développement de la réputation de Cosika 
 

Selon la définition marketing du Mercator, la réputation est « la perception par le public d’une 

marque, de ses qualités susceptibles de susciter la confiance ou la défiance ». Georges Lewi exprime 

que la réputation rassemble les qualités objectives d’une marque (lié à son offre, sa politique de prix 

ou encore ses éléments de différenciation) et ses qualités subjectives (telles que le logo, la sonorité du 

nom de la marque, les couleurs, etc.) souvent mises en avant dans le secteur du luxe. Cosika doit 

soigner sa réputation pour communiquer au mieux son identité de marque. Pour ce faire, elle joue sur 

son prisme de l’identité de marque.  

 

A. Le prisme de l’identité de marque 
 

Jean-Noël Kapferer, professeur marketing et spécialiste de la communication, attribue six facettes 

à l’identité de marque :  

• Le physique : tous les éléments visuels, représentatifs de la marque que les consommateurs 

peuvent voir. 

• La personnalité7 : les traits de personnalité de la marque (comme pour un être humain) 

• La culture : culture et système de valeurs dans lesquels se développe la marque. 

• La relation : relation vis-à-vis de la clientèle, valeurs partagées, lien créé afin de fidéliser au 

maximum le client 

• Le reflet : cible idéale mise en scène par la communication 

• La mentalisation : l’idéal qu’aimerait atteindre le consommateur en devenant client de la 

marque. 

Ces différentes facettes construisent naturellement la réputation de la marque. Dans le cas de Cosika, 

nous pouvons établir le prisme d’identité de marque de la façon suivante : 

 

 

 

 

 

 
7 cf. ANNEXE 4 : Les différents types de personnalité du prisme de l’identité de marque, page.33 (voir l’annexe) 

Physique : moderne, tendance, 
varié, simple, graphique 

Personnalité : extraversion, ouverture, 
agréabilité 

Relation : made in France, 
bonne humeur, soucieux de la 

qualité 

Culture : culture locale (Vendée), 
bienveillance, professionnalisme 

Reflet : ménages, CSP+, familles, 
couples 

Mentalisation : se sentir bien chez soi, vivre 
dans un environnement qui nous 

ressemble 
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Au vu de son secteur d’activité et pour nourrir sa réputation, Cosika joue sur le physique de 

son identité de marque, mais aussi sur sa personnalité qu’elle vise à transmettre via les réseaux sociaux 

et son site internet. Ce sont les caractères forts de la marque qui permettent de traduire tant ses 

qualités objectives, que subjectives. 

  

B. L’importance du physique de Cosika dans le développement de sa 

réputation 
 

Cosika accorde une forte importance à l’aspect physique de sa marque, à commencer par sa 

charte graphique complète, soignée et tendance. Cette charte a pour avantage de rendre Cosika 

totalement identifiable malgré la masse concurrentielle dans laquelle elle est baignée. On la retrouve 

sur une multitude de supports (réseaux sociaux, site internet, flyers, affiches, roll-up, etc.). Un élément 

phare de l’aspect physique de Cosika sont les affiches personnalisées8, réalisées pour chaque nouvel 

affilié en fonction de leur ville. Nous y retrouvons toute la charte graphique de Cosika, du simple code 

couleur, en passant par ses vans Volkswagen, jusqu’au petit caméléon, mascotte de la marque, 

dissimulé dans chaque affiche. Cette charte graphique a été entièrement pensée pour être la version 

la plus unique et singulière qu’elle puisse être. Elle émane d’un univers purement inventé par Cosika 

qui aujourd’hui souhaite le transmettre au grand public. Au-delà de la charte graphique, les produits 

que proposent Cosika font aussi partie de l’aspect physique de son identité. Ils transmettent son style 

sobre, chic, épuré, tendance et surtout varié. Il est donc tout aussi important pour Cosika de 

transmettre son univers à travers sa charte graphique que son style de décoration afin de trouver des 

clients qui lui ressemblent. C’est la raison pour laquelle l’entreprise développe aujourd’hui ses réseaux 

sociaux. C’est d’ailleurs une mission à laquelle j’ai pu participer durant mon stage. J’ai pu constater 

que la société abordait une stratégie différente pour chaque réseau social.  

 
8 cf. ANNEXE 5 : Affiches Cosika, page.33 (voir l’annexe) 

Figure 3 : Charte graphique de Cosika 
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Sur Pinterest, j’étais chargée de mettre en avant les différentes ambiances de décoration 

créées par Cosika ainsi que ses affiches, tout en les référençant en choisissant des mots-clés bien précis 

(ex. ville, affiche, déco). Le but était essentiellement d’attirer l’attention de personnes extérieures à 

Cosika simplement intéressées par la décoration, en affichant tout l’aspect esthétique de la marque. 

La stratégie est de convaincre le consommateur par « le beau » au premier abord, pour ensuite 

l’amener vers le site même de Cosika. La réputation commence alors à s’établir dès les premiers coups 

d’œil. Quoi de mieux qu’un œil séduit par de l’esthétisme, pour gagner la confiance des 

consommateurs vis-à-vis d’une entreprise spécialisée dans la décoration d’intérieur. 

 Sur Instagram, la marque aborde une stratégie purement démonstrative. Tout d’abord, il est 

important de préciser que le groupe Feuille Blanche possède des comptes distincts pour Cosika et 

Delatelier, cependant la stratégie reste sensiblement la même. L’objectif est de mettre principalement 

en avant les réalisations des décorateurs et les produits Cosika (ameublement) et accessoires 

Delatelier. J’étais alors chargée de faire de la retouche photo, mais aussi de rédiger les descriptions. 

Sur instagram, l’entreprise met surtout en avant son style de décoration, le but étant de valoriser au 

maximum, que ce soit par l’image ou par les mots, ce que l’on vend.9  

Facebook quant à lui ne rentre pas tout à fait dans la dimension physique de l’identité de 

marque puisqu’il a une fonction principalement informative. C’est le réseau social avec lequel les 

consommateurs interagissent le plus avec la marque. Il serait alors intéressant de diriger les utilisateurs 

de Facebook vers Instagram. Pour cela, différentes techniques peuvent être mises en place. Par 

exemple, Cosika pourrait faire la promotion d’un jeu concours sur Facebook, qu’elle ne proposerait 

que sur Instagram. 

Enfin, Cosika transmet la dimension physique de l’identité de marque via son site internet. En 

effet, on y retrouve évidemment au maximum la charte graphique, mais aussi des réalisations de 

l’entreprise. Le site internet de Cosika est le moyen de communication le plus fidèle au physique de 

son identité de marque, mais il fait tout autant honneur à sa personnalité. 

 

 

 

 
9 ANNEXE 6 et 7 : Exemple d’une publication Instagram avec le travail en amont, page. 34/35 (voir les annexes) 



 

17 
 

C. L’importance de la personnalité de Cosika dans le développement 

de sa réputation 
 

Cosika a une personnalité tournée vers l’extraversion, l’agréabilité et l’ouverture. En effet, elle 

va de l’avant, elle est très proche de ses clients voir amicale, elle a un caractère « bon vivant » 

(cosikapéro, invitations VIP, etc.), elle est imaginative, constamment à la quête de nouvelles idées et 

évidemment sensible à l’esthétique. Chacun de ces traits de caractère est transmis sur le site internet 

de Cosika et ses réseaux sociaux par diverse façons. 

 Tout d’abord, on peut constater que la personnalité agréable et extravertie de la marque est 

très exploitée à travers un vocabulaire bien spécifique et des photos des employés. Cosika a pour 

coutume d’employer le mot « tribu » pour définir tous ses employés. Cela renforce un sentiment 

d’appartenance fort au groupe pour les employés, mais surtout, cela transmet à ses clients l’image 

d’une équipe dynamique, soudée, qui travaille dans la bonne humeur.  Ce mot est décliné de plusieurs 

façons. On retrouve le « tribunews », le journal mensuel de Cosika. C’est un journal traduisant en 

quelques pages l’actualité de l’entreprise de façon ludique. Il est transmis en interne auprès des 

employés et des affiliés (ce qui contribue une nouvelle fois à nourrir la conscience collective). Il y a 

également le « tribustyle » la boutique en ligne de vêtements personnalisés, ouverte aux affiliés 

comme aux clients. De plus, « la tribu » est mise en scène sur le site internet. Nous pouvons retrouver 

des photos d’eux dans ses différentes rubriques. De même pour les réseaux sociaux de la marque où 

l’on peut retrouver des membres de l’équipe mis en scène au travail. Cela instaure une relation de 

proximité avec le client qui est capable de mettre des visages sur le nom de Cosika et qui perçoit une 

équipe solaire et enthousiaste, dès les premiers contacts avec la marque.  

 De plus, l’ouverture de la marque est traduite par son imagination et sa sensibilité à 

l’esthétique. On trouve tout d’abord sur le site, des petites simulations grâce auxquelles le 

consommateur peut choisir une pièce de son choix et personnaliser la couleur des murs, ou encore la 

matière des meubles. Ces simulations sont idéales pour commencer à projeter le client dans son futur 

environnement avant même qu’il n’ait pris une décision d’achat. C’est une idée originale de 

l’entreprise qui prouve sa créativité. De plus, son goût pour l’esthétique est bien entendu transmis par 

les photos des réalisations de l’entreprise et son design. Cela permet au consommateur de confirmer 

la qualité des services proposés en ayant accès à des visuels de projets antérieurs, et ainsi d’accroître 

sa confiance envers la marque, un facteur clé de la réputation.   
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III. Le développement de la notoriété de Cosika 
 

Selon la définition marketing du Mercator, la notoriété correspond à « la présence à l’esprit 

d’une marque ». Il existe trois types de notoriété :  

• La notoriété assistée qui correspond au nombre de personnes capables de reconnaître 

une marque avec une incitation. 

• La notoriété spontanée qui est cette fois-ci le nombre de personnes capables de citer 

une marque sans incitation. 

• Le « top of mind », le nombre de fois où une marque est citée en premier rang.  

Cosika a jusqu’alors réussi à atteindre une petite notoriété assistée à l’échelle locale 

principalement grâce à des moyens, comme le bouche-à-oreille ou leur présence dans des salons, dont 

nous parlerons plus tard. Aujourd’hui, dans le cadre du développement de sa stratégie d’identité de 

marque, il est important pour la société de développer sa notoriété afin de transmettre son identité 

de marque au plus grand nombre, à commencer par les réseaux sociaux.  

 

A. La gestion des réseaux sociaux 
 

Afin d’aborder une stratégie optimale sur les réseaux sociaux, l’entreprise a pour habitude 

d’analyser ses propres résultats en faisant du reporting, en plus d’analyser la concurrence sur ces 

mêmes réseaux sociaux, avec un travail de benchmarking. Ce sont deux missions que j’ai eu l’occasion 

de réaliser au cours de ce stage. 

Le reporting est une pratique qui consiste à répertorier les données d’une entreprise (quelles 

qu’elles soient) afin de rendre compte des résultats de ses actions, de ses performances. Dans notre 

cas, le reporting permet d’avoir une vision claire et concise sur les publications qui suscitent le plus 

d’interactions. J’ai pu effectuer cette mission sur Google Analytics qui réunit l’ensemble des 

statistiques des réseaux Facebook et Instagram. On y trouve de nombreuses informations telles que la 

couverture (nombre de personnes atteintes par une publication), le nombre d’interactions, de 

réactions (commentaires, partages), le tout sur une période donnée. Bien qu’étant une activité 

chronophage, le reporting est un élément clé d’une bonne stratégie digitale. Réaliser régulièrement 

ces analyses permet d’affiner petit à petit ses publications, pour finalement ne proposer que le 

contenu qui fait le plus réagir le public de la marque. Bien sûr, l’objectif final est de faire grimper les 

statistiques et de gagner en visibilité et en notoriété.  Concernant Cosika, grâce au reporting que j’ai 
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pu effectuer10, nous avons constaté que les publications qui provoquaient les couvertures les plus 

élevées étaient les publications sur les nouvelles affiliations, les évènements, mais aussi les jeux 

concours. Nous savons donc que le contenu le plus générateur d’interactions pour Cosika est 

davantage basé sur des publications à but informatif. Ainsi, l’entreprise sait désormais qu’elle doit 

jouer avec ce type de contenu pour continuer à gagner en visibilité. 

De plus, Cosika élabore aussi tout un travail de benchmarking. C’est une technique qui vise à 

analyser la concurrence, afin de déterminer (dans notre cas) le type de contenu qui fonctionne le plus 

chez eux et de s’en inspirer.  J’ai effectué du benchmarking auprès de cinq marques concurrentes 

(Rhinov, Mhdéco, Leroy Merlin, Raison Home et Diconic)11 sur Facebook et sur Instagram. Comme le 

reporting, le benchmarking est un travail long, mais aussi fastidieux. Perdue dans de vastes espaces 

remplis d’informations, la difficulté était pour moi de réussir à ne sélectionner que les informations les 

plus pertinentes. J’ai tout de même pu répertorier plusieurs techniques ou tournures de phrases, qui 

revenaient assez régulièrement chez la concurrence, mais que Cosika ne faisait pas encore. Par 

exemple, j’ai pu constater que Rhinov et Raison Home, inscrivaient constamment le lien de leur site 

internet dans leurs descriptions Facebook pour y générer du flux. Sur Instagram, j’ai souligné 

l’implication que des concurrents comme Rhinov mettaient dans leurs story à la une. Ce sont 

notamment des story mettant en scène les salariés de la société au travail mais de façon décontractée 

avec une pointe d’humour, on y retrouve aussi des interviews filmées des décorateurs de la société. 

C’est une technique qui permet d’instaurer une réelle relation de proximité avec ses clients. Je n’ai pas 

eu l’occasion de la mettre en place au sein de Cosika, mais je pense que ce serait une solution qui 

conviendrait parfaitement à l’esprit de l’entreprise. J’ai aussi relevé la façon dont les concurrents 

s’adressaient directement à leur public dans leurs descriptions (que ce soit sur Instagram ou sur 

Facebook), ce que Cosika n’appliquait pas. J’ai d’ailleurs, cette fois-ci, pu appliquer cette stratégie par 

la suite dans la réalisation de publications Instagram. Grâce au benchmarking et au reporting réalisés, 

Cosika a donc pu améliorer et compléter sa stratégie sur ses réseaux sociaux en conservant ce qui 

fonctionnait le mieux parmi ses anciennes publications et en apportant des modifications, basées sur 

la concurrence étudiée, sur les publications qui suscitaient moins d’interactions. C’est de cette façon 

qu’une entreprise doit travailler son community management si elle souhaite gagner en notoriété. 

Mais les réseaux sociaux ne sont pas le seul tremplin à la notoriété d’une marque. Cosika par exemple, 

a choisi d’être présente sur un maximum de canaux afin de capter un maximum de flux. 

 

 
10 cf. ANNEXE 8 : Reporting, page. 39 (voir l’annexe) 
11 cf. ANNEXE 9 : Benchmarking, page. 41 (voir l’annexe) 
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B. Une présence multicanale 
 

Pour faire grandir sa notoriété, la TPE (Très Petite Entreprise) vendéenne a choisi de multiplier 

ses canaux. Elle est non seulement présente sur son site internet et ses réseaux sociaux (Facebook, 

Instagram, Pinterest, Linkdeen, Indeed), comme nous avons pu le voir plus tôt, mais elle est aussi 

présente via le logiciel SketchUp, sa boutique Tribustyle et sa nouvelle application numérique.  

Cosika a un réel intérêt à développer tous ces canaux, à commencer par SketchUp. J’ai pu 

participer à la création du catalogue de la marque sur l’extension 3D Warehouse. Certes, j’ai pu 

évoquer plus tôt le logiciel Murunik, propre au groupe Feuille Blanche, cependant il arrive à Cosika de 

combiner Murunik à Sketchup pour les plus gros projets. Mais l’utilité de SketchUp ne s’arrête pas là.  

Pour l’anecdote, ce catalogue n’avait pas pour vocation d’être publié publiquement directement. 

Initialement, il ne devait servir qu’en interne. Cependant, certains articles ont tout de même été mis 

en public par erreur. Quelques jours plus tard, l’entreprise a été contactée par une décoratrice 

indépendante qui étaient tombée sur les produits Cosika sur SketchUp et s’est trouvée intéressée par 

le concept de Cosika. Nous nous sommes alors rendu compte que ce logiciel était un excellent point 

d’entrée pour capter de potentiels futurs affiliés. J’ai alors finalement pu peaufiner le catalogue en y 

insérant les dimensions de chaque produits et les liens des sites Cosika et Delatelier. Depuis, nous 

avons pu constater que les produits Cosika ont reçu plusieurs dizaines de visites sur l’extension 3D 

Warehouse. 

Concernant les réseaux sociaux, Pinterest est celui qui génère le plus de nouveaux flux. En 

effet, c’est un réseau social qui, comme nous avons pu le voir dans l’analyse de l’environnement 

externe, est utilisé par 54 % des Français pour trouver des inspirations en termes de décoration. Dans 

le cadre d’une mission, j’ai créé de nouvelles épingles sur Pinterest en y insérant le lien du site internet 

ainsi qu’une description et un titre bien précis pour assurer un référencement optimal. L’objectif est 

de ressortir un maximum dans les recherches des utilisateurs de Pinterest. Ainsi, une certaine part des 

personnes qui tomberont sur nos publications, seront curieuses de voir ce qui se cache derrière ces 

visuels de pièces décorées ou d’affiches design. Ces personnes, si elles font la démarche de cliquer sur 

le lien, représenteront alors un nouveau flux pour Cosika, autrement dit de la visibilité supplémentaire.  

De surcroît, Cosika tient une présence via sa boutique Tribuprint. C’est une boutique destinée 

principalement à ses affiliés qui vend des vêtements reprenant le design des affiches sur les villes. J’ai 

eu l’occasion de mettre à jour cette boutique en y ajoutant de nouveaux designs. Il est important de 

la mettre à jour pour que chaque nouvel affilié se sente entièrement fédéré par l’équipe, mais cette 

boutique peut aussi être destinée aux clients finaux. Ainsi, plus le nombre de villes représentées dans 
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la boutique augmentera, plus le nombre de clients potentiels augmentera aussi. Pour l’instant, Cosika 

ne cherche pas spécialement à augmenter la visibilité de sa boutique en ligne envers le grand public, 

mais cela pourrait justement être une perspective d’évolution afin de toucher un public plus large (non 

restreint au secteur de la décoration) et ainsi de gagner en notoriété. 

Enfin, Cosika a très récemment créé une application entièrement destinée à ses affiliés. Ces 

derniers peuvent avoir accès à l’ensemble de leurs outils de travail fourni par Cosika simplement à 

travers cette application. Dans le futur, Cosika pourrait totalement l’ouvrir à ses clients finaux pour 

qu’ils puissent avoir accès aux plans de leur décorateur et à l’ensemble des meubles, accessoires et 

revêtements vendus par Cosika. Cette application, prochainement disponible sur l’App store en plus 

de Play store, serait une nouvelle porte d’entrée pour de potentiels clients vers Cosika.  

Ce sont donc autant de moyens digitaux pour gagner en visibilité. Cependant, Cosika ne 

s’arrête pas là. L’entreprise sait se faire connaître, tout en sortant des écrans. 

 

C. Cosika aborde des techniques plus traditionnelles 
 

Dans un monde où l’aire du digital est omniprésent, il est malgré tout important de ne pas 

oublier les méthodes plus traditionnelles pour se faire connaître. D’ailleurs, c’est pour l’heure ce qui a 

le plus fonctionné pour Cosika.  La marque aborde diverses techniques. Tout d’abord, elle joue sur ses 

affiliations. Pour s’étendre sur le territoire national, l’entreprise cherche de jeunes décorateurs 

indépendants qui seraient susceptibles de rejoindre l’équipe, à travers toute la France. J’ai pu 

participer à ce travail en effectuant une mission de sourcing. L’objectif était de trouver les contacts 

d’un maximum de jeunes décorateurs indépendants selon certaines zones géographiques, afin que les 

commerciaux puissent entamer leur démarchage.  Il est important de noter que la TPE se laisse le choix 

de refuser des affiliations. En effet, si elle pense que la personne ne correspond pas à l’esprit Cosika, 

elle ne prendra pas le risque de la compter parmi elle. L’intérêt même de l’affiliation est d’étendre sa 

zone de chalandise sur l’ensemble du territoire français et ainsi d’élargir sa notoriété. Cependant, il est 

crucial pour la marque que ses affiliés transmettent une bonne image de Cosika. 

De plus, l’entreprise aime aller au contact direct des consommateurs. Pour cela, elle se rend 

régulièrement dans des salons et des foires spécialisés dans le domaine de la décoration. L’entreprise 

a participé par exemple au salon Maison&Objets à Paris, au salon Artibat à Rennes, ou encore au salon 

de la Déco à la Rochelle. Ce sont autant de salons, aux quatre coins de la France, qui permettent dans 

un premier de temps de gagner en visibilité auprès de potentiels affiliés. Plusieurs affiliés actuels de la 

marque ont découvert Cosika sur un salon. C’est un très bon point d’entrée pour Cosika qui peut d’ores 
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et déjà commencer à séduire les décorateurs et vendre son concept. Mais ces salons restent bien 

évidemment aussi ouverts aux particuliers férus de décoration, qui pourraient se trouver séduits par 

les produits que vend Cosika. En plus de sa présence dans les salons, l’entreprise utilise, depuis sa 

création, une méthode qui est probablement la plus traditionnelle de toutes : le porte-à-porte. Cela lui 

a permis d’acquérir de la notoriété à l’échelle locale et d’instaurer une vraie relation de proximité avec 

le consommateur dès le premier instant. C’est dans ce genre de techniques que nous retrouvons 

d’ailleurs la personnalité même de Cosika (l’extraversion et l’agréabilité). Cependant, c’est une 

technique qui ne peut pas s’étendre à l’échelle nationale. 

Une autre méthode a très bien fonctionné à l’échelle locale. Elle a même été la première action 

de communication qui a permis de faire connaître la marque. C’est le concept des vans entièrement 

floqués à l’effigie de Cosika. Les décorateurs se déplacent constamment chez leurs clients avec ces 

camionnettes. Bien sûr, elles attirent les regards, et entrent dans les mémoires. En effet, il n’est pas 

rare de croiser ce genre de véhicule dans les alentours des Herbiers. C’est donc en partie la raison pour 

laquelle la marque s’est fait connaître dans la région. Je pense que c’est une idée qui pourrait être 

exploitée à l’échelle nationale lorsque l’entreprise aura atteint un budget plus conséquent, si elle vient 

à installer de nouveaux bureaux dans d’autres régions en France. 
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CONCLUSION  
 

 Pour conclure, ce stage en tant qu’assistante communication au sein de l’entreprise Cosika a 

été très positif et enrichissant, tant d’un point de vue professionnel que personnel. 

 Au niveau de la dimension professionnelle, ce stage m’a permis de me confronter à la gestion 

de la communication d’une entreprise en situation réelle, présentant un vrai objectif à atteindre : 

étendre son activité à l’échelle nationale. Mes missions de community management, m’ont permis de 

participer activement au développement de l’entreprise et de répondre à notre problématique : en 

quoi la communication de Cosika permet-elle de développer sa stratégie d’identité de marque ? Grâce 

à mes cours d’enseignement en Techniques de Commercialisation, j’ai déterminé qu’une stratégie 

d’identité de marque se travaillait en quatre points : la réputation, la notoriété, la dimension 

attributive et la dimension narrative. J’ai pu constater que Cosika mettait l’accent sur deux éléments 

pour développer son identité de marque. Cosika cherche à travailler sa réputation car c’est son moyen 

d’obtenir la confiance des consommateurs en lui transmettant les caractères objectifs et subjectifs de 

la marque, qui construisent son identité. Pour ce faire, elle joue sur son physique et sa personnalité 

qu’elle transmet sur ses réseaux sociaux et son site internet. Mais l’entreprise met aussi l’accent sur le 

développement de sa notoriété. Elle étudie ses propres résultats et la concurrence sur les réseaux 

sociaux afin de trouver les contenus qui suscitent le plus d’interactions, mais elle a aussi pour volonté 

d’être présente sur un maximum de canaux, en plus de développer notamment son système 

d’affiliation. Bien sûr, ces deux axes de réponses ne sont pas fermés. On peut imaginer d’autres 

solutions qui n’ont pas encore été abordées. Par exemple, Cosika pourrait développer la dimension 

narrative de sa marque afin de lui créer une réelle histoire, notamment en jouant sur le storytelling. 

 À titre personnel, j’ai retiré beaucoup de positif dans ce stage. Il m’a permis de confirmer mon 

appétence pour le community management et a ouvert ma curiosité sur la dimension artistique du 

métier notamment avec ma mission de retouche photo que j’ai pu faire à plusieurs reprises. J’ai pu 

développer des compétences analytiques et mieux comprendre les mécanismes communautaires. En 

revanche, j’ai aussi pu comprendre que les tâches longues et répétitives ne me convenaient pas 

vraiment, comme cela a été le cas pour ma mission de sourcing, qui malgré tout est restée intéressante 

à réaliser. Finalement, ces deux mois passés dans l’entreprise Cosika aux côtés d’Alexis Poirier, ont 

conforté mon envie de travailler dans une petite entreprise où l’ambiance y est conviviale. Ils ont aussi 

pu confirmer ma volonté de réaliser ma troisième année d’étude en alternance dans la communication 

et la publicité. Reste maintenant à mettre à profit cette prochaine année pour enrichir mes expériences 

dans ce domaine. 
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ANNEXES 
 

ANNEXE 1 : Mes missions 

Missions Description Objectifs Pb rencontrés Résultats 
Reporting Tableur Excel qui 

répertorie les 
statistiques liées 
aux réseaux 
sociaux (nombre 
de like, partages, 
couverture...) 

Analyser les 
statistiques pour 
adapter aux 
mieux les postes 

Comprendre les 
statistiques fb 
(graphique non 
légendé sur l’axe 
des ordonnées) 
Long à faire sur 
l’année 

M’a permis par la 
suite de faire les 
descriptions 
Instagram 

Mise à jour du 
site 

Mise à jour du 
site en y 
inscrivant la 
Tribunews par 
Trello 
+ Site de 
Delatelier, mettre 
de nouvelles 
photos 

Veiller à ce que le 
site soit bien 
fonctionnel en 
permanence, 
montrer la 
réactivité et le 
dynamisme de 
l’entreprise 
notamment en 
mettant à jour les 
actus 

Problème de 
mise à jour de 
WordPress : 
dépendants 
d’Ozerim => rend 
le travail sur le 
site impossible 

 

Créations des 
catalogues 
Sketchup  

Trier l’ensemble 
des meubles de 
Cosika en 
fonction de 
différents thèmes 
et ambiances (ex 
: rivage, vintage, 
industriel...) 
+ créer les 
bannières qui 
mettent l’accent 
sur le thème (à 
partir des photos 
Pinterest) 
 
Pour chaque 
élément 
Delatelier : 

Rendre nos 
meubles dispos 
sur Sketchup afin 
que les 
partenaires 
cuisinistes qui ne 
peuvent pas 
travailler avec 
Murunik puissent 
concevoir leur 
cuisine à partir 
des meubles 
Cosika  
 
Ouvrir une autre 
porte de visibilité 
et ramener plus 
de flux sur le site. 

Long, pas tjrs 
facile de 
segmenter les 
objets/meubles… 
en fonctions des 
thèmes, peu 
d’accès à la 
matière/texture 
sur sketchup 

Plusieurs 
décoratrices ont 
découvert Cosika 
par ce biais 

file:///C:/Users/couta/Documents/IUT/Stage%20TC2/MEMOIRE%20STAGE.docx%23_Toc105383760
file:///C:/Users/couta/Documents/IUT/Stage%20TC2/MEMOIRE%20STAGE.docx%23_Toc105383761
file:///C:/Users/couta/Documents/IUT/Stage%20TC2/MEMOIRE%20STAGE.docx%23_Toc105383762
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inscrire les 
dimensions, 
matériaux, liens 
vers les sites, 
rendre 
publique...  

Base de données 
Tribuprint 
Affiliés 

Rentrer les 
affiliés dans la 
base de données 
et leur attribuer 
un seul et même 
mot de passe 

Rendre simple 
d’accès les 
différents outils 
disponibles pour 
les affiliés 

 

Pas accès à 
commerceprint 
au début (voir 
gestion des 
problèmes) 

Les affiliés ont 
désormais accès 
à l’application 
Cosika via leur 
nouveau mot de 
passe. 

Base de données 
Tribuprint 
Produits 

 

Vérifier si on 
retrouve bien les 
produits au bon 
endroit avec les 
bons tags. 

Faciliter le 
parcours client, 
ses recherches 
sur le site, il faut 
que ce soit le plus 
clair possible. 

Les tags ne 
permettent pas 
un bon 
référencement. 

La boutique est 
désormais claire 
et ordonnée. 

Shooting photos Prendre les 
nouveaux 
luminaires en 
photo, les mettre 
en valeur sur le 
site internet et 
les réseaux 
sociaux. Prévoir 
des photos 
(allumés, éteints, 
sur fond blanc) 
afin d’anticiper 
les demandes des 
clients. 
Mon rôle => 
prendre des 
photos pour 
alimenter 
Instagram => 
story Delatelier 

Faire de belles 
photos 
professionnelles 
pour gagner en 
crédibilité aux 
yeux du client / 
des affiliés et 
toujours plus 
améliorer l’image 
de l’entreprise. 

Pas de studio 
donc on a dû 
faire avec les 
moyens du bord 
=> papier peint 
déroulé pour 
faire un fond 
blanc 

Projet 
d’installation 
d’un studio photo 

Benchmarking Répertorier tous 
les points fort 
des concurrents 
sur les réseaux 
sociaux, noter 
toutes les bonnes 
idées qu’ils ont 
dans leurs 
publications.  
Ça peut aller 
d’une idée de 
post, un texte 
sympa, jusqu’à 

L’objectif à la fin 
est de s’inspirer 
des meilleures 
idées pour notre 
propre compte, 
reprendre ce qui 
fonctionne le 
mieux. 

Travail 
chronophage, 
une concurrence 
qui ressemble 
déjà beaucoup à 
ce qu’on fait. 

M’a permis de 
faire les 
descriptions 
Instagram 
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leur façon de 
faire les jeux 
concours, de 
mettre en avant 
leurs produits… 
Bref, toute idée 
est bonne à 
prendre. 

Gestion du 
compte Pinterest 

Trier les photos 
par thème et 
créer des 
épingles à insérer 
dans chacun des 
thèmes 
 
Création d’un 
nouveau tableau 
pour les affiches 
des affiliés pour 
chaque ville 
 
Donner des titres 
et descriptions à 
chaque affiche 

Montrer l’étendu 

de nos produits 

et des univers 

qu’ils peuvent 

créer => satisfaire 

une large palette 

de goûts / 

montrer nos 

travaux et nos 

inspirations afin 

que les prospects 

puissent se 

projeter 

 

Faire en sorte 
que les 
descriptions 
soient 
suffisamment 
générales pour 
attirer le plus de 
monde (ne pas 
mentionner 
Cosika par 
exemple, insérer 
un maximum de 
mots clés 
(affiche, 
illustration, 
ville...)) + 
rediriger vers le 
site (lien URL) => 
but : attirer une 
cible nouvelle 
vers notre site  

Il faut 
impérativement 
que les photos 
soient de 
qualités, sinon 
cela perd de son 
intérêt (voir peut 
même produire 
l’effet inverse 
que celui 
souhaité (=> 
mauvaise 
qualité : ne 
donne pas 
envie...) 
En l’occurrence, 
j’ai perdu 
l’occasion de 
montrer de belles 
réalisations à 
cause de photos 
floues ou mal 
cadrées. 
Problème de  

 

Retouche photo 
pour l’Instagram 
de Delatelier 

Photoshop pour 
mettre en valeur 
les photos, les 
rendre 
lumineuses, faire 
ressortir la 
matière, les 

Photos pour le 

client => il faut 

que la photo se 

rapproche au 

mieux de réalité 

=> pour que le 

client se rende 
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couleurs, le 
rendu... 

compte du visuel 

du produit, 

enlever les 

doutes 

=> montrer 

l’étendu de ce 

que nous 

vendons 

=> donner envie 

Insta : Recherche 
d’hashtags et de 
description à 
partir de l’étude 
de la concurrence 

Aller sur le 
compte de la 
concurrence et 
répertorier tous 
les hashtags 
utilisés : regarder 
les plus connus et 
prendre parmi 
eux ceux qui ne 
sont pas trop 
concurrentiels. 
Idem pour les 
descriptions : 
répertorier 
toutes les bonnes 
idées (voir ce qui 
marche le mieux) 

Trouver ce qui 
fonctionne le 
mieux, ne pas 
perdre en vue la 
concurrence 
(surveiller, voir si 
elle fait de 
nouvelles 
choses...), se 
tenir à jour et 
s’inspirer. 

Difficile de ne pas 
se perdre dans 
une grande 
masse 
d’informations.  

 

Création de 
description des 
mobiliers pour 
l’application 

Rédiger un petit 
texte qui donne 
les attributs 
techniques du 
produit tout en y 
ajoutant des 
caractéristiques 
subjectives 
(confortable, joli, 
robuste...) 

Décrire au mieux 
le produit pour 
être clair auprès 
des affiliés, 
donner envie 
avec des jolis 
textes qui 
mettent en 
valeur les 
produits, d’où 
l’importance des 
adjectifs 
subjectifs 

Difficile de se 
diversifier dans 
les textes et ne 
pas faire trop de 
répétitions 
(quand on fait 
des textes pour 
plusieurs 
meubles avec les 
mêmes 
caractéristiques) 

 

Sourcing (push 
marketing) 

Répertorier tous 
les décorateurs, 
peintres et 
agenceurs selon 
les villes visées 

Faire le tri parmi 
tous ces 
professionnels de 
la décoration et 
répertorier ceux 
qui nous 
correspondent 
pour que ça serve 
après afin de 
faire de la 
prospection et 

Beaucoup de 
décorateurs 
n’ont pas un site 
clair, avec toutes 
les informations 
pratiques, donc il 
est difficile de les 
répertorier. 
(Sûrement parce 
que beaucoup 
marchent au 
bouche-à-oreille) 

Ce sourcing a 
permis aux 
commerciaux de 
les contacter et 
de prendre la 
température 
pour savoir si ces 
personnes sont 
intéressées par le 
concept de 
Cosika 
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donc trouver de 
nouveaux affiliés 
 

Classer les 
photos de la 
nouvelle 
collection 

Classement en 
fonction des 
types de produits 
(lampadaire, 
applique…) 
Ne pas mettre 
ceux qu’on 
revend 
simplement. 

Alimenter le site 
Delatelier, mettre 
en avant les 
produits purs 
Delatelier (ceux 
qu’on peut 
personnaliser) 

Les critères 
étaient parfois 
ambigus ou pas 
assez précis pour 
pouvoir classer 
les informations 

Classer les 
photos de la 
nouvelle 
collection 

Etablir la zone de 
chalandise de 
Cosika 

Passer par 
Google My Map 
et créer les zones 
de chalandise en 
fonction de 
chaque affilié. 
Zone déterminée 
en fonction de la 
densité de la ville 
=> compter en 
potentiel clients 
(nombre de 
clients potentiels 
par affilié : si 
zone peu dense, 
alors grande zone 
de chalandise) 

Déterminer les 
zones de vide et 
donc les zones à 
cibler pour nos 
futurs affiliés. 
Objectif final : 
remplir la carte. 

Zone à faire à la 
main donc pas 
très précis 

Etablir la zone de 
chalandise de 
Cosika 

Découverte du 
logiciel CRM 

Trier les 
informations 
récupérées par 
les commerciaux 
auprès des 
potentiels futurs 
affiliés sur le 
logiciel CRM 

Trouver nos 
prospects les plus 
pertinents en 
fonction des 
critères retenus, 
appuyer la force 
de vente sur les 
prospects les plus 
intéressés / 
intéressants 

  

Gestion de divers 
problèmes / 
imprévus 

• Refaire les 
échantillons 
de peinture  

• Problème 
d’accès 
Tribuprint = 
appeler 
exaprint 

(=gestion de 
problème en 
BtoB)  

Prévoir dans 
l’emploi du 
temps ce genre 
de tâches qui 
arrivent 
régulièrement 

Perte de temps 
pour nos tâches 
principales (J’ai 
fait en 2 jours et 
demi un 
benchmark que 
j’aurai pu faire en 
1 jour et demi) 
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Faire un aller-
retour à Cholet 
pour aller 
chercher la 
commande d’une 
cliente exigeante. 

 

 

ANNEXE 2 : L’organigramme de Cosika (voir l’annexe) 

(voir l’annexe) 
(voir l’annexe) 
 (retour au texte) 
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ANNEXE 3 : Tableau détaillé des ressources, compétences et valeurs selon l’étude HAL 

Open Science (retour au texte) 

RESSOURCES 

Humaines Financières Matérielles Intangibles 

CDI : 
- Commerciaux 
- Décoratrices 
- Comptables 
- Responsable 
Communication 
- Responsable 
marketing / directrice 
artistique 
- Responsable 
produits techniques 
- Développeurs 
logiciels / 
programmeurs 
- Hôtesse d’accueil 
- Couturières 
- technicienne 
produits 
 
Alternants : 
- Graphiste 
- UX designeuse 
- Designeuse d’espace  
- Monteur vidéo 
 
+ tous les affiliés 
 
Voir la structure 
hiérarchique de 
l’entreprise 

 

CA : 2 millions € 
68% de marge, 2M CA 

 
Structure de coûts : 
Charges salariales, 

M1, mobilier, frais de 
structures 

 
 

- Bureaux + showroom 
aux Herbiers (siège 
social) 
- Showroom aux 4 
coins des pays de 
Loire (sables, la 
rochelle 
Parc de véhicules (une 
quarantaine) 
- IMac / IPad 
- Tous les outils de 
productions des 
couturières (machines 
à coudre…) 
- équipement pour les 
peintres 

- logiciel Murunick 
- Abonnement suite 
Adobe  

COMPETENCES 

- Management participatif  
- Techniques et technologiques => Murinik 
- Commerciales, force de vente 

Décoration d’intérieur 
- Gestion de l’identité de marque, communication (compétences graphiques, design site, 

gestion réseaux sociaux, études de la concurrence…) 
- Administratives 
- Gestion des dépenses  
- Gestion de projets (gros projets pro => Marion) 
 

VALEURS 

Savoir-être, professionnel, actif, simple, audacieux 
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ANNEXE 4 : Les différents types de personnalité du prisme de l’identité de marque (retour au 

texte) 

 

 

ANNEXE 5 : Affiches Cosika (Angers, Le Havre) (retour au texte) 
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ANNEXE 6 : Exemple de publication Instagram (retour au texte)
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ANNEXE 7 : Travail amont à la création de publications Instagram (benchmarking et 

référencement) 

MISSION : CREATION DE PUBLICATION INSTAGRAM 

 

I. RECHERCHE DE HASHTAGS LIES AUX PRODUITS DELATELIER POUR INSTAGRAM 

Hashtags utilisés chez la concurrence : 

Rhinov Mhdéco Leroy Merlin Raisonhome Diconic 

#rhinov 
#deco 
#decorationcointv 
#cointv 
#decorationsalledebain 
#décoration 
#avantaprèsrhinov 
#decorationbalcon 
#style 
#industriel 
#charme 
#cocon 
#astucedeco 
#conseildeco 

#mhdeco 
#design 
#fonctionnel 
#ambiance 
#lumineux 
#architected’interieur 
#franchise 
#bienchezvous 
#deco 
#decoration 
#interiordesign 
#maison 
#cuisine 
#chantier 
#Lyon 
#decoratrice 

#leroymerlin 
#HomeDecor 
#TendanceDeco 
#Deco 
#MaDecoAMoi 
#Cuisine 
#aménagementcuisine 
#decorationcuisine 
#chambreenfant 
#decorationchambreenfa
nt 
#salledebain 
#renovation 
#decorationsalon 
#decorationboheme 

#raisonhome 
#cuisine 
#cuisinemaison 
#cuisiniste 
#concepte 
#chezvous 
#avecvous 
#pierre 
#vertd’eau 
#salon 
#séjour 
#homedesign 
#amenagementintérieur 
 

#design 
#interiordesign 
#homedecor 
#interior 
#decoration 
#hommesweethome 
#inspiration 
#projetdeco 
#decorationinterieur 
#style 
#rideaux 
#LaRochesurYon 
#couturiere 
#rideauxfaitsmain 
#ameublement 
#coussin 
#architecture 
#designintérieur 
 

Maison du Monde Zodio 

#maisonsdumonde 
#inspiration 
#design 
#homedecor 
#home 
#interiordesign 
#decoration 
#chambre 
#salon 
#canape 
#outdoor 
#nouvellescollections 
#déco 
#couleurs 

#decorationinterieur#in
spiration 
#homedeco 
#cuisine 
#decoration 
#homeinspiration 
#lovedecoration 
#interiodesign 
#lifestyle 

Les hashtags qui reviennent le plus souvent 

Hashtags les plus populaires : 

• #homedecor : 118 m 

• #tendancedeco : 134 k 

• #deco : 22,9 m 

• #decorationinterieur : 4,2 m 

• #decoration : 51,5 m 

• #madecoamoi : 758 k 

• #decorationcuisine : + 5 k 

• #decorationsalon : 16,8 k 

• #decorationsalledebain : + 1 k 

• #design : 318 m 

• #Interiordesign : 146 m 
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• #homedesign : 32,3 m 

• #inspiration :222 m 

• #interieur : 4,3 m 

• #decorateur :132 k 

• #homesweethome :59,9 m 

• #inspiration : 222 m 

 

Bon référencement naturel = potentiel x faisabilité des mots clés 

(Faisabilité = concurrence => au-delà de 500 000 résultats, le mot clé est trop concurrentiel) 

Hashtags exploitables en suivant cette règle 

 

Les hashtags propres à Delatelier :  

• #luminaire : 376,2 k 

• #lighting : 15,1 m 

• #couture : 16,3 m 

• #rideaux : 83,3 k 

• #surmesure : 886,8 k 

• #coussin : 365,9 k 

• #coussins : 136 k 

• #lampe : 865 k 

• #faitmain : 6 m 

• #faitmainenfrance : 412 k 

• #accessoire : 398 k 

• #suspension : 1,5 m 

• #lampeaposer : 19,1 k 

• #couturiere : 86,3 k  

 

 

II. REDACTION DES PUBLICATIONS 

Idée de formulation des descriptions des concurrents : 

Raison home :  

• “Il suffit d’un petit élément pour faire le charme d’une cuisine” 

• “Voici une cuisine baignée de lumière avec une verrière design, qu’en pensez-vous ?” 

• “L’alliance du bois et du noir est forcément un combo réussi ! Spacieuse, design et moderne, cette cuisine est top 

n’est-ce pas ?” 

• “Et si vous osiez la couleur pour votre cuisine ?” 

• “Vous ne savez pas comment habiller vos murs ? (…)" 

Rhinov : 

• “Les beaux jours arrivent alors on décore son petit coin extérieur” 

• “De nouvelles couleurs pour un studio plein de fraicheurs” 

• “Notre décoratrice Séverine a réalisé deux propositions pour cette chambre enfant” 

• “Coup de cœur pour cette pièce de vie aux couleurs du printemps” 

• “Une ambiance tamisée pour un nid douillet, on adore et vous ?” 

• “Des meubles sur mesures pour une entrée optimisée et tendance” 

• “Au printemps on voit la vie en rose, une couleur qui apporte de la fraicheur” 
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Diconic :  

• “Nous avons tous envie de donner du style à nos intérieurs” 

• “Dans son atelier, notre couturière confectionne avec soin vos besoins en sur mesure” 

• “C’est le moment de penser à l’installation de stores et de rideaux dans vos espaces de vie ! Et oui, le soleil va 

briller !’’ 

• “Avec les beaux jours qui s’annoncent, nous avons tous envie de mettre du soleil et de la joie dans nos intérieurs ! 

Par petites touches façon tête de lit ou en total look (…)” 

Maison du monde : 

• “Craquez pour la chaise CLYDE et son style contemporain.  

Son revêtement marron effet vieilli apportera une ambiance industrielle à votre décoration.  

On adore !! Pas vous ?” 

• “Envie de légèreté et de liberté dans votre décoration ?   

Sublimez votre intérieur avec la suspension aérienne WILD. Vous allez adorer l'authenticité de cet éclairage qui 

apportera un côté bohème à votre déco” 

• “Les couleurs mettent de la bonne humeur dans les espaces extérieurs.” 

• “La couleur terracotta a le vent en poupe, aucune pièce n’échappe à cette tendance.” 

• “La jungle nous charme et pas seulement dans sa version bohème. Avec la tendance jungle chic, conjuguez détails 

raffinés et motifs exotiques” 

 

 

 

 

Notre lampe « nom » rend tout aussi bien éteinte qu’allumée ! Plus qu’une 
simple lampe, cette grande ampoule est un réel accessoire de décoration. 
 
#delatelier #chicetdecale #nouvelleco #nouvellecollection #tendancedeco 
#decorationinterieur #accessoire #ampoule #lampe #luminaire #accessoire 
#lampeaposer #design #deco #decoaccessoire 
 

 

Quoi de mieux qu’une lampe de chevet Delatelier pour personnaliser votre 
intérieur. Chaque lampe à poser réalisées à la main par nos couturières est 
unique !    
 
#delatelier #chicetdecale #nouvelleco #nouvellecollection #luminaire #lampe 
#lampeaposer #tendancedeco #decorationinterieur #unique #accessoire #deco 
#decoaccessoire 
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(Pour les petits comme les grands, notre lampe « nom » met d’accord tout le 
monde !) L’alliance du noir et de la paille rend cette lampe à la fois classe et 
décontractée. Idéale pour éclairer tout autant une chambre d’enfant qu’une suite 
parentale ! Qu’en dîtes-vous ? 
 
#delatelier #chicetdecale #nouvelleco #nouvellecollection #lampe #luminaire 
#paille #noir #chambreenfant #classe #décontracté #tendancedeco 
#decorationinterieur #accessoire #deco #decoaccessoire 
 
 

 

Faisons honneur à la nature avec notre jolie suspension design en bois, pour un 
salon sobre et épuré.  
 
#delatelier #chicetdecale #nouvelleco #nouvellecollection #suspension #lampe 
#bois #naturel #design #tendancedeco #decorationinterieur #luminaire #deco 
#decoaccessoire 
 
 

 

Avec l’arrivée des beaux jours, notre magnifique soleil se veut quelques fois 
éblouissant. Optez pour nos stores Delatelier faits main et sur mesure pour filtrer 
la lumière, tout en conservant un intérieur lumineux ! 
 
#delatelier #chicetdecale #nouvelleco #nouvellecollection #rose #rideaux 
#surmesure #decorationinterieur #tendancedeco #accessoire #lumière 
#couturiere #decoaccessoire 

 

Sobriété, élégance et subtilité définissent parfaitement notre lampe à poser (nom 
de la lampe). Qu’en pensez-vous ?  
 
#delatelier #chicetdecale #nouvelleco #nouvellecollection #lampeaposer #sobre 
#lampe #noiretblanc #luminaire #tendancedeco #decorationinterieur #accessoire 
#decoaccessoire 
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ANNEXE 8 : Reporting (retour au texte) 
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ANNEXE 9 : Benchmarking (retour au texte) 
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