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FRANCE 3 ALSACE
Reportage sur le nouveau site des Musées de Strasbourg  

et la méthode de travail de l’agence Thuria Grand Est
24 juillet 2017 

Une équipe de France 3 Alsace Grand Est s’est rendue dans nos nouveaux locaux afin  
de réaliser un reportage suite à la mise en ligne du site des musées de Strasbourg  

réalisé en collaboration avec la ville de Strasbourg.
Mr Jérémy May, directeur de l’agence Thuria Grand Est a été interviewé sur la réflexion  

ergonomique qui a été menée pour la conception du site via notamment la réalisation de zonings.
Le site met en valeur des objets, des oeuvres ou des pièces rares des 13 musées ce qui permet  

de susciter la curiosité des visiteurs du portail comme des musées.
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RELATIONS-PUBLIQUES.PRO
Site spécialisé  

Relations presse et relations publiques
07 juillet 2017
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Le Peris TIC

Hervé Floriot

Jérémy May, Brice Kempf et Samuel Seiller

levier de performance  
pour votre entreprise

Les Technologies 
Numériques

Toute l’info et l’actuatité des TIC en Alsace sur www.rhenatic.eu

WebcomTV
Humaniser le marketing

Pour Hervé Floriot, dirigeant et fondateur de WebcomTV, l’usage de techniques 
directement issues de la vidéo et de la télévision permet de booster les sites 
internet commerciaux.
Doté d’une longue expérience dans la presse 
papier, notamment gratuite, Hervé Floriot a pris 
le temps d’analyser le déclin de ce secteur… et 
d’en tirer les conclusions. « L’avenir du web est 
immense. Tous les indicateurs le confirment, mais 
les sites commerciaux peinent à donner pleinement 
satisfaction et souffrent d’un grand manque de 
convivialité », considère-t-il. Créée en juin 2010, 
WebcomTV allie les techniques de la vidéo et 
l’Internet. « L’idée est de convaincre les clients par 
l’image et surtout, de donner de la convivialité 
aux sites marchands. Lorsque l’on entre dans une 
boutique, il y a quelqu’un pour dire bonjour et 
au revoir, répondre aux questions, remercier. Nous 
offrons des solutions pour humaniser les sites, et 
rendre du même coup le net plus courtois », décrit 
Hervé Floriot.

L’imagination au pouvoir
Parmi les clients de WebcomTV, on trouve des 
entreprises comme Piscines Waterair, la SALM 
(Cuisines Schmidt, Cuisinella), Lidl, la CCISBR, 
Atalys, etc. « Nous réalisons des prestations variées, 
comme le lib dub. Il s’agit d’actes de management, 
destinés à afficher la bonne humeur et la qualité de 
vie professionnelle au sein même d’une entreprise. 

On achète mieux chez un commerçant où l’on vit 
bien », décrit le dirigeant de la TPE qui prévoit 
un chiffre d’affaires de 470 000 € en 2013.
WebcomTV travaille avec des équipes 
d’intégrateurs, des spécialistes dans la fabrication 
de sites Internet, de post-production, montage, 
etc. « Nous débordons à l’occasion sur des prestations 
graphiques, des logos, des études de style », ajoute 
Hervé Floriot. « Nos clients observent une hausse 
du temps de connexions, du nombre de pages 
visitées et surtout du panier moyen », affirme-t-il. 
A l’appui, des études de Médiamétrie ou de la 
Sofres qui indiquent que des sites marchands 
disposant d’une animation “humanisée” et 
interactive, affichent une hausse des ventes 
de près de 25 %. De quoi donner des raisons 
d’espérer une belle croissance pour l’entreprise.

DB

 Contact : WebcomTV
22 avenue de l’Europe, Schiltigheim

03 88 95 48 55
hf@webcomtv.fr

Thuria Pour ceux qui veulent 
des sites qui fonctionnent

Filiale d’une société savoyarde, Thuria propose des solutions web notamment 
à des structures agissant dans le tourisme. L’humour est au rendez-vous, 
l’entreprise ayant créé le site www.jeveuxunsitequimarche.com pour faire état 
de ses compétences.
« Nous proposons des technologies en open source », 
préviennent Brice Kempf et Jérémie May, 
les chevilles ouvrières de Thuria E3. Pour les 
accros au net, cette notion est familière, mais 
pour les très nombreux autres, la nuance est 
de taille : « Nos produits sont à la disposition des 
clients, sans devoir passer par un logiciel dédié. 
Ainsi, nous évitons les galères que connaissent des 
structures dont le prestataire a connu des difficultés, 
entraînant du même coup la perte ou le blocage de 
leur site web », décrivent-ils. Thuria travaille ainsi 
sur Wordpress et a rejoint la communauté très 
fournie des utilisateurs de ce système de gestion 
de contenus, qui œuvre en permanence pour 
améliorer ses performances.

Mise à jour facilitée
« Nous offrons une valeur ajoutée bien réelle, celle 
que représente la liberté de mise à jour permanente 
des contenus du site », explique Brice Kempf. De 
quoi répondre aux besoins de clients gérant des 
flux d’information complexes et en très grand 

nombre, comme les comités régionaux du 
tourisme d’Alsace, Lorraine, Franche-Comté, 
Limousin, etc. L’antenne E3 de Thuria s’appuie 
sur les savoir-faire de la maison-mère (une 
vingtaine de salariés et un chiffre d’affaires de 
1,3 millions d’euros). « Notre objectif est de coller 
aux besoins des clients, pas de faire illusion avec des 
technologies peu accessibles et qui conduisent parfois 
à des blocages. L’un de nos arguments réside dans 
la facilité de mise à jour de nos sites ». Un atout 
mis en avant dans la communication de Thuria 
qui fait encore preuve de sa créativité et son 
humour avec une publicité parue dans la presse 
économique arborant un flash code débouchant 
sur un jeu qui évalue les performances de sites 
existants.

DB

 Contact : Brice Kempf
3 rue de Dublin, Schiltigheim

06 16 69 06 18 
www.thuria.com
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Les dossiers de

Thuria, l’agence qui  
s’est mise au vert
C’est à Marthod, dans la campagne tarine, 
que les 14 salariés de Thuria puisent 
l’inspiration. Vincent Thiebaut, alors designer, 
a créé l’agence en 1989 avec deux associés. 
À l’époque, on ne parlait pas encore de 
stratégie de communication. Très implantée 
dans le domaine de la montagne, Thuria 
a inventé le concept du Planorama, plan 
de référence utilisé par de nombreuses 
municipalités et sites touristiques.
En vingt-deux ans, l’agence a gagné la 
confiance de clients exigeants, comme 
Paradiski, les remontées mécaniques  
de Tignes, de l’Alpe d’Huez… D’ici la fin  
de l’année, Vincent Thiebaut projette  
d’ouvrir une agence à Annecy.

La stratégie conseil permet au client 
d’avancer sereinement, résume Vincent 
Thiebaut, directeur de l’agence Thuria. 

Quand cette stratégie est validée, on peut 
travailler en symbiose, la confrontation des 
idées fait progresser. » 
Au départ, il est fréquent que le client lance 
un appel d’offres avant de confier à l’agence 
retenue le soin d’élaborer en partie ou intégra-
lement sa stratégie de communication, selon 
les besoins de l’entreprise et la capacité 
qu’aura l’agence à gagner sa confiance.
« Certaines entreprises veulent une opéra-
tion clés en main, d’autres lancent un appel 
d’offres différent pour leur plan média, leur 
site Internet, et leur magazine, ce qui n’est 
pas forcément cohérent au niveau du mes-
sage », remarque Vincent Thiebaut. Et lorsque 
le client cherche à faire des économies de 
bouts de chandelle, les professionnels de la 

communication doivent arbitrer un budget, 
avant même de parler du fond, du message 
et du design. 

Une vision globale des 
problématiques de l’entreprise
Une agence qui donne pleinement satisfac-
tion dans la réalisation d’une brochure a des 
chances de se voir confier ensuite la réali-
sation du site Web. « D’où la nécessité de 
pouvoir répondre de manière transversale », 
souligne Vincent Thiebaut. Faute de dispo-
ser de toutes les compétences en interne 
comme les grosses agences de communica-
tion parisiennes, les petites tirent leur épingle 
du jeu lorsqu’elles ont des chefs de projet et 
des directeurs de clientèle très compétents, 
qui ont une vision globale des problématiques 
de l’entreprise. 

La mise en place d’une stratégie de commu-
nication consiste à décrypter ces probléma-
tiques : « Il faut savoir écouter pour trouver 
des solutions. On peut se retrouver face à des 
difficultés de communication en interne ou en 
externe, des problèmes relationnels entre la 
direction et ses commerciaux, remarque le 
directeur de l’agence Thuria. Nous sommes 
là pour conseiller. » 
Au final, l’idéal du communicant est de tra-
vailler avec son client « en totale confiance, 
dans une collaboration constructive ». ■

de la Confrontation,  
nait la CommuniCation
Les faits Chaque client est unique, chacun a ses problématiques. En matière de communication,  

les professionnels de l’agence Thuria évoquent les différentes étapes : d’abord gagner la 
confiance du client, ensuite élaborer une stratégie conseil adaptée aux besoins et aux budgets. 
www.thuria.com 
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PARTENAIRE SAVOIE
Revue de la Chambre de Commerce  

et d’Industrie de la Savoie N°91
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LA SAVOIE
Hebdo Rhône Alpes

25 Octobre 2012
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INTERMédIA
Hebdo Rhône Alpes spécialisé  
Communication et marketing

08 Septembre 2010
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ECO dES PAYS dE SAVOIE
Hebdo Savoies
29 Août 2009
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INTERMédIA
Hebdo Rhône Alpes spécialisé  
Communication et marketing

17 janvier 2005
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PARTENAIRE SAVOIE
Revue de la Chambre de Commerce  

et d’Industrie de la Savoie



Chez Thuria,  
on prend les récompenses, 
mais pas la grosse tête !

www.thuria.com


