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SITUATION PROFESSIONNELLE 

 
 

Vous êtes nouvellement recruté(e) au sein de l’entreprise H2O AT 
HOME créée en 1998, leader dans les produits d’entretien 
ménagers écologiques.  
 
La société est basée à Hallennes-lez-Haubourdin dans la région 
des Hauts de France et propose trois univers :  
• « Ma maison » proposant une gamme de produits microfibres 
de nettoyage pour l’entretien de la maison,  
• « Mon ambiance » composée d’aromathérapie et huiles 
essentielles bio,  
• « Et moi » comprenant une gamme de cosmétiques naturelles.  
 
H2O AT HOME compte plus de 200 salarié(e)s, et 5 200 
conseillers (ères). Son chiffre d’affaires s’élève à 68,16 millions 
d’euros pour l’année 2024. 

 

L’entreprise adopte un modèle de vente directe, combinant démonstrations à domicile et réunions en ligne. 
Elle est implantée en France et en Belgique, et poursuit son expansion sur le marché nord-américain.  

 

« De l’extra dans l’ordinaire » 

Les valeurs H2O AT HOME mettent en avant deux piliers fondamentaux : 

• L’engagement environnemental central dans la conception des produits et dans l’action de mécénat 
avec des associations qui reflètent les valeurs écologiques de l’entreprise H2O at Home ; 

• Un modèle de vente à domicile qui repose sur des valeurs de proximité, d’échange et de 
confiance avec sa clientèle.  

 

Vous occupez le poste de « Coach1 » au sein de la société H2O AT HOME sur le secteur de l’Ile de France, 
sous l’autorité de Céline Laroche votre « Leader2 ». Vous avez en responsabilité la gestion d’une équipe 
composée de quatre conseillers (ères).  
 
Nous sommes le 11 mars 2025. Céline Laroche vous confie deux missions : 

1. Analyser le marché et déterminer les axes de développement commercial de la société. 
2. Mettre en œuvre le challenge commercial collectif « RESPIRE » et mesurer les performances. 

 
 

 

 

 

 

1 Coach : responsable d’une équipe de 4 conseillers (ères) 
2 Leader : superviseur de 3 coachs certifiés  
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MISSION 1 : ANALYSER LE MARCHÉ ET DÉTERMINER LES AXES DE 
DÉVELOPPEMENT COMMERCIAL DE LA SOCIÉTÉ H2O AT HOME 
 
Céline Laroche vous confie la réalisation d’une analyse de marché sur les produits d’entretien ménager 
écologiques destinés aux particuliers. Cette étude doit permettre de repérer les opportunités de croissance 
de l’entreprise sur le marché national, en particulier dans les zones urbaines.  
Vous prendrez ensuite part aux réflexions sur les actions commerciales à mettre en œuvre, en cohérence 
avec la politique Responsabilité Sociétale des Entreprises (RSE) d’H2O at Home, pour soutenir la transition 
écologique. 
 

 
ACTIVITÉ 1 : Assurer la veille commerciale 
 
À partir des ressources n°1 à 13 du dossier documentaire et de la mobilisation de vos 
compétences, réaliser les activités professionnelles 1.1.1 à 1.1.4. 
 

1.1.1 Analyser le marché français des solutions de nettoyage écologique auprès des particuliers, dans une 
note de synthèse adressée à Céline Laroche.  
 

1.1.2 Analyser l’offre produits de l’entreprise. 
 

1.1.3 Déterminer le positionnement de la société H20 at Home en tenant compte de sa politique 
Responsabilité Sociétale des Entreprises (RSE).  

 
1.1.4 Dresser le profil type du conseiller.  
 
 
 

ACTIVITÉ 2 : Contribuer au développement de la politique commerciale 

Face aux enjeux majeurs liés à la politique environnementale de la société H2O at Home, 
Céline Laroche souhaite évaluer l’impact des partenariats avec les associations engagées pour 
l’environnement. Elle vous confie cette étude dans le but d’affiner sa stratégie commerciale et 
valoriser l’engagement de l’entreprise en faveur de la transition écologique.  

À partir des ressources n°10, 11 et 14 du dossier documentaire et de la mobilisation de vos 
compétences, réaliser les activités professionnelles 1.2.1 à 1.2.4. 

1.2.1  Analyser l’évolution du CA de l’entreprise sur la période 2018 à 2024 en vous fondant sur des calculs 
pertinents. Commenter les résultats.  

1.2.2 Calculer et analyser le CA en valeur reversé en 2024 par H2O at Home aux associations partenaires.   

1.2.3 Calculer la part des dons versés par H2O at Home en 2024 dans la région des Hauts de France.  
 
1.2.4 Rédiger un courriel, adressé à celine.laroche@h2oathome.fr, présentant l'engagement de l'entreprise 

en faveur de la transition écologique, en mettant en avant les actions déjà mises en œuvre par H2O 
at Home et leur impact sur son développement commercial.   
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ACTIVITÉ 3 : Valoriser l’offre sur les réseaux sociaux 

Forte de cette analyse, Céline Laroche souhaite à présent développer l’image de marque et 
promouvoir les valeurs écologiques portées par l’entreprise, afin de développer sa clientèle. 
Elle envisage pour cela de mettre en œuvre une campagne de communication sur les réseaux 
sociaux.  

À partir des ressources n°15 et 16 du dossier documentaire et de la mobilisation de vos compétences, 
réaliser les activités professionnelles 1.3.1 à 1.3.3. 

1.3.1  Sélectionner l’influenceuse qui véhiculera les valeurs environnementales de l’entreprise H2O at 
Home sur ses réseaux sociaux. Justifier ce choix.  

1.3.2  Sélectionner le réseau social le plus approprié. Justifier ce choix.  

1.3.3  Rédiger la publication qui sera diffusée sur le réseau social de l’influenceuse sélectionnée.  
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RESSOURCE 1 : Entretien avec Guillaume Leymonerie, fondateur d’H2O at Home  
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RESSOURCE 2 : H2O at Home, la révolution de la microfibre 
 

 

 
 Source : H2O at Home 
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RESSOURCE 3 : Les gammes de produit de l’entreprise H2O at Home 
 

 
 

 
Source : H2O at Home
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RESSOURCE 4 : Extrait du catalogue « gamme microfibre » H2O at Home 

 
 

 
 

Source : https://h2o.h2oathome.com/catalogue-h2o-at-home/ 

https://h2o.h2oathome.com/catalogue-h2o-at-home/
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RESSOURCE 5 : Comment le spécialiste des produits ménagers H2O at Home se diversifie 
 

Le spécialiste des produits ménagers nordiste H2O at Home, référence sur son secteur grâce à la 
vente à domicile, prend le virage du web et diversifie sa gamme, en gardant son ADN. 
 
La marque H2O at Home, basée à Hallennes-lez-
Haubourdin (Nord), se diversifie. Après 25 ans 
d’activité, célébrés en 2023, avec un joli chiffre 
d’affaires de 68,16 M€ (France et Belgique), 
l’entreprise spécialisée dans les produits 
ménagers continue de s’investir dans l’innovation. 
Elle prend notamment le virage du web, tout en 
gardant son ADN de la vente à domicile. Elodie 
Alvès, directrice générale de l’entreprise, évoque 
dans un entretien l’avenir de la marque. 
 
 

Bien nettoyer avec de l’eau 
Les microfibres vendues par H2O at Home 
permettent en effet de laver tout type de surface… 
à l’eau. Sans produit. Notre chiffonnette décroche 
la bactérie de la surface : c’est prouvé. C’est 
vraiment notre cœur de métier. Toutes nos séries 
de produits sont pensées sur le même principe. 
En 25 ans d’activité, l’entreprise implantée à 
Hallennes depuis 2015 s’est diversifiée. Elle s’est 
ouverte dans les années 2010-2011 aux produits 
d’entretien. « Il n’est évidemment pas possible de 
tout nettoyer à l’eau. Nous avons donc une gamme 
de produits étendue, mais naturels et bio, certifiés 
Ecocert », souligne la représentante de 
l’entreprise. De la crème d’argile, par exemple, 
avec des ingrédients sourcés localement. On 
trouve aussi des produits cosmétiques, dont un kit 
de démaquillage. 
 
 

Le virage du solide pour une entreprise 
« écolo-pragmatique » 
« Ces dernières années, on va vers le solide », 
relate Elodie Alvès. Produit vaisselle, lessive, 
détachant et savons (corps et cheveux) solides 
sont intégrés à la gamme, avec des emballages 
allant dans les bacs de tri. « On se qualifie d’écolo-
pragmatique. Il y a beaucoup de réflexion très en 
amont, des essais. On a pu ainsi écarter plusieurs 
‘fausses bonnes idées' ».  
Défi de l’époque, du laboratoire à la distribution, on 
est en quête de solutions pour réduire l’empreinte 
carbone chez le spécialiste nordiste. « Ça passe 
par le sourcing, la récupération de chutes de 
tissus, la ‘slow livraison’. Aucune piste n’est 
écartée », assure la DG, prenant en exemple la 
production du produit phare de la marque. « Nos 
microfibres sont fabriquées en Asie. Nous  
 
 

 
cherchons comment faire pour que ce soit plus 
proche, mais c’est difficile, avec la situation de la 
filière textile, et un savoir-faire qui s’est perdu. Elle 
est aussi à base de pétrole. Mais a vocation à avoir 
une longue durée de vie. C’est un investissement 
sur le long terme. On part du principe qu’il faut 
avoir du bon sens, en écologie ». 
 
 

Prendre le virage du web… mais pas n’importe 
comment 
H2O at Home, c’est avant tout une communauté, 
entretenue par les ateliers de ventes à domicile. 
« C’est la convivialité, le conseil. Nous avons une 
manière très expérientielle et authentique de 
présenter nos produits ». L’entreprise tient à ce 
lien avec la clientèle. Mais ce n’est pas pour autant 
qu’elle ne se modernise pas, notamment sur le 
web. Cela s’est débloqué pendant le Covid, avec 
les premières réunions virtuelles. « On y va 
doucement, pour garder ce côté proximité, 
échange avec les clients. » Le réseau de 
conseillères indépendantes évolue aussi, avec des 
profils qui savent faire en ligne. « Ça crée un 
nouvel élan, on s’affranchit du frein géographique 
et du temps », positive Elodie Alvès. Cela permet 
aussi de (re)commander directement sur le site. 
Un atout pour la clientèle avertie. « L’expérience 
est importante, pour la découverte des produits. Le 
site permet d’aller ensuite chercher directement 
les produits que l’on aime ».  
 
 

Les « colibris » de la marque 
L’entreprise assure prendre soin de ses 
conseillères, qu’elle prépare dans son propre 
centre de formation, installé dans le Luberon. 
« Les ateliers, avec démonstrations, les échanges, 
ça reste le cœur de notre métier. Ce sont nos 
ambassadrices qui représentent la marque, avec 
entrain ». Pour beaucoup, cette activité est un 
complément (95%). « Ce sont des personnalités, 
de belles histoires. Elles sont les colibris de la 
marque. » Une marque qui a su se développer, 
encore et encore, et dont on n’a apparemment pas 
fini d’entendre parler. 
 

 
 
 

Source : site internet Lille actu - 27/092024
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RESSOURCE 6 : L'offre verte poursuit sa percée dans les produits d'entretien 
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RESSOURCE 7 : Parole de pro - les concurrents de l’entreprise H20 at Home 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Source : H2O at Home 
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RESSOURCE 8 : Greenwashing, les Français ne croient pas aux promesses des entreprises  
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RESSOURCE 9 : Les valeurs de l’entreprise H2O at Home 

 

 
 

 
Source : H2O at Home 
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RESSOURCE 10 : Les piliers de la RSE pour une entreprise 

 

 
 

 
Source : www.bpifrance.fr 

 

 

RESSOURCE 11 : Les chiffres d’affaires de l’entreprise H2O at Home entre 2018 et 2024 

 
 

 
 

 
Source : Document d’auteurs  

  

http://www.bpifrance.fr/
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RESSOURCE 12 : Le rôle du conseiller (ère) chez H2O at Home 
 

 

 
 

 
Source : H20 at Home 
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RESSOURCE 13 : Paroles de conseillers (ères) 
 

 

 
 

         
 

                                                                                      
 

 
Source : Document d’auteurs 
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RESSOURCE 14 : Le mécénat en France et dans les Hauts de France 

 

 

 
 

 
 Source : H2O at Home 
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RESSOURCE 14 (suite) : Le mécénat en France et dans les Hauts de France 

 

 
 

 

Source : H2O at Home 

 

RESSOURCE 15 : Les consignes de Céline Laroche pour la communication sur les réseaux sociaux 

 
 

Source : Document d’auteurs 
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RESSOURCE 16 : Top 5 des influenceuses engagées pour l’environnement  
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MISSION 2 : ORGANISER LE CHALLENGE COMMERCIAL « RESPIRE » ET 
MESURER LES PERFORMANCES 
 
 
Dans le cadre du lancement de la campagne commerciale de printemps, Céline Laroche vous demande de 
préparer une opération de prospection dont l’objectif est d’augmenter votre chiffre d’affaires et votre 
portefeuille de conseillers (ères).  
Cette opération prendra la forme d’un challenge commercial collectif intitulé « RESPIRE » qui aura lieu du 
1er avril au 31 mai 2025.  
 
 
 

ACTIVITÉ 1 : Préparer le challenge commercial  
 
Afin de préparer ce challenge, Céline Laroche vous associe à une journée de présentation, 
organisée sous la forme d’un team building*. Celle-ci a lieu le 24 mars à Paris avec la participation 
de tous les conseillers (ères). 

 
 
À partir des ressources n°17 à 26 du dossier documentaire et de la mobilisation de vos compétences, 
réaliser les activités professionnelles 2.1.1 à 2.1.4. 
 
2.1.1  Sélectionner le parrain du challenge commercial le plus pertinent parmi les 3 associations partenaires. 

Justifier votre choix.   
2.1.2  Élaborer l’argumentaire de vente du « kit signature minéral » que vous présenterez à vos conseillers 

lors de la journée team building. 
2.1.3 Calculer le budget prévisionnel à allouer à la journée de lancement. Justifier le choix des entreprises 

retenues.  
2.1.4  Déterminer le nombre de « kit signature minéral » à vendre et le CA TTC à réaliser par conseiller(ère) 

pour financer cette opération de lancement.  
 
 
 

 
 ACTIVITÉ 2 : Évaluer les performances de l’équipe 
 
Le challenge est désormais terminé. Céline Laroche vous communique les résultats de votre 
équipe de conseillers (ères).  

 
À partir des ressources n°27 et 28 du dossier documentaire et de la mobilisation de vos compétences, 
réaliser les activités professionnelles 2.2.1 à 2.2.2. 
 
2.2.1 Calculer les ratios de performance de chaque conseiller(ère) par rapport à ses objectifs. Préciser vos 

calculs pour le premier conseiller seulement. 
2.2.2  Analyser les ratios de performance et proposer un axe d’accompagnement pour chaque conseiller. 

Justifier votre réponse.  
 
 
 
 
 
 
Le team building*, en français « renforcement d'équipe », est une activité dont l'objectif est de renforcer la 
cohésion entre les membres d’une entreprise. 
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RESSOURCE 17 : Les consignes pour la préparation du challenge « RESPIRE »  
 

 

                                         
 

 
 

 
Source : Document d’auteurs 

 
RESSOURCE 18 : Les associations partenaires d’H2O at Home 
 

 

 
 

 
Source : H2O at Home  
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RESSOURCE 19 : Informations sur l’association partenaire Cœur de forêt 
 

               
 

Source : H2O at Home 

 
RESSOURCE 20 : Informations sur l’association partenaire Coral Guardian 
 

 
 

Source : H2O at Home 
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RESSOURCE 21 : Informations sur l’association partenaire Écho d’Océans 
 

 
 

Source : H2O at Home 

 
RESSOURCE 22 : Le concept 3E  
 

Le CONCEPT 3E 
ÉCONOMIQUE : Nos produits sont très 
concentrés, durables et multifonctionnels. 90% 
des tâches ménagères sont effectuées par la 
performance détergente du couple « 
microfibre/eau ».  
La microfibre fait mécaniquement ce que fait 
chimiquement un détergent. 
Pour les 10% restants (linge, cuisine...), des 
produits plus concentrés pour maîtriser sa 
consommation et réduire la fréquence d’achat. 
 
ÉCOLOGIQUE : H2O at Home garantit des 
produits issus exclusivement d’ingrédients 
naturels avec une certification Européenne 
unique (Certification Ecocert). Nos produits 
sont hautement respectueux de la nature, nous 
veillons à la biodégradabilité des formules et à 
la réduction du bilan carbone avec le transport 
(recharges concentrées à diluer). 

 
 
 
ERGONOMIQUE : Nos produits sont faciles 
d’utilisation et pensés pour un mieux-être au 
quotidien. Ils réduisent votre temps de ménage 
jusqu’à 50% et vous offrent un meilleur confort 
dans vos utilisations quotidiennes 
 

 
Source : Document d’auteurs 
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RESSOURCE 23 : Fiches techniques des 3 chiffonnettes du « Kit signature minéral » 
 

 

 
 

 
Source : Document d’auteurs 
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RESSOURCE 24 : Proposition tarifaire du transporteur Louer un bus.com   
 

 

 

 
 

Source : Document d’auteurs 
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RESSOURCE 25 : Proposition tarifaire du transporteur SNCF  
 

 

 
 

 
Source : Document d’auteurs 

 

RESSOURCE 26 : Proposition tarifaire des prestations de services pour la journée de lancement  
 

Proposition tarifaire n°1 
Maison Breguet 

8 rue Breguet 75011 Paris 

Proposition tarifaire n°2 
Holiday Inn Gare de Lyon Bastille 

11 rue de Lyon 75012 Paris 
Demande : Location de salle durant une demi-
journée et déjeuner au restaurant pour 5 personnes. 
 

Demande : Location de salle durant une demi-
journée et déjeuner au restaurant pour 5 personnes. 
 

Offre proposée : Nos espaces pour vos 
évènements professionnels ou privés, que ce soit 
pour une réunion d'affaires, un cocktail entre 
collègues, un dîner, un mariage ou tout autre 
évènement personnel, notre belle Maison offre des 
options variées pour répondre à toutes vos 
exigences.  
Optez pour l'intimité de notre restaurant, l'ambiance 
décontractée de notre bar, ou la luminosité de notre 
véranda. 
Au restaurant, les saveurs s'entremêlent dans une 
symphonie gastronomique, offrant aux convives une 
expérience culinaire inoubliable, où chaque plat 
raconte une histoire. 

Offre proposée : Espace de réunion et 
d'événements moderne. Organisez des réunions 
d'affaires et de conseil d'administration, des ateliers, 
des séances d'apprentissages, des conférences, 
des événements sociaux et des mariages, dans 
sept locaux modernes, flexibles et élégants, à la 
lumière du jour, avec équipement audiovisuel, wifi et 
services de restauration, à quelques minutes à pied 
de la gare de Lyon. Engagement « RSE Planet 21 » 
formalisé et effectif sur les 3 piliers du 
développement durable (50% des produits 
alimentaires locaux et saisonniers, diminution de la 
consommation d’eau, lieu accessible en transports 
en commun, tri des déchets…). 

 
Prix par personne : 72€ HT  

 
Prix par personne : 76€ HT 
TVA appliquée : 20% TVA appliquée : 20% 

 

 

 

 
Source : Document d’auteurs   
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RESSOURCE 27 : Parole de pro – les objectifs du challenge  
 

 

 

TVA appliquée : 20% 
 

*Ateliers : fait d’animer une réunion de présentation et de vente des produits H2O at Home, auprès d’une 
clientèle de particuliers invitée au préalable. 
*Parrainage : fait d’intégrer une nouvelle personne au réseau H2O at Home, de l’accompagner, de la 
former lors de ses premières réunions. 
 

 
Source : Document d’auteurs 

 
 
RESSOURCE 28 : Résultats du challenge commercial « RESPIRE » de votre équipe 
 

 
 

 

 
Source : Document d’auteurs 
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