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Le solaire thermique (CESIET SSC)

Publics Cibles : Vendeurs comptoir /| Commerciaux

itinérants / Chiffreurs / Commerciaux sédentaires Durée de la classe
virtuelle
Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation. Dates

* 15 avril 2025 de 9h00 ¢ 10h30
e 06 mai 2025 de 10h30 ¢ 12h00
e 03juin 2025 de 9h00 ¢ 10h30

Objectifs généraux et opérationnels de la formation

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Connaitre les différents types de solutions solaires thermiques

(CESl ou SSC)

e Positionner les packs solaires et connaitre leur fonction

e Connaitre les désordres dans les circuits

e Connaitre les parameétres clés dans la fonction du pack solaire
pour orienter le choix

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Présentation des différentes solutions solaires thermiques
e CESI
e SSC

Différents packs suivant la solution retenue
e Pack A, B ou C pour la solution CESI
e Pack D ou E pour la solution SSC

Réglementation
* Normes

Préconisations fabricant
e Pression
e Température

Principe d'installation
e Orientation
e Inclinaison
¢ Solutions de pose

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr
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PAC collective chauffage et production
ECS avec MTA

Publics Cibles : Vendeurs comptoir /| Commerciaux
itinérants / Chiffreurs /| Commerciaux sédentaires

Durée de la classe
virtuelle

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation.
Dates

17 avril 2025 de 9h00 & 10h30
* 13 mai 2025 de 9h00 & 10h30
« 05 juin 2025 de 9h00 & 10h30

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :

e Sélectionner les éléments adaptés selon la puissance de
I'installation

e Positionner les produits dans le réseau

e Connaitre les différentes solutions d’applications

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Présentation des différents segments de marché
e Chauffage
* Sanitaire

Spécificités chauffage
¢ Collectif

-Détermination hydraulique
¢ Choix produits du circuit primaire
e Choix produits du circuit secondaire

Réglementation et sécurité des installations
* Normes
e Pressions
e Température

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr
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GRIFFON

La colle PVC : la vente complémentaire la plus
génératrice de chiffre d'affaires et de marge

Publics Cibles : Vendeurs comptoir /| Commerciaux

itinérants / Chiffreurs / Commerciaux sédentaires Durée de la classe
virtuelle

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est 45 minutes

nécessaire pour suivre cette formation. Dates

« 30 avril 2025 de 9h00 a 9h45
* 21 mai2025 de 14h00 & 14h45
* 26 juin 2025 de 9h00 a 9h45

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

Conseiller le bon produit pour augmenter la vente de
consommables dans le point de vente. Vendre la valeur ajoutée

liée au produit

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Conseiller le consommable adapté aux besoins des clients
e Chiffrer la bonne quantité de consommable et adapter sa
proposition au potentiel du client
e Défendre son prix et ameliorer sa marge

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Les étapes pour réaliser un collage PVC dans les régles de I'art

Comment vendre ce produit qui parait banaliser mais qui est un
consommable stratégique pour la rentabilité du Libre-service

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr
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GRIFFON

Présentation de la nouvelle gamme polymax

Publics Cibles : Vendeurs comptoir /| Commerciaux
itinérants / Chiffreurs / Commerciaux sédentaires Durée de la classe

virtuelle

45 minutes
Dates

» 30 avril 2025 de 14h00 a 14h45
* 21 mai 2025 de 10h30 a 11h15
* 26 juin 2025 de 14h00 & 14h45

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est
nécessaire pour suivre cette formation.

Objectifs généraux et opérationnels
de la formation

Améliorer sa marge et augmenter les ventes de consommable
dans son ensemble par le développement de ventes
additionnelles

A lissue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Conseiller le bon produit
e Augmenter la vente de consommables dans le point de
vente

e Savoir faire une démonstration des différents polymax
e Vendre la valeur ajoutée liée au produit

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Produits abordés
* PolyMax Fix & Seal
* PolyMax High Tack
* AquaMax
e + gun, wipes, multitool...

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr
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La nouvelle vanne laiton SERENA

Eco-Responsable

Publics Cibles : Vendeurs comptoir /| Commerciaux

itinérants / Chiffreurs /| Commerciaux sédentaires Durée de la classe
virtuelle

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation. Dates

18 avril 2025 de 9h00 a 10h30
25 avril 2025 de 9h00 G 10h30
23 mai 2025 de 9h00 a 10h30
26 mai 2025 de 9h00 a 10h30

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

Découvrir la gamme de vannes laiton éco-responsable SERENA
et comment elle s’'intégre dans l'offre globale de SFERACO

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Comprendre le positionnement de la gamme SERENA dans
I'ensemble de I'offre
e Identifier les caractéristiques techniques et les forces du
produit

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Rappel de I'historique de la gamme SFERACO
e Ganmme NF
e Gamme BATIMENT +
e Gamme sans plomb REFERENCE +

Intégration de SERANA dans I'ensemble de I'offre SFERACO
e Cohérence de la nouvelle gamme
« Caractéristique et différenciation (PN, Garantie...)

Zoom sur la Gamme SERENA
e Caractéristique
e Composition
e Forces du produit
¢ Indentification

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr
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Fondamentaux de I'évacuation
des eaux usées et gamme produits

Publics Cibles : Vendeurs comptoir /| Commerciaux

itinérants / Chiffreurs / Commerciaux sédentaires Durée de la classe
virtuelle
Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation.
P Dates

¢ 07 avril 2025 de 14h00 & 15h30
¢ 28 avril 2025 de 14h00 ¢ 15h30

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

Présenter les notions de base de I'évacuation d'un point de vue
technique

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :

e Comprendre les notions et le vocabulaire de base de
I'évacuation

e Reconnaitre les différents types d'évacuation et leurs
composants

e Comprendre les problématiques associées da ce produit

e Déterminer quel diamétre proposer selon I'application

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Les Notions Clés
Généralités sur les réseaux d’Evacuation des Eaux Usées

Problématiques applicables aux réseaux d’Evacuation des Eaux
Usées

Caractéristiques Techniques des réseaux d’Evacuation des Eaux
Usées

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr 10
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Acoustigue et Evacuation des

Eaux Usees

Publics Cibles : Vendeurs comptoir /| Commerciaux

itinérants / Chiffreurs / Commerciaux sédentaires Durée de la classe
virtuelle

Prérequis nécessadire : aucun prérequis n’est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation.
P Dates

* 19 mai 2025 de 14h00 & 15h30

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

Présenter les notions clés de I'Acoustique dans les batiments et le
réle de I'évacuation des eaux usées.

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Comprendre les enjeux principaux liés a I'acoustique dans les
batiments
e Citer les réglementations encadrant I'’Acoustique dans les
batiments
e Comprendre les différences de positionnement ESA selon les
produits courants de I'évacuation des eaux usées

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Les Notions Clés

Contexte général

Cadre réglementaire et Normatif

Impacts sur les produits du Batiment

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr n



nd
|

“ 2
ACADEMY
By Algorel

Sécurité Incendie et Réseaux
d’évacuation des eaux usées

Publics Cibles : Vendeurs comptoir /| Commerciaux

itinérants / Chiffreurs / Commerciaux sédentaires Durée de la classe
virtuelle
Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation.
Dates

* 19 mai 2025 de 14h00 ¢ 15h30

Objectifs généraux et opérationnels
de la formation

Présenter les notions clés de la Sécurité Incendie dans les
batiments et le réle de I'évacuation des eaux usées.

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Comprendre les enjeux principaux liés a la sécurité incendie
dans les batiments
e Citer la norme encadrant la réaction au feu des produits
e Comprendre les différences de réaction au feu selon les
matériaux courants de I'évacuation des eaux usée

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Les Notions Clés

Contexte général

Cadre réglementaire et Normatif

Impacts sur les produits du Batiment

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr i



nd
|

i~
ACADEMY
By Algorel

Fondamentaux des Réseaux
pression ECFS

Publics Cibles : Vendeurs comptoir / Commerciaux

itinérants / Chiffreurs /| Commerciaux sédentaires Durée de la classe
virtuelle

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation. Dates

« 07 avril 2025 de 10h30 ¢ 12h00
» 28 avril 2025 de 10h30 & 12h00

A
a Objectifs généraux et opérationnels de la
-~ e formation
f .: Présenter les notions de bases des réseaux ECFS d'un point de vue
| & technique
u
- = = A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :

e Comprendre les notions et le vocabulaire de base des réseaux
ECFS

e Reconnaitre les différents types de technologies et leurs
composants

e Comprendre les problématiques associées a ce produit

e Déterminer quel diamétre proposer selon I'application

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Les Notions Clés
Généralités sur les réseaux ECFS

o, S Problématiques applicables aux réseaux ECFS
Caractéristiques techniques des réseaux ECFS

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr 13
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Réglementation sur le désembouage, une opportunité
pour votre développement commercial

Publics Cibles : Vendeurs comptoir / Commerciaux

itinérants / Chiffreurs /| Commerciaux sédentaires Durée de la classe
virtuelle

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation. Dates

« 05 mai 2025 de 9h00 ¢ 10h30
e 24 juin 2025 de 9h00 a 10h30

Objectifs généraux et opérationnels de la

formation

Sensibiliser les équipes a orienter les informations professionnelles
sur la réalité des exigences toujours plus drastiques de la
profession.

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Comprendre les notions et le vocabulaire de base des réseaux
ECFS

e Reconnaitre les différents types de technologies et leurs
composants

e Comprendre les problématiques associées da ce produit

e Déterminer quel diamétre proposer selon I'application

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Réalités des installations

Nécessités d'interventions SAV

Connaissances techniques produits

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr 14
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Systéme d’encastrement Geberit Duofix

Publics Cibles : Vendeurs comptoir [ Vendeurs en salle

d’exposition /| Commerciaux itinérants / Chiffreurs / Durée de la classe
Commerciaux sédentaires virtuelle
Th

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est

) : ! : Dates
nécessaire pour suivre cette formation.

e 31 mars 2025 de 10h30 G 11h30
o 23 avril 2025 de 9h00 a 10h00

Objectifs généraux et opérationnels
de la formation

Découvrir la gamme Systéme Duofix, comprendre le
contexte d'installation des produits et étre capable de
proposer un projet de salle de bains avec les solutions
d’encastrement Duofix Geberit.

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Développer les connaissances générale et techniques
sur cette gamme de produits afin d'utiliser celles-ci
en clientéle.

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Analyser les projets des clients

Proposer des solutions techniques différentes et/ou innovantes
Maitriser les outils de chiffrage (site, catalogues...)

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr 6
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Le wc lavant AquaClean

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition /
Commerciaux itinérants / Chiffreurs /| Commerciaux

sédentaires Durée de la classe

virtuelle
Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est Th

nécessaire pour suivre cette formation. Dates
» 02juin 2025 de 10h30 a 11h30

Objectifs généraux et opérationnels
de la formation

Découvrir la gamme AquaClean, le wc lavant, et étre
capable de proposer le produit adapté a la demande du
client.

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
» Développer les connaissances générales et techniques
sur cette gamme de produits afin d'utiliser celles-ci en
clientéle.

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Découvrir les attentes du client en matiére d’hygiéne aux toilettes
Connaitre les différents modéles de la gamme Aquaclean

Etre capable de mettre en avant les avantages de la gamme
Geberit

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr 17
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La céramique et le top produit de
lagamme

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition /
Commerciaux itinérants / Chiffreurs /| Commerciaux Durée de la classe

sédentaires .
virtuelle

1h00
Dates

¢ 10 avril 2025 de 9h00 G 10h00
e 15 avril 2025 de 14h00 G 15h00

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est
nécessaire pour suivre cette formation.

Objectifs généraux et opérationnels
de la formation

Découvrir la gamme Céramique, les avantages des
différents produits et comprendre techniquement les

normes et réglementations liées a cette famille de produits

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Développer les connaissances générales et techniques
sur cette gamme de produits afin d'utiliser celles-ci en
clientéle.

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Découvrir les avantages des installateurs par rapport & cette
gamme de produits

Connaitre les différents modéles de la gamme

Etre capable de mettre en avant les avantages de la gamme
Geberit

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr 18



nd
|

R 0 c a ACADEMY
By Algorel

e A

Victoria et Polo+ "Découvrez notre solution globale
pour vos clients installateurs et prescripteurs !

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition /

Commerciaux itinérants [/ Chiffreurs / Commerciaux Durée de la classe
sédentaires virtuelle
1h

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est

B . . . Dates
nécessaire pour suivre cette formation.

¢ 03 avril 2025 de 14h00 ¢ 15h00
¢ 15 mai 2025 de 14h00 a 15h00
¢ 27juin 2025 de 10h30 & 11h30

—— Objectifs généraux et opérationnels
de la formation

Faire connaitre les nouvelles solutions Victoria et Polo +, permettre aux
vendeurs/ses expo/itinérant d'appréhender ces innovations et de les
transformer en acte de vente

Présenter les nouvelles gammes dédiées a la promotion immobiliere et
aux logements collectifs, congues pour répondre aux nouveaux besoins

et aux normes actuelles du marché sanitaire Francais.

p ! r : A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
= ¢ Connaitre les nouveaux besoins des clients en fonction de I'évolution
4 du marché.
e Découvrir les solutions pour I'hygiéne, 'économie d’'eau et le
vieillissement de la population
—— e Rassurer le client par sa connaissance produits.
[ — i ¢ Transformer une problématique client en acte de vente

[
=

S Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Présentation de Roca

Présentation des solutions innovantes Victoria et Polo+
* Spécificités
¢ Positionnement tarifaire
e Points forts et Avantages
e Arguments commerciaux
e Synthése

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr 19
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LAUFEN
la marque premium du groupe Roca

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition /
Commerciaux itinérants / Chiffreurs / Commerciaux

sédentaires Durée de la classe
virtuelle
Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation. Dates

+ 10 avril 2025 de 14h00 & 15h30
» 29 avril 2025 de 9h00 a 10h30
» 06 juin 2025 de 9h00 & 10h30

Objectifs généraux et opérationnels de la

formation

Faire connaitre les nouvelles solutions de la marque LAUFEN,
permettre aux vendeur/ses expo/itinérant sedentaires,prescripteurs
d’appréhender ces innovations et de les transformer en acte de
vente

L'objectif est de mettre en avant la marque premium du groupe
Roca avec des solutions innovantes, afin de susciter l'intérét et de
déclencher des ventes plus qualifiées.

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
Connaitre les houveaux besoins des clients en fonction de
I'évolution du marché.

Découvrir les solutions pour I'hygiéne, 'économie d’eau et le
vieillissement de la population

Savoir proposer une solution de produits design premium a une
clientéle exigeante et aux architectes

Transformer une problématique client en acte de vente

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Présentation de la marque LAUFEN

Présentation des solutions innovantes LAUFEN
¢ Spécificités
e Positionnement tarifaire

Points forts et Avantages

Arguments commerciaux

Synthése

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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Comment différencier votre offre
et conquérir de nouveaux clients ?

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition /
Commerciaux itinérants [ Chiffreurs /| Commerciaux Durée de la classe

sédentaires virtuelle

1h

Dates
« 25 avril 2025 de 14h00 & 15h00

« 06 mai 2025 de 9h00 a 10h00
* 17 juin 2025 de 9h00 & 10h00

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est
nécessaire pour suivre cette formation.

Objectifs généraux et opérationnels
de la formation

Faire connaitre les nouvelles solutions de la marque ALAPE, permettre
aux vendeur/ses expo/itinérant sedentaires,prescripteurs
d’appréhender ces innovations et de les transformer en acte de vente

L'objectif est de mettre en avant la marque premium du groupe Roca
avec des solutions innovantes, afin de susciter l'intérét et de
déclencher des ventes plus qualifiées.

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
Connaitre les nouveaux besoins des clients en fonction de
I'évolution du marché
Proposer une solution premium se différenciant, pour une clientéle
exigeante et pour les architectes
Rassurer le client par sa connaissance produits.
Transformer une problématique client en acte de vente

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Présentation de la marque ALAPE

Présentation des solutions innovantes ALAPE
e Spécificités
¢ Positionnement tarifaire

Points forts et Avantages

Arguments commerciaux

Synthése

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module

www.2nd-academy.fr 2
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Comment conquérir de nouvelles parts
de marché avec I'adoucisseur d’eau

Publics Cibles : Vendeurs comptoir [ Vendeurs en salle
d’exposition / Commerciaux itinérants [ Chiffreurs [ Durée de la classe

Commerciaux sédentaires

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est
nécessaire pour suivre cette formation.

www.2nd-academy.fr

virtuelle
1h30

Dates

¢ 04 avril 2025 de 10H30 a 12HOO0
* 16 avril 2025 de 10h30 a 12h00
* 16 mai 2025 de 10h30 & 12h00

Objectifs généraux et opérationnels
de la formation

Découverte des tendances du traitement de I'eau et des besoins
de clients

Présentation des solution NORTH STAR et notamment la solution 2
en 1 hybrid+.

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Comprendre les besoins des clients et les principaux critéres de
la demande

e Présenter a leurs clients la gamme NORTH STAR

e Répondre aux besoins des clients avec une solution adapté &
travers la gamme NORTH STAR

¢ Savoir mettre en avant notre solution différenciante qu’est
L'HYBRID NORTH STAR

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Les tendances du marché du traitement de I'eau

Les principaux critéres de la demande dans le traitement
de l'eau

Présentation des solution NORTH STAR

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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—_

NORTH STAR

Les secrets des meilleurs vendeurs
pour vendre des adoucisseurs

Publics Cibles : Vendeurs comptoir [ Vendeurs en salle

d’exposition / Commerciaux itinérants / Chiffreurs / Durée de la classe
Commerciaux sédentaires virtuelle
1Th30

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est

B . . . Dates
nécessaire pour suivre cette formation.

» 06 juin 2025 de 10h30 a 12h00
18 juin 2025 de 10h30 & 12h00

Objectifs généraux et opérationnels de la

formation

Acquérir les connaissances et les arguments nécessaires pour
expliquer a vos clients I'importance du traitement de I'eau et les
avantages de l'adoucisseur d'eau.

Aborder et présenter les avantages de la marque NORTH STAR et
notamment de notre solution 2enl Hybrid+

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
* Répondre aux questions et objections de vos clients.
e Acquérir les arguments et les connaissances nécessaires pour
proposer et vendre nos adoucisseurs NORTH STAR
e Savoir mettre en avant notre solution différenciante qu’est
L'HYBRID NORTH STAR

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Pourquoi parler d’adoucisseur d'eau

Les produits et la gamme NORTH STAR

Comment devenir un bon vendeur avec les solutions NORTH STAR

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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GROHE

ACADEMY

e By Algorel

Concevoir un projet de salle
de bains en encastré

Publics Cibles : Vendeurs comptoir [ Vendeurs en salle
d’exposition / Commerciaux itinérants [ Chiffreurs [ Durée de la classe
Commerciaux sédentaires virtuelle

1h30

Dates
» 04 avril 2025 de 14h00 & 15h30

» Tl avril 2025 de 9h00 & 10h30
+ 16 mai 2025 de 14h00 a 15h30

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est
nécessaire pour suivre cette formation.

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

Rendre les participants aguerris au chiffrage d'un projet en encastré

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Comprendre les composants d'une solution encastrée GROHE
e Choisir les bons éléments en fonction des souhaits du client
e Utiliser les outils GROHE & disposition pour simplifier le chiffrage
e Accompagner et rassurer son client

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Présentation des solutions encastrées GROHE et des outils &
disposition

Les étapes a suivre pour créer un projet en encastré
Cas pratiques simples

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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ACADEMY
By Algorel

L'univers SPA GROHE et la personnalisation

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition [ Chiffreurs

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n‘est nécessaire D.uree dela classe
pour suivre cette formation. virtuelle

1h30

Dates

¢ 11 avril 2025 de 14H00 a 15h30
¢ 16 mai 2025 de 09h00 G 10h30
» 06 juin 2025 de 14h00 & 15h30

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

Rendre les participants aguerris au chiffrage d'un projet GROHE SPA

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Accompagner des clients et architectes vers de beaux projets
e Utiliser les outils d'accompagnement d’'une personnalisation
e Chiffrer un projet avec la gamme SPA

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Présentation des éléments composant la gamme SPA GROHE et des
outils & disposition.

Les produits personnalisables et les éléments recherchés par des
clients exigeants.

Cas pratiques permettront
Les tarifs GROHE

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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ACADEMY

Kinedo

MaPrimeAdapt’

Durée de la classe

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition / virtuelle
Commerciaux itinérants / Chiffreurs [ Commerciaux 1h30
sédentaires Dates

18 mars 2025 de 9h00 G 10h30
20 mars 2025 de 9h00 ¢ 10h30
08 avril 2025 de 9h00 ¢ 10h30
10 avril 2025 de 9h00 & 10h30
13 mai 2025 de 9h00 ¢ 10h30
17 juin 2025 de 9h00 & 10h30
19 juin 2025 de 9h00 & 10h30

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est
nécessaire pour suivre cette formation.

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

- Comprendre et intégrer dans sa démarche de vente le mécanisme de
s — MaPrimeAdapt’
|
I

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :

e Intégrer les enjeux commerciaux liés aux dispositifs
e Comprendre le périmétre et les parameétres du dispositif «
MaPrimeAdapt’ »

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Mécanisme MaPrimeAdapt’

3y = Pour qui ?

] = Critéres d’éligibilité

1 » Intervenants (installateurs, AMO, ANAH)
= Processus — parcours du dossier

e Solutions KINEDO
= Communication et documentation adaptées
= Offres et produits dédiés

« Partenariats KINEDO / AMO pour faciliter toutes les demandes

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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CRISTINA |endynafr e

By Algorel
RUBINETTERIE

Tout savoir sur la robinetterie encastrée

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition /

Commerciaux itinérants Durée de la classe
virtuelle
Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation.
P Dates

* 17 avril 2025 de 10H30 G 12h00
e 22 mai 2025 de 14h00 ¢ 15h30
* 19juin 2025 de 14h00 & 15h30

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

L'objectif de cette formation est de donner les argumentaires pour
vendre de I'encastré (réponse aux objections), présenter les
différentes solutions encastrées CRISTINA avec leurs avantages et
savoir proposer la solution encastrée techniquement et
esthétiguement adaptée aux besoins du client

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Mettre en avant les avantages de I'encastré et de répondre aux
objections éventuelles
e Connaitre les différentes solutions encastrées de chez CRISTINA
e Proposer la solution encastrée adaptée aux besoins du client

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Les craintes générées par I'encastré et la réponse a ces craintes

Les avantages des box d’encastrement CRISTINA et présentation
des différentes solutions encastrées proposées par CRISTINA

Les étapes clés du montage des solutions encastrées pour

conseiller correctement les clients et les rassurer

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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CR | STl N A ondyna.fr ACADEMY

RUBIMETTERIE

Connaitre les avantages techniques des produits
de robinetterie pour optimiser ses ventes

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition /

Commerciaux itinérants Durée de la classe
virtuelle
Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation.
P Dates

¢ 29 avril 2025 de 14h00 a 15h30
¢ 04 juin 2025 de 10h30 a 12h00
¢ 25juin 2025 de 10h30 & 12h00

Objectifs généraux et opérationnels
de la formation

L'objectif de cette formation est de connaitre les données techniques
principales de la robinetterie pour étre a I'aise lors de la vente
(formation complémentaire & comment développer les ventes de
robinetterie).

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
¢ Maitriser les différentes étapes de fabrication pour expliquer les
différents niveaux de gamme et de prix
¢ Maitriser les principales caractéristiques techniques et plus-
produits de la robinetterie CRISTINA pour mieux la vendre

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Présentation des étapes clés de la fabrication d’'un robinet

Les caractéristiques techniques d'un robinet reformulées en
avantage pour le client avec un zoom sur les différentes techniques
de finitions

L'importance de I'entretien de la robinetterie avec des conseils
avisés

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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CR | STl N A ondyna.fr Agﬁllngfrnﬂy

RUBINETTERIE

Comment développer les ventes de robinetterie

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition /

Commerciaux itinérants Durée de la classe
virtuelle
Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation.
P Dates

» 08 avril 2025 de 14h00 ¢ 15h30
¢ 13 mai 2025 de 14h00 & 15h30
* 17 juin 2025 de 10h30 a 12h00

Objectifs généraux et opérationnels
de la formation

L'objectif de cette formation est de rappeler les fondamentaux des
techniques de vente appliquées d la vente de robinetterie, les
éléments techniques essentiels & connaitre sur la robinetterie pour la
vendre correctement et de s'exercer au travers 4 cas concrets de
demande clients

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
¢ Enoncer les étapes fondamentales de la vente
e Connaitre les éléments techniques fondamentaux de la
robinetterie

e Aborder un entretien de vente de robinetterie avec les techniques
nécessaires

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Rappel des étapes clés de la vente en général appliquées a la
robinetterie

Présentation des éléments techniques fondamentaux de la
robinetterie

Présentation de 4 cas concrets de besoin client avec proposition de
préconisation (échange avec les participants)

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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NOVELLINI

BAIGNOIRES BALNEO : Savoir vendre
le bien-étre

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition /

By Algorel

Commerciaux itinérants / Chiffreurs /| Commerciaux Durée de la classe
sédentaires virtuelle
1h30

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est

nécessaire pour suivre cette formation. 2D

e 31 mars 2025 de 9h a 10n30
e 23 avril 2025 de 10h30 & 12h
e 25 juin 2025 de 14h & 15h30

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

Etre & I'aise pour proposer les baignoires balnéo et conclure la
vente

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
Supprimer les points de blocage qui empéchent & vendre la
balnéo
Savoir orienter les clients vers les systemes balnéo les plus
adaptés
Connaitre les points forts et les inconvénients des différents
modeéles
Savoir répondre aux objections des clients

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Typologie des clients qui achétent la balnéo, motivations d’achat

Systémes balnéo : quel systéme pour quel besoin client
Les points & prendre en compte lors de la vente de la balnéo
Les objections fréquentes : comment y répondre

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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ACADEMY
By Algorel

NOVELLINI
SPA

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition /
Commerciaux itinérants [ Chiffreurs / Commerciaux
sédentaires

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est
nécessaire pour suivre cette formation.

Programme de formation a venir

www.2nd-academy.fr
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NOVELLINI

Savoir vendre les Saunas
et Hammam Novellini

Publics Cibles : Vendeurs en salle d’exposition / )
Commerciaux itinérants / Chiffreurs /| Commerciaux Durée de la classe
sédentaires virtuelle

Prérequis nécessaire : aucun prérequis n'est ki

nécessaire pour suivre cette formation. Dates
¢ 18 avril 2025 de 14h & 15h30
« 13 mai 2025 de 10h30 & 12h
« 27]uin 2025 de 14h & 15h30

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

Présenter la nouvelle collection de saunas et hammams CELSIUS
NOVELLINI, les spécificités et bénéfices afin de permettre aux
vendeurs d'améliorer les compétences et étre a I'aise dans la vente
des produits bien-étre & haute valeur.

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Travailler sur les projets de saunas / hammams
e Savoir orienter les clients vers les produits les plus adaptés

Points clés abordés dans cette classe virtuelle
Bienfaits et arguments techniques produits
Savoir composer un projet SAUNA/HAMMAM
Les prestations de services proposées

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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ACADEMY
By Algorel

De Dietrich >
PAC MONOBLOC R290

Publics Cibles : Vendeurs comptoir /| Commerciaux

itinérants / Chiffreurs / Commerciaux sédentaires Durée de la classe
virtuelle
Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation.
P Dates

* 14 avril 2025 de 9h00 & 10h30
e 26 mai2025 de 10h30 & 12h00
* 20 juin 2025 de 10h30 ¢ 12h00

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

Familiariser la distribution avec le fluide R290

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :
e Se familiariser avec ce « nouveau fluide »
e Connaitre les contraintes liés a sa classification A3

///Z/ |

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

)

i

/ \\\ Introduction au fluide frigorigéne R290
i a8 | igazz;:z‘;:zazz‘;‘;sz;:f;;”;%e;;22?353.2:
IIII \\\\ _/}/////// | Contraintes liés a sa classification A3
%% e Stockage
% &é // ; I/lriosgssr? E(Euvre

\\\ e Présentation du R290 : caractéristiques et avantages
] 4‘/1‘// Dépannage

v

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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ACADEMY

De Dietrich
Solaire Thermique CESI [ SSC

Publics Cibles : Vendeurs comptoir /| Commerciaux

itinérants / Chiffreurs / Commerciaux sédentaires Durée de la classe
virtuelle
Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation.
P Dates

¢ 28 avril 2025 de 9h00 ¢ 10h30
* 15 mai 2025 de 10h30 ¢ 12h00
* 16 juin 2025 de 9h00 a 10h30

Objectifs généraux et opérationnels de la
formation

Former les participants aux principes fondamentaux et aux bonnes
pratiques de la distribution du solaire thermique (CESI/SSC), en leur
fournissant les compétences nécessaires pour préconiser et
dimensionner efficacement ces systémes

A l'issue de ce module les stagiaires seront capables de :

Comprendre les bases du solaire thermique

Identifier les composants et le réle de chaque élément dans un
systéme solaire thermique.

Maitriser le dimensionnement des installations pour éviter les
surchauffes et les erreurs de préconisation.

Identifier les critéres clés pour une installation performante et
durable.

Orienter ses clients vers les bonnes certifications professionnelles

Points clés abordés dans cette classe virtuelle

Solaire Thermique CESI / SSC
e Introduction pour la distribution au solaire thermique
e Les bases
¢ Dimensionnement — éviter les surchauffes liées aux erreurs de
préconisation
 Orientation des installateurs vers Quali'CESI / Quali'SSC

Modalités d’évaluations du module
QCM en fin de module
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ACADEMY

De Dietrich

Dimensionnement avec I'outil QUELLEPAC +

Publics Cibles : Vendeurs comptoir /| Commerciaux

itinérants / Chiffreurs / Commerciaux sédentaires Durée de la classe
virtuelle
Prérequis nécessaire : aucun prérequis n’est 1h30

nécessaire pour suivre cette formation.
P Dates

* Tlavril 2025 de 10h30 a 12h00

¢ 12mai 2025 de 10h30 G 12h00
* 23juin 2025 de 10h30 & 12h00

— —
TN L )
=N AT
RS g

By

= -

Objectifs généraux et opérationnels de la

formation

Permettre aux participants d’acquérir une maitrise pratique du
dimensionnement des pompes a chaleur en utilisant 'outil
QUELLEPAC+ & travers I'analyse et la correction interactive de deux
études de cas.

A l'