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Mission 

Développer,  fabriquer et commercialiser des produits et solutions de 

nettoyage biotechnologiques novatrices et plus performantes. Tout 

cela, en étant le plus respectueux de l’environnement et de la santé et 

de la sécurité des utilisateurs.  

D’entreprise à entreprise 
Depuis 1992 
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Nos produits 
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Nos marchés 
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Le contexte historique 

1992 - Aucune préoccupation environnementale réelle 

1998 – Début d’offre de produits “verts” dans notre marché 

2000 – Des programmes de certification (Ecologo – Ecolabel) 

2005 – Plusieurs gammes de produits certifiés 

2012 – Tous les fabriquants offrent des produits certifiés 
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Le contexte actuel 

• Tout est maintenant “vert”. 

•Des critères principalement basés sur la composition des produits. 

•Des critères de certification impossibles à comprendre pour la  
 majorité des clients. 

• Des clients confus qui achètent la paix.  

• Un marché de plus en plus compétitif où il est de plus en plus 
 difficile de se démarquer. 

• Vendre des produits “verts” n’est plus un avantage concurrentiel 
 suffisant. 
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Comment InnuScience se démarque? 
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Rehausser la barre 

Collaborer avec les organismes de certification de manière à 
maintenir une pression sur l’innovation et le dépassement 

 

• Passer de la biodégradabilité à la toxicité aquatique 

• Resserrer les critères de certification sur une vingtaine de points 
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•  Informer et former 

•  réduire le risque d’exposition 

•  réduire la charge polluante 

•  réduire les rejets de plastique 

•  réduire le nombre de produits 

•  réduire l’utilisation des désinfectants 

•  réduire les frais et distances de livraison 

•  réduire les coûts 

 

Plus que des produits – offrir des solutions 
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Plus que des produits – offrir des solutions 
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S’engager dans la gestion du changement 

Se positionner comme partenaire intégrateur 
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Démontrer au client les gains accomplis 
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Démontrer au client les gains accomplis 
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Démontrer au client les gains accomplis 

Formation /Sensibilisation 
725 employés ont reçus 1,5 heures de formation 
125 affiches de sensiblisation ont été placées 
Une activité de sensibilisation par mois, par secteur 
d’activité 

........ 
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Conclusion 
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Se démarquer au sein d’un environnement d’affaires 
ultra-compétitif 

• Se sortir de l’offre “produit” 

• Contribuer à rehausser les standards de manière à garder une 
 pression sur la concurence 

• Partager son expertise et expérience avec le client – l’en faire 
 bénéficier 

• Montrer au client l’ensemble des gains durables qu’il peut effectuer 

 

 

Anticiper, bouger, changer, mener... 
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«Mieux vaut prendre le changement par la main avant qu’il ne nous 
prenne par la gorge. » 
 
 Winston Churchill 
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Cultiver la vie! 


