
L'activité de formation

Les missions Profil recherché

Modalités

La fédération développe depuis 2016 une offre de formation continue dans le but de former le marché aux
enjeux et spécificités du génie écologique, faire rayonner l’activité de génie écologique et les compétences
des experts des entreprises adhérents à l’UPGE. Sous la responsabilité de la responsable formation,
l'alternant rejoindra notre équipe de 4 personnes jeunes & dynamiques. Le ou la chargé(e) de mission
commerciale aura pour mission, dans l'objectif de développer l'activité de formation, d'assurer la promotion
auprès des entreprises et ainsi de contribuer à la montée en compétence de la filière.

 Le ou la chargée de mission commerciale aura pour
mission principale d'appuyer le développement de l'activité
formation continue génie écologique de l'UPGE. 

L’Union professionnelle du génie écologique (UPGE) est la fédération des entreprises du génie écologique.
Fondée en 2008, l’UPGE rassemble les entreprises de travaux de génie écologique et les bureaux d’études
écologue dans le but de structurer la filière du génie écologique. Les missions de l’UPGE se déclinent ainsi :

Qui sommes nous ? 

Fédérer les entreprises du
génie écologique

Représenter
la filière

Développer des outils de
reconnaissance de compétences

Porter une vision
commune

Chargé(e) de mission commerciale (F/H)
Alternance

Profil : 
Personne dynamique, autonome, avec une
forte sensibilité pour l'écologie

Formation :
Niveau Bac+5, master ou école de
commerce / Marketing

Compétences : 
Outils numériques, Suite office, aisance
orale... Des aptitudes en utilisation de CRM
seraient un plus

Envoyer CV et lettre de motivation à
formation[a]genie-ecologique.fr 

Date d’embauche : septembre
Lieu : 13 rue Duroc, 75007 Paris 
Type de contrat : Alternance
Salaire : Rémunération réglementaire

Postuler

Les tâches

Mise à jour des indicateurs de performance
Proposition d'actions pour atteindre les objectifs
Proposition d'évolution en fonction des résultats

Amélioration des relations clients (nouvelles entreprises et
entreprises déjà clientes)
Perfectionnement et mise à jour des outils de gestion et de
suivi (CRM, tableaux...)

Identification des messages clés et élaboration d'un plan de
communication en lien avec le calendrier de formations
Mise en forme des messages sur les supports

Soutenir la structuration de la stratégie commerciale de
l'activité de formation : 

Mise en oeuvre de la stratégie commerciale 

Mise en oeuvre de la stratégie de communication 

Etre force de proposition sur les actions à mettre en
place pour la bonne réalisation des objectifs.

http://www.genie-ecologique.fr/atelier-especes-protegees-liees-a-lactivite-economique/

