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Titulaire du Permis B

EXPERIENCES PROFESSIONNELLES

	1997/2008
	RESPONSABLE COMMERCIAL CONFIRME
Groupe XXXXXX (X collaborateurs / CA XXX)
· % CA développé (mettre en avant des progressions sur certains années)

·  Négocier avec les X hypers et X centrales régionales Sud

· Gérer intégralement les indicateurs et portefeuilles (X exemples indicateurs / exp taux de transformation / taux de fidélisation)

· Participer à l’élaboration et développer des outils de ventes, de merchandising et de promotions
· Garantir la réalisation des objectifs en termes de lancements, de positionnements 

· Développer des gammes et nouveaux produits

· Exploiter des remontées d’informations et détecter des opportunités de marchés (mettre en avant des exemples concrets de résultat suite à ces actions)



	1995/1997
	CHEF DE SECTEUR
Société X (X collaborateurs / CA XXX) Paris (Division Parfumerie du Groupe Unilever) 

· Négocier au niveau hypers et centrales régionales système U, Intermarché et SCA Leclerc sur les régions Nielsen : V Ouest et V Est (résultats obtenus)
· Mettre en application des chartes enseignes / fournisseur (résultats obtenus)


	1994
	RESPONSABLE COMMERCIAL

Société X (X collaborateurs / CA XXX)  – Issy les Moulinaux (Field Marketing) / Lever S.A. (Division produits entretiens et lessiviels) :

· Négocier niveau supers et hypers sur les régions Nielsen :V Ouest et V Est (résultats obtenus)
· Développer des ventes «fond de rayon» et des actions ciblées et nationales (résultats obtenus)
· Encadrer ponctuellement d’une équipe de vendeurs (indiquer le rythme ou la fréquence)
· Responsable équipe de l’enseigne Intermarché (reporting d’information, réflexion orientations et adaptations régionales de nos objectifs et de nos réalisations).



	1992/1993
	CHEF DE SECTEUR
Société X (X collaborateurs / CA XXX)  – Boulogne (Agroalimentaire)

· Négocier niveau hypers, centrales d’achats et grossistes (résultats obtenus)
· Gérer informatiquement des commandes et des actions commerciales 

· Règler des litiges logistiques, commerciaux et financiers (résultats obtenus)


ETUDES 
1990

Diplômé de 3ème cycle en Gestion Commerciale



Ecole Supérieure de Commerce de Toulouse

1989

Maîtrise de Sciences Economiques et Commerciales



Université Toulouse I

1985

Baccalauréat Série B
Anglais :
lu, écrit, parlé (du lycée jusqu’en Maîtrise).



Diplômé de l’American Graduate School of International Managment (Arizona).

FORMATION PROFESSIONNELLE

* 1991

Formation au Management Commercial



Ecole de Commerce - Paris
* 1990

Formation Supérieure : Techniques et stratégies de vente



Chambre de Commerce et d’Industrie - Toulouse

* 1989

Formation au Management de la Grande Distribution


Institut Français de Gestion - Toulouse

CONNAISSANCES PARTICULIERES

* Informatique :
Tous types de stations ou portables. 




Logiciels domestiques : 
Word, Excel, PowerPoint.




Logiciels professionnels :
Access, Intégral, Gold, Spaceman.

CENTRES D’INTERET

* 2007

ASSOCIATION

Président de Label Direct Ibiza, pour la création et la promotion de la musique d’Ibiza.

Sports :
Judo, flysurf, ski.

Divers :
Musique, bricolage, voyages.







