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RESPONSABLE DES METHODES COMMERCIALES ET DU DEVELOPPEMENT
[bookmark: _GoBack]la réussite de 2 agences d’intérim généralistes, Une expérience commerciale riche et variée




COMTEPENCES


PARCOURS PROFESSIONNEL


FORMATIONS


Management d’équipes :


 Mesurer l'activité et la performance des collaborateurs : fixer des objectifs individuels d'activité, quantitatifs et qualitatifs, en assurer le suivi et le bon déroulement ;


 Promouvoir le potentiel humain : permettre l'épanouissement de chaque collaborateur, l'accompagner dans sa mission et le faire monter en compétences,


 Recruter, intégrer et former les membres d'une nouvelle équipe.


Commerciale :


Janvier 2002 – Mars 2016  RESPONSABLE D’AGENCES D’INTERIM « GERS INTERIM », enseignes du groupe TOULOUSE INTERIM


Octobre 2015 : Responsable des méthodes commerciales et du développement du groupe


 Accompagner la stratégie de mon entreprise dans ses évolutions économiques, organisationnelles et humaines


Janvier 2012 : ouverture d’une nouvelle agence à Auch, Responsable d’agence,


Janvier 2002 – octobre 2015 Ouverture d’une première agence à L’Isle Jourdain, en assurant le poste d’attachée commerciale,   puis responsable d’agence :


1998 – 2001  	COMMERCIALE CHEF DE SECTEUR SUD OUEST,  VALMONT– BEULET, Division  du groupe Lactalis, spécialisée dans les AOC d’auvergne et de Savoie


 Commercialiser mes produits auprès d’une clientèle de grande distribution,


 Assurer la présence de  mes  produits dans 80 % des points de ventes gérés,


 Accroitre le  chiffre d’affaires dans les deux centrales régionales attribuées, Socamil +40% et scalandes +20%


 Référencer  en direct  la gamme pré-emballée dans 15 hypermarchés « LECLERC »


1993 – 1998 	COMMERCIALE CHEF DE SECTEUR SUD De la France, Laiterie LEGALL Quimper, fabrication de beurres de baratte et de produits biologiques


 Commercialiser mes produits  auprès d’une clientèle de moyennes et grandes surfaces, prospecter une clientèle  de grossistes en produits frais, 


 Référencer  en direct mes gammes de produits dans 8 magasins « LECLERC »


 Accroître le chiffre d’affaires de 15% auprès de l’enseigne AUCHAN,


 Placer mes produits à  76% auprès de l’enseigne CHAMPION


2001 Parcours Management Commercial : construire un plan d’action commercial, réaliser des Tableaux de Bords commerciaux, dynamiser une équipe de vente ;


1993 Certificat de spécialisation « Commercialisation des produits Agro alimentaires » ; dans le cadre de mon contrat de qualification


1991 BTS Technico Commercial en Agro Alimentaire ;


1989 BTA  Distribution et commercialisation des produits agricoles.


2014 2016 Formation "Arcadre" titre de niveau II Responsable en Management d'unité et de projet : intégrer une dimension économique, organisationnelle et humaine de  mon management, accompagner la stratégie d'une entreprise, piloter un projet d'entreprise (Cési de Labège)


 Elaborer des plan d'actions d'activités : suite aux objectifs qualitatifs et quantitatifs définis par la Direction, mettre en oeuvre les actions auprès des collaborateurs pour en garantir l'atteinte et le succès ;


 Contribuer au développement des compétences individuelles et collectives des collaborateurs du groupe  dans le  respect de la stratégie de l'entreprise


 Gérer et développer une agence,  Atteindre un planning moyen de 90 intérimaires par semaine, pour 40 clients actifs en moyenne par semaine, optimiser une présence sur un secteur géographique et économique, assurer sa rentabilité. 		


 Implanter mes produits chez les principaux grossistes de la région, 






 Prospecter de nouveaux marchés,
 Gérer un secteur géographique,
 Proposer et négocier un service auprès d'entreprises et d'interlocuteurs variés,
 Fidéliser ma clientèle, développer mon chiffre d'affaires et optimiser la marge de mes centres de profits.


















