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Chargé d'affaires

Ma recherche

Je recherche tout type de contrat, sur toute la région Bretagne, dans les Services Commerciaux.

Formations

2003 : Bac +3 a Université de Haute Alsace sur Mulhouse
Licence de Gestion - option ventes et achats a l'international

2002 : Bac +2 a Lycée Jeanne d'Arc sur Le Havre
BTS Electrotechnique

1999 : Bac a La Croix Rouge sur Brest
Bac STI (Sciences des Techniques Industrielles)

1998 : Bac Pro a La Croix Rouge sur Brest
Bac Pro EIE (Equipement des Installations Electriques)

Expériences professionnelles

2013 -2013:
Projet de rachat d'une société (grossiste en moteur électrique)

2013 -2013:

Projet de création de société en tant qu'agent commercial

concernant la réalisation ou I'étude de projet en électrique, automatisme, mécanique, électromécanique,
pneumatique

* Réalisation du Bilan prévisionnel avec un cabinet comptable

* Marketing - communication - prospection

2012 -2013:
Technico-commercial chez Sas Interroll sur Saint Pol De Léon
* Vente (B to B) de produits (promouvoir I'offre commerciale)

2011 -2012:

Responsable Achats chez Bopp Treuils Jeb a Lanvéoc (fabricant De Treuils Pour Navire De Péche)

* Mise en place d'indicateurs - Reporting - Gestion du stock

* Négociations, Gestion de fournisseurs : Hydrauliques électriques, électromécaniques etc..... (France-Europe
de I'Est, Chine)

2010 - 2011 :

Technico-commercial SAV chez Bopp Treuils Jeb a Lanvéoc (couverture : France Et Europe De L'ouest)
* Vente (B to B) de produits techniques (promouvoir I'offre commerciale) aux professionnels

* Développement et fidélisation du portefeuille clients



* Réalisation d'offres (suite a des visites sur les navires, essai en mer, arrét technique, cahier des charges
etc....)

* Gestion des problémes et des garanties : hydraulique électrique, automatisme, mécanique

* Prospection terrain (Développement du CA - Garantir la marge) - Reporting

2006 - 2007 :

Technico-commercial chez Coaxel (ex Bretagne Entrainement) sur Landivisiau

*Vente (B to B) de produits techniques (promouvoir I'offre commerciale) aux professionnels

* Réalisation d'offres - Etude de dossiers industriels (électrique, automatisme, électronique de puissance)
suivant un cahier des charges

2004 - 2006 :

Commercial - Pieces Détachées chez Sdmo (couverture : Moyen Orient - Afrique De L'est - Royaume-unis)

* animation du réseau et fidélisation du portefeuille client (état, industrie : agroalimentaire, métallurgique etc..)
* Reporting - Marketing - Communication

2004 - 2004 :
Technicien de Maintenance chez Groupe Dalkia sur Brest
Maintenance d'une thalasso thérapie - Dépannage Chaufferie des Hopitaux et de collectivités

2004 - 2004 :
Commercial chez Sarl Buhnemann sur Plabennec
Vente de logiciels et matériels informatiques

2003 - 2003 :
Stage de Marketing et de prospection chez Fi-shock sur Tennessee, Etats Unis

2001 - 2002 :

Technicien en alternance chez Navelec sur Le Havre
Dépannage et installation de matériels électriques sur des navires

Langues

Francais (Oral : courant / Ecrit : expérimenté)

Atouts et compétences

Optimisation /

Stratégies

Orientation des actions en fonction des priorités stratégiques - Prospection et gestion d’'un portefeuille clients puis
analyse de leurs besoins - Réalisation et gestion des offres de prix - Négociation - Veille sur I'évolution du marché.
Management Encadrement, animation d’équipe - Management du temps - Communication - Résolution de
problémes en interne et en externe - Gestion des litiges (commerciaux et financiers) - Capacité de travail en équipe -
Mobilisation Leader ship

Reporting /

Outillage
Mise en place des moyens de suivi de I'activité (Tableau de bord, indicateur de performance - reporting)

Permis

Permis B



Centres d'intéréts

Tennis, Badminton, Natation, Hand-ball
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