
Bastien R. - Né en 1976
78930 Boinville En Mantois
10 ans d'expérience
Réf : 904161030

Ingenieur commercial

Ma recherche

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

Formations

2001 : Diplôme Universitaire Technologique, PARIS XII Spécialité techniques de commercialisation (Marketing,
Gestion, Distribution, Logistique…) + 1999 : Bac : Sciences et Techniques Industrielles, PARIS XIV spécialité
Génie Civil

Expériences professionnelles

07/2003 - Aujourd'hui : EDISYS S.A, Services (dématérialisation des procédures dédiée Construction BTP)
TOULOUSE Responsable d'Agence Ile De France Partenaire incontournable des entreprises (Bâtiment et
Travaux publics) et des collectivités, pour la gestion électronique de leurs appels d'offres, en concevant des
solutions innovantes et accessibles, mises en oeuvre via un réseau commercial de proximité, Compétence
réglementaire sur les marchés publics (maîtrise du code, connaissance approfondie des usages au sein des
collectivités ainsi que précurseur dans la gestion électronique des appels d'offres à destination des entreprises
de la construction, Secteur Privé : Déploiement des solutions informatiques permettant de gérer l'ensemble de
la chaîne de traitement de réponse à un appel d'offre (Etudes et soumission) auprès des entreprises du BTP
oProspection et négociations stratégiques grands comptes (Accords cadres) (CA : 780 KE en 2008, + 25 % en
nombre de client) Secteur public : Déploiement du système de dématérialisation des marchés publics reliant
l'ensemble des acteurs concernés par un appel d'offre en mode projet, oPartenariat global : ventes des logiciels,
assistance à la mise en oeuvre, formation et transfert de compétences (CA : 310 KE) Connaissance forte des
acteurs du secteur de la construction (Très orientée Travaux publics) et de leurs circuits achat (réseau de
contacts qualifiés), Elaboration du plan d'action commercial et uniformisation des documents commerciaux,
Coordination de la démarche commerciale ainsi que des ressources humaines de l'agence (Secrétaire
commerciale et un chef de projet), pour la bonne exécution des contrats et garant de leur rentabilité, Suivi
budgétaire, mise à jour des tableaux de bords, Organisation et participation aux salons professionnels ainsi
que de séminaires région Ile de France en étroite collaboration avec nos partenaires (Editeurs, CCI, FNTP, FRB,
décideurs institutionnels),

08/2001 - 05/2003 : 2B CONSULTING, Société de conseil et d'ingénierie informatique (PGI et Décisionnel).
PARIS Ingénieur Commercial Prise en charge de l'ensemble des prérogatives commerciales (détection, puis
transformation et closing des projets), Développement et commercialisation des services en mode projet et
vente de solutions, auprès d'une clientèle grands comptes sur l'Ile de France et la région Est (juin 2002, 2B
Consulting est premier partenaire revendeur/intégrateur des solutions Cognos BI et Cognos Finance),
Elaboration et mise en place des procédures commerciales (argumentaire et cible de prospection, …),
Prospection téléphonique importante (détection de projets, prise de RDV, …), Création de fichiers pour
opérations de marketing direct, Closing des affaires détectées, suivi et développement des comptes (2002 :
pénétration d'un compte secteur B.T.P par la direction Informatique et Financière, déploiement France, puis
Europe).

09/1999 - 06/2001 : ARTECH SOFTWARE, Editeur de logiciels Décisionnels. PARIS Commercial junior
Prospection téléphonique à partir de fichiers clients et/ou prospects, Envoi d'un dossier de présentation, 1er
rendez-vous et coordination avec Consultant avant-vente pour présentation produits, Relance téléphonique,
2ème rendez-vous et présentation du prototype, Relance téléphonique puis remise de la proposition



commerciale. Assistant au Responsable Télémarketing et Bases de données Participation active à la création
et au développement du service (125 % des objectifs Q4 2000), Collaboration au recrutement et au
management de l'équipe (8 personnes), Responsable base de données et interface utilisateurs (rédaction du
cahier des charges, choix du fournisseur, mise en place et paramétrage…), En charge de la gestion des
séminaires hebdomadaires.

Juillet-Août 1998 COLUMBIA SPORTSWEAR COMPANY, équipementier Sportif. PARIS Assistant Directeur des
Ventes France et Europe Animations Techniques, Organisation du salon Glisse Expo 99.

Langues

- ANGLAIS : lu, écrit, parlé + ESPAGNOL : lu, écrit, parlé parlé: scolaire / écrit: notions

Atouts et compétences

Système d'exploitation :	
&#61600;Windows 2000 et Linux
Langages :		
&#61600;Basic et Java ( notion )
Logiciels :	
&#61600;Excel et Word 2000, Access, Power point, Microsoft publisher, Front page, Outlook, 
&#61600;Adobe Acrobat, Microsoft project ( logiciel de planification )
Logiciels spécialisés : 	
&#61600;Cognos Impromptu (requêteur) et Powerplay (analyse multidimensionnelle),
&#61600;Open Executive (Analyse Olap),
&#61600;Synthèse ( outil de création de tableaux de bord ), Sphynx ( analyse et dépouillement
&#61600;marketing  ), Autocad ( progiciel de conception DAO / CAO ), Alpha ( logiciel de 
&#61600;calcul en résistance des matériaux )
 (Expert)
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