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DOMAINES D’EXPERTISE





- 	Création et développement de réseaux et d’alliances commerciales (marché IT)


- 	Animation d’équipes internes et externalisées


- 	Marketing opérationnel (propositions de valeur ; organisation d’événements, bases de données et outils décisionnels)


- 	Direction de centres de profit





PARCOURS PROFESSIONNEL





Depuis Octobre 2007 				Consultant Partenariats et Alliances 


- le cabinet Partners & Alliances Development a pour mission d'aider ses clients à professionnaliser leur approche des partenariats par l'apport de méthodologie, d'outils, de compétences et de temps.


Interventions en conseil et en formation auprès d’éditeurs : Fermat (Conseil), Cohéris et Vdoc software (Formation) 





Septembre 2003 – Septembre 2007 	Responsable des Alliances et Partenariats


(Groupe national  leader en Intégration & support d’infrastructures critiques sécurisées et en Managed Services, 1300 personnes, 200 M€ de CA)





- Identification et sélection et recrutement des Partenaires (essentiellement SSII et Editeurs) à potentiel, en relation avec la Direction Générale, 


- Développement  des propositions de valeur ;


- Mise en place des outils & processus (Business plan, plan de gouvernance, Formation Commerciale et technique, plan de démarrage 


- Support et animation du réseau (campagnes de génération d’opportunités  business pour les ICs (et pour les partenaires) ;


- Transfert de la relation vers les contacts locaux, directs et réguliers (alliances régionales) ou des organisations centralisées.


Principales réalisations :  


- Contrats SSII Euriware (>2M€ 2006) ; SSII SOPRA (>1 m€ 2006) ; SSII Stéria (1m€) ; Editeur SAGE (1 M€ 2006), Partenariats opérationnels DVA SAP (>1 M€),… 


- Campagnes cross-selling bi-annuel, 300 inscrits, 100 projets


- environ 10 campagnes Editeur/SSII/Grossiste/Constructeur par an, 2 M€ de CA.





Septembre 2001 – Juin 2003 			Directeur d’Affaires Sénior Sud-Est


(SSII nationale, spécialisée en Infogérance, Conseil & Intégration de systèmes (Forfait et Régie) auprès des grandes Entreprises. 2000 personnes, 250 M€ de CA).





- 	Responsabilité du développement commercial Sud-Est, orienté 100 % prospection, sur la totalité de l’offre ;


- Objectif personnel de prise de commande : 5,5 M€.  


 - Ouvertures  significatives sur la période : 


. SANOFI-Synthélabo- (prise en charge FM de production, 300 K€) CNIM- (ingénierie collaborative & maquette numérique,  500 K€) DCN– (migrations applicatives au forfait Oracle/Developer, 200 K€)


- Création d’un portefeuille de projets, passé de 0 à 5 M€ : (ASF, Eurocopter, Cnim, Système U, Ricard, Technicatome, Alcatel Space, Dcn…





Avril  1995 – Juin 2001    					Directeur de Région        


 (Intégrateur de technologies informatiques  e-infrastructures et e-solutions. 


  Services d’assistance technique, et forfait. 8 agences en France, 175 MF de CA).


 


-	Direction du centre de profit Sud (18 collaborateurs directs, CA réalisé de 60 MF)


-	Recrutement, animation des ingénieurs commerciaux et projet 


- 	Mise en œuvre de l’orientation stratégique services 


-	 Suivi direct de grands clients et prospects :


	Alcatel Space Industries, Eurocopter, ST Microelectronics, Collectivités…


-	 Relation  auprès des directions générales et régionales des partenaires 


- 	Marketing opérationnel (création d’une offre téléservices, guides d’aide à la vente, campagnes conjointes éditeurs, …). 





 Septembre 1987 – Janvier 1995				Account Manager


(Constructeur informatique, solutions et services PME et grands comptes)


	


-	 Responsable national Grands Comptes pour les Marchés Pétrochimie		 (Compte SHELL) et Infrastructures  Autoroutieres (ASF, ESCOTA, AREA, SAPRR…)


-	 Vente de projets complexes à cycles de décision et de réalisation longs, 


en contexte international ;


- 	Coordination de consultants, d’experts techniques de ressources commerciales


- 	Développement de comptes, Marchés « industrie » et « tertiaire














