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                                                 Business development manager
      
                « A 9 ans je commençais à vendre des cacahuètes…un vendeur dans l’âme ! »

Profil de couleur rouge, Esprit de croissance et d’initiative, orienté résultat et clients, opportuniste en affaire, je lutte contre le statut quo, j’adore challenger les processus et les performer, esprit gagnant, leadership fédérateur ; actif de 19 ans en distribution moderne en marché difficiles, Trade et FMCG, facilitateur et positifs.

Je vous invite à voir ici mon parcours :


EXPERIENCES PROFESSIONNELLES  
Avril 2023 a fév.2024           Directeur général chez Burger King – Région de l’Estrie
Responsable sur la franchise, j’été recruté pour augmenter la valeur du business pour être revendu en 2024 mission réussie vente en septembre avec une plus-value … !
      
Principales tâches, responsabilités et résultats :
·  Diriger de manière optimale la qualité, le service et la propreté de la compagnie ;
· [bookmark: _GoBack]Innover en la façon de faire le business (business development)      initiative de partenariat avec WalMart et Canadian Tire réussit : gain de ++4000 transactions.
· Négocier avec la maison mère le budget et les actions marketing spécifiques pour nos restaurants.
· Réussir le REV (audit de Burger King sur l’excellence de l’exécution)  Record : 95 %
·  Recruter et gérer la main-d'œuvre et assurer la formation au quotidien selon les normes BK recrutement de 10 équipiers dans un contexte de manque de main d’œuvres 
· Faire les comptes de l'analyse des rapports financiers pour accroître les résultats des restaurants  réalisé ++20 % de croissance CA vs 2022 et ++1500 clients.
· Révision des prix réajusté pour la rentabilité des trios.
· Lancement de promotion et action commerciales de fidélisation. 
· Veiller à la satisfaction de la clientèle et à la qualité du service en place réalisé gain du 02 étoiles sur Survey BK ;
·  Motiver et diriger les membres de l'équipe pour dépasser les attentes des clients avec un service précis, amical et rapide dans un établissement propre baisse du temps d’attente à 3 minutes en rush.
· Diriger le processus de recrutement et de sélection du restaurant pour constituer et conserver une équipe de restaurant efficace.
· Maintenir les stocks et négocier avec les fournisseurs
·  Intégrer les nouveaux membres de l'équipe en les formant et en les guidant sur les bonnes pratiques.
· Réussir les processus de certification BK, MAPAC et SIMDUT notre restaurant de Magog est au top 5 au Québec. 
· Planifier les horaires de travail.
· Offrir un leadership, un encadrement et un support nécessaires pour que l’organisation
Constitue un environnement de travail propice à la productivité, la motivation, la santé et la sécurité du personnel ainsi qu’au développement des compétences.
·  Elaborer des mécanismes de communication pour tout le personnel et animer le plancher et faire des visites surprise aux restaurants pour maintenir l’excellence. 
·  Se conformer à la réglementation gouvernementale, aux politiques de Burger King Canada en matière de marché, de droit du travail, d'exploitation, de salubrité alimentaire et de sécurité alimentaire, de même qu'aux politiques et procédures de Burger King Canada relatives à toutes les activités en restaurant durant les quarts de travail.                                    
                        
JAN 2021 fin Août 2022                    Responsable régional ouest   
                                                                ECCBC ALGERIE
 Contexte : 

J’ai occupé ce poste en temps de grande crise pour fruital ; départ du directeur commercial vers la concurrence, un turn-over chez les cadres commerciaux : régional ; chef de zone dans ma région qui couvrait : Alger Ouest, Blida, Zeralda, Tipaza, Ain defla, Médéa et plus tard Tizi Ouzou et Boumerdes.
Un gros défi que j’ai réussi c’est à dire :
Sécuriser le business avec des réalisations record ++25 % de croissance en volume y compris à Alger !
Stabilisation de l’équipe et limitation de départs vers Pepsi surtout pour les meilleurs profils.
 Participation active à la mise à jour de la stratégie commerciale pour brouiller les pistes à la concurrence qui détenait tous nos secrets.
 Contrattaques et récupération de nos couleurs sur Alger sur les high trafic zones et extension de celles-ci et des RED zones.
 Faire monter mon équipe en compétence et en efficacité sur tous les KPI‘ s.

J’ai en charge l’exploitation, la gestion et de la rentabilité de mon unité qui représentais plus de 25 % du business global et plus de 50 % de la DD Fruital. Responsable du fonctionnement global de ma région commerciale, j’endosse en réalité les responsabilités d'un chef d'entreprise tout en étant cadre salarié. Je suis secondé par 04 chefs de zone et 14 superviseurs pour gérer plus de 80 routes et plus de 16000 clients.

Ma valeur ajoutée au poste : 

En tant responsable régional chez Coca-cola pour la région Ouest dans un contexte de défi pour l’entreprise j’étais leader des plus importants des projets commerciaux en termes de développement. :
· Soit en business push : j’ai conçus des plans volume agressifs et promotions avec des mécanismes simples et efficaces pour être bien exécutés par notre équipe DD sur le territoire national exemple : le plan agressif de ramadan 2021( objectif volume et mix Fanta) ; lancement  RGB SS sur Alger et toute ma région plus d’autres plans tactiques ..
· Amélioration du plan loyauté et gain de market share : participation très agressive au changement du concept et le déploiement sur le terrain avec les équipes et les clients.
· Réussir un développement horizontale en créant des opportunités et des mécanismes de construction et évolution de base de données client fiable car piloter le premier CENSUS fait a 100 % par Fruital de la conception ; à la réalisation et l’organisation sur terrain avec +++ 1000 client a Tizi Ouzou
· J’étais garant du dépassement des score RED dans ma région souvent classé N 01 en DD grâce à mon support direct sur terrain avec l’équipe Red en innovant dans la démarche et en challengeant l’ équipe commerciale et le processus choix des cluster en nombre et qualité.
· Analyse pointue et évaluation ciblée de nos circuits de distribution par zone ; ville en mettant à jour des routing et séquence ; fréquence rentabilité avec prise en charge des contraintes logistique surtout à Alger centre
· Pénétration agressive des zone stratégique pour le business coca-cola (gare routière kharouba ; court Food Ardis…etc.).
· Proposition et participation à la réalisation à la route HORECA-canal prestigieux
· Extension de nos RED zones et HIGH TRAFICC zone surtout sur Alger après les tentatives agressives de Pepsi….
· Implication très productive en Trade marketing en proposant des initiatives en terme de budget ; de quotas de dépoilement opérationnel pour toute la DD. Aussi vu la connaissance des opportunité/contrainte terrain j’ai aidé à l’amélioration du mindset soit avec l’équipe Trade ou nos équipe terrain et ce pour une satisfaction  
· Contrôle et gestion des budgets Trade Marketing et CDE de la région et le travail des agences et partenaires chez les clients. 
· Mise en place de stratégie CDE sur la région pour une couverture optimale pour par cluster et zone et suivi stricte sur le Kpi de rentabilité en collaboration avec le service concerné.
· Insuffler à ses collaborateurs un esprit d'entreprise et de fierté d’appartenance à Coca-cola, repérer les talents et participer à la formation des collaborateurs à haut potentiel.
· Former et coaching des Superviseurs/commerciaux sur le terrain sur les techniques de vente et l’excellence dans l’exécution selon les standard et SFE de Coca-Cola. 
· Négocier les contrats complexes avec les grands comptes de ma région.
· Fixer une ligne de conduite en vue de rehausser le niveau de satisfaction du client tel qu’exigé par les standard Coca-cola selon les protocoles RED et PICOS.                                 

 Oct 2016 à Fév. 2021                   Area sales manager
                                                        ECCBC ALGERIE

· Garant et responsable de l’atteinte et le dépassement des objectifs volumes et qualitatif de 02 départements administratifs au centre de l’Algérie.
· Management et gestion d’une force de vente de 40 collaborateurs commerciaux sur la zone.
· Proposer des plans d’action corrective pour atteindre les objectifs au responsable régional.
· Prendre toutes les initiatives selon mes prérogatives pour réussir les projets pilotes, dépassement des objectifs et rendre plus visible la marque sur mon territoire.
· Garantir la bonne gestion administrative de la région (partie RH, procédure interne, HSE...).
· Assurer les reporting à la direction commerciale.
· Suivre les résultats individuels et collectifs. -
· Valider l’atteinte des objectifs. –
· Analyser les résultats.
· Proposer des plans d’action régionale, d’agence ou individuelle.
· Garantir la bonne gestion administrative de la région (partie RH, procédure interne, HSE...).

Janv.2015 Oct. 2016                        National Key Account Manager
                                                              Pirelli pneumatique
Responsable de :

· Régions et comptes clefs : pétroliers et faiseur à HassI Messaoud/ Ouargla, et les institutions publiques police, armée et les grande flottes (Défense Nationale, Police, LAFARGE).
· des appels d'offre national en relation avec l'équipement pneumatique, cible les grandes flotte.
· Négociation et expertise technique avec les entreprise grand compte.
· reporting hebdomadaire au directeur commercial.
· dépassement des objectifs de vente, en nombre de client actif et en chiffre d'affaire.
· assurer 40% du chiffre d’affaire de notre entreprise 
· recouvrement des créances.
· accompagnement des clients "Avocat" dans les évènements Pirelli en national et en international.

Janv.2015 Oct.2016                          Responsable technico-commercial
                                                              Pirelli pneumatiques Région centre : Alger Est 
Mon travail été de :
· Cibler les grandes flottes pour référencer la marque Pirelli.
· Négociation et expertise technique avec les entreprises logistiques de grande envergure.
· Reporting hebdomadaire au directeur commercial.
· Création et management d'un réseau de distribution de revendeur sur le territoire.
· Dépassement des objectifs de vente, en nombre de client actif et en chiffre d'affaire
· Assurer 50% de distribution numérique dans le réseau de revendeur
· Recouvrement des créances.
· Convertir 60% des clients Michelin à la marque Pirelli en poids lourd.
· Assurer un suivi technique surtout en ce qui concerne le rendement kilométrique du pneu poids lourd Pirelli surtout chez les grandes flottes logistiques.
· Leader les délégations et des Trade visite du top management de la maison mère en Algérie.


  Fév. 2014 à Déc. 2014                 Distributeur exclusif 
·         Des marques : DULCISOL, huile SAFIA ET SOUPLESSE De Tizi Ouzou
· J’ai lancé ma propre entreprise en distribution de produit agroalimentaire avec 4000 $

  Fév. 2012 à Janv. 2014               Field Sales Superviser région
                                                             NESTLE PROFESSIONNEL Algérie Région Est de l'Algérie
  Mon JOB :
· création et management d'un réseau de distributeurs exclusif pour lancer les produits de format professionnel de la marque Nestlé.
· élaboration de business model adapté à la réalité du marché Algérien.
· Négociation avec le grand acteur de la distribution de ma région pour investir avec Nestlé.
· Réalisation et dépassement des objectifs de vente IN et OUT de ma région.
· Participation à la réunion opérationnelle et stratégique de Nestlé Professionnel pour remonter la réalité du terrain et faire des propositions constructive pour la réussite des plans et initiative de l'entreprise.

 Janv. 2010 à Fév. 2012                Chef de zone commerciale centre 
                                                      Groupe LACTALIS filière fromage et lait (président et Lactel) 
Mes Tâches :
·  lancement de la distribution directe sur 03 départements centre de l'Algérie.
· recrutement de distributeur pour investir avec LACTALIS ALGERIE
· suivi opérationnel terrain des vendeurs.
· Réalisation des objectifs de vente et de distribution de ma zone.      
Janv.2009 à Déc. 2009                 Superviseur de vente 
                                          IFRI Région : ALGER partie VIP, Tipaza, Blida, Boumerdes, Tizi Ouzou
Mon job :
· lancement de la distribution directe sur 04 départements centre de l'Algérie.
· réalisation de census pour créer la base de données client
· création de routing et itinéraire fiable et rentable pour la distribution directe.
· suivi opérationnel terrain des vendeurs.
· Réalisation des objectifs de vente et de distribution de ma zone.    

   Fév.2008 à Janv. 2009                 Superviseur de distribution 
                                          Groupe SAVOLA AFIA INTERNATIONAL Algérie, Région : Tizi Ouzou. 
Mes tâches et défis :

· lancement de la distribution directe sur 01 département centre de l'Algérie.
· Recrutement et négociation de distributeur exclusif de la marque pour investir avec Afia.
· réalisation de census pour créer la base de données client
· création de routing et itinéraire fiable et rentable pour la distribution directe.
· suivi opérationnel terrain des vendeurs.
· management du personnel interne : caissier ; magasinier et manutentionnaires.
· veiller au respect de la politique de l'entreprise en interne du centre logistique et sur le terrain avec les clients.
· Réalisation des objectifs de vente et de distribution de ma zone.
     

Mes débuts de carrière : 
· Facturier et vendeur chez Eurl BYG distributeur Soummam Yoghourt et fromages
· 
· Assistant marketing chez GROUPE SIAD AUTOMOBILE Distributeur de VALEO MONROE Délégué commercial 
· Superviseur de Force de vente chez LES PAGES MAGHREB vente d'espace pub sur l'annuaire économique de la boite

FORMATIONS ET ETUDES
Janvier 2024                    ASP lancement d’entreprise
Ecole entreprenariat Québec et le ministère de l’éducation du Québec

Septembre 2017              Certificat d'aptitude professionnelle : Formation de formateur       

                                                  Ecole supérieure de gestion : ESG Alger

Juillet 2003                        Diplôme d’ingénieur d’Affaires en Marketing
Ecole de Formation en Techniques de Gestion : EFTG – Hydra ALGER. Diplôme  
                                                      Signé par l’Institut de Formation et de Coopération Européen – IFEC France.

Juin 2003                      Diplôme d’ingénieur d’Etat en aquaculture

                                         L’Institut National des Sciences de la Mer et de l’Aménagement du littoral 


LOGICIELS:                                
      Microsoft Office: Word; excel, Outlook ET PowerPoint.
LANGUES                               
· Français : Niveau C1 au TEF Canada         
· Anglais : Lu, Ecrit, Parlé

