
Laurent B. - Né le 06/06/1972
01480 Méssimy S/saône
23 ans d'expérience
Réf : 1801190656

Responsable commercial

Ma recherche

Je recherche tout type de contrat,  en Rhone Alpes, dans les Services Commerciaux.

Formations

1989-1991 ? CTI, cours technique de l'image, 2 ans en dessin, 1 ans en photo, initiation à l'imprimerie. Diplôme
d'exécutant publicitaire, CAP
? IFEP 2008, 2009 (Formation éclairage PHILIPS) : Niveau et 1 et 2

Expériences professionnelles

2017
Responsable Division Commercial lighting régionale quart Sud Est Vente de matériel et solution d'éclairage LED
directe usine chez Signcomplex-France filiale directe de la société mère en Chine, sur tout type de bâtiment,
entrepôt, logistique, dépôt intérieur et extérieur avec ou sans étude. Toujours en contact avec la grande
distribution alimentaire et avec la distribution de matériel électrique pour les appels d'offres et cotation de gros
chantiers.

2016-2017
Responsable Commercial régionale Rhône Alpes / Alsace Vente de matériel d'Eclairage en grande surface
essentiellement alimentaire type LECLERC, INTREMARCHE, CARREFOUR CONTACT, NETTO etc. Etude et
audite complète d'Eclairage existant, proposition en LED, retour sur investissement et montage de rentabilité
financière

2014-2016
Agent commercial indépendant (en cogérance) Distribution et suivi commercial de 3 à 5 marques d'éclairage sur
tout le ¼ Sud-est. Mise en place d'actions commerciales à travers la distribution professionnel, animation des
équipes force de vente et promotions pour groupes et indépendants, devis, visites et chiffrages de chantiers,
suivi SAV etc. Développement commercial et création d'outils à la vente. Elaboration et suivi de la politique de
marché de chacune des marques. Prospection, négociation et déploiement de partenariats entre les fabricants
et les distributeurs. Soutien technique et commercial auprès des chargés d'affaires (15) pour le déploiement de
leurs affaires et CA

2006-2014
Responsable Commercial régionale Rhône Alpes/Auvergne Sté ABI devenu AURORA, en Mars 2006 pour
couvrir 17 départements, REXEL, SONEPAR, petits et moyens groupes. Le challenge : générer assez de CA
pour réduire le secteur et créer deux embauches supplémentaires (chose faite). Progression de CA de 3 à 8%
sur 1,2 M€. Avec l'arrivée d'AURORA, groupe industrielle Anglais spécialiser dans le développement et la
fabrication d'éclairage LED, visite de BE et architectes en parallèle de la distribution. Mise en place d'action
commercial à travers la distribution professionnel, animations des équipes de vente et promotions locale,
opérations nationales

2004-2006
Responsable commercial régionale Rhône Alpes / Centre Sté PROLAMP, sur la totalité du secteur SUD EST,
regroupant toutes les agences REXEL, SONEPAR, CGED, et quelques indépendants. Le reste de l'activité
commerciale terrain en parallèle avec deux agents travaillant sous ma tutelle pour tous chiffrages et montages



d'opérations commerciales. Responsable du secteur Rhône Alpes et centre, soit 13 départements le CA de
PACA nous ayant permis une embauche sur Marseille. Lors de mon arrivée le CA de ces 13 derniers
représentaient environ 170 K€, le CA étant passé a environ 950 K€. Présence terrain, visites et accompagnement
sur chantier des distributeurs, chiffrages et équivalences, montage d'opérations commerciales destinées à
dynamiser les équipes et les clients, salons, ont été environ 70% de mon activité. Contact permanent avec les
responsables de marchés, de zones, gestionnaires de stock. Négociation de liste de prix net, montages
d'opérations et contrat de BFA.

2001-2004
Responsable commercial Grand Sud Sté DECLIC devenu SLV (éclairage décoratif), dans un premier temps
comme responsable Rhône Alpes, puis R/Alpes PACA et Sud Ouest, soit pour finir responsable France Sud.
Mon activité : formations, salons, visites et accompagnement des distributeurs, prescription, chiffrages.
Présence et contact permanents avec les responsables de zones, d'agences, de stock et de marché, animation
des équipes de vente. La progression sur cette période a été d'environ 40 à 70% selon les régions.

2001-2000
Attaché commercial Sté SERI FLOCK, vente de travaux d'impression sérigraphique, chiffrage, étude de
faisabilité, suivi de production et des sous-traitants. Prospection, gestion et suivi de portefeuille, développement
de clientèle (Agences publicitaire).

1999-2000
Attaché commercial, responsable de projets Sté BEOTEC-FILAC, vente de mobiliers de collectivité, résidence
étudiants, hôtelière, tourisme et MAPAD. Prospection directe investisseurs et appel d'offre, vente, suivi de
fabrication et d'installation de chantier avec le bureau d'étude. Mise en place et création au sein de la société
d'un service et d'une agence de vente de mobilier de bureaux

1997-1999
Gérant Création d'une SARL, AUDIO VIDEO PRO. Vente de consommables audio et vidéo. Plateforme
Lyonnaise regroupant des grandes marques comme BASF, AMPEX, TRAXDATA, ZEDEM pour alimenter des
studios d'enregistrement, radios locales et régionales, particuliers, musiciens et export.

Atouts et compétences

&#9658; Vente : Prospection, fidélisation et développement de CA, de marge et animation des grands comptes et de
leurs équipes de force vente.
&#9658; Management : Formation produits et management indirecte des équipes de vendeurs sédentaires et
itinérants des clients distributeurs.
&#9658; Marketing : Création de promotions, élaboration d'outils d'aide à la vente et développement. (Expert)
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