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MES ATOUTS ET MES COMPÉTENCES

Opérationnel : 
· Manager et dynamiser des réseaux « interne et externe »   
· Développer les marchés, le business. 
· Agir sur les acteurs internes et externes. 
· Déterminer les stratégies et les actions commerciales  
· Définir les objectifs « Société » du département. 
· Créer les moyens. Mettre en place des indicateurs

Gestion 
· Elaborer et optimiser les ressources.

Management : 
· Fédérer les équipes, développer les compétences des directeurs régionaux, évaluer les compétences des équipes –Proposition - mise en place des  formations, accompagner le changement.

Expertise : 
· Visite médicale -Hôpital- Pharmacie - Distribution-  
· Partenariat avec des leaders d’opinion  et comptes « clé » - centrales- grossistes – groupement 
· Médicaments -Biotechnologie– Dispositifs médicaux – 

Domaine d’activité : 
· Traumatologie –Dermatologie –Phlébologie – Rééducation fonctionnelle- 
· Antalgie- Cardiologie- Anesthésiologie- ORL- Pédiatrie- - Oncologie-           Rhumatologie -Psychiatrie 




	






























EXPÉRIENCE PROFESSIONNELLE
2008: Pierre Fabre dermo- cosmétique  Directeur des Ventes Mise en Place d’ un réseau - médecin dermatologue et vente directe  Domaine Médecine esthétique et cosmétique.
2006-2007 : Consultante : TEOXANE France : Audit –diagnostic- mise en adéquation de la structure commerciale, accompagnement du changement,- CL INNIVATION – Recrutement MBO - Formateur vacataire  Délégués  commerciaux et pharmaceutiques, Visiteurs médicaux (modules réglementaire – métier et environnement)
2001- 2005: Laboratoires BSN médical joint venture entre Beiersdorf et Smith et Nephew - Le Mans -domaine : dermatologie- traumatologie- phlébologie- rééducation 
Directeur des  marchés ville - Vente en pharmacie- Distribution  -   Visite médicale 
Dimension du poste   -
· Réalisation des budgets chiffre d’affaires et profits
· Motivation des équipes (30 personnes) - Gestion des activités
· Animation et développement des équipes de ventes- directeurs régionaux
· Création et développement d’un service de télévendeuses.  
· Organisation de l’administration des ventes
· Gestion du réseau prestataire
Les Missions
· Elaborer les plans et stratégies
· Définir et suivre les budgets, les stratégies de vente/prospection en liaison avec la Direction Générale.
· Assurer l’adéquation entre les résultats et les objectifs, définir les moyens
                   Attributions et Activités   
· Participation à l’élaboration du plan annuel et de la stratégie marketing. 
· Mise en place de la stratégie commerciale et des méthodes de travail.
· Définition des objectifs individuels et du plan de rémunération.
· Mise en place des contrats et actions de promotions auprès des groupements et des grossistes répartiteurs, centrales 
1998 – 2001 - Laboratoires Smith & Nephew – Le Mans  - dispositifs médicaux- biotechnologie
Directeur Régional  hôpital et spécialistes- dermatologie-  traumatologie- rééducation fonctionnelle -    APHP Paris – médecins –kinésithérapeutes- 
· Management d’équipe (10 Délégués) : Formation, encadrement. 
· Mise en  place de ‘’business plans ‘’ sectoriels.
· Suivi et ajustement des plans d’actions. 
· Développement du portefeuille leaders, négociations (groupements, grands comptes hospitaliers)
1984 – 1998 Laboratoires BMS UPSA – médicaments 
Directeur Régional (1991-1998) Equipe de 8 délégués:  ORL- Pédiatrie- Rhumatologie- Oncologie
Délégué hospitalier, Responsable des négociations de marché    (1987-1991) 
Visiteuse Médicale (1984-1987)
Lancement de produits : Domaine de la cardiologie, psychiatrie, antalgie     
FORMATION INITIALE ET CONTINUE
- Formation et préparation du DMSE (Direction – management – stratégie des entreprises) ESCP-EAP  PARIS année 2005
                              Direction commerciale (clôturé par un mémoire sur l’évolution des métiers de la vente dans l industrie pharmaceutique 
                              Management général clôturé par un diagnostic d’entreprise   
- Management       Business Plan d’ Entreprise: Cabinet LRA - 2003  
                              Business Plan Regional: Cabinet Bossard.
                              TEAM BUILDING (BMS)
                              Le directeur régional : formateur de son équipe. (SYLLOG)
                              CEGOS, CFV FORGERON
- Communication et   Technique de vente  GIEF consultant. KEOPS.CFV FORGERON, Achieve global                                
- Faculté de Pharmacie de REIMS, 2 années.  - BAC série   A                                                                   
DIVERS
Loisirs : Natation / plongée  


