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David RENARD

1 Chemin du Vieux Moulin
71400 Autun
 07/52/04/76/90
davidrenard@hotmail.fr
                                             Business Unit Manager
Expertise commercial et marketing (dont 10 ans dans le Management d’équipes)
Triple compétence : Managériale RH - Négociation Grands Comptes – Développement commercial
Mes points forts : Vision stratégique, Force de proposition, Exigence de résultat et Rigueur
FORMATION

2020/2021 : Bachelor Commercialisation en vins et spiritueux Inseec Beaune

2008/2009 : Master 2 Cycle Supérieur de Management E.D.H.E.C Lille

1993/1994 : Spécialisation Management marketing C.N.A.M Lille

1991/1993 : B.T.S Force de Vente Lycée Louis Pasteur, Lille

1988/1991 : Baccalauréat Gestion Lycée Jean Perrin, Lambersart Mention Bien
EXPERIENCE PROFESSIONNELLE

Klöckner Pentaplast – Noyal Pontivy 56 – Leader en Emballage Frais 2,3 G€

10/2015 à ce jour Business Unit Manager Retail France
Rattaché au Général Manager Europe, définition et mise en œuvre la stratégie commerciale de développement de nos activités auprès d’une clientèle de centrales d’achats (Carrefour, Leclerc, ITM, Auchan, Cora, Casino, Système U, Grand Frais).

· Assurer la négociation avec les centrales nationales et les interlocuteurs clefs (Bakery, Freshware, Convenience).
· Référencement Casino (site industriel) 1M€, Auchan DAIG Contrat apport d’affaires 6M€ et Système U 2M€.

· Pilotage, Accompagnement et Développement de compétences Team Retail 30 Collaborateurs.
· Formation aux techniques de vente offensive et Accompagnement 15 KAM sur des négociations à fort enjeu.
Editor – Aix en Provence 13 – Editeur et Créateur de carterie 55 M€

10/2014 à 10/2015 Directeur du Développement commercial France 

Création d’une cellule de développement commercial ayant pour vocation l’ouverture de nouveaux clients dans le réseau Retail.

· Membre du Codir

· Piloter l’activité commerciale de l’équipe de vente (45 Chefs de secteur).
· Prospecter et concrétiser des ouvertures de comptes nationaux
· Encadrer et animer une équipe de 4 Key Account (Communiquer, reporter et veiller)
La Carterie – Arcueil 94 -  Fabricant et Distributeur Français de carterie 45 M€

04/2010 à 10/2014 Directeur Régional des ventes GMS 
Au sein de la Direction Commerciale, garant de l’atteinte des objectifs en cohérence avec la stratégie de l’entreprise pour les marques Hallmark/Nouvelles Images/Yvon.

Manage, forme et fait grandir une équipe de 11 Chefs de secteur.            

Pilote et développe les comptes régionaux en optimisant les accords et investissements commerciaux. 

· Des résultats probants +20% croissance par an depuis la prise de poste. Conquête +200 Magasins.
Le Groupe Chantelle - Cachan 94 – Leader Européen en lingerie féminine 350 M€                                    

01/2008 à 04/2010 Chef de projet Marketing Export Zone Russie Retail
· Internationalisation des marques Chantelle et Passionata sur le marché de la Russie.

· Construction d’un plan d’action commercial dans le cadre d’une politique de changement (master franchise Passionata).
09/2000 à 12/2007 Responsable des ventes 
Sous le Directeur des Ventes, responsabilité de l’équipe de vente Est et des négociations commerciales auprès des centrales régionales Leclerc ainsi qu’interface terrain pour les enseignes Auchan et Carrefour. 

· Pilotage KPI, accompagnement et développement aux techniques de vente de la Force de vente terrain.

· Introduction de la marque sur le circuit des supermarchés.

· Création de concepts Marketing enseigne en transverse avec le service merchandising.

Nutrition et Santé - Revel 31 - Leader du marché de la Diététique 290 M€ 

06/1998 à 08/2000 Responsable Merchandising Régional Nord IDF 

Interlocuteur privilégié de la Force de Vente en tant que fonction support auprès de l’équipe.

· Etablissement d’analyses et de recommandations destinées à optimiser les implantations dans les hypermarchés de la région.

· Création de dossiers d’analyses merchandising puis recueil des informations du marché.

10/1995 à 06/1998 Chef de secteur Nord GMS 

Assurer le respect des accords nationaux, la redescente des assortiments captifs et la négociation d’opérations promotionnelles en centrale régionale et en magasin de la grande distribution en PGC (produits de grande consommation). 

· Augmentation du C.A + 38% en comparaison au National +15%.

·    N°2 de la Force de Vente France aux stimulations individuelles.

CENTRES D’INTERET

· Pratique de plusieurs sports collectifs, de la course à pied et des sports de glisse.

· Service militaire centre d’entraînement commando Givet au grade de sous-officier.

· Bon niveau Anglais et bonnes Notions de Russe.    
· WSET 1 Château de Pommard Septembre 2020                

