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48 ans, mariée, 2 enfants
14 Allée des Gardes Royales
78 000 VERSAILLES
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MANAGER 
NIELSEN France depuis 24 ans
MANAGER Equipe CLIENT LIAISON depuis septembre 2009
Management d’une équipe d’une vingtaine de client Liaison (Technico-Commerciaux) responsables de la relation technique avec les Grands comptes de Nielsen France (Procter & Gamble, Ferrero, Nestlé, Kraft, Unilever, Reckitt, Danone, Bongrain, ….) 
Principales missions :

Management de l’équipe : cohésion de l’équipe, mise en dynamique, entretiens d’évaluation des performances biannuels, négociations salariales,  recrutement ….

Suivi de la relation clients, Support des Technico-commerciaux chez les clients lors des RV complexes, 
Relations avec les autres départements de l’entreprise, notamment commerciaux

Réflexion permanente sur l’optimisation des outils et des process : Off-shoring des activités à faible Valeur Ajoutée auprès d’un partenaire en Inde : Définition des process, Formation,  suivi via KPI hebdomadaires, ….
Most Valuable Player du département Opération – Nielsen Europe -  novembre 2010
MANAGER BU CONDUITE DU CHANGEMENT de 2006 à 2009
Gestion d’une équipe de 15 personnes « Support de l’équipe commerciale » (100 personnes) :

Préparation de l’Off-shoring de certaines tâches des équipes commerciales : définition des process, formation, suivi des équipes
Formation aux différentes solutions Nielsen, à la Technique de présentation orale (30 conseils à former par an)
Information : organisation d’un meeting hebdomadaire d’information sur les nouvelles solutions à la vente, les nouvelles méthodes de travail, nouveaux process, best-practices, …dans le cadre de la conduite du changement
Motivation : organisation des Sales Day (un à deux par an pour 200 personnes), travail sur la fidélisation des commerciaux
Gestion des Carrières : suivi des personnes à promouvoir (High Potentiel), mise en place et suivi d’un process de certification (20 personnes par an),
Recrutement: depuis janvier 08, recrutement des commerciaux (11 recrutements en 3 mois), participation aux forums écoles de commerce (une dizaine de forums), mise en place d’une communication école, gestion des offres publiées, suivi administratif des embauches
Call-center : équipe de 3 personnes qui répondent aux appels des commerciaux en leur absence (220 appels / jour) : gestion du planning, motivation, suivi des réponses, …
Back-Office : équipe support des commerciaux pour préparer leurs présentations client : planning, gestion des priorités, …
MANAGER Département Etudes MERCHANDISING de 2000 à 2005

CONSEIL SENIOR EN MERCHANDISING de 1994 à 1999

CONSEIL EN MARKETING (Conseil Junior puis Senior) de 1987 à 1994 
FORMATION

Maîtrise de Gestion et DESS de Marketing – 1986 – Université Paris I Panthéon-Sorbonne
Anglais courant
