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Chef de Projet 
Marketing – Soutien à la Conquête, Satisfaction et Fidélisation Clients
 
Conception, lancement et promotion d’offres  –  Gestion de projets de conquête et de fidélisation clients  
Animation commerciale de réseaux de vente  –  Collaboration avec équipes vente, marketing, crm et informatiques 
En divisions marketing et commerciales d’entreprises 
 
EXPERIENCE PROFESSIONNELLE  
  
Sept 2012 - sept 2025  	Chef de Projets – Marketing, Expérience Client, Conquête et Fidélisation Clients,   Customers Coming in Points of Sales,  
société de services en marketing de conquête et de fidélisation clients 

· Optimisation, pour de grands magasins (Westfield Sydney, Myer Sydney City…) de leurs actions de conquête et de fidélisation des clients – Attention plus spécifiquement portée aux clients à fort pouvoir d’achat  
· Interrogation en continu des clients des magasins sur leurs attentes  –  Informations utilisées pour adapter en permanence, en collaboration avec les responsables commerciaux des magasins clients, l’offre de produits distribués, les promotions et mailings d’informations réalisées, les actions de satisfaction et fidélisation clients déployées 
· Résultats : croissance de 25% du CA des produits vendus pendant les opérations commerciales  
  
	2011 - sept 2012  	Chef de Projet Fidélisation Clients Entreprises,  Bouygues Télécom, opérateur télécom  
· Pilotage de la rétention des clients Entreprises   
· Gestion des équipes projets nécessaires (collaborateurs d’équipes marketing, CRM, commerciaux, informatiques et télécom)  
· Résultats : baisse de 30% du nombre de résiliations des contrats clients  
 
	2007 - 2011  	Chargé du Marketing Clients PME,  Bouygues Télécom, opérateur télécom  
· Recrutement et accompagnement des distributeurs dédiés aux clients PME  
· Conception et commercialisation de l’offre « Néo PME » dédiée aux clients PME  
· Accompagnement des distributeurs dans leurs publicités, leurs actions de conquête et de fidélisation des clients  
· Résultats : part de marché PME passée de 0,3 à 5,5%  
  
2006 – 2007	Ingénieur d’Affaires Banques/Assurances,  Bouygues Télécom, opérateur télécom  
· Analyse des besoins des décideurs télécom des banques et sociétés d’assurances et vente de propositions sur mesures  
· Résultats : renégociations des contrats annuels, +20% CA avec Banques Populaires, +15% CA avec Crédit Agricole  
  
	2000 - 2006  	Senior Consultant en Organisation,   KPMG Consulting, société de conseil en organisation d’entreprises  
· Participation à de nombreuses missions d’optimisation des organisations de grandes entreprises clientes 
· Exemples de missions : optimisation de l’organisation du constructeur automobile Peugeot (résultat : qualité d’organisation récompensée lors de la certification de la marque en mai 2001) – Optimisation de l’organisation des marques hôtelières du groupe Accor et de la fidélisation de leurs clients (résultat : +25% de fidélité client) – Optimisation de la satisfaction des clients des classes Première et Affaire d’Air France (+20%)
  
	1996 - 2000  	Consultant en Vente et Marketing,   Cegos, société de formation et de conseil aux entreprises  
• 	Analyse des besoins des décideurs d’entreprises en développement des compétences de leurs salariés  
• 	Vente, conception et animation de ces formations  
  
	1993 - 1995  	Responsable Régional Audi Vente et Marketing Audi,   Volkswagen Group France, constructeur automobile  
	•  Déploiement régional de la stratégie de conquête et de fidélisation des clients Audi - Animation des forces de vente - 
Organisation du lancement des modèles A4 et A8  –  Organisation d’opérations promotionnelles 
  
	1991 - 1993  	Chef de Région Ile de France Est,  Volkswagen Group France, constructeur automobile  
 •  Animation commerciale de concessionnaires et de leurs forces de vente – Conception d’opérations promotionnelles   
  
	1989 - 1991  	Chargé de Marketing Opérationnel (Vsne),   Peugeot Belgique-Luxembourg, constructeur automobile  
 •  Conception et déploiement d’opérations promotionnelles – Ex : lancements des modèles 205 Junior et 309 Classic  
  
DIPLOMES 
  
	1995-1996  	ESCP Business School        	Mastère spécialisé en marketing et communication  
	1986-1989  		Néoma Business School	            Master grande école de commerce  
  
LANGUES  
Anglais   Courant             Allemand   Lu, parlé et écrit  
  
INFORMATIQUE 
Crm  	Salesforce, Dolibarr  	Gestion de projet  	  MS Project 
	Collaboratif      Teams, Sharepoint, Google docs  	 	Formalisation de processus    Microsoft Visio
