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	John Smith

Any street, anywhere

Languages

Bilingual English/French

DOB 25/12/58 (46 years old)


	
	  (  0208  123 4567

  (  07890 12 34 56

  (  Smith@emailadresse




Profile

Managing Director with 20 years Senior Management experience, including Start-ups and Turnarounds, in Traditional IT Product Distribution and E-Business. Considerable General Management and 

Business Development experience, both in the UK, France and Internationally. 
Key Skillset:

· Strong Communication, Team Management and Leadership skills

· Strong business development skills

· Bilingual French /English, understands communication issues in multicultural business environments

Relevant Experience: 

· Started-up and developed French Computer product subsidiary; within 6 years generated organic growth to  30 M€, with 60 Employees, then acquired 2 companies, merged operations and increased total turnover to 76 M€ with 120 Employees

· Built strong international wholesaler/distributor network for computer products company, developed turnover from 0.5M€ to 5M€ in 6 years to market leader position

· Set up inter-company  procurement structure and business processes for 6 European subsidiaries, generating 1M Euros incremental profit and savings

· Turned around performance of a UK software products subsidiary

· Successful completion of several short-term assignments in both traditional IT products distribution and E-Business  

Market Sectors:

· IT Products Distribution,

· Software Supply and Services

· New Media, Dotcom, Internet

· Media & Publishing.

Education/Qualifications
· 1985 
MBA Insead Paris 

· 1979 
EDHEC Lille
Professional Experience

2000-2005 

COMPANY XYZ- Software Distributor -Annual European Turnover 22M Euros

Position: 

Managing Director UK/Strategic Business Director Europe-Based London, UK
Brief: 


Restructure and turnaround the operational and financial position of the UK subsidiary, 

consolidate european commercial operations, set up European logistics centre in Belgium. 




(500 employees, 6 subsidiaries)  

1998-1999: 

COMPANY BROWN 
Wholesaler/Distributor of Computer Products– T/O 53M Euros, 500 employees

Position:

Group Sourcing Director  (Operational board member) Based Paris, France
Brief: 


Define the group sourcing strategy and policy, and create and manage a new European 

Product Management and purchasingstructure. 

Achievements:

· Set up inter-company  procurement structure and business processes for 6 European subsidiaries

· Within 1 year, signed 5 new European contracts, and re-negotiated existing local contracts 

· 2MEuros incremental yearly rebates/retained profit 

· Annual saving of 0.5M Euros through implementing  brand rationalisation program

1989 - 1997

COMPANY GREEN Annual Turnover 76M Euros

Position:

Managing Director
Based Munich, Germany
Brief: 


To start up and develop the French subsidiary company 
Achievements:



· Created, developed and managed all business areas (Sales, Purchasing, Logistics, Distribution, Administration, IT, Finance, Personnel) with full P&L responsibility

· Within 6 years, grew turnover from 0 to 30M Euros, with 60 Employees

· In 1997, acquired and consolidated 2 companies, increasing total turnover to 76M Euros with 120 Employees

· ROI and profitability within 3 years, company established as  major market player

1983 - 1989

COMPANY BLUE-London



Manufacturer of Computer Products
Position: 

Sales and Marketing Director

Brief: 


Develop sales activity and infrastructure and build up an international distributor network

Achievements:



· Created and developed the Sales and Marketing Division

· Managed an internal/external sales force and key accounts(10 people)

· Developed strong international wholesaler/distributor in all European countries 

· Grew turnover from 0.5M Euros to 5M Euros in 6 years, brand developed to market leader position 

1981 - 1983

COMPANY RED

Position:

Sales Executive

Brief:


Development of new and existing business 

Achievements:

Regular over-achievement of quota on all business areas
	Jean DUPONT

Adresse

Langues : anglais, (bilingue) allemand

Né le 25/12/58 (46 ans)

Marié, 2 enfants
	
	  (  0208  123 4567

  (  07890 12 34 56

  (  Dupont@emailadresse.com




Profil

Directeur Général capitalisant 20 années d’expérience dans la distribution de produits informatiques et le commerce électronique. 

Résumé Général

Compétences clés : 

· Répartir les responsabilités et mettre en place une structure dans l’entreprise en endossant la direction opérationnelle et financière

· Maîtriser le management d’équipe dans un environnement start up, fusions & acquisitions

· Excellentes compétences dans le domaine commercial

· Communiquer efficacement en environnement d’affaires multiculturel

Expériences significatives : 

· Création et  développement d’une filiale française dans le domaine de la distribution des accessoires informatiques : atteinte en 6 ans d’un chiffre d’affaire de 30M€, avec 60 employés, puis rachat de  2 entreprises, fusion des opérations et augmentation du chiffre d’affaire global à 76 M€, avec 120 employés

· Développement d’un important réseau de distribution européen, avec croissance du chiffre d’affaires de 0.5M€ à 5M€ en 6 ans, en devenant leader du marché

· Mise en place d’une structure centrale d’achats et d’approvisionnement pour 6 filiales en Europe, avec un gain annuel de 1 M€

· Plusieurs missions en tant que  Dirigeant de Transition  accomplies avec succès dans le secteur traditionnel, la distribution de logiciel, et dans le E-Business et high-tech
Secteurs d’Activité :

· Distributions des produits informatiques

· Distribution de logiciel et services

· Nouvelle économie, Internet, Commerce électronique

· Médias & Maisons d’édition
Formation :

· 1985 
MBA Insead Paris 

· 1979 
EDHEC Lille
Expérience professionnelle
2000-2005
SOCIETE XYZ - Distributeur de logiciels - CA Européen 22MEuros
Poste:


Directeur Général Angleterre / Directeur Stratégique Europe


Restructuration de la filiale anglaise, préparation  à la vente, consolidation et fusion des entités européennes, mise en place d’une nouvelle plateforme logistique centrale en Belgique

1998-1999 

Société BLEU
Grossiste / Distributeur en produits  informatiques 

(CA 53M Euros, 500 personnes)

Poste:


Directeur Européen des Achats  (Membre de comité exécutif)

Mission :

Définir la politique et la stratégie d’achats en Europe, créer et diriger une nouvelle 

structure de chefs de produits et Directeurs d’achats en Europe

Résultats:

· En 1 an, conclusion de 5 contrats cadres européens et renégociations des contrats locaux 

· Un bénéfice supplémentaire de 1M Euros dégagé pour le groupe

· Optimisation des lignes de produits pour engendrer une économie annuelle de x Euros 

· Mise en place d’une structure d’approvisionnement filial pour les 6 filiales européennes

1989 - 1997

Société VERTE CA 76M Euros

Poste:


Directeur Général France

Mission :

Création et développement de la filiale du groupe en France


Résultats:



· Mise en place réussie de l'ensemble des grandes fonctions de l'entreprise : Service Commercial, Achats, Logistique, Administration, Informatique, Finance, Personnel
· En 1996, au terme de 6 années, le  CA s’élève à 30M Euros pour un effectif de 60 personnes
· En 1997, rachat et fusion de 2 sociétés pour un CA de 76 M Euros et un effectif de 120 personnes

· Retour sur investissements en 3 ans : la société devient un leader sur son marché

1983 - 1989

Société ROUGE



Constructeur et distributeur de produits pour l’informatique
Poste:


Directeur Commercial

Mission :
Développer l’activité commerciale et le réseau de distribution en Europe

Résultats:



· Création et développement de la division Commerciale et Marketing

· Recrutement et encadrement d’une équipe de commerciaux sédentaires et grands comptes

· Mise en place du réseau de distribution international de grossistes et distributeurs 
· En 6 ans, le chiffre d’affaire est passé de  0.5M€ à 5M€ en 6 ans et la Société est devenue No 1 sur le marché européen

1981 - 1983

Société JAUNE 

Poste:


Attaché Commercial

Mission:


Développement de clientèle 

Résultats:

Atteinte régulière des objectifs et des quotas
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