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Quelques exemples de résultats et réalisations :

Directeur Adjoint Entrepôt Logistique (de Janvier 2010 à Juin 2011):
Défi : 
Améliorer les résultats de l’entrepôt régional en matière de délai et qualité (dernier réseau), tout en maîtrisant les frais pour garantir la partie économique.
Solutions :
Animer les collaborateurs (5 des 11 cadres et leurs équipes) sur la qualité et la productivité des livraisons du réseau.

Mettre en place des mesures qualité plus régulières : mesure des PPM (Piece Per Million).

Organiser les départements pour une optimisation des tâches dans les différents process réception, prélèvement et livraison.

Favoriser la restructuration et la composition des équipes pour une meilleure homogénéité.

Définir et mettre en oeuvre la politique de sourcing CV pour recruter des profils étudiants afin de renforcer par des temps partiels voulus, les entrées et sorties de WE.
Résultats : 

+8% de productivité horaire en 2010 (objectif atteint)
+0.5M€ de RBE en 2010
Baisse des délais de 7h sur 1 an (-13% / n-1)

Obtention du maxi de prime mensuelle cout/article global entrepôt sur toute l’année (1ère fois depuis 4 ans)

Signature de 10 CDI temps partiels en 3 mois
1er réseau France sur 1er trimestre 2011 en terme de productivité


Responsable Département Logistique (de Juillet 2008 à Décembre 2009):
Défi :
Après une absence de patron pendant 4 mois, reprendre en main l’organisation et la motivation d’une équipe de 15 personnes (jusqu’à 30p en pleine saison) pour l’amélioration des ratios qualité, délai et productivité.
D’autre part, au global de l’entrepôt, j’ai proposé d’être missionné sur la réussite de l’entrepôt sur les challenges société. L’entrepôt avait eu de mouvais résultats aux challenges précédents.
Solutions :

Sur le département :

Proposer et mettre en place des missions individuelles motivantes et impliquantes pour chacun.

Avoir une présence terrain accrue auprès des équipes.

Suivre un planning d’entretiens individuels pour chaque collaborateur avec travail des priorités passées et à venir. 

Communiquer régulièrement sur les résultats collectifs obtenus : débriefing hebdomadaire, réunion colelctive trimestrielle.

Evaluation objective de l’avancement de chacun en mi-année et fin d’année et favoriser le développement des compétences et du projet personnel.
Sur l’entrepôt :

Mettre en place un nouveau challenge interne (entre les univers de l’entrepôt) afin de booster les résultats du global entrepôt au niveau national.

Elaborer et mettre en place physiquement une communication spécifique sur le thème du challenge.

Fédérer les équipes par des réunions d’information et de lancement challenge.

Créer une dynamique par la communication journalière des résultats.

Débriefer des résultats et organiser une remise de récompenses aux vainqueurs.

Résultats :

+ 25% du taux de commandes livrées à 1 jour / + 12% de productivité horaire
Amélioration des résultats délais sur l’année (2008 : cde à 1j : env 20% sur 2009 env 45%) / 
Délai de relivraison des commandes passe de 51h à 38h (-25% / n-1)
Baisse du taux d’intérimaires de 17 à 7.5% : embauche de Temps Partiel pour compléter les temps complets et ainsi apporter souplesse aux plannings

Vainqueur du Challenge interne
Leader et organisateur du Challenge interne mis en place pour améliorer les résultats sur le Challenge Délais société


Hiver 2008 : 2ème

Eté 2009 : 3ème
Autres réalisations :

Participation active en tant que relai sur le projet Développement Durable dans le réseau logistique Oxylane-> créateur du slogan « Log’InGreen » utilisé dans les communications internes relatives au projet et mise en place d’idées simples au sein de l’entrepôt pour les économies d’énergie.
Evolution de 3 membres de mon équipe vers un nouveau projet important et impliquant au sein de l’entrepôt. (Equipe process trieuse).

1 bilan de compétences + une formation qualifiante pour un autre membre de mon équipe.

Pilote de flux Groupe Achat (de Janvier 2007 à Juin 2008):
Défi :
Coordination au sein du groupe du déploiement d’un nouvel outil informatique de sélection produits « Marque Propre »: lien entre les différents acteurs de la conception à la production.
Solutions :

L’outil étant un applicatif impliquant de nombreux métiers différents dans des domaines aussi diversifiés que achats, conception, industrialisation, mise en place d’un rétroplanning de déploiement avec délégation de tâches et points de passage obligés pour chacun des interlocuteurs. 
Organisation de réunion conduite du projet de déploiement pour définir GO ou STOP/GO.

Ecoute et collaboration étroite avec chacun pour résoudre les problèmes techniques ou de coordination.
Résultats :

Déploiement réussi de l’applicatif et respect du timing initial en vue de la sélection produits.
Autres réalisations :

Participation active à la construction du métier (nouveau) : participation sous forme d’ateliers à la hiérarchisation des priorités métiers, des outils nécessaires et à la planification des tâches incontournables mais aussi complémentaires.


Responsable Approvisionnement et Gestion - Retail Supplier (de Mars 2001 à Décembre 2006) :
Défi :
Marché Habillement Cycles et Casques : Prendre des parts de marché et assurer la croissance CA / Marge en garantissant une baisse de la rotation de stock.
Marché Foot : Après des résultats économiques catastrophiques dus à la gestion des stocks résiduels de l’Euro 2004, refaire de la croissance de CA et garantir de nouveau la rentabilité de la marque.

Solutions :

Cycles : 
Développement et optimisation de la gamme Casques : largeur et profondeur de gamme, rentabilité de chaque référence, prix.

Travail en collaboration avec les fournisseurs sur la mise en place de stocks tampon (type CPFR).

Respect des engagements d’écoulement et de commandes (évaluation de la notion de risque sur stock).

Prise de risque sur les coups commerciaux (réassorts).

Communication accrue avec les partenaires « marque propre » en pays (notamment Italie / Roumanie).

Mise en place d’un challenge commercial sur l’ensemble du réseau européen et animation régulière sur les résultats.
Foot : 
Mise en place de soldes importantes pour favoriser un écoulement très rapides des vieux produits.

Chiffrer les gammes de façon professionnelle et exigeante.

Favoriser des relations Gagnant / Gagnant avec les fournisseurs Grandes Marques Internationales (type GMA).

Comprendre les contraintes production de la marque propre et augmenter la communication avec les partenaires en pays. Déplacement en Chine pour rencontre des fabricants et relations mises en place avec les interlocuteurs (visio conférence, point sur les ventes, planification des capacités de productions et échéance de livraison).
Résultats :
Marché Habillement Cycles et Casques : +28% en CA / +33% en marge / -10j de rotation de stock (1er société en 2003).
En 2002, résultats Casques supérieurs à ceux du rayon : +19% pour +15% 
Marché Chaussures Foot : Rentabilité retrouvée en 1 an (25% du CA et 50% du résultat de la marque)

La communication et les relations entretenues avec les interlocuteurs en pays de production (visio conférence régulière, point sur les ventes, planification des productions et échéances de livraison..)

De nombreux voyages organisés dans le but de mieux comprendre les problématiques de mes interlocuteurs en production (achat composants, délais, capacité de production..)

Formateur SAP sur les modules Prévisions de vente et Commande d’implantation : organisation de formations dispensées auprès des Responsables de gestion de la centrale d’achat. / référent technique applicatif de gestion commerciale
Participation en tant que formateur à la bascule de l’ensemble du système informatique dédié à l’approvisionnement du réseau (AS400 vers SAP)
Evolution professionnelle vers le métier de Pilote de Flux suite à ces bons résultats.

Organisateur Sécurité Maintenance puis Directeur adjoint Magasin (de Juin 1995 à Février 2001) :
Défi :
Sur un magasin concept en constante mutation, organiser les déménagements pour garantir une réouverture opérationnelle aux clients la plus rapide et qualitative possible.
Après avoir été formateur sécurité magasin (3 ans) , devenir formateur sécurité régional.

Solutions :

Mise en œuvre des plans sur DAO (TopCad) pour une plus grande précision.

Détermination des besoins humains et matériels.

Elaboration et animation d’un rétroplanning de tâches préparatrices.

Coordination avec les services maintenance site (sécurité / déplacements électricité ..).

Elaboration rétroplanning d’organisation pour l’optimisation des mouvements et la coordination des équipes le jour J.

Choix prestataire de service intérimaires : nombre, profils, formation. 
Elaboration des procédures de sécurité.

Affectation et organisation des équipes par département.

Suivi de l’évolution le jour du déménagement.
Résultats :
Organisation professionnelle des déménagements (7/an) magasin concept Decathlon (1er société) : travail effectué en partenariat avec agence d’intérims (200 personnes déléguées sur le terrain) / Mise en place d’un outil de préparation utilisé par mes successeurs.
Autres réalisations :
Dans le cadre de la maitrise du CEX, diminution de 50% des frais en fournitures et matériels de bureau 
Formateur Sécurité région Nord (2 ans) : organisation de formations dispensées auprès des Responsables Exploitation de la région.

Manager Caisse/Accueil (1996) :
Défi :
Après un changement suite au départ du patron précédent, reprise en hiérarchique de l’équipe de 20 hôtesses caisse/accueil.
De nombreux problèmes relationnels au sein de l’équipe nuisent aux résultats.
Solutions :

Travail sur la cohésion de l’équipe.

Mise en place de missions individuelles responsabilisant chacun dans l’organisation et la réussite des services.

Animation régulière en entretien individuel de priorités et réunions collectives participatives pour discuter des dysfonctionnements. Mise en place d’un suivi des procédures caisse avec l’aide des compétences équipe.

Reformation aux permanences et animation des cadres sur le respect des règles.
Résultats :

Cohésion et travail en équipe : sur le podium Qualité (1er région sur 2 mois)

Baisse de taux d’erreurs caisse

Diminution des encours d’impayés chèques / CB / crédits

Humain : évolution de 2 hôtesses sur des postes à responsabilité (centrale d’achat, école des métiers) + passage de 2 formatrices

Manager de rayon (de Mars 1991 à Mai 1995) :
Défi :
Organisation d’un Trocathlon (dépôt/vente matériels d’occasion).
Etre le formateur et référent Vente pour les équipes (stratégique en magasin)
Développement d’un nouveau rayon sur marché en plein essor : le fitness

Solutions :

Trocathlon : déterminer les objectifs / recruter l’équipe de conseillers / organisation de l’exploitation (sécurité, location chapiteau, gardiennage) / prévoir, négocier et mettre en place la communication spécifique (radio, affichage, tractage) / établir le CEX et bilan après opération
Passage et réussite du monitorat / Mise en place de sessions de formations pour l’ensemble des nouveaux embauchés / Elaboration d’ateliers de pratique sur le terrain pour les personnes déjà formées / mise en place de challenges commerciaux et suivi de têtes de gondole.

Rayon Fitness : Fort investissement personnel sur le terrain / travail du podium pour la mise en avant des produits d’investissement / Proposition de déplacement chez les clients pour montage à domicile / Développement du linéaire diététique pour l’ouvrir à tous les sports. / Embauche d’un vendeur temps partiel pour accroitre les ventes le WE.

Résultats :


Trocathlon : Réussite économique et humaine de l’évènement 


CA du rayon fitness +50% / an, embauche du vendeur en CDI Temps Partiel puis en 35h.

Humain autres rayons : Embauche et évolution de 2 collaborateurs vers des postes de manager de rayon.

Formateur Techniques de Vente pendant 2 ans : organisation de la formation des équipes magasin et animation de challenges commerciaux.
