Bruno GENKIN                                                                                                                          

79, Route de Seurre                                                                                                                            

21910 Corcelles les Citeaux                                                                                                               

06 29 19 84 44

bgenkin@free.fr
Skype : genkin1961


Expérience

(  Depuis 2010 : Directeur de centre de profits
Distributeur et réparateur agréé de véhicules industriels (Management de 11 personnes) 

( Stratégie commerciale : ventes de véhicules neufs et d’occasion, location, atelier et pièces détachées,
marketing produits et services rattachés, suivi des comptes clés et clients sous protocole.

( Gestion commerciale : Négociation des objectifs annuels (véhicules, pièces détachées) avec le constructeur,
suivi hebdomadaire, soutien des vendeurs, développement des contrats d’entretien réparation, négoce véhicules

( Ressources humaines : recrutement, plannings, départs, salaires, commissions vendeurs…

( Gestion entreprise : suivi  créances, encours, règlements, facturations, relances, litiges, livraisons…


( Résultats : 36 véhicules neufs vendus, conquête d’une flotte, CA = 4,3 M€

MAN Camions & Bus S.A

( 2008 - 2009 : Responsable national location 

(Management  de 5 personnes et transversal de 45 personnes)

( Création du produit location (LLD) full services dans le cadre de la conduite du changement: contrat d’entretien réparation, conditions générales, véhicule de remplacement, tarifs, suivi des locations, marketing du produit, documents de suivi du véhicule.
( Organisation du service : nomination des interlocuteurs régionaux, Conditions de rémunération des vendeurs, accords de location selon la qualité du client, déploiement de l’activité sur le territoire national et animation des équipes commerciales, communication nationale

( Formation des vendeurs : documents obligatoires, obtention de l’accord, modalités de paiement et mise à disposition, formation au programme SAP, animation des commerciaux

( Gestion du service : reporting de l’activité, valeurs de retour, sales and lease back, facturation….

( Résultats : 115 véhicules en location, CA = 116 K€ pour 6 mois d’activité

( 2005 - 2008 : Responsable national des ventes véhicules industriels d’occasion 

(Management de 5 responsables régionaux et 7 assistantes)

( Gestion du service : réorganisation, déploiement sur le territoire national, recrutement équipe, organigramme de fonctionnement, valorisation des buy-backs et prise de provisions, gestion des retours des comptes clés, suivi des ventes à l’exportation, responsabilité des grands comptes, achats de véhicules en négoce
( Stratégie commerciale et marketing : rémunération selon la rotation du stock, la marge et la vente de véhicules des  flottes. Animation équipe de vente, organisation de challenges, développement de la location financière et gestion des ventes, du stock, des remises en état (remarketing), procédures d’expertise

( Conduite du changement (2005-2007) : management de transition avec audit des procédures et mise en place de nouveaux process de fonctionnement dans la perspective de la création d’une joint venture.

( Local change manager  pour la mise en place du programme SAP (2007): traduction du programme, mise en conformité du programme avec les exigences légales, migration des données, formation de l’équipe sur les modules CRM et R/3


( Résultats : CA 2005 = 18,4 M€ Résultat = - 1.8 M€      CA 2006 = 28,4 M€ Résultat = -0.95 M€

                                  CA 2007 = 17,7 M€ Résultat =+ 1.5 M€      CA 2008 = 16,0 M€ Résultat = -2.00 M€

( 2003 - 2005 : Responsable régional des ventes véhicules industriels d’occasion 

(Management 1 personne, secteur Alsace, Lorraine, Nord Picardie et Normandie)

( Création, ouverture et lancement du centre régional : mise en place des moyens de fonctionnement et des procédures, 

( Gestion du centre : reporting de l’activité, contrôle des achats et ventes, gestion des coûts de remise en état (marketing produit), expertise des véhicules à leur arrivée

( Animation des ventes auprès du réseau de distributeurs, développement des ventes, marketing du centre. Communication hebdomadaire, achat et vente des véhicules en reprise et négoce.

( Correspondant Export MAN AG, développement des ventes  à l’exportation (Lituanie, Russie, Bulgarie, Estonie Espagne…), réalisation des procédures douanières, création d’un guide de procédures

( Résultats 2005 = 220 véhicules vendus, CA = 4.8 M€

( 1995 - 2003 Attaché commercial véhicules industriels d’occasion
(Metz & Bourg en Bresse, secteur Alsace, Lorraine, Nord Picardie)
( Mise en place des procédures de rachat et des procédures de reprise (documents, expertises…), gestion des coûts de remise en état.

( Achats et ventes des véhicules en reprises et négoce et vente des fins de location financières.

( Communication par annonces, fax, mailings, animation des ventes réseau et clients, exportation véhicules

( 1994 - 1995 Vendeur véhicules industriels et utilitaires d’occasion
Concession IVECO, Garage Le Poids Lourd
( Mise en place des procédures d’achat des véhicules d’occasion et fixation des prix de reprises, contrôle de l’état des véhicules à la restitution. 

( Achat et vente de véhicules industriels et utilitaires aux réseaux de revendeurs et aux compagnies financières.
( Communication commerciale locale  par annonces et fax, vente de véhicules, location longue durée de véhicules aux clients du secteur
( Gestion des coûts de remise en état, recherche de pièces détachées au meilleur coût.
(  1990 - 1993 Vendeur véhicules industriels et utilitaires d’occasion
DAF France S.A
( Animation et développement des ventes au réseau de la marque, vente de véhicules industriels d’occasion au réseau, aux négociants et transporteurs

( Mise en place des moyens de paiements crédits documentaires rédaction des documents et constitution du dossier de règlement, suivi des règlements.  Planification des livraisons (transports) et documents douaniers
( Correspondant Export pour DAF Eindhoven : Europe de l’est, Russie, Maroc, Nigéria, Soudan, Arabie…

( 1989 - 1990 Animateur des ventes et chargé d’études de marché
Compagnie Nouvelle des Conteneurs

( Animation des ventes de : déménagements, Instauration de la polyvalence des tâches, suivi des résultats au niveau national, statistiques de l’activité, promotion du produit sur le marché.

( Gestion des ventes des industries sidérurgiques et métallurgiques : développement de l’activité et prise de nouveaux marchés (transports des déchets de câbles en cuivre des TELECOM)

Formation

 ( 1989 Diplôme supérieur de recherches, Economie et commerce international (E.S.C : I L E R I, Paris)
Langues

                     Anglais    : lu, écrit, parlé  (bilingue)                            Espagnol : lu, écrit, parlé (moyen)

                     Allemand : lu, écrit, parlé  (moyen)                              Russe      : débutant

Informatique
Microsoft Office 2003-2007, Outlook, Open office, Lotus Notes, S A P, Adobe acrobat, Internet

Réseaux relationnels
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Experience
( Since 2010: Profits centre manager
 Trucks Dealer, Repair and Maintenance (Team management 11 employees)
             ( Business strategy: new and used vehicles’ sales policy (margins and customers), rental, workshop and spare parts, products and attached services marketing, keys accounts and referenced customers follow up. Trade in
             ( Business management: annual objectives’ negotiation (vehicles and spare parts) with the importer, salesmen
             weekly follow up, repair and maintenance contracts development

             ( Human resources: recruitment, planning, departures, salaries, salesmen bonuses settings…

             ( Firm management: Credits follow up, outstanding discounted bills, delays of payment, invoicing…

Results: 36 new trucks sold, fleet conquest, turnover = 4.3 M€

MAN Camions & Bus S.A

( 2008 - 2009: Rental manager 
Direct team management 5 and   transverse management of 45 salesmen
             ( Full services rental product creation according to the change management policy: repairs and
             maintenance contracts, sales’ terms, truck replacement, pricing, dashboards follow up and reporting, product
             marketing, expertise documents

             ( Department organization: area rental salesmen nomination, salesmen bonuses terms, renting settlement
             regarding the customer quality, product launching, team’ sales development, network advertising

             ( Salesmen training: compulsory rental documents and rental clearance implementation, payment’ terms, rental
             truck delivery, SAP training program, team support

             ( Business management: reporting, residual and buy-back values settings, sales and lease back process

             Results: 115 rental vehicles, turnover = 116 K€ (6 months activity)

( 2005 - 2008: National used trucks manager
Team management 5 area managers and 7 employees
             ( Department Management: reorganization, team recruitment, functional organization chart, team deployment;
             buy-backs valuation and provisions for risks, fleet return management, residual values settings. Vehicles trade in
             ( Marketing and business strategy: New bonuses based on stock rotation, margin and used big fleet trucks
             sales, sales development to users, network and independent dealers, sales team development, with challenges,
             buy-back development, sales and stock management
             ( Export Correspondent MAN AG business development with the Eastern network, corporate norms
             implementation regarding the big fleets’ returns (trucks conditions).
             ( SAP Local change manager: from 2007 program translation from German to French, CRM and R/3 system
             implementation in France, data migration, team training and support…

              Results: Turnover 2005 = 18.4 M€ Result = - 1.8 M€    Turnover 2006 = 28.4 M€ Result = -0.95 M€

                             Turnover 2007 = 17.7 M€ Result =+ 1.5 M€    Turnover 2008 = 16.0 M€ Result = -2.00 M€

( 2003 - 2005: Used trucks area manager 
Management 1 employee, area: Alsace, Lorraine, Nord Picardie and Normandy
             ( Centre’s Creation, opening and launching: functional setting resources and processes with the workshop

             ( Centre’s management: business reporting, repairs costs control, sales’ prices control, invoices and P & L

             ( Sales development, brand network and sales of the centre to local customers, independent dealers

             Weekly advertising, vehicles’ purchases and sales, costs repairs management (estimated costs repairs
             calculation).

             ( Export Correspondent MAN AG world network sales increase to Lithuania, Russia, Bulgaria, Estonia, and
             Spain. Customs operations, export guideline creation

              Results: 2004 = 180 vehicles sold, turnover = 3.9 M€    2005 = 220 vehicles sold turnover = 4.8 M€

(  1995 - 2003 Used trucks salesman

(Metz & Bourg en Bresse – Area Alsace Lorraine, Nord Picardie, Paris Nord)
            ( Purchase procedures implementation and intake procedures (documents, expertises…), costs repairs
            management, intake vehicles and buy-backs returns; sales to customers, network and independent dealers.

             ( Area business advertising by fax and mailings…., sales development to customers and network

( 1994 - 1995 Used trucks and vans salesman 

Garage Le Poids Lourd (IVECO Dealer) 

             ( Purchase and valuation’s procedures implementation and intake procedures, costs repairs
             ( Vehicles purchases and sales to the network and banks
             ( Renting and short and medium term leasing for: the vehicles bought by the garage.
             ( Cost management for rebuilding, cost prices and margins up to the buy back and selling vehicles
( 1990 - 1993 Used trucks and vans national and export salesman

DAF France S.A. Importer
             ( Sales development to the network, customers and independent dealers
             ( settings of payment methods: letters of credits, documents settlements, payments follow up, deliveries

             planning and export documents
             ( Export correspondent for DAF n.v (Eindhoven) export to East Europe, Russia, Morocco, Nigeria, Sudan, and
             Spain

( 1989 - 1990 Sales developer and Business analyst
C.N.C (compagnie nouvelle des conteneurs ; Team management 4 employees)

             ( Sales’ development of removal department using a network of 40 agencies with direct management of three
             salespersons. Multi-tasks team implementation to improve productivity and staff motivation.
             ( Business analyst for: Steel and other metal industries. Potential analysis about transporting metal products by 
             containers. 

Education

(  1989 Diplôme supérieur de recherches (Master) Economy and international business, business school:  I L E R I Paris

Languages
                                                                 English   : fluent                                                       Spanish  : medium fluent

                                German   : medium fluent                                              Russian   : beginner
Computer science
Microsoft Office 2003-2007, Outlook, Open office, Lotus Notes, S A P, Adobe acrobat, Internet

Networking
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Driving license: B

DIRECTEUR / REPONSABLE COMMERCIAL





Domaines de compétences





( Administration des achats et ventes fournisseurs, devis, contrôle des achats et ventes, facturations….


( Animation des ventes France et export B to B et B to C réseaux et équipes commerciales, promotion des produits…


( Business développeur création de nouveaux produits et prestations de services, marketing produit, commercialisation


( Conduite du changement réorganisation et organisation de services, optimisation de l’activité


( Exportation prospection et recherche de débouchés procédures, documents, procédures, documents, suivi exportation


( Gestion de centres de profits & entreprises P & L, tableaux de bords, reporting, marges….


( Gestion portefeuille de clientèle développement, qualité financière, ouverture de comptes, conditions de paiement…


( Ressources humaines recrutement administratif, commercial et production, planning, départs, licenciements…


( Stratégie et gestion commerciale axes de vente, marketing et communication,  rémunérations et challenges…





Vingt ans d’expertise au service de votre entreprise





BUSINESS MANAGER





Main fields of expertise





( Business developer new products, organization, new products’ creation and launching, pricing, marketing


( Business unit management P & L, dashboards and reportings, sales back office, margins


( Change management: reorganization, functions definitions and work flow implementation


( Customers’ portfolio management: development, financial scoring, accounts creation, terms of payment


( Exportation customers & business development, customs process, payment (letters of credit), logistic 


( Human resources: recruitment back office, sales, after sales, planning, departures, dismissal….


( Sales administration: suppliers’ choice, estimate, purchases and sales controlling, invoicing…


( Sales development: B to B & B to C France & Export, networks, sales teams, products advertising…


( Strategy and business management sales axle’s implementation, and salesmen bonuses, advertising








A TWENTY YEARS EXPERTISE FOR YOUR FIRM








