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Tes plus belles 
réussites  
 
 Avoir doublé le CA du 

Groupe dans les GMS 
ces dix dernières 
années et avoir ainsi 
réussi à participer au 
leadership d’Eminence 
dans le sous-vêtement 
masculin. 

 
 Avoir su fédérer 

l’ensemble des équipes 
autour de plusieurs 
valeurs fortes : le 
résultat, l’action, la 
convivialité. 

 

Comment es-tu arrivé à ton poste 
actuel ? 

Mon BTS de gestion en poche, j’entre à 
l’IFAG avec l’idée d’entamer une 
carrière commerciale. Ainsi dès ma 3

e
 

année, Orangina (à l’époque Groupe 
Pernod Ricard) me propose un poste de 
chef de secteur stagiaire en CDD puis 
m’embauche en CDI en tant que chef de 
secteur auprès de la Grande 
Distribution. Ces trois années sur le 
terrain m’amènent ensuite au service 
Développement des ventes du Groupe 
situé à Marseille où je reste 2 ans.   

En 1999, j’accepte le poste de Chef des 
ventes régional (Sud Est) chez 
Eminence pour y piloter une équipe de 
7 commerciaux. Puis j’évolue à 
l’international en devenant Responsable 
des ventes export pour Athena, la 2

e
 

marque du Groupe Eminence. Je 
sillonne l’Europe pendant 2 ans et 
reviens en France pour être nommé 
Responsable Grands comptes GMS en 
France. Carrefour, Leclerc, Intermarché, 
Système U sont mes clients pendant 4 
ans. En 2006, je deviens Directeur 
d’enseigne des 2 marques du Groupe 
et, à ce titre,  manage une équipe de 3 
responsables grands comptes.  
Mi 2009, je suis promu Directeur 
commercial du Groupe Eminence sur la 
partie GMS, en charge d’une équipe de 
50 personnes. 
 

Une de tes expériences 
professionnelles marquantes ? 

Indéniablement,  le poste que j’occupe 
actuellement car il nécessite une posture 

de chef d’orchestre. D’un côté, il faut des 
compétences variées en négociation, 

finances, supply chain, juridique, RH et, 
de l’autre, le management des équipes 

suppose de répondre à leurs attentes 
avec fermeté, écoute et motivation. 
 
Les tendances à venir dans ton  
métier ? 

Dans le textile, les cycles de ventes 

s’accélèrent. Avant, ces derniers étaient 
semestriels, aujourd’hui, ils sont 

trimestriels et demain ils seront 
mensuels ! Il n’y a plus de « temps mort » 

et, je dirais que  la nouveauté devient un 
mode d’organisation... structurel ! 
 
Si tu changeais de métier ? 

Sans doute de la formation ou du 
consulting. 
 
Et pendant ton temps libre ? 

Je fais pas mal de sport et 

particulièrement du vélo. Soit de la route 
le week-end (une centaine de km) soit du 

VTT avec des Raid longue distance (24h 
de VTT). Je suis également 1

er
 adjoint de 

ma commune, en charge des finances. 

 
 


