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https://www.linkedin.com/in/quentin-beuzelin/
https://www.grandsmoulinsdeparis.com/


 

 

 
Je pense sincèrement que 
les plaisirs simples de la vie 
nous permettent de tendre 
vers le bonheur.  

 

 

 

 

 

 

 

Carine BLONDEAU  
Chargée d ’Affaires Fleet Management  
AYVENS  (Services financiers)  
 
IFAG Montluçon  - Promotion 1995 
 

 

 
Intégrer la dimension 
humaine  dans tout ce que 
j’entreprends. Que ce soit 
dans une négociation très 
dure avec des acheteurs de 
centrales, avec mes 
collègues ou dans ma vie 
familiale ou amicale.  

 

 

 

 

 

Ton ambition  ?  

Comment es -tu arrivée à ton poste 
actuel  ? 

Mon premier job a été de vendre des 
produits d’assurance vie AGF  aux 
particuliers en porte à porte. Cette 
expérience, très difficile, m’a permis 
d’orienter ma carrière sur une cliente B 
to B, plus adaptée à ma conception de 
la vente.   

J’ai ensuite intégré CITROEN  en 
m’occupant des dossiers de 
financement et de l’administratif dans 
une succursale automobile. Quatre ans 
plus tard, je rejoins une start -up dans le 
domaine industriel.  

Le concept de  start-up ne m’a pas 
séduite et j’ai cherché à retourner dans 
le secteur automobile en intégrant, en 
2000, une petite Filiale bancaire de 130 
personnes spécialisée dans la gestion 
de parc automobile, au poste d’attachée 
commerciale. Il s’agissait de TEMsys , 
aujourd’hui dénommée  ALD 
AUTOMOTIVE.  

J’ai gravi les échelons en prenant un  
poste de commerciale terrain PME. J’ai 
rejoint en 2007 la Direction Grands 
Comptes en tant que chargée d’affaires.  

Mon poste a beaucoup évolué avec le 
développement d’ALD. D’une PME de 
130 personnes, cette filiale de la Société 
Générale est devenue N°1 des loueurs 
en France et en Europe avec 1 300 
salariés  et une flotte gérée de 433 000   

 

 

 

véhicules en France et 1.500.000 dans 
le Monde (48 pays - 41 filiales et 7 
alliances).  

Fin 2018, je rejoins en tant Responsable 
du pôle Service Clients la société 
PARCOURS , spécialisée en LLD. Un 
univers que je connais après 19 ans 
passés chez ALD Automotive.  1,5 an plus 
tard, je retourne  à mes premières 
amours chez ALD AUTOMOTIVE  en tant 
que Responsable Pôle Service Clients 
Grands Marchés.  En 2024, je rejoins 
AYVENS , en tant que chargée d ’affaires 
Fleet Management. N ée de l’acquisition 
de LeasePlan par ALD Automotive, filiale 
du groupe Société Générale, AYVENS  
est un acteur mondial de 1er plan de la 
mobilité durable .  

Ce que la vie t’a appris  ? 

Je m’épanouis dans une relation 
commerciale en BtoB  sur des 
négociations de long terme avec l’apport 
de solutions personnalisées. Je suis 
alors certaine d’apporter de la plus -value 
à mes clients. La vente one shot n’est 
pas pour moi.  

Et pendant ton temps libre  ? 

La vie m’a confrontée au problème du 
handicap. Je suis donc très sensible à 
toutes les actions mises en place dans 
l’Entreprise comme dans la vie de tous 
les jours. Le Bien -vivre ensemble n’a 
jamais eu autant de sens pour moi.  

CARNET D’ENTRETIENS  

S ervices  

 

 Club Agro -Alimentaire  

Ta philosophie de vie ?  



 

 
Olivier BONNETAUD  
Chief o perating Officer  
MAGIC CHESS ONLINE  (Informatique) 
 
IFAG Montluçon  - Promotion 2010  
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▪ Reprendre mes études 

après  ma mission chez 
Legrand.  
 

▪ Suivre en parallèle 2 
diplômes (l’IFAG et l’IAE), 
tout en étant en 
alternance. Un exercice 
de style parfois périlleux 
en gestion du temps  ! 

 
L’écoute des précieux 
conseils offerts par les 
différents responsables 
hiérarchiques rencontrés 
au cours de mon parcours 
professionnel  

 

 

 

Tes plus belles réussites  Comment es -tu arrivé à  ton poste 
actuel  ? 

Après avoir obtenu mon DUT Mesures 
Physiques à Limoges en 2005, j’ai travaillé 
1 an chez Legrand  en tant que technicien 
en qualité. Ce premier poste m’a donné 
envie de continuer mes études ainsi que 
d’ouvrir mon profil technique à des 
compétence s commerciales et 
managériales.  

Ainsi en 2007, j’ai intégré l’IFAG en 
alternance avec un poste d’acheteur de 
travaux immobiliers chez EDF , à Nantes, 
où je suis resté jusqu’en 2010.  

Lors de ma dernière année à l’IFAG, je suis 
parti à La Défense pour réaliser des achats 
industriels toujours chez EDF.  

Diplômé à la fois de l’IFAG et de l’IAE de 
Bordeaux (GEFP) que j’ai suivi en parallèle, 
EDF m’a embauché en 2011 pour continuer 
dans la même agence d’achats industriels. 
J’appartiens à la direction des achats (900 
personnes), elle -même répartie en 4 
divisi ons. Je travaille dans une de ces 
divisions au sein d’une agence d’achats 
(50 personnes) spécialisée sur 
l’exploitation et la maintenance des 
centrales thermiques en France. J’ai pu 
négocier des contrats de maintenance, 
fournir et  acheter des pièces détach ées  
pour un budget dépensé de 13M€ en 
réalisant un gain de 2,5M€. En 2015, je 
pars travailler en centrale nucléaire 
comme appui à un chef de section . 
Electromécanique.  

 

En 12 ans, j’ai su évolu er pour devenir 
chef de groupe Prestations industrielles.  

En 2022, je pars d ’EDF et de  Nantes 
pour m’installer à Marseille. Je rejoins  
une jeune société d’informatique 
MAGIC CHESS ONLINE (Traitement de 
données, hébergement) au poste de 
directeur des opérations.  

La tendance à venir dans ton 
précédent métier ?  
Auparavant l’acheteur faisait plutôt de 
l’approvisionnement à faible valeur 
ajoutée. Aujourd’hui et demain, il devra 
optimiser les flux financiers, mieux 
acheter techniquement avec une 
démarche sur le long terme, protéger  
juridiquement l’entreprise et veiller à 
son image. Il s’agira également de 
prendre en compte le coût global et pas 
seulement le coût d’acquisition des 
produits ou services.  

Si tu changeais de métier  ? 
Gérer une franchise plutôt dans la 
restauration rapide.  

Et pendant ton temps libre  ? 
Je fais partie d’un groupe d’étude  (My 
Business Education), qui grâce à des 
réunions d’échanges autour d’ouvrages, 
propose une alternative –  gratuite  mais 
non diplômante - à un MBA. Un réel 
enrichissement culturel pour moi  ! 
Par ailleurs, j’ai une passion dévorante 
pour les voitures de sport anciennes et 
récentes.  
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https://playplay.com/  
sneakersconversation.com 
sneakers conversation sur 
youtube 

  

 
  

 

 

 
Ma génération attend que 
les personnes et les 
entreprises soient 
tolérantes, bienveillantes et 
honnêtes. C’est ce qui nous 
permet de nous épanouir, 
avec un juste équilibre 
pro/perso et un curseur bien 
placé entre exigence et 
bienveillance. Je trouve ça 
très bien que certaines 
mauvaises pratiques soient 
dénoncées comme 
#balancetonagency.   

 

  

 

 
Bastien BOUBAT 
Team Leader CSM Strategic account 
PLAYPLAY  
 
IFAG Montluçon - Promotion 2014 
 

CARNET D’ENTRETIENS 
Médias & Communication 

 

   

Tes liens utiles 

Comment es-tu arrivé à ton poste 
actuel ? 
J’ai commencé par un BTS cuisine puis 
une 1ère année d’alternance à l’IFAG chez 
un traiteur. Cette voie n’a pas fonctionné. 
Suite à cela, j’ai intégré l’entreprise 
familiale, OLYSSEA, pour accompagner le 
développement des 2 activités :  le 
bâtiment (100 personnes) et le football (1 
boutique à Nantes et 1 site internet). Une 
fois mon diplôme en poche en 2014, je me 
suis rapproché de l’activité foot en 
devenant Responsable Web du site 
11FOOTBALLCLUB qui générait 1M€ de 
CA tandis que la boutique réalisait 800K€. 
Ce fut une expérience riche car on a levé 
2 fois des fonds (700K€ et 2M€) pour 
ouvrir une boutique à Paris qu’on a dû 
fermer au bout de 6 mois. J’ai compris à ce 
moment-là que vitesse et précipitation ne 
font pas bon ménage ! 
En 2017, je rejoins IADVIZE, leader 
européen du marketing conversationnel, 
créée en 2010, dont le siège est situé à 
Nantes. Nous proposons à nos 500 clients 
dans le monde de mettre en relation leurs 
visiteurs avec les experts de leur marque 
via la conversation. Les 200 salariés de 
l’entreprise, ont déjà équipé 2000 sites. Je 
suis devenu responsable des grands 
comptes EMEA avec une équipe de 16 
personnes. 
En 2022, je rejoins PLAYPLAY, la 
plateforme de création vidéo en tant que 
Team Lead CSM Strategic Account. 
 

 

Les tendances à venir dans                      
ton métier/secteur ? 
L’usage de la conversation avec nos 
marques favorites, de la même façon 
qu’avec nos proches, pour vivre une 
expérience conviviale et la plus souple 
possible. Et avec cela, des chatbots dotés 
d’une intelligence augmentée pour vous 
aider et vous mettre en relation avec le 
meilleur répondant.  

Quelle est ta valeur ajoutée ? 
Ma capacité d’adaptation et ma 
débrouillardise que d’aucun surnomme 
ma « can do attitude » ! Je trouve 
régulièrement des solutions que ce soit 
avec les clients ou avec mon équipe, 
constituée de profils très hétérogènes. 

Ta philosophie de vie ? 
N’ayez pas peur d’échouer 

Et pendant ton temps libre ? 
Je donne des cours 1fois/mois à l’école de 
commerce AMOS spécialisée dans le 
sport. Je me prépare à faire un marathon 
lorsque les courses reprendront après la 
Covid. Enfin, je suis passionné de 
Sneakers. Avec un pote, nous avons créé 
un media sneakersconversation.com, 
avec des vidéos et des podcasts. On 
collabore aussi avec Bouncewear une 
chaîne de magasins en France et Benelux.  

Ce que la vie t’a appris ? 

 

https://www.youtube.com/results?search_query=https%3A%2F%2Fsneakersconversation.com%2F
https://www.youtube.com/results?search_query=https%3A%2F%2Fsneakersconversation.com%2F
file://o-data-adm/Users/bastienboubat/Library/Containers/com.apple.mail/Data/Library/Mail%20Downloads/92131790-55AF-4A2C-A8D6-4A3C1BF34DA5/sneakersconversation.com
file://o-data-adm/Users/bastienboubat/Library/Containers/com.apple.mail/Data/Library/Mail%20Downloads/92131790-55AF-4A2C-A8D6-4A3C1BF34DA5/sneakers%20conversation%20sur%20youtube
https://bouncewear.com/fr
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www.capnord.org 
 
www.gagencywomen.com 

Liens utiles 

 

file:///C:/Users/nelly.ravillard/AppData/Local/Microsoft/Windows/INetCache/Content.Outlook/G06V91MC/www.capnord.org
file:///C:/Users/nelly.ravillard/AppData/Local/Microsoft/Windows/INetCache/Content.Outlook/G06V91MC/www.gagencywomen.com
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http://www.mineral-deco.fr/
http://www.youtube.com/watch?v=Hf8xS-7nA1c
http://www.youtube.com/watch?v=FS22WGiDVYw
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Jérôme DESSAIX   
Directeur général  
CI Z ETA MEDICALI France  
 
IFAG Montluçon  –  Promotion  1994   
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▪ Le management 

représente pour moi une 
source de réalisation 
personnelle surtout 
lorsque l’on peut faire 
progresser les autres.  
 

▪ J’ai ainsi eu l’occasion 
d’amener 4 vendeurs à 
devenir Directeurs 
Régionaux. C’est le rôle 
du management 
intermédiaire et c’est aussi 
un capital énorme pour les 
entreprises qui savent 
faire fructifier leur vivier 
humain  en interne !  

 

Tes plus belles réussites  
Comment es -tu arrivé à ton poste 
actuel  ? 

Après mon DUT de Génie électrique & 
informatique, j’ai effectué un stage chez 
PECHINEY  où je me suis ennuyé à 
programmer des automates  ! Alors j’ai 
décidé de rentrer dans une école de 
commerce. J’ai dû emprunter pour faire 
l’IFAG et me suis immédiatement lancé 
dans une carrière commerciale pour 
rembourser mon crédit  !  

LIFESCAN  (fabrication & vente de lecteurs 
de glycémie) m’embauche, dès ma sortie 
de l’école en 1994, en tant que 
commercial. Résultats excellents mais 
salaire en berne, je pars chez KODAK  au 
bout d’1,5 an pour vendre des franchises 
Kodak Express pendant 2 ans.  

Puis en 1998, un ancien Manager de 
LIFESCAN  me demande de revenir en me 
proposant un plan de carrière. Après une 
année à développer un secteur en friche, 
je deviens Directeur Régional. Un poste 
occupé durant 10 ans en changeant 4 fois 
de région et en manageant jusqu’à 8 
personnes. En 2009, on me pr opose de 
devenir Directeur commercial de comptes 
clés et en 2012 de prendre la Direction 
Nationale des ventes de Lifescan Group.  

En 2021, le spécialiste de la compression 
médicale et de l’orthopédie, CITIZA 
MEDICALI me propose la Direction 
générale Adjoint de la filiale France dans 
le cadre d’une succession de dirigeant.  

 

 

Trois ans plus tard, je deviens Directeur 
Général de l ’entreprise  qui réalise 
environ 18M€ de CA en 2024  

 

Les tendances à venir dans                      
ton métier/secteur ?  

Je vois 3 grandes évolutions se dessiner. 
Tout d’abord, une «  enseignisation  » des 
pharmacies un peu comme avec les 
opticiens. Puis, une ouverture (limitée) 
du capital des pharmacies aujourd’hui 
impossible. Enfin, une concentration des 
groupes de cliniques  qui engendrera - 
du côté des fournisseurs - une 
organisation commerciale par marque.  

 

Si tu changeais de métier  ? 

Monter une entreprise autour de la 
fiscalité car je suis passionné par les 
montages financiers.  

Ou reprendre une entreprise de services 
d’équipement à la maison (stores, 
fenêtres, volets roulants, fabrication 
bâche) car pas de concurrence chinoise 
et implantation locale  ! 

Et pendant ton temps libre ?  

Achat et revente d’œuvres d’art et de la 
photo.  
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situé dans le Puy de Dôme, qui compte un site en Roumanie de 250 salariés.  

 

▪ 

 

 



 

 

 
Ne pas hésiter à se 

tourner vers l’inconnu. 

Une démarche qui peut 

parfois faire peur, mais 

qui, à mon sens, est très 

formatrice.   

 

 
Émilie-Rose FANTIN 
Responsable développement de comptes 
MICHELIN 
 
IFAG Montluçon - Promotion 2018 
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Maintenir le cap sur 

l’international pour 

découvrir d’autres 

cultures et me lancer de 

nouveaux défis, 

professionnels et 

personnels.  

  

 

Comment es-tu arrivée à ton 
poste actuel ? 

Après un BTS esthétique spécialisé dans 
les marques, j’ai intégré l’IFAG 
Montluçon en 3ème année de Bachelor              
« Responsable Opérationnel d’Activité », 
afin d’élargir mon champ de 
compétences et de m’ouvrir à d’autres 
secteurs d’activité. 

J’étais en alternance au sein de la CCI 
ALLIER en tant qu’Assistante 
communication, expérience très 
formatrice, grâce à laquelle j’ai pu mettre 
un premier pied dans des domaines que 
je souhaitais découvrir : la 
communication et l’événementiel. 

Une fois mon diplôme en poche en 2018, 
LEGRAND m’a proposé un nouveau 
challenge : prendre en charge la 
communication et basculer leur filiale 
Afrique de l’Est (Nairobi, Kenya) dans 
l’ère digitale. Mon rôle consiste, d’une 
part, à mettre en place le plan de 
communication annuel par différentes 
actions, en lien avec nos partenaires 
locaux : élaboration et suivi de 
campagnes, création de supports print et 
digitaux, organisation d’événements, 
création du site internet et des pages sur 
les réseaux sociaux, campagnes d’e-
mailing etc. et, d’autre part, l’amélioration 
des performances de l’équipe par le 
déploiement d’outils digitaux en interne. 

 

 

 

De retour en France en 2020, je 
reprends un Master International à 
l’Inseec en alternance au service 
Marketing digital de MICHELIN à 
Clermont- Ferrand. En 2022, je suis 
embauchée au poste de Responsable 
développement de comptes. 

Quelles évolutions sont à prévoir 
dans ton métier ? 

Le digital, offre une perspective 

d’évolution rapide et positive à la 

communication. L’intérêt vient du fait 

que l’on peut tester une offre 

rapidement, en mesurer concrètement 

les résultats et ajuster le message si 

besoin. Cette instantanéité est 

exceptionnelle. Elle assure des 

possibilités infinies aux communicants 

qui doivent adapter leurs KPI à leurs 

secteurs.   

Quelle est ta valeur ajoutée ? 

Mon dynamisme, ma jeunesse et mon 

appétence pour le digital et la création. 

Mon goût pour le risque et le challenge ! 

 

Et pendant ton temps libre ? 

J’ai découvert le Kickboxing (boxe 

pieds-poings) en Afrique et suis 

devenue fan 😊 

Ton ambition ? 

Ce que la vie t’a 
appris ? 
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https://don.unicef.fr/
https://chereterre.fr/
https://www.lamontagne.fr/auvergne/actualite/2013/10/19/un-jeune-auvergnat-inconnu-a-depasse-les-50-000-abonnes-sur-twitter_1736221.html
https://www.lamontagne.fr/auvergne/actualite/2013/10/19/un-jeune-auvergnat-inconnu-a-depasse-les-50-000-abonnes-sur-twitter_1736221.html
https://www.lamontagne.fr/auvergne/actualite/2013/10/19/un-jeune-auvergnat-inconnu-a-depasse-les-50-000-abonnes-sur-twitter_1736221.html
https://www.lamontagne.fr/auvergne/actualite/2013/10/19/un-jeune-auvergnat-inconnu-a-depasse-les-50-000-abonnes-sur-twitter_1736221.html
https://www.liberation.fr/planete/2020/08/03/timide-espoir-pour-les-ouighours-et-les-rohingyas_1795972/
https://www.liberation.fr/planete/2020/08/03/timide-espoir-pour-les-ouighours-et-les-rohingyas_1795972/
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Thomas GUERIN 
Product Category Manager 
MICHELIN 
 
IFAG Montluçon - Promotion 2004 

 

 

 
 

Après 19 ans chez 

Michelin, ma plus belle 

réussite est dans la 

reconnaissance des 

personnes avec qui je 

travaille. 

Le fait d’avoir pu évoluer 

et m’épanouir dans 

différents postes est en 

soi une réussite pour moi, 

et comme on dit, les plus 

belles performances sont 

celles qui durent ! 

 

Comment es-tu arrivé à ton poste 
actuel ? 

Dès ma 3ᵉ année à l’IFAG, j’intègre le 
Groupe Michelin comme attaché 
commercial. Très vite, j’évolue vers un 
poste de responsable commercial à 
Nantes puis Chambéry. 

Après 6 années sur le terrain, je rejoins 
un projet innovant centré sur la réduction 
de la consommation de carburant des 
poids lourds. Plus orienté gestion de 
projet et véhicule connecté, ce rôle me 
permet de découvrir l’ingénierie véhicule 
et l’analyse de données. 

En 2011, je reviens au commerce comme 
Responsable Formation et Méthodes 
pour la force de vente Europe. J’y pilote 
les formations, les méthodes de vente, le 
staffing par pays et le déploiement du 
CRM. 

En 2018, je deviens Responsable 
Grands Comptes pour l’entité Services & 
Solutions. Je gère une dizaine de clients 
internationaux, développe des contrats 
de gestion externalisée (3 à 5 ans) et 
accompagne le lancement de solutions 
digitales. 

En 2022, je suis promu Global Account 
Manager. Trois ans plus tard, j’évolue 
vers un rôle plus stratégique en tant que 
Product Category Manager, chargé de 
la stratégie marketing d’une catégorie de 
produits, de l’analyse marché à la 
coordination inter-équipes. 
 

CARNET D’ENTRETIENS 

Industrie & Technologies 
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Les tendances à venir dans ton 
métier ? 

Le véhicule connecté, la gestion globale 
de flottes et les offres de solutions 
digitales associées sont en pleine 
croissance. 
L’offre de solutions, propres et durables, 
liées à l’économie de fonctionnalité où 
l’on paie non plus pour un produit mais 
pour l’usage que l’on en fait. 
 
Une de tes expériences 
professionnelles marquantes ? 

Sans conteste, le déploiement du CRM 
Salesforce auprès de la force de vente 
en Europe. Un très gros chantier au 
niveau IT mais aussi au niveau humain 
en termes de digitalisation et de 
responsabilisation. Cela a été, pour moi, 
un vrai apprentissage sur ce qu’est la 
gestion du changement dans un 
environnement multiculturel. 
 
Si tu changeais de métier ? 

L’entrepreneuriat m’a toujours attiré. Je 
m’investirais dans une activité liée aux 
énergies renouvelables, pour joindre 
l’utile à l’agréable. 
 
Et pendant ton temps libre ? 

Ma famille et mes amis ! Côté sport je 
pratique le trail et le VTT dans les 
volcans d’Auvergne, et le golf quand 
mon agenda le permet ! 

 

Tes plus belles  
réussites ? 



 

 

 

 

▪ Les premiers mois chez 
Manpower. J’ai remporté 
un challenge 
recrutement où l’on 
nous demandait de 
dépasser nos objectifs 
de 30%. J’ai réalisé 171% 
de mon objectif.  

 

A l’IFAG en 2007, nous 
avons approché Max 
Havelaar pour mettre en 
place une opération de 
café équitable à 
Montluçon. A l’époque, 
cette action régionale a 
permis de signer un 
accord National.  

 

 
 

 

 

Tes plus belles réussites  

Aurélie JAULHAC  
Manager développement commercial  
LE GROUPE LA POSTE  
 
IFAG Montluçon  - Promotion 2005  
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Comment es -tu arrivée à ton poste 
actuel  ? 

Je suis entrée à l’IFAG pour compléter 
mon BTS communication des 
entreprises. Cela m’a permis d’occuper 
les fonctions de chargée de recrutement 
à L’IFAG MONTLUÇON de juin 2004 à 
fin 2007. Puis, je rejoins mon conjoint sur 
Limoges début 2009 et suis embauchée 
à la CHAMBRE REGIONALE DE 
COMMERCE DU LIMOUSIN comme 
chargée de relations entreprises 
détachée à l’IAE de Limoges. Au bout 
d’un moment, ne voyant pas de carrière 
stable et stimulante en perspective, j’ai 
eu envie d’aller vers le privé pour mettre 
en œuvre  mon sens du résultat et du 
service client.  
 
Aussi fin 2010, lorsque MANPOWER  me 
propose de devenir consultante 
recrutement CDD/CDI, je saisis 
l’opportunité sans hésiter. En effet, 
depuis la loi de cohésion sociale dite loi 
Borloo (2005), le groupe d’Intérim axe 
une partie de son développement sur 
cette prestation de recrutement.   

En 2015, je rejoins LE GROUPE LA 
POSTE  pour développer les solutions 
documentaires. Au bout d’1,5 an, j’évolue 
au poste Responsable Clients Grands 
Comptes que j’ ai occup é plus de 7 ans . 

 

  

En avril 2024, je suis promue pour  piloter 
le développement commercial de ma 
région.  

Une de tes expériences 
professionnelles marquantes  ? 

Sans hésiter mon entrée chez 
MANPOWER . En effet, le niveau des 
attendus et l’exigence commerciale sont 
élevés. Lorsque je suis arrivée, on m’a 
demandé de doubler le CA  ! 

Les tendances à venir dans                      
le secteur du recrut ement  ? 

Le recrutement se déroulera de plus en 
plus via le net. Par ailleurs, les clients ont 
des attendus importants sur le savoir -
être des jeunes candidats aujourd’hui 
volatiles et peu mobiles !  
Enfin stratégiquement, la concurrence 
est rude, les outils d’évaluation 
deviennent plus pointus, les mises en 
situation (assessment) plus fréquentes. 
Les groupes d’Intérim s’orientent vers le 
recrutement CDI/CDD. Manpower en fait 
un axe stratégique.   

Si tu changeais de métier  ? 

Probablement l’aventure de la création 
ou de la reprise d’entreprise.  

Et pendant ton temps libre ?  

En ce moment, je rénove une maison 
récemment achetée. Un sacré hobby !  

 



 

Tes plus belles 
réussites   

 

Comment es-tu arrivé à ton 
poste actuel ? 

Dès ma sortie de l'IFAG Montluçon en 
1994, je côtoie le milieu de la 
distribution en vendant, durant 1,5 an, 
les produits de chez SEB aux grandes 
surfaces. A 26 ans, je saute le pas et 
devient, Directeur stagiaire des 
SUPERMARCHÉS STOC qui 
m'amène, en fin de formation, à 
prendre la direction d'un 1er magasin 
de 6 millions d’euros de CA. L’enseigne 
rachetée par Carrefour se transforma 
au fil du temps en supermarchés 
Champion pour devenir aujourd’hui 
Carrefour Market.   

Le travail en équipe et le management 
exercés pendant 7 ans à la Direction de 
3 magasins différents m’amènent à 
devenir Responsable des Ressources 
Humaines Rhône-Alpes toujours chez 
CARREFOUR MARKET. Durant 4 ans, 
je m’occupe du recrutement, de la 
formation et de la gestion de carrières 
des équipes de 40 magasins. 
En 2004, je change de casquette et 
anime sur la Région Parisienne jusqu’à 
mi-2009 un réseau de 9 magasins 
Carrefour « franchisés » en tant que 
Conseiller de franchise. Depuis, je suis 
revenu en région Rhône-Alpes pour 
occuper le poste de Directeur de région 
Carrefour Market. Elle regroupait alors 

Tes plus belles réussites  

 

 

▪ Mes enfants avant tout 
 

▪ Mon parcours 
 

▪ Mon engagement 
associatif 

 

  
 

 

11 magasins intégrés, qui génèrent 150 
M€ de CA et emploie plus de 600 
personnes. 

En 2019, je deviens franchisé de 2 
magasins à Chassieu (69) et St André de 
Corcy (01) 

Une de tes expériences 
professionnelles marquantes ? 

Mon 1er magasin en tant que Directeur :  à 

26 ans, je devenais le Patron d’une petite 

PME, où j’ai tout appris du commerce, du 

management et de la gestion, avec au 

bout la fierté d’avoir redressé le magasin. 

Les tendances à venir dans ton  
métier ? 
L’omnicanal : le développement de tous 

les canaux pour accéder et servir les 

clients : le drive, l’internet, la livraison à 

domicile, le clic and collect …   

Si tu changeais de métier ? 

Ce serait pour créer mon entreprise. 

Et pendant ton temps libre ? 

J’ai animé avec plaisir et engagement 
l’Association Alumni pendant 5 ans.  Je 
tente de me réserver un peu de temps 
entre mes enfants, mes amis (autour d’une 
bonne bouteille de vin) et le sport. Allez 
l’OL, le Lou et l’Asvel ! 

Jocelyn JEANNIARD 
Franchisé CARREFOUR MARKET 
Président d’IFAG Alumni de 2011 à 2016 
 
IFAG Montluçon - Promotion 1994 

 

 

 

 Club Agro-Alimentaire 



 

 

▪ 

▪ 

▪ 

 



 

 

▪ 

▪ 

 

 

 Club Agro-Alimentaire 



 

 

▪ 

▪ 

 



  
 

Eric LICONNET 
Fondateur (Cameroun) 
ECLIPSE CONSULTING (Communication) 
 
IFAG Montluçon - Promotion 2012 
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Entreprendre 

 

 Club Agro-Alimentaire 

 

▪ Entreprendre avec 

humanité, partager, donner 

de l’espoir. 

 

  

 

 

 
Créer un groupe de 

communication qui 

rayonnera sur toute 

l’Afrique. 

  

 

Comment es-tu arrivé à créer tes 
différentes entreprises ? 

Je suis en entrepreneur dans l’âme ! Après 

mon bac, en 2007, j’ai créé CELLULO 

AIDES 03, une entreprise de services à la 

personne qui a compté jusqu’à 28 salariés 

souvent issus des Restos du cœur. Mais 

Sarkozy a changé le système des aides et 

j’ai dû fermer boutique ! J’ai rencontré 

D.Lemaire à la Table Ronde Auvergne qui 

m’a convaincu de reprendre mes études à 

l’IFAG Montluçon, ce que j’ai fait !  

En 2012, je rejoins HILTI à Paris en tant 

qu’animateur des ventes puis relais 

marketing. Trois ans plus tard, 

CASTORAMA me propose d’être chef de 

rayon à Vélizy. J’y reste un an. 

Dès 2017, je crée ECLIPSE 

CONSULTING à Douala, la capitale 

économique du Cameroun. Un projet que 

je mûris depuis 2011, en tissant mon 

réseau sur place avec des A/R France / 

Cameroun, tous les 6 mois. Aujourd’hui, 

avec mon équipe de 9 salariés, nous 

développons 4 pôles : la communication, 

la formation, studio photo et Events, 

courtage (mise en relation pour travaux 

Btp). Notre particularité : proposer un 

package qui englobe tous nos services et 

la parution trimestrielle de notre magazine 

sociétal : ECLIPSEMAG 

 

 

Les tendances à venir dans                      
ton métier/secteur ? 

En Afrique, la communication digitalisée 

des entreprises n’en est qu’à ses débuts 

alors que la moitié des particuliers paient 

leurs achats avec le mobile. L’avenir est 

donc vers une digitalisation croissante du 

business en général. 

 

Quelle est ta valeur ajoutée ? 

Mon cursus au sein de l’IFAG et ma 

vision à long terme sur mon activité. Je 

pose les briques, une à une, d’un futur 

groupe de communication qui, je 

l’espère, deviendra leader au Cameroun, 

d’ici quelques années. 

 

Ce que la vie t’a appris ? 

La patience et savoir que l’on peut 

toujours se relever, même après une 

mésaventure. 

 

Et pendant ton temps libre ? 

J’ai créé mon entreprise en 2017 à 

Douala (Cameroun). Le business se 

développe très bien et nous sommes déjà 

10 personnes au total. Je fais des 

allers/retours, tous les 2 mois, entre la 

France et l’Afrique pour poursuivre ce 

développement. 

 

Ton ambition ?  

Ta philosophie de vie 

?  
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Tes plus belles 
réussites  

 

▪ 

▪ 

▪ 

▪ 



 

 

  

velogik  

  

 
David MERCIER  
Responsable développement commercial  
VELOGIK  

 
IFAG Montluçon - Promotion 2008  
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▪ Pas d’inquiétudes, il y a 

toujours une solution.  
Être positif est essentiel 
dans mon quotidien. Les 
activités physiques m’aident 
beaucoup pour cela.  Mon 
ambition  : développer un 
mode de vie sportif et 
responsable.  

 

 

Ta philosophie de vie  ? 
Comment es -tu arrivé à créer ton 
entreprise  ? 

J’ai un parcours académique orienté 
commerce, management. Bac ES, BTS 
Action Commerciale et diplômé de l’IFAG 
en 2008. Côté professionnel, j’ai 
commencé par une expérience marketing 
en agroalimentaire au sein de COCA -
COLA ENTREPRISES .À la suite de celle -ci, 
je suis parti à l’aventure en Australie pour 
vivre une incroyable expérience pendant 1 
an avec Amélie, ifaguienne et qui 
deviendra ma femme  ! Dès mon retour, j’ai 
intégré le groupe LEROY MERLIN en tant 
que responsable de business unit dans un 
magasin. L’ IFAG a suscité l’envie 
d’entreprendre… 10 ans plus tard, je décide 
de me lancer  
en créant un concept disruptif et innovant 
répondant à des besoins simples  : 
comment faire du sport et se déplacer à 
vélo dans un quotidien d’actifs  ? Cela se 
concrétise par l’ouverture de la 1 ère  
CONCIERGERIE SPORTIVE DEHORS®  en mars 
2019.   

Un lieu unique proposant des vestiaires 
(douches -casiers), coaching outdoor , 
parking vélo, atelier de réparation vélo 
avec un coffee shop. Le covid aura eu 
raison de notre offre et nous déposons le 
bilan en 2022.  

 

En juin 2022, je rejoins VELOGIK , Réseau 
professionnel de la maintenance vélo en 
France, Vélogik garantit la fiabilité et la 
sécurité des flottes de vélo depuis 2008. 
Je suis responsable du développement 
commercial et de l’animation réseau au 
niveau national/  

Les tendances à venir dans                      
ton métier/secteur ?  

Avec dehors® et mon associé Loan 
Giroudon, nous avons créé un nouveau 
secteur  ; celui du Sport & Mobility 
Hospitality pour faciliter l’activité physique 
et les déplacements à vélo au quotidien. 
De belles perspectives de croissance sont 
à prévoir sur l’acti vité «  conciergerie 
sportive  ». 

Ce que la vie t’a appris ?  

La chance n’existe pas elle se provoque. 
Toujours persévérer, croire en soi, 
apprendre à écouter et faire confiance. 
Comme dans un sport d’endurance, la vie 
est pleine de rebondissements, avec des 
succès, des échecs, des remises en 
question.  

Et pendant ton temps libre ?  

Profiter pleinement de ma famille, de mes 
2 enfants et de mes amis.  
Découvrir des cultures, des pays… avec un 
peu de sport quand même (Run/Trail, Vélo)  

 

Liens utiles  

https://velogik-ateliers.com/
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▪ La Direction des Achats 

de France Télécom 
Orange pendant quatre 
ans, avec un niveau de 
performance jamais 
atteint. 

 

▪ J’ai quitté mes fonctions 
en laissant un bilan très 
positif, à la fois en termes 
de gestion des ressources 
humaines et de résultats 
financiers . 
 

 

 

Tes plus belles réussites  

 

Jean -Baptiste PLANCHE  
S enior Vice President  Products  
& Portfolio  Europe  
ORANGE (Télécommunication)  
 
IFAG Montluçon  - Promotion 1993 
 

Comment es -tu arrivé à ton poste 
actuel  ? 

J’ai effectué toute ma carrière 
professionnelle au sein du même 
groupe.  Attaché commercial à ma sortie 
de l’IFAG en 1993 pour EGT , filiale de 
France Télécom, j’ai vendu des 
terminaux de télécommunication 
(alphapages, Radio Com 2000, GSM). 
Puis de commercial, je suis passé au 
secteur achats deux ans plus tard en 
acceptant un poste d’acheteur pour 
piloter l’activité GSM.  

J’ai ensuite progressé régulièrement à 
différents postes de responsabilité des 
achats (mobiles, terminaux, Recherche 
& Développement) avant d’être nommé 
Directeur des Achats France de 
FRANCE TELECOM ORANGE  en 2007.  

En 2011, l’opérateur français se 
rapproche de son homologue allemand 
Deutsche Telekom et crée une centrale 
d’achats commune, BUYIN . À la suite de 
quoi, j’intègre le comité de direction de 
cette Joint -Venture et suis nommé 
Senior Vice President - Customer 
Equipment.  

En juillet 2017, je rejoins ORANGE 
BUSINESS SERVICES  au poste de Vice 
President –  Project Management 
center. puis de Vice -Président –  Co -
innovation with Partners .  

 

 

CARNET D’ENTRETIENS  

Industrie & Technologies  

 

 Club Agro -Alimentaire  

À partir de  2020, j’ai occupé le poste de 
Vice -Président et aujourd’hui celui de  SVP 
& Portfolio Europe chez ORANGE . 

Une de tes expériences 
professionnelles marquantes ?  

La crise sociale qui a traversé France 
Télécom il y a quelques années. 
Transformer un contexte aussi délicat en 
quelque chose de positif a demandé une 
énergie considérable, qui m’a énormément 
appris dans mes fonctions de 
management.  

Les  tendance s à venir dans ton 
métier ?  
Le secteur des télécommunications est 
très complexe, très concurrentiel. On doit 
vivre le paradoxe de résultats 
commerciaux exceptionnels avec des 
produits désormais indispensables mais 
avec des cours de bourse en chute. Notre 
environnement est impressionn ant de 
créativité et de dynamisme, mais les 
marchés s’interrogent beaucoup sur les 
opérateurs historiques.  

Si tu changeais de métier  ? 

Je prendrais la direction d’une entité 
opérationnelle, pour toucher du doigt tous 
les domaines d’activité de l’entreprise.  

Et pendant ton temps libre  ? 
J’ai trois passions  : le vin, la cuisine et le 
golf, qui permet de consacrer à mon 
épouse des  loisirs à deux.  
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steil 

 
Pascal  TESTEIL   
Président  
TOUCHPOINT MEDICAL  (USA)  
 
IFAG Montluçon  - Promotion 1994 
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Santé  

 

 Club Agro -Alimentaire  

 

 
 

1. Changer et s’adapter avant 

d’y être forcé 

 

  

 

 

 
Devenir un des 1ers touristes 
de l’espace  ! 

 

 

Ton ambition  ?  

Ta philosophie de vie ? 

Comment es -tu arrivé à ton poste 
actuel  ? 

En 25 ans de carrière, j’ai fait 6 jobs et 5 

déménagements. J’ai  tout de suite  intégré 

SOUTHCO , une société familiale privé e, 

comprenant 4000 collaborateurs , et 

fabriquant des loquets, fixations, poignées 

pour l'industrie, le ferroviaire, les 

équipements médicaux, les data centers . 

De commercial , j’évolue à Sales Manager 

France et Benelux. À la création de la filiale 

européenne, je pars à Londres en tant que 

responsable de la partie Sud -Ouest de 

l’Europe. En 2007, il m’est confié la 

direction d’ une Business Unit aux USA 

(mission d’expatrié). Après la crise de 

2008, je reviens en Europe et prends , 

durant 9 ans,  la responsabilité de l’Europe 

entière  et de l’Inde.   

SOUTHCO appartient au Groupe 

TOUCHPOINT  Inc.  qui comprend 3 entit és 

dont la branche Healthcare. Depuis Avril 

2018, je dirige , en Floride, l’une d’elle s, 

TOUCHPOINT Healthcare , spécialisée 

dans l’installation et la gestion des points 

de soins et des médicaments . L’entreprise 

est constituée de 420 salariés, proposant 

plus de 400 solutions customisées à nos 

50 000 établissements /clients.  

 

Les tendances à venir dans                      
ton métier/secteur ?  

Dans notre cœur de métier, lié aux 
solutions de gestion des médicaments, 
les logiciels et vont permettre, aux 
hôpitaux, une traçabilité des médicaments 
de la pharmacie centrale jusqu’aux 
patients. Les données enregistrées 
favoriseront une meilleure productivité du 
personnel médical et diminuera le taux 
d’erreur d’administration des  
médicaments qui s’élève à 20%.  

 

Ce que la vie t’a appris ?  

Mon ADN  : provoquer la chance et aller de 
l’avant  

Savoir s’entourer des bonnes personnes 
pour mieux déléguer.  

 

Et pendant ton temps libre ?  

Je passe du temps en famille avec nos 3 
enfants. Nous partons en périple sur notre 
bateau. Sinon, je fais du ski nautique et , 
dans quelques temps , je reprendrai le 
pilotage d’avions.  

J’appartiens à Vistage un Club de CEO et 
suis challengé 1 journée par mois par 
d’autres leaders , ma «  gym  » 
intellectuelle  ! 

 

https://vistage.co.uk/
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