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Nouvelle Aquitaine-86

COMPETENCES

Direction de Business Unit

CAPEX
Gestion risques fournisseurs

Suplly Chain Management
Gestion des achats

optimiser les pratiques achats

ERP/ CLIPPER/SAP
Pack office

E-learning

FORMATIONS

BTS Management Commerce
Opérationnel 1992-1994

Licence L2 Biologie 1989-1992

LANGUES
Anglais: TOEFL : B2 1995

E-LEARNING-MOOC

Le Lean Management

La Supply Chain-SCM
Optimiser ses pratiques achats

Pilotage du BFR
Croissance et GPEC

‘CE’LINE BRICHE-DUPUY

Responsable Achats

Dans le cadre de mon expérience de 13 ans dans la direction
d'usine industrielle, jai mené et structuré la politique achats de
I'entreprise. Experte en négociation et optimisation des couts,
jai sécurisé la Supply Chain pour renforcer la compétitivité de
la production et élaboré les CAPEX.

EXPERIENCES PROFESSIONNELLES

RESPONSABLE DE SITE INDUSTRIEL Avril 2011-Juin 2024
ID LASER :sous-traitant en découpe laser:

-Pilotage du processus achat de I'entreprise et de son panel
fournisseurs.

-Définition des axes stratégiques d'investissement:1.3 millions d'€ sur
2021/22 - CAPEX.

-Elaboration de la politique achat alignée sur la stratégie
d’entreprise.

-Négociation des contrats fournisseurs. Budget matiére lere + de 2.2
millions d"€/an(acier-inox-alu)

-Suivi des indicateurs de performances, gestion du BFR et
élaboration des budgets prévisionnels.

—MonlcgemenT opérationnel de 18 personnes- Animation du dialogue
social.

DIRECTRICE COMMERCIALE Oct 2006-Mars20T1

DC INDUSTRIE 86330

-Conduite stratégique de I'expansion commerciale:+3.2 millions d'€
en 4 ans.

-Diversification de portefeuille client en renforgant la stabilité et la
croissance de |'usine.

-Mise en place de contrat client pour assurer la pérennité du CA.
-Elaboration de la politique commerciale avec la direction

DIRECTRICE DE CENTRE DE PROFIT Sept 2002-Sept 2006

ARCELOR-MITTAL-NEGOCE DE PRODUITS METALLURGIQUES

-Suivi personnalisé de grands comptes, prise en charge des dossiers
complexes, sourcing des usines de fabrications.

-Renforcer la position de leader sur le marché, suivi de la
concurrence

-Management des équipes, 6 personnes.

Commerciale Terrain de 1996 a 2002
-Vente de produits métallurgiques en BtoB
-Gestion du portefeuille de 250 Clients



