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N° DE MATRICULE : 

                          NOM :                          Prénom : 
	Date de passage* : 
	Heure de passage* :

	Établissement d’affectation* :

                        ( Lycée F. Villon PARIS       ( Lycée Bergson PARIS

                        ( Lycée St Exupéry CRETEIL    ( Lycée Paul Eluard St DENIS

                        ( Lycée G. Braque ARGENTEUIL  ( Lycée E. Mounier CHATENAY

                        ( Lycée Parc de vilgenis MASSY



	Catégorie du candidat : 

                        ( Scolaire                    ( Ex-Scolaire  

                        ( Formation continue          ( Ex-Formation continue 

                        ( Apprenti                    ( Ex-Apprenti

                        ( Enseignement à distance     ( Expérience professionnelle






	Partie « contrôle du dossier d’ACRC »



ATTESTATION DE REALISATION DE CONTRAT

	· STAGIAIRE : 

NOM : 

PRENOM (S) : Chloé

Né le : 



	ENTREPRISE : 

RAISON SOCIALE : 

NUMERO SIRET : 
ADRESSE : 
TELEPHONE : 
Mail : om
	SIGNATURE du responsable attestant les informations ci-dessous (date + cachet)


	· ATTESTATION DE REALISATION DU CONTRAT : du 05/10/2005 Au 31/07/2007

· LIEU DE REALISATION DU CONTRAT (UNITÉ COMMERCIALE)
NOM : ADRESSE : 
· DUREE DE LA PRESENCE EN ENTREPRISE (semaines) : 93 semaines

· NATURE DU CONTRAT : 
Apprentissage ( -    Professionnalisation  ( -    Autre ( (préciser) 


	ETABLISSEMENT DE FORMATION : 

NOM : 
NUMERO D’IDENTIFICATION TELEPHONE : 
TELECOPIEUR : 
	SIGNATURE du responsable (date + cachet)



ATTESTATION DE LA CONFORMITE DU DOSSIER D’ACRC

	STAGIAIRE :

Nom : Catherine

Prénom : Chloé

	UNITÉ COMMERCIALE :

Raison sociale : G&H Partners

Adresse : 25 Bd Malesherbes 

                 75008 Paris

	MISSIONS ET ACTIVITÉS PONCTUELLES DANS LE CADRES DES RELATIONS AVEC LA CLENTÈLES

	MISSIONS

	Fiche Bilan

n° :
	Intitulé de la mission 



	1

2

3

4

5
	     - Suivi des contrats en affrètement maritime.

     - Réalisation d’une étude de marché.

     - Qualification de fichier.

     - Calculs de surestaries.

     -  Participation à la négociation.




	ACTIVITÉS PONCTUELLES 

	Nature de l’activité

	    - Voyages professionnels à l’étranger : Conférence sur les opérations de suivi d’affrètement à Anvers.

    - Organisations des voyages des clients asiatiques : leurs visites nécessitent visas et invitations professionnels préalables, ainsi qu’un logement dans le pays d’accueil.



	MISSIONS ET ACTIVITÉS PONCUTELLES

DANS LE CADRE DU MANAGEMENT OPÉRATIONNEL DE L’ÉQUIPE COMMERCIALE



	MISSIONS 

	Fiche 

Bilan N°
	Intitulé de la mission

	1

2


	 - Formation d’un nouveau salarié.

 - Organisation d’une réunion commerciale.




	ACTIVITÉS PONCTUELLES 

	Nature de l’activité



	- Rédaction des tableaux récapitulatifs des Contrats en Affrètement de longue durée.

- Formation au logiciel Ligthouse, qui permet principalement la transmission des messages entre les parties contractantes.




	CETIFICAT  DE  L’ENSEMBLE  DES  MISSIONS  ET  ACTIVITÉS  FIGURANT  DANS  CE  DOCUMENT

	Nom et signature du tuteur 

+ cachet de l’entreprise 
	Nom et signature du formateur 

+ cachet de l’établissement de formation

	
	



	Partie « support de l’épreuve d’ACRC »



	Description de l’unité commerciale

	STAGIAIRE :

Nom : CATHERINE

Prénom : Chloé

	UNITÉ COMMERCIALE :

Raison sociale : G&H Partners

Adresse : 25 Bd Malesherbes

                   75008 Paris


DESCRIPTIF DE L’UNITE COMMERCIALE

1) Contexte géographique.

L’activité de l’entreprise est en grande partie à distance, de ce fait on ne parle pas de zone de chalandise mais de zone d’activité. Cependant l’entreprise qui appartient à un réseau multi-canal est une agence commerciale. 
1.1) Zone d’activité : Océans, mers, fleuves, canaux, ports.

Malgré la large diversité des lieux de la zone d’activité certaines routes maritimes sont des références dans l’affrètement maritime :

· Front Haull (ou Trip out) : de l’Atlantique vers le Pacifique.

· Back Haull ( ou Trip in ) : du Pacifique vers l’Atlantique.

· Transatlantic round : de l’Europe vers le Golf de l’Amérique du Nord.

· South America round : de l’Europe vers l’Amérique du Sud.

· South Africa round : de l’Europe vers l’Afrique du Sud.

· Auss round : de l’Asie vers l’Australie.

· Nopac round : de l’Asie vers l’Amérique du Nord.




1.2)Contexte organisationnel.

1.2.1) Réseau auquel appartient l’entreprise :
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


G&H Partners est une société de courtage en affrètement maritime de produits secs et essentiellement le charbon, le minerai de fer ainsi que le sucre.

      1.2.2)  Organigramme :
	


	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


● Les gérants : Le rôle des gérants est de fixer des objectifs à réaliser et surtout de comparer les résultats obtenus avec les objectifs fixés au préalable.

● Le courtage : Le rôle du courtier est de mettre en relation un armateur (celui qui détient le navire), avec un affréteur (celui qui détient une cargaison à affréter). Il a donc un rôle d’intermédiaire entre l’armateur et l’affréteur.

● Les opérations : Le rôle des opérations est essentiellement un rôle d’intermédiaire entre les deux parties contractantes (armateur et affréteur), ainsi que le capitaine du navire, les agents aux ports de chargement et déchargement, pendant toute la durée de l’affrètement ou du contrat. 

 Les navires Capes sont des navires munis de neuf cales et de neuf panneaux pouvant contenir de 110.000 à 150.000 tonnes des marchandises.
Les navires Panamax sont eux munis de sept cales et sept panneaux pouvant contenir de 60.000 à    75.000 tonnes des marchandises. Ils sont également soumis à une largeur maximum de 36 mètres, la largueur du canal du Panama d’ou il tient son nom.

1.2.3) Animation de l’équipe 

Elle se fait par la communication quotidienne. En effet l’organisation des bureaux se fait en espace ouvert avec une table ronde commune à tous. L’information est donc en continue et accessible à tous.

Ce qui permet une autonomie des salariés ainsi qu’un travail d’équipe car tous les salariés autour de la table ronde suivent les dossiers en cour. 

On peut noter également une réunion collective ayant lieu chaque début de semaine pour fixer les objectifs de la période et chaque fin de semaine pour réaliser le rapport objectifs/résultats. 

1.2.4) Rémunération.

La rémunération est fixe pour les salariés ; et elle est fixe plus une commission pour les deux cogérants.

La commission sur les transactions d’affrètement étant de 1.25% du montant des transactions enregistrées par l’entreprise.
1.3) Le context commercial de l’entreprise

  1.3.1) Le métier de l’entreprise.

Le rôle des courtiers.

Le courtier à un rôle d’intermédiaire entre un armateur (celui qui détient un navire) et un affréteur (celui qui détient une cargaison à transporter).
Les étapes du courtage :

  -Des armateurs proposent leur navire à des courtiers ou directement à des affréteurs.

  -Le courtier fait une cotation du navire, c’est à dire qu’il évalue son prix en tenant compte du trajet, du temps déterminé et des marchandises à transporter.

  -Le courtier recherche une cargaison pour ce navire, dans ces clients et ensuite sur le marché.

  -Négociation des détails du contrat, comme le tonnage de la cargaison, les dates de mise à disposition du navire.

 -Une fois toutes les négociations terminées le courtier rédige un récapitulatif de tous les détails apportés, qu’il envoie à chacune des deux parties, l’armateur et l’affréteur.

  -Après l’envoie du récapitulatif, celui-ci est repris par le service opération qui rédige une « charte party » ( contrat d’affrètement ). On part d’un contrat type auquel ajoute ou supprime des clauses selon les accords entre les deux parties inscrit au récapitulatif.

A ce moment le courtier à terminé sa mission, le dossier est repris par le service des opérations qui doit recueillir les documents officiels du navire et des marchandises indispensable au contrat d’affrètement ( letter of inmdeminty, safety management certificate, document of compliance...)

Ensuite le service opération se chargera du rôle d’intermédiaire entre les deux parties contractantes, c’est à dire faire suivre les messages, comme les notices d’arrivées aux ports ou encore le contrôle du règlement du fret.   

 1.3.2) Les types d’affrètement.

Deux différents types d’affrètements :

        ● L’affrètement au voyage :

L’affrètement au voyage est un contrat par lequel un fréteur ou un armateur, c’est à dire un « propriétaire » met à disposition de l’affréteur, tout ou partie, d’un navire, dont il conserve la gestion nautique et commerciale, en vue d’accomplir relativement à une cargaison, un ou plusieurs voyages.
Ce contrat définit la nature et l’importance de la cargaison, il précise les lieux de chargement et de déchargement, ainsi que le temps prévu pour effectuer ces opérations.

L’affrètement au voyage se définit également par un prix, appelé fret, à payer à la tonne.

          ● L’affrètement à temps :

L’affrètement à temps est un contrat par lequel le fréteur met à la disposition de l’affréteur, pour un temps défini, un navire (armé et équipé, c’est à dire muni de matériel pour charger et décharger ainsi d’un équipage à bord ), dont il conserve la gestion nautique alors qu’il transfert la gestion commerciale. L’affréteur assume alors les frais inhérents à l’exploitation commerciale du navire, comme les droits de quai ainsi que les frais de passage des canaux.

Ici le fret court à compter du jour où le navire est remis à l’affréteur et est dû jusqu’au jour de la restitution au fréteur, c’est donc une location journalière.
La gestion nautique d’un navire : 

          -     Entretien de la coque, des machines et apparaux des navires.

· L’approvisionnement en fuel, charbon et vives pour l’équipage.

· Conduite et stabilité du navire.

· Manœuvre du navire et des apparaux.

La gestion commerciale d’un navire :
· La réception et délivrance des marchandises.

· L’encaissement du fret.

· Surveillance des marchandises.

· L’arrimage.

1.3.3)  La rémunération de l’affrètement.

Que ce soit l’affrètement au voyage ou à temps, la rémunération de l’affrètement pour LSS est de 1.25% du total du fret, mais cela peut varier selon les négociations au moment du contrat.

1.3.4) Analyse concurrentielle.

La plupart des concurrents de cette société sont basés à l’étranger étant donné que ce marché est international. Voici quelqu’un des concurrents les plus connus :

	Concurrents


	Activités

	_ Barry Rogliano Sales

   Neuilly-sur-Seine


	Courtage en affrètement de produits secs, grains, et de pétrole.

	 _ MG Shipping and Partners

    Gloucestershire, Grande-Bretagne


	Courtage en affrètement de produits secs 

( charbon, minerai, sucre)

	 _ Neo Chartering Corporation

    Seoul, Corée


	  Courtage en affrètement de produits secs.

	 _ Transbulk

    Londres, Grande-Bretagne


	Courtage en affrètement de produits secs et de pétrole.

	 _ Dynamare Shipping France

    Maison Laffite, France
	  Courtage maritime divers. 



	Description du système d’information de l’unité commerciale



	STAGIAIRE : 

Nom : CATHERINE

Prénom : Chloé
	UNITÉ COMMERCIALE :

Raison sociale : G&H Partners

Adresse : 25 Bd Malesherbes

                   75008 Paris


SYSTÈME D’INFORMATION COMMERCIALE

1. Analyse des flux d’information
	L’information entrante



	Les sources d’information
	La nature des informations
	Le traitement des informations

	Clients
· Appels téléphoniques

· Envoie de mails
· Visite en Show Room
	· Demande d’information sur le suivi des navires, la recherche d’une cargaison ou d’un navire disponible.

· Suivi des navires.

· Evaluation du marché.


	· Réception des appels par toute l’équipe.

· Traitement des mails en continu.

L’information doit être collectée, analysé et certaines fois vérifiées avant d’être retransmissent.

	Force de vente

-     Documents et compte rendus papiers.


	· Tous types d’information suer les navires affrétés.

· Coordonnées des clients et les types de contrats d’affrètement suscrits.


	· Les informations sont soigneusement stockées dans une base de données du disque dur interne à l’entreprise et également stockées en papier dans des dossiers classés par types d’affrètement.



	Marché et environnement

· Presse spécialisée

· Baltic exchange
	· Informations sur l’évolution du marché : les routes maritimes les plus exploitées ainsi que l’évolution pécuniaire du marché.

 
	· Informations primordiales pour les courtiers qui doivent coter les navires ou les cargaisons sur certaines routes.

· L’information est collectée quotidiennement puis analysée et traité par les courtiers car elle est nécessaire à la connaissance des taux pratiqués du marché dans les négociations.


	· L’entreprise qui à un Show Room représente une agence commerciale pour cette entreprise qui se développe en réseau international. les principaux modes de communication avec sa clientèle sont le téléphone et les messages informatiques, car ils restent les plus rapides ainsi que les moins coûteux pour cette entreprise internationale.
· La nature de l’activité fait de la clientèle et du Baltic Exchange les principales sources d’informations.




2. Le traitement de l’information
	Système informatique et techniques utilisées

	Service
	Matériel
	Logiciels

	Les gérants :
	· Le matériel utilisé est constitué de 2 PC connectés à Internet et reliés à 3 imprimantes, dont 2 en couleurs, ainsi qu’un PC potable.

· Fax, photocopieur, scanner.


	Les logiciels utilisés sont :

· Outlook

· Word

· Excel.

· AXS Marine.

	Comptabilité :
	- Elle utilise 2 PC connectés à Internet reliés à une imprimante couleur ainsi qu’un PC portable.


	Les logiciels utilisés sont :

· Excel

· Outlook
· Word

	Opération (suivi des dossiers) :
	- Le matériel utilisé est constitué de 2 PC connectés reliés à Internet et à une imprimante, ainsi qu’un PC portable.


	Les logiciels utilisés sont :

· Outlook

· Word

· Excel

· UMS (logiciel de classement des dossiers ).

	· L’ensemble des postes est relié en réseau via un serveur. Le logiciel utilisé est Windows XP professionnel, avec des imprimantes et une connexion Internet en ADSL partagées.

· Sécurisation des données par des antivirus performants ainsi que des sauvegardes de sécurité. 


Formation et compétences du personnel :

- Les gérants sont compétents dans l’utilisation d’Outlook, de Word et d’Excel pour sa fonction tableur. Ils sont formés à l’utilisation des outils bureautiques.

- La comptable est très bien formée à l’utilisation des outils  bureautiques courants. 

- L’assistante courtier est la mieux formée à l’utilisation des outils bureautique ainsi que les logiciels Word, Excel, Outlook et UMS qui est un logiciel spécifique au classement des dossiers d’affrètement interne à la société LSS.
	L’analyse organisationnelle

	Les acteurs
	Rôle au sein du SIC
	Accès aux informations

	Les gérants :
	Les gérants doivent sélectionner les informations. Ils sont responsables des orientations stratégiques de l’entreprise.

Ils diffusent l’information.
	Ils ont accès à toutes les informations.

	La comptabilité :
	Elle diffuse les informations concernant les règlements des opérations de courtage.
	Accès à toutes les informations administratives.

	L’assistante courtier :
	Tâches de contact avec la clientèle 

( appels téléphoniques, mails, fax). Elle diffuse les informations collectées auprès de la clientèle.
	Elle a accès à toutes les informations.


	La diffusion de l’information dans l’entreprise

	Support
	Cible & Objet
	Modalités

	Séminaires :
	Les séminaires permettent à tous les courtiers de LSS de se retrouver pour un bilan de l’entreprise.
	Tous les 4 à 6 mois.

	Comptes rendus :
	Ils ont pour cible les courtiers  et pour objet de transmettre les résultats des courtages effectués.
	Environ tous les mois.

	· Le personnel est stable depuis plusieurs années  au sein de cette entreprise. La petite structure et l’organisation des bureaux en une table commune à tous favorisent grandement la bonne diffusion de l’information.


	Bilan

	Atouts
	Axes d’amélioration

	· L’utilisation de logiciels spécialisés favorise la collecte et la sauvegarde de l’information.

· L’organisation des bureaux sur une grande table commune favorise la diffusion et l’échange de l’information.
	· Création de comptes utilisateurs pour rendre l’information personnalisable, car l’accès commun peut devenir source de confusions et d’erreurs.

· L’utilisation d’un logiciel géomarketing pourrait aider à mieux cibler les lieux de prospection. 




En conclusion, la forme de l’organisation favorise la collecte et la sauvegarde de l’information, sur un marché qui varie quotidiennement. De plus, l’utilisation d’un logiciel de géomarketing permettrait de mieux cibler les lieux possibles de prospection pour ce marché international et ainsi assurer une plus grande rentabilité à l’entreprise.


	FORME PONCUTELLE

RECAPITULATIF DES ACTIVITÉS PONCTUELLES ET DES MISSIONS

CONFIÉES DANS LE CADRE DES RELATIONS AVEC LA CLENTÈLE

	STAGIAIRE : 

Nom : Catherine

Prénom : Chloé
	UNITE COMMERCIALE :

RAISON SOCIALE : G&H Partners

ADERSSE : 25 Bd Malesherbes 

                      75008 Paris 


	FICHE BILAN

	N° de fiche
	INTITULÉ DE LA MISSION
	C21
	C41
	C42
	C5
	C63
	C64

	1

2

3

4

5
	- Suivi des contrats en affrètement maritime.

- Réalisation d’une étude de marché.
- Qualification de fichier.
- Calcul de surestaries.

-    Participation à la négociation.
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	ACTIVITÉS PONCTUELLES

	INTITULÉ DE LA MISSION
	C21
	C41
	C42
	C5
	C63
	C64

	· Voyage professionnel à l’étranger : Conférence sur les opérations de suivi d’affrètement à Anvers, en Belgique.

· Organisation des voyages des clients Asiatiques : leurs visites nécessitent Visas et invitations professionnels préalables, ainsi qu’un logement dans le pays d’accueil.  
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	UTILISATION DU SYSTÈME D’INFORMATION COMMERCIALE

	Fiche 1 : Contrôle le positionnement des navires tout au long du voyage d’affrètement par le logiciel Ligthouse.

Fiche 2 : Recherche et collecte d’informations via Internet par code personnel utilisateur.

Fiche 3 : Réception des notices des capitaines de navire et agents portuaires afin de qualifier les fichiers.

Fiche 4 : Collecte de calcul des Lay-Time auprès des agents d’affréteurs afin de calculer les surestaries.





	FORME PONCTUELLE

Fiche BILAN n°1

     ( RELATIONS AVEC LA CLIENTELE 

( MANAGEMENT OPERATIONNEL DE L’EQUIPE COMMERCIALE 

(cocher la ou les cases concernées par la mission)



	STAGIAIRE :

Nom : Catherine…………… ……………………

Prénom : Chloé………….………………………….
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale : G&H Partners ………..

Adresse : 25 bd  Malesherbes …………

                75008 Paris…………………..



	Intitulé de la mission : Suivi des contrats en affrètement maritime.


	Période : Décembre 2005 – Avril 2007

	Compétences mises en oeuvre
	Savoirs associes mobilises

	C12
	Organiser le travail
	
	S41
	Les bases de la mercatique
	(

	C21
	Assurer le fonctionnement de l’UC
	(
	S421
	La relation commerciale et son contexte
	

	C41
	Vendre
	
	S422
	La relation commerciale et le marché
	

	C42
	Assurer la qualité de service à la clientèle
	(
	S423
	La relation commerciale et la mercatique opérationnelle de l’unité commerciale
	(

	C51
	Elaborer une offre commerciale adaptée à la clientèle
	
	S424
	Le contexte organisationnel de l’unité commerciale
	

	C52
	Gérer les achats et les approvisionnements
	
	S425
	L’évaluation des performances
	(

	C53
	Mettre en place un espace commercial attractif et fonctionnel
	
	S531
	Le contexte réglementaire
	

	C54
	Dynamiser l’offre de produits et de services
	
	S532
	L’équipe commerciale
	

	C63
	Enrichir et exploiter le système d’information commerciale
	(
	S54
	L’organisation de l’équipe
	

	C64
	Intégrer les technologies de l’information dans son activité
	
	S61
	Gestion courante de l’UC
	(

	
	S63
	Gestion de l’offre de l’UC
	

	
	S65
	Evaluation des performances de l’UC
	

	
	S7
	Communication
	

	
	S82
	L’organisation de l’information
	

	
	S84
	Informatique appliquée à la gestion de la relation avec la clientèle
	

	
	S853
	La mise en place de l’offre dans l’UC
	

	
	S87
	Présentation et diffusion de l’information commerciale


	

	Analyse synthétique de la mission

(contexte, degré d’autonomie, taille de l’équipe, objectifs, ressources, activités réalisées,….)

	Contexte : L’affrètement maritime peut se faire au voyage (location payable à la tonne)  ou à temps (location payable à la journée), mais aussi sous forme de contrat c'est-à-dire plusieurs affrètement à temps pendant une période déterminée entre armateurs et affréteurs. Mon travail consiste donc à gérer les cargaisons en cours et à venir pour les contrats ainsi que les nominations de navires en temps et en heure pour charger les cargaisons.

Degré d’autonomie : J’ai réalisé cette mission avec ma tutrice jusqu’à son départ en avril 2006, ensuite avec ma collègue. Les consignes étaient simples  et la méthodologie de l’organisation détaillée pour effectuer ce travail.

Objectifs

Ils étaient les suivants : 

- Anticiper les besoins en navires selon les cargaisons présentées. 

- Nommer les navires en temps et en heure pour effectuer les affrètements.( Contractuellement l’affréteur donne son programme définitif pour le transport de ses cargaisons, l’armateur doit alors mettre à disposition de l’affréteur un navire dans les dates préalablement communiquées, si ce n’est pas la cas l’affréteur peut rompre le contrat, demander des dommages et intérêt en arbitration pour le manque à gagner.)

Ressources matérielles : J’ai utilisé un ordinateur muni de deux écrans et du logiciel Outlook pour transmettre les messages informatique, ainsi qu’un téléphone. J’ai eu aussi à utiliser le matériel nécessaire à la transmission des messages, comme un scanner, un fax et une imprimante afin de conserver une trace écrite.

Activités réalisées : 

Il s’agit ici de respecter les étapes suivantes

· Il s’agit d’abord de négocier un contrat de type COA (contract of affretment). Négociation courante entre un affréteur et un armateur, mais pour plusieurs affrètements de cargaisons dans une période déterminée lors de la négociation.

· Il s’agit ensuite de prendre la cargaison en fonction des dates définies par l’affréteur. L’affréteur doit contractuellement communiquer son programme définitif d’affrètement selon les cargaisons à transporter.

· On demande une nomination de navires pour l’affrètement (délai de réponse réglementé). Dans les dates contractuelles, l’armateur doit mettre à disposition de l’affréteur un navire au port de chargement choisi par l’affréteur lors de la négociation.

· L’armateur a alors un délais de 48 heures pour fournir à l’affréteurs tous les certificats et assurances des navires (H&M : assurance pour la coche et les machines, P&I :assurance d’indemnité et protection , CLASS : Classification du navire…)

· Pendant la période de voyage du navire, suivi de l’affrètement (rôle d’intermédiaire entre les deux parties).

· L’affrètement est terminé lors de l’acceptation finale de l’affréteur de la facture finale de fret présenter par l’armateur. L’acceptation de cette facture par l’affréteur peut prendre certaines fois plusieurs mois voir des années.)    

En résultat, ces contrats permettent d’obtenir une activité constante dans le temps pour l’entreprise, tout du moins pendant la durée du contrat (souvent entre 2 et 10 ans). Malgré cette supposée constante dans le temps, il ne faut pas négliger que les cargaisons peuvent être retardées selon l’état du marché du charbon et du minerai de fer dans les pays de chargement pour les navires. 

	DESCRIPTIF DES UTILISATIONS DU SYSTEME D’INFORMATION COMMERCIALE

	· Besoin d’utilisation du système d’information commerciale : Répertorier pour suivre le déroulement des contrats.

· Objectif : Définir et prévoir dans le temps les différentes cargaisons à transporter sous un contrat d’affrètement. 
· Origine : Contrat d’affrètement rédiger selon la négociation entre l’armateur et l’affréteur via le courtier qui rédige un récapitulatif de cette négociation, transmis au service des opérations via le système de message Outlook.
         Mode d’accès : Accès au logiciel Outlook par un mot de passe personnel. Suivi des cargaisons sous contrat affiché en salle de travail sur un tableau blanc.

· Fonctionnalités du (des) logiciel(s) mise en œuvre : 

( Logiciel Lighthouse : Contrôler le positionnement des navires tout au long du voyage d’affrètement.

( Logiciel Outlook : Réception du récapitulatif afin de rédiger la Charte Party (contrat)

· Contrôle, stockage et diffusion des résultats : Supervision des responsables, contrôle par les programmes prévisionnels des affrètement pour le transport de leurs marchandises. Diffusion des résultats lors des briefings mensuel de l’équipe commerciale.


	Auto évaluation

	Bilan professionnel : Cette mission est importante car elle permet d’assurer une rémunération sur le long terme et complémentaire à l’entreprise. Elle illustre que le suivi est un élément clé dans la réalisation des contrats  

Bilan personnel : J’ai pu noter que la législation à l’international est complexe et nécessite d’être étudiée afin de demeurer efficace.  
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	FORME PONCTUELLE

Fiche BILAN n°2

( RELATIONS AVEC LA CLIENTELE 

 ( MANAGEMENT OPERATIONNEL DE L’EQUIPE COMMERCIALE 

(cocher la ou les cases concernées par la mission)



	STAGIAIRE :

Nom : Catherine…………… ……………………

Prénom : Chloé………….………………………….
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale : G&H Partners ………..

Adresse : 25 bd  Malesherbes …………

                75008 Paris…………………..



	Intitulé de la mission : Réalisation d ‘une Etude de marché.


	Période : Avril – Juin 2006

	Compétences mises en oeuvre
	Savoirs associes mobilises

	C12
	Organiser le travail
	
	S41
	Les bases de la mercatique
	(

	C21
	Assurer le fonctionnement de l’UC
	
	S421
	La relation commerciale et son contexte
	

	C41
	Vendre
	
	S422
	La relation commerciale et le marché
	(

	C42
	Assurer la qualité de service à la clientèle
	(
	S423
	La relation commerciale et la mercatique opérationnelle de l’unité commerciale
	

	C51
	Elaborer une offre commerciale adaptée à la clientèle
	(
	S424
	Le contexte organisationnel de l’unité commerciale
	

	C52
	Gérer les achats et les approvisionnements
	
	S425
	L’évaluation des performances
	

	C53
	Mettre en place un espace commercial attractif et fonctionnel
	
	S531
	Le contexte réglementaire
	

	C54
	Dynamiser l’offre de produits et de services
	
	S532
	L’équipe commerciale
	

	C63
	Enrichir et exploiter le système d’information commerciale
	(
	S54
	L’organisation de l’équipe
	

	C64
	Intégrer les technologies de l’information dans son activité
	
	S61
	Gestion courante de l’UC
	

	
	S63
	Gestion de l’offre de l’UC
	(

	
	S65
	Evaluation des performances de l’UC
	

	
	S7
	Communication
	

	
	S82
	L’organisation de l’information
	(

	
	S84
	Informatique appliquée à la gestion de la relation avec la clientèle
	(

	
	S853
	La mise en place de l’offre dans l’UC
	

	
	S87
	Présentation et diffusion de l’information commerciale


	(

	
	
	
	

	Analyse synthétique de la mission

(contexte, degré d’autonomie, taille de l’équipe, objectifs, ressources, activités réalisées,….)

	Contexte : ARCELOR est un client régulier de LSS, hors en Juin 2006 on a annoncé un rapprochement entre ce groupe et le groupe Mittal-Steel. Ainsi que le rappelle l’analyse des forces concurrentielles de Mickael Porter, cette opération de concentration peut avoir un impact sur notre activité commerciale de part le poids de négociation possible.  Dans une démarche mercatique d’anticipation, il était nécessaire d’étudier les impacts possibles de ce regroupement

Degré d’autonomie : Cette activité étant une activité de collecte documentaire j’ai eu autonomie pour la réaliser. 

Objectifs : -mesurer l’état du marché

           - mesurer la taille du nouvel arrivant

           - mesurer l’impact possible de cette fusion  

Ressources matérielles : Cette mission a nécessité le matériel indispensable à l’apprentissage et au travail, c'est-à-dire : 

_ Un ordinateur, muni d’Outlook (système de messagerie) et d’internet.

_ Un fax,  

_ Une imprimante couleur.

Activités réalisées : 

1.Définition du problème : Le besoin d’informations concernant cette étude est à dominante stratégique afin de mieux connaître le marché de l’affrètement de charbon et de minerai de fer ainsi que son environnement.

2.Les moyens de collecte d’informations : Les sources internes à l’entreprise : Les fichiers clients et les documents comptables mis à ma disposition sur l’activité du groupe Arcelor. Les sources externes à l’entreprise : Au niveau régional par la presse mais aussi par la presse spécialisée comme le Wind Trader. Au niveau national par l’INSEE, CREDOC, INED (pour les études démographiques), Association de consommateurs et Syndicats professionnels.

3.Organisation des informations : Une étude de marché nécessite d’analyser l’offre, la demande et l’environnement de l’entreprise. . Ici il s’agissait de respecter cet ordre afin de mesurer l’état précis du marché et cela autour de pôles tels que : l’offre produit, l’offre producteur, la demande quantitative et qualitative, Le macro environnement.

Résultats :

J’ai réalisé un dossier relié qui a été présenté lors d’un séminaire à Anvers regroupant des courtiers en affrètement maritime au mois de Mai 2006.  Il faisait resssortir les points suivants  
Offre produit :4 types de charbon : L’anthracite (forte valeur énergétique) ; La houille (le plus utilisé pour produire l’acier et alimenter les centrales électriques thermiques) ; Le charbon sous-bitumineux  (sert à la production d’énergie électrique) ; Le lignite (qui sert également à la production d’énergie électrique).
Offre producteur : Les principaux pays producteurs de charbon sont : la Chine (1635 millions de tonnes),  les Etats-Unis (1070 mt), l’Inde (403mt), l’Australie (373mt), la Russie (294mt), l’Afrique du Sud (264mt), l’Allemagne (229mt), la Pologne (178mt), l’Indonésie (132mt), le Kazakhstan (86mt), la Grèce (75mt), République Tchèque (70mt), le Canada ( 68mt), l’Ukraine (63mt), et la Turquie (53mt).

Demande : La demande en charbon est stable et peut dans un avenir proche s’accroître rapidement vu le renchérissement du coût du pétrole
Depuis 30 ans, le charbon représente un tiers de la consommation d’énergie primaire mondiale, derrière le pétrole mais devant le gaz. La plupart de pays producteurs sont également des consommateurs importants, et sont souvent ceux qui possèdent des réserves importantes. La Chine en consomme 1531 millions de tonnes par an, les Etats-Unis 1094 mt, l’Inde 430 mt, l’Allemagne 273 mt, la Russie 251 mt, l’Afrique du Sud 188 mt, la Pologne 153 et l’Australie 144 mt.

L’environnement :Les pays signataires du protocole de Kyoto ont décidés de réduire leurs émissions de gaz à effet de serre et devraient réduire leur consommation de charbon pour limiter leurs émissions de CO². D’autre part en raison du renchérissement du prix du pétrole, le charbon deviendra probablement une source d’énergie meilleur marché.

Dans cette optique la fusion du groupe Arcelor et Mittal Steel peut connaître une embellie au vu des prévisions sur ce marché de l’énergie à coûts moindre que le pétrole.   

Les courtiers ont décidé de continuer sur cette lancée car ainsi ils espéraient avoir un marché plus volumineux, cependant els évènements ont démontré que le centre de décision n’était plus chez Arcelor ce qui occasionnera des difficultés dans le suivi des affaires et donc une réorientation stratégique de l’unité commerciale.

	DESCRIPTIF DES UTILISATIONS DU SYSTEME D’INFORMATION COMMERCIALE

	· Besoin d’utilisation du système d’information commerciale : La fusion du producteur et fournisseur de minerai de fer, Arcelor, avec le groupe Mittal-Steel, peut il nous faire perdre le client Arcelor, avec lequel nous avons des contrats d’affrètement de longue durée (de 4 à 10 ans, pour environ 20 cargaisons par an et par contrat) 

· Objectif : Connaître l’impact de cette fusion sur l’entreprise, si elle va le conserver en tant que client. Collecter des informations sur l’ODE via des sources documentaires accessibles en réseau ou en ligne. Les synthétiser et sauvegarder
· Origine : Internet, la presse spécialisée du métier (Wind Trader) ou la presse spécialisée grand public (60 millions de consommateurs) et la presse quotidienne.
         Mode d’accès : Par recherche et collecte d’information au jour le jour dans la source de documentation disponible sur place ; par l’accès à internet sur PC  avec compte utilisateur

· Fonctionnalités du (des) logiciel(s) mise en œuvre : 

( Logiciel 1 : Excel fonction base de données et graphique 

( Logiciel 2 : Word  fonction traitement de texte  

· Contrôle, stockage et diffusion des résultats : Les résultats de l’étude furent remis aux gérants sous forme de rapport écrit et enregistré sur réseau.

	Auto évaluation

	Bilan professionnel : Cette étude de marché a permis à l’entreprise d’orienter son activité même si l’entreprise perd ce client.

Bilan personnel : Cette activité m’a permis de réaliser l’importance d’une collecte structurée et actualisée d’informations pertinentes et fiable sur un marché très changeant.  



	FORME PONCTUELLE

Fiche BILAN n°3

    (      RELATIONS AVEC LA CLIENTELE 

· MANAGEMENT OPERATIONNEL DE L’EQUIPE COMMERCIALE 

(cocher la ou les cases concernées par la mission)



	STAGIAIRE :

Nom : Catherine…………… ……………………

Prénom : Chloé………….………………………….
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale : G&H Partners ………..

Adresse : 25 bd  Malesherbes …………

                75008 Paris…………………..



	Intitulé de la mission : Qualification de fichier.


	Période : Septembre – Décembre 2006

	Compétences mises en oeuvre
	Savoirs associes mobilises

	C12
	Organiser le travail
	
	S41
	Les bases de la mercatique
	

	C21
	Assurer le fonctionnement de l’UC
	
	S421
	La relation commerciale et son contexte
	

	C41
	Vendre
	
	S422
	La relation commerciale et le marché
	(

	C42
	Assurer la qualité de service à la clientèle
	
	S423
	La relation commerciale et la mercatique opérationnelle de l’unité commerciale
	

	C51
	Elaborer une offre commerciale adaptée à la clientèle
	
	S424
	Le contexte organisationnel de l’unité commerciale
	

	C52
	Gérer les achats et les approvisionnements
	
	S425
	L’évaluation des performances
	

	C53
	Mettre en place un espace commercial attractif et fonctionnel
	
	S531
	Le contexte réglementaire
	

	C54
	Dynamiser l’offre de produits et de services
	(
	S532
	L’équipe commerciale
	

	C63
	Enrichir et exploiter le système d’information commerciale
	(
	S54
	L’organisation de l’équipe
	

	C64
	Intégrer les technologies de l’information dans son activité
	(
	S61
	Gestion courante de l’UC
	

	
	S63
	Gestion de l’offre de l’UC
	

	
	S65
	Evaluation des performances de l’UC
	

	
	S7
	Communication
	

	
	S82
	L’organisation de l’information
	(

	
	S84
	Informatique appliquée à la gestion de la relation avec la clientèle
	(

	
	S853
	La mise en place de l’offre dans l’UC
	

	
	S87
	Présentation et diffusion de l’information commerciale


	(

	
	
	
	

	Analyse synthétique de la mission

(contexte, degré d’autonomie, taille de l’équipe, objectifs, ressources, activités réalisées,….)

	Contexte : Afin de permettre une bonne évaluation des positions des navires, les courtiers ont recours à une base de données, le logiciel AXS Marine, qui répertorie la flotte des navires « Bulk dry », c’est à dire ceux transportant des produits secs : du charbon, minerai de fer et moins souvent du sucre. Cette base de données est continuellement mise à jour pour les autorités portuaires, les affréteurs, les agents courtiers, les agents des affréteurs et les réceptionnaires des cargaisons affrétées.   

 

Degré d’autonomie : Cette tâche à été confiée à ma collègue ainsi  qu’à moi même.

Objectifs : Les objectifs de cette base de données sont les suivants :

· Permettre aux coutiers de bénéficier des positions exactes des navires, donnée capitale lors de la négociation avec leurs clients.

· Permettre aux affréteurs d’être informés à tout moment du parcours de leurs cargaisons afin d’en informer leurs clients réceptionnaires des marchandises. 

· Mettre à jour (au moins deux fois par jour) les données grâce aux informations collectées auprès des agents d’affrètement, des autorités portuaires ainsi que des capitaines de navire grâce à leur notice quotidienne (rapport sur leur position).

 

Ressources matérielles : Afin de réaliser cette mission, j’ai eu à ma disposition un ordinateur muni d’internet (pour le site du Baltic Exchange : rapport quotidien de l’activité d’affrètement), du logiciel AXS Marine, de la messagerie Outlook ainsi que d’une connexion au réseau de l’entreprise : Shared (partagé entre les cinq bureaux).

Activités réalisées : Afin de réaliser cette mission, il faut procéder par étapes successives :

· Il s’agit, dans un premier temps de récolter les informations. C’est à dire les notices (rapports) envoyés par les capitaines de navires, faisant état de leur position exacte ou de leur progression de chargement ou de déchargement des marchandises à bord. Pour toutes informations complémentaires, la collecte se fait auprès des autorités portuaires et des agents d’affrètements qui eux reçoivent des notices plus détaillées que les courtiers.

· Les informations collectées sur l’état de l’affrètement nous permettent alors de communiquer aux affréteurs l’évolution du transport de leurs marchandises, par des e-mails envoyés à leur attention. Les notices reçues par e-mails des capitaines des navires et des agents sont reçus, collecter et retransmis par nos soin aux affréteurs.  Cela leur permet de transmettre l’information à leurs clients qui sont les réceptionnaires de marchandises au(x) port(s) de déchargement.

· Elles nous permettent également de mettre à jour la base de données du logiciel AXS Marine ainsi que celle du réseau Lighthouse, afin que les courtiers puissent connaître et consulter ces informations lors de la négociation. Cette base de données s’actualise simplement grâce à un mot de passe pour se connecter au logiciel, puis il suffit de sélectionner pour supprimer, actualiser, ou modifier une information sur la position des navires.  Cette base de données est primordiale pour négocier l’affrètement car le courtier connaît la date et l’heure estimée d’arriver au port de déchargement et peut ainsi savoir à quel moment le prochain affréteur pourra commencer à charger sa marchandise.

Résultats : Grâce à ces informations disponibles et actualisées quotidiennement les affréteurs peuvent connaître exactement l’évolution de l’affrètement pour leurs marchandises. D’autres part, cette base de données à jour permet aux courtiers de pouvoir négocier plus facilement avec leurs clients, car dans la négociation d’un navire les dates précises de disponibilité au(x ) port(s) sont un objet primordial de la négociation. 

On constate donc la nécessité de la mise à jour quotidienne (voir plusieurs fois par jour en cas de problème pour le navire) de cette base de donnée pour le bon déroulement et la coordination de l’affrètement en tenant informé les affréteurs du déroulement des opérations d’affrètement, afin qu’eus même puissent en informés leurs réceptionnaires qui sont la plupart du temps leurs clients.

	DESCRIPTIF DES UTILISATIONS DU SYSTEME D’INFORMATION COMMERCIALE

	· Besoin d’utilisation du système d’information commerciale : Qualification de base de données.

· Objectif : Accéder en interne à une base de données fiable et pertinente afin de maximiser les réussites de négociation.
· Origine : Notices des navires et des agents au(x) port(s) de chargement et déchargement, et rapports des autorités portuaires.
         Mode d’accès : Notices envoyées par mail sur Outlook, accès aux régulations portuaires via des contacts permanents dans les ports.

· Fonctionnalités du (des) logiciel(s) mise en œuvre : 

( Logiciel Outlook : Réception des notices des capitaines et agents portuaires, et transmission auprès des affréteurs.

( Logiciel AXS Marine : Mise à jour de la base de données pour les négociations des courtiers et informer les affréteurs.

● Logiciel Lighthouse : Mise à jour de la base de données interne pour les négociations et transmission de ces données aux affréteurs.

· Contrôle, stockage et diffusion des résultats : Contrôle quotidien des courtiers par la réception des notices ; stockage des données sur les logiciels Lighhouse en interne et AXS Marine en externe et diffusion par transmission des informations aux affréteurs concernés.

	Auto évaluation

	Bilan professionnel : Cette expérience m’a permis de comprendre la nécessité de la mise à jour régulière des bases de données pour que l’information fournie soit fiable, pertinente et vérifiée afin de permettre la bonne coordination des opérations de retransmission de l’information ainsi que pour le soutient des négociations de courtage.

Bilan personnel :  Cela m’a permis de mieux comprendre l’importance d’une collecte de l’information organisée pour une meilleure analyse de l’information à retransmettre.


2/2


	FORME PONCTUELLE

Fiche BILAN n°4

    (      RELATIONS AVEC LA CLIENTELE 

· MANAGEMENT OPERATIONNEL DE L’EQUIPE COMMERCIALE 

(cocher la ou les cases concernées par la mission)



	STAGIAIRE :

Nom : Catherine…………… ……………………

Prénom : Chloé………….………………………….
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale : G&H Partners ………..

Adresse : 25 bd  Malesherbes …………

                75008 Paris…………………..



	Intitulé de la mission : Calcul de surestaries.


	Période : Décembre 2006

	Compétences mises en oeuvre
	Savoirs associes mobilises

	C12
	Organiser le travail
	
	S41
	Les bases de la mercatique
	

	C21
	Assurer le fonctionnement de l’UC
	(
	S421
	La relation commerciale et son contexte
	

	C41
	Vendre
	(
	S422
	La relation commerciale et le marché
	

	C42
	Assurer la qualité de service à la clientèle
	
	S423
	La relation commerciale et la mercatique opérationnelle de l’unité commerciale
	(

	C51
	Elaborer une offre commerciale adaptée à la clientèle
	
	S424
	Le contexte organisationnel de l’unité commerciale
	

	C52
	Gérer les achats et les approvisionnements
	
	S425
	L’évaluation des performances
	(

	C53
	Mettre en place un espace commercial attractif et fonctionnel
	
	S531
	Le contexte réglementaire
	

	C54
	Dynamiser l’offre de produits et de services
	
	S532
	L’équipe commerciale
	

	C63
	Enrichir et exploiter le système d’information commerciale
	(
	S54
	L’organisation de l’équipe
	

	C64
	Intégrer les technologies de l’information dans son activité
	
	S61
	Gestion courante de l’UC
	(

	
	S63
	Gestion de l’offre de l’UC
	(

	
	S65
	Evaluation des performances de l’UC
	(

	
	S7
	Communication
	(

	
	S82
	L’organisation de l’information
	(

	
	S84
	Informatique appliquée à la gestion de la relation avec la clientèle
	(

	
	S853
	La mise en place de l’offre dans l’UC
	

	
	S87
	Présentation et diffusion de l’information commerciale
	(

	
	
	
	

	Analyse synthétique de la mission

(contexte, degré d’autonomie, taille de l’équipe, objectifs, ressources, activités réalisées,….)

	Contexte : Lors d’un affrètement maritime, l’affréteur qui loue le navire le loue sous des conditions particulières. Durant le temps passé aux ports, on impose contractuellement aux navires une cadence de chargement et de déchargement. Si ce temps alloué est dépassé, à la minute, les frais de ce temps perdu seront à la charge de l’armateur (surestarie). Au contraire si le temps n’est pas terminé, l’affréteur paiera un peu plus de fret sur cette marchandise chargée ou déchargée plus rapidement que prévu (despatch ou prime de célérité).

 

Degré d’autonomie : Cette mission m’a été confiée après une formation de mon supérieur, sous sa direction et son aide et son contrôle.

 

Objectifs : Les objectifs de cette tâche sont les suivants :

· Calculer précisément le temps passé aux ports chargement et déchargement, afin de vérifier les calculs de temps (Laytime Calculation) de chaque partie, ce qui évite les différents.

· Permettre le paiement de notre commission sur le montant du fret. Pour cela il faut que l’affrètement soit clôturer ce qui implique l’acceptation des montants à payer pour le temps écoulé dans les ports, pour la rédaction et l’envoie de la facture finale de fret destinée à l’affréteur.  

 

Ressources matérielles : Cette activité a nécessité un ordinateur muni du logiciel Excel, afin de réaliser les feuilles de calculs de temps, ainsi que le logiciel Word, afin de rédiger la facture finale de fret. J’ai également utilisé une imprimante et la messagerie Outlook afin de récolter les documents nécessaires à la réalisation de la feuille de calcul de temps.

Activités réalisées : 

Cette mission à nécessité une rigueur dans le déroulement des étapes :

· Il fallait dans un premier temps collecter les calculs de lay-time auprès des agents des affréteurs ainsi que des agents des armateurs. Cette feuilles de calcul de temps sont ensuite comparées l’une à l’autre afin de remarquer les différences notables à la minute.

· Etablir un tableau de calcul, sous le logiciel Excel. Cette feuille de calcul se base sur les clauses de la charte ou du contrat, pour connaître les cadences négociées au(x) port(s) de chargement et de déchargement( le nombre de tonnes chargées ou déchargées par jour, si les dimanches et les vacances sont inclus ou pas..). Mais ces calculs se basent essentiellement sur les rapports de lay-time collectés préalablement auprès des agents d’affréteurs et d’armateurs, situés dans les ports de chargement et de déchargement des marchandises. 

· Grâce à ces calculs du temps passé au(x) port(s) de chargement et de déchargement, on peut alors établir un calcul définitif, très négocié entre les deux parties, en vue d’établir la facture finale de fret. La négociation porte essentiellement sur le temps « perdu » dans un port par l’affréteur pour cause d’intempérie, de pause déjeuné, de problèmes sociaux (grèves). Ce temps est alors négocié entre l’affréteur et l’armateur selon le temps « perdu » (surestaries) et temps « gagné » (dispatch), et cela peut prendre des mois, voir des années, dans certains cas  Il est important que la négociation sur ce temps calculé ne soit pas trop longue, car le paiement de notre commission se fait au moment du paiement de la facture finale.

· Une fois ce calcul définitif accepté des deux parties, l’armateur peut alors rédiger sa facture finale de fret ce qui lui permet d’être crédité de la totalité de la somme qui lui est due pour l’affrètement effectué. L’affréteur doit alors payer cette facture, qui inclut le paiement de notre commission sur le montant du fret, dans les deux ouvrables.

Résultats : Cette tâche permet de clôturer définitivement le voyage ou le contrat, ce qui permet tout d’abord à l’armateur d’être réglé du montant final de fret, et d’autre part nous permet, grâce au règlement total du fret, de nous faire régler notre commission sur le montant total du fret.

	DESCRIPTIF DES UTILISATIONS DU SYSTEME D’INFORMATION COMMERCIALE

	· Besoin d’utilisation du système d’information commerciale :  Collecter des documents pour calculs de surrestaries, les synthétiser en les coordonnant et transmettre le résultat final aux différentes partes  

· Objectif : 
-collecter les calculs de Lay-time auprès des agents des affréteurs ainsi que des agents des armateurs
- Calculer les surestaries sur le logiciel Excel 

- utiliser la messagerie pour être l’interface des divers intervenants.

· Origine : Lay-time demandés par mail ou courrier  auprès des armateurs et des affréteurs, contrats ou chartes, carnet d’adresses en messagerie
         Mode d’accès : Accès à l’information par la messagerie disponible sur Outlook avec code utilisateur, consultation libre dans la bibliothèque commune 

· Fonctionnalités du (des) logiciel(s) mise en œuvre : 

( Logiciel Excel : fonction calcul, base de données ( Logiciel Outlook : carnet d’adresse, messagerie 

· Contrôle, stockage et diffusion des résultats :

Les données sont enregistrées sur Outlook, et une copie papier est remise aux différentes parties. 

	Auto évaluation

	Bilan professionnel : Cette mission m’a montré l’importance d’informations fiables et vérifiées lors de la collecte de données afin d’établir un compte rendu, ici calcul définitif de temps passé dans les ports de chargement et déchargement.

Bilan personnel : L’importance d’une bonne collecte d’information, d’un contrôle permanent et d’une diffusion de ces données est primordiale pour une coordination en interne.
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	FORME PONCTUELLE

Fiche BILAN n°5

     (    RELATIONS AVEC LA CLIENTELE 

     (    MANAGEMENT OPERATIONNEL DE L’EQUIPE COMMERCIALE 

(cocher la ou les cases concernées par la mission)



	STAGIAIRE :

Nom : Catherine…………… ……………………

Prénom : Chloé………….………………………….
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale : G&H Partners ………..

Adresse: 25 bd  Malesherbes …………

                75008 Paris…………………..



	Intitulé de la mission : Participation à la négociation.


	Période : Janvier 2007

	Compétences mises en oeuvre
	Savoirs associes mobilises

	C12
	Organiser le travail
	
	S41
	Les bases de la mercatique
	

	C21
	Assurer le fonctionnement de l’UC
	
	S421
	La relation commerciale et son contexte
	(

	C41
	Vendre
	(
	S422
	La relation commerciale et le marché
	

	C42
	Assurer la qualité de service à la clientèle
	
	S423
	La relation commerciale et la mercatique opérationnelle de l’unité commerciale
	

	C51
	Elaborer une offre commerciale adaptée à la clientèle
	(
	S424
	Le contexte organisationnel de l’unité commerciale
	

	C52
	Gérer les achats et les approvisionnements
	(
	S425
	L’évaluation des performances
	

	C53
	Mettre en place un espace commercial attractif et fonctionnel
	(
	S531
	Le contexte réglementaire
	

	C54
	Dynamiser l’offre de produits et de services
	(
	S532
	L’équipe commerciale
	

	C63
	Enrichir et exploiter le système d’information commerciale
	
	S54
	L’organisation de l’équipe
	

	C64
	Intégrer les technologies de l’information dans son activité
	(
	S61
	Gestion courante de l’UC
	(

	
	S63
	Gestion de l’offre de l’UC
	

	
	S65
	Evaluation des performances de l’UC
	

	
	S7
	Communication
	(

	
	S82
	L’organisation de l’information
	

	
	S84
	Informatique appliquée à la gestion de la relation avec la clientèle
	

	
	S853
	La mise en place de l’offre dans l’UC
	(

	
	S87
	Présentation et diffusion de l’information commerciale
	

	
	
	
	


	Analyse synthétique de la mission

(contexte, degré d’autonomie, taille de l’équipe, objectifs, ressources, activités réalisées,….)

	Contexte : La négociation entre l’armateur et l’affréteur par le biais d’un courtier ou non est l’élément primordial pour conclure un contrat d’affrètement maritime. Lors de cette mission j’ai assisté mon responsable, qui est courtier pour les navires Panamax, à la négociation d’une charte pour un affrètement  à temps entre l’armateur Atlas (via le courtier Bidsted) et l’affréteur Cetragpa (via notre agence de courtage). 

Degré d’autonomie : Lors de cette mission j’ai assisté mon supérieur, j’ai participé à la négociation de cette charte mais toujours sous les décisions, conseils, informations et contrôle de mon patron.

Objectifs : L’objectif de cette mission était de découvrir et de comprendre comment suivre les différentes étapes essentielles à respecter afin de conclure un contrat en affrètement maritime entre un armateur et affréteur. L’objectif était également de négocier un contrat avec ces caractéristiques.   

 

Ressources matérielles : Pour pouvoir participer à la négociation, il m’a fallut un ordinateur muni du logiciel Outlook (pour l’envoie et la réception des messages e-mails, ainsi que le répertoire des contacts clients) et le logiciel Lighthouse afin de trouver les informations nécessaires concernant la position du navire ou les régulations portuaires, un téléphone, une imprimante, un fax.  

Activités réalisées : Différentes étapes à suivre :
 -  Prise de connaissance des demandes de l’affréteur : Selon son besoin en capacité de tonnage, afin de déterminer la taille

du   bateau, ici 70.000 tonnes donc un navire Panamax et selon le prix qu’il compte y mettre. Ici l’affréteur recherchait un navire d’une capacité de 70.000 tonnes, pour une période entre le 4 et le 15 février pour un montant à négocier d’environ 9 ou 10$/tonne. Les autres demandes ont étés variables : garantie d’un navire âgé de moins de 20ans, navire non muni de grues de chargement / déchargement…

 -  Prise de connaissance des conditions du marché y répondant : nécessité d’une connaissance du marché au jour le jour, grâce à la consultation du Baltic Exchange (rapport quotidien des variations des prix du marché)

Selon les variations du marché, il est possible de déterminer si la demande de l’affréteur est réaliste au vue du prix sur ce marché. Ici le budget alloué par l’affréteur, était légèrement plus bas que le prix du marché, afin d’engager les négociations avec les armateurs potentiellement intéressés. 

 -  Sélection des offres : Une fois le courtier chargé de trouver un armateur, il sélectionne parmi ses contacts et relations. Les courtiers sélectionnent les navires en fonction des besoins déterminés de l’affréteur : les dates souhaitées de mise à disposition du navire au(x) port(s) de chargement ;  le prix souhaité pour un affrètement ; l’âge du navire… 

 -  Prise de connaissance des conditions de l’armateur (via son courtier ou pas) : Les armateurs proposent (quote) a un ou plusieurs courtiers dans ces relations, un ou plusieurs navires disponible soit immédiatement, soit dans le mois à venir dans différents ports. 

 -  Prise de contact avec l’affréteur pour proposition : la négociation commence alors réellement. La négociation concerne essentiellement le prix de l’affrètement : négocié à la hausse par l’armateur et à la baisse pour l’affréteur ; elle concerne également les dates de mise à disposition et le port de la mise à quai, les garanties des navires (certificats).

 -  Prise en charge de l’offre de l’affréteur et de la contre offre de l’armateur : L’affréteur  fait parvenir une offre officielle, via le courtier, à l’armateur, qui lui dans ce cas à contrer  l’offre et en formulé une offre avec un prix vu à la hausse (L’affréteur a offert, 9.85$ / tonne et l’armateur à contrer à 10.85$). L’affréteur à donc renouveler une offre au prix de 10.15$/ tonne, avec un temps maximum de 15 minutes pour une réponse officielle (par mail) de l’armateur. L’armateur à accepté l’offre au prix de 10.50$. Tous ces échanges d’offres et contre-offres se sont déroulées au téléphone.

 -  Envoi d’un récapitulatif des conditions et validation : Une fois la négociation terminée, j’ai envoyé (par mail) aux parties un récapitulatif des conditions du contrat. Grâce à ce récapitulatif et sur son model, le service des opérations (back-office) pourra alors rédiger le contrat (Charte) et l’envoyer pour signature aux parties concernées (par poste en recommandé ou par DHL pour minimiser tout risque de perte du contrat pour une plus grande confidentialité). 

 -  Suivi des opérations lors du voyage : Le service « back-office » est en charge de suivre le déroulement des opérations du voyage (transmission des messages entre les 2 parties, suivi logistique, intermédiaire en cas de conflit ou de litige…) 

 -  Facturation : La facturation du fret se fait tous les quinze jours auprès de l’armateur. Le résultat de cette affaire représente 9.187.00$ de commission pour LSS.

	DESCRIPTIF DES UTILISATIONS DU SYSTEME D’INFORMATION COMMERCIALE

	· Besoin d’utilisation du système d’information commerciale : Négociation d’un voyage sur la base d’informations.

· Objectif : Négociation en fonction des prix du marché de l’affrètement.
· Origine : Rapport du Baltic exchange ; Logiciel Lighthouse et AXS Marine pour connaître le positionnement du navire.
         Mode d’accès : Rapport du Baltic reçu par mail tous les jours ; Accès par mot de passe personnel aux logiciels.

· Fonctionnalités du (des) logiciel(s) mise en œuvre : 

( Logiciel Lighthouse et AXS Marine : Base de données régulations portuaires et positionnement des navires.

( Logiciel Outlook : Réception et transmission des messages liés à la négociation.

· Contrôle, stockage et diffusion des résultats :

	Auto évaluation

	Bilan professionnel : Cette mission m’a permis de découvrir les étapes décisives de la négociation du courtier entre l’affréteur et l’armateur. Cette négociation est fondé sur la stratégie intégrative ou « Win to Win », c'est-à-dire une négociation ou le courtier recherche les meilleures conditions et compromis possibles pour la satisfaction des deux parties contractantes.

Bilan personnel : J’ai découvert l’importance d’un réseau de relations fiable, afin de maximiser et de conclure des affrètements.
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	FORME PONCUTELLE

RECAPITULATIF DES ACTIVITÉS PONCTUELLES ET DES MISSIONS

CONFIÉES  DANS  LE  CADRE  DU  MANAGEMENT  OPÉRATIONNEL  DE  L’ÉQUIPE  COMMERCIALE

	STAGIAIRE : 

Nom : Catherine

Prénom : Chloé
	UNITÉ COMMERCIALE :

Raison sociale : G&H Partners

Adresse : 25 Bd Malesherbes

                   75008 Paris




	N° de fiche
	Intitulé de la mission
	C12
	C21
	C63
	C64

	1

2


	· Formation d’un nouveau salarié.

   -    Organisation d’une réunion commerciale

   
	(
    (

	
	(
(
	(



	INTITULÉ DE LA MISSION
	C12
	C21
	C63
	C64

	· Rédaction des tableaux récapitulatifs des Contrats en Affrètement de longue durée (minimum 2 ans).

·  Formation au logiciel Ligthouse, qui permet principalement la transmission des messages entre les parties contractantes.


	(
(

	(

	(
(
	


	UTILISATION DU SYSTÈME D’INFORMATION COMMERCIALE

	Fiche 1 : Logiciels Outlook et Ligthouse pour les répertoires clients, positionnement des navires et régulation portuaire afin de former la salarié au travail administratif.

Fiche 2 : Rédaction et envoie de convocation à la réunion sur Word ; envoie de compte rendu par Outlook.

Fiche 3 : Base de données des régulations portuaires ; réception et transmission des messages liés à la négociation.





	FORME PONCTUELLE

Fiche BILAN n°1

(RELATIONS AVEC LA CLIENTELE 

          ( MANAGEMENT OPERATIONNEL DE L’EQUIPE COMMERCIALE 

(cocher la ou les cases concernées par la mission)



	STAGIAIRE :

Nom : Catherine…………… ……………………

Prénom : Chloé………….………………………….
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale : G&H Partners ………..

Adresse : 25 bd  Malesherbes …………

                75008 Paris…………………..



	Intitulé de la mission : Formation d’un nouveau salarié


	Période : Mars – Mai 2006

	Compétences mises en oeuvre
	Savoirs associes mobilises

	C12
	Organiser le travail
	(
	S41
	Les bases de la mercatique
	

	C21
	Assurer le fonctionnement de l’UC
	
	S421
	La relation commerciale et son contexte
	

	C41
	Vendre
	
	S422
	La relation commerciale et le marché
	

	C42
	Assurer la qualité de service à la clientèle
	
	S423
	La relation commerciale et la mercatique opérationnelle de l’unité commerciale
	

	C51
	Elaborer une offre commerciale adaptée à la clientèle
	
	S424
	Le contexte organisationnel de l’unité commerciale
	(

	C52
	Gérer les achats et les approvisionnements
	
	S425
	L’évaluation des performances
	

	C53
	Mettre en place un espace commercial attractif et fonctionnel
	
	S531
	Le contexte réglementaire
	(

	C54
	Dynamiser l’offre de produits et de services
	
	S532
	L’équipe commerciale
	(

	C63
	Enrichir et exploiter le système d’information commerciale
	(
	S54
	L’organisation de l’équipe
	(

	C64
	Intégrer les technologies de l’information dans son activité
	(
	S61
	Gestion courante de l’UC
	(

	
	S63
	Gestion de l’offre de l’UC
	(

	
	S65
	Evaluation des performances de l’UC
	(

	
	S7
	Communication
	(

	
	S82
	L’organisation de l’information
	(

	
	S84
	Informatique appliquée à la gestion de la relation avec la clientèle
	(

	
	S853
	La mise en place de l’offre dans l’UC
	

	
	S87
	Présentation et diffusion de l’information commerciale


	

	
	
	
	

	Analyse synthétique de la mission

(contexte, degré d’autonomie, taille de l’équipe, objectifs, ressources, activités réalisées,….)

	Contexte : Après le départ imprévu de ma tutrice, qui était responsable du service Opération de postfixture, les gérants ont recrutés une nouvelle personne qui n’était pas qualifié pour ce poste. Il fallait donc lui faire suivre une formation pour lui apprendre dans un premier temps l’administratif du travail pour quelle puisse plus vite être opérationnelle. Ensuite elle a due apprendre tous les aspects des systèmes maritimes.

Degré d’autonomie : J’ai réalisé cette mission avec l’aide ma tutrice avant son départ pendant un mois. Après son départ j’ai réalisé cette tâche seule sous les directives de mes supérieurs   

Objectifs : Les objectifs étant avant tout de former cette personne sur le niveau administratif afin qu’elle soit apte à gérer l’essentiel du travail qui consiste dans le rôle d’intermédiaire entre les clients qui sont un armateur et un affréteur. Par la suite et sur du long terme elle apprend successivement les notions différents affrètements maritime, le droit maritime, la rédaction des contrats appelés Chartes, ects…

Ressources matérielles : Cette mission a nécessité le matériel indispensable à l’apprentissage et au travail, c'est-à-dire : 

_ Un ordinateur, muni d’un logiciel d’édition de Chartes et d’Outlook (système de messagerie).

_ Un fax

_ Un téléphone (muni de 11 lignes téléphoniques différentes)

_ Une imprimante couleur.

Activités réalisées : 

J’ai réalisé au cours de cette mission :

_ Présentation des locaux et du personnel. L’insertion facile pour le nouveau salarié sera nécessaire si l’on souhaite qu’il ne démissionne pas rapidement. Dans notre cas la salarié devait être opérationnelle dans un délais de 6 mois.

_ Présentation et définition des tâches à effectuer. Cette présentation doit être simple et mémorisable pour une meilleure compréhension, mais nécessite un approfondissement complet pour une meilleure compréhension (descriptif d’un navire, d’une offre de cargaison, lecture des notices de capitaine, rédactions des messages d’intermédiaire entre affréteur et armateur). Cette présentation nécessité un apprentissage de tous les jours pour le nouveau salarié qui doit s’adapter au plus vite avec ses outils de travail (ordinateurs, logiciels, méthodes de travail), ses collaborateurs (tous les contacts qu’elle aura avec les clients), ses partenaires (contact quotidien pour une coordination entre les différents bureaux répartis dans le monde…) 

_ Découverte des différents affrètements maritimes existants. Cette formation spécifique est rapide  et simple dans un premier temps. Les différents notions que comportent les affrètements sont étudier progressivement et leurs compréhension est contrôlée par des tests de vocabulaire au cours de la formation.

_ Apprentissage des notions, du droit et des coutumes dans le domaine maritime. Les règles de régulation portuaire, les tarifs de passage des canaux, les jours et heures d’ouvertures de certains ports ainsi que leurs positions précises. Ainsi que les opérations de règlement.

_ Intégration progressive au sein du groupe grâce à des déjeuner et des sorties entre collègues. Réunion mensuelle de l’équipe devant un petit déjeuner dans les locaux de l’entreprise, ou pendant un déjeuner à l’extérieur. Des séminaires sont organisés régulièrement (maximum tous les 6 mois) afin d’informer les différents bureaux situés dans le monde des évolutions et des marchés nationaux de chacun. Soirées organisées par l’entreprise pour recevoir les clients à chaque opportunités (Séminaire du CoalTrans à Paris (conférence sur le marché international du Charbon), départ en retrait d’un de leur collaborateur..)

Résultats : En 4 mois, le salarié était capable de s’occuper du service opérationnel (back-office) de l’entreprise. L’évaluation de sa progression fut réalisée sur le terrain par les tâches à réaliser au quotidien (négociation sur les lay-time calculation, c’est à dire les calculs de temps passé au(x) port(s) afin d’établir les factures finale de fret.

	DESCRIPTIF DES UTILISATIONS DU SYSTEME D’INFORMATION COMMERCIALE

	· Besoin d’utilisation du système d’information commerciale :Formation d’un nouveau salarié suite à un départ anticipé.

· Objectif : Formation du salarié sur le rôle administratif et opérations du courtage en affrètement maritime.
· Origine : Logiciel intranet, Lighthouse. Logiciel partagé, Outlook ainsi que des livres sur le métier.
         Mode d’accès : Réseau informatique par mot de passe personnel ainsi que l’accès à la bibliothèque de l’entreprise mise à disposition.

· Fonctionnalités du (des) logiciel(s) mise en œuvre : 

( Logiciel Lighthouse : Répertoire clients, positionnement des navires, régulations portuaires.

( Logiciel Outlook : Répertoire clients, réception et émission des messages, archivage des messages.

· Contrôle, stockage et diffusion des résultats : Supervision du responsable, contrôle en mise en situation et diffusion lors de la réunion mensuelle.

	Auto évaluation

	Bilan professionnel : J’ai pu constater l’importance de cette activité qui est indispensable pour le bon fonctionnement de l’entreprise, surtout dans le domaine de l’affrètement maritime car ce métier est long à apprendre car il ne cesse d’évoluer  et de changer. D’autre part il ne faut pas négliger l’aspect de l’intégration au sein d’un groupe pour un nouveau salarié, car s’il ne parvient pas à s’intégrer cela peut mener à une baisse de motivation et donc à des départs précoces.

Bilan personnel : Cette activité m’a permis de réaliser l’importance d’une formation pour un salarié lors de son arrivée au sein d’une entreprise et encore plus si l’activité de la société est quelque peu complexe.
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	FORME PONCTUELLE

Fiche BILAN n°2

    (      RELATIONS AVEC LA CLIENTELE 

           (      MANAGEMENT OPERATIONNEL DE L’EQUIPE COMMERCIALE 

(cocher la ou les cases concernées par la mission)



	STAGIAIRE :

Nom : Catherine…………… ……………………

Prénom : Chloé………….………………………….
	UNITE COMMERCIALE :

Raison sociale : G&H Partners ………..

Adresse: 25 bd  Malesherbes …………

                75008 Paris…………………..



	Intitulé de la mission : Organisation d’une réunion commerciale.


	Période : Juin – Juillet 2006

	Compétences mises en oeuvre
	Savoirs associes mobilises

	C12
	Organiser le travail
	(
	S41
	Les bases de la mercatique
	(

	C21
	Assurer le fonctionnement de l’UC
	
	S421
	La relation commerciale et son contexte
	

	C41
	Vendre
	
	S422
	La relation commerciale et le marché
	(

	C42
	Assurer la qualité de service à la clientèle
	
	S423
	La relation commerciale et la mercatique opérationnelle de l’unité commerciale
	(

	C51
	Elaborer une offre commerciale adaptée à la clientèle
	
	S424
	Le contexte organisationnel de l’unité commerciale
	

	C52
	Gérer les achats et les approvisionnements
	
	S425
	L’évaluation des performances
	

	C53
	Mettre en place un espace commercial attractif et fonctionnel
	
	S531
	Le contexte réglementaire
	

	C54
	Dynamiser l’offre de produits et de services
	
	S532
	L’équipe commerciale
	

	C63
	Enrichir et exploiter le système d’information commerciale
	(
	S54
	L’organisation de l’équipe
	

	C64
	Intégrer les technologies de l’information dans son activité
	
	S61
	Gestion courante de l’UC
	

	
	S63
	Gestion de l’offre de l’UC
	(

	
	S65
	Evaluation des performances de l’UC
	

	
	S7
	Communication
	(

	
	S82
	L’organisation de l’information
	(

	
	S84
	Informatique appliquée à la gestion de la relation avec la clientèle
	

	
	S853
	La mise en place de l’offre dans l’UC
	

	
	S87
	Présentation et diffusion de l’information commerciale
	

	
	
	
	

	Analyse synthétique de la mission

(contexte, degré d’autonomie, taille de l’équipe, objectifs, ressources, activités réalisées,….)

	Contexte : Suite à différents évènements liés à l’actualité (le pétrole a augmenté de manière drastique), le marché de l’affrètement a été largement touché. En conséquence, les affréteurs cherchent à renégocier leur contrat. Cette situation pouvant avoir un impact sur les perspectives de développement de LSS, j’ai réalisé une étude sur ce marché préalable à la prise de décision. Après cela il était nécessaire d’organiser une réunion commerciale favorable à la prise de décision de manière participative au sein de l’entreprise. Cette réunion permettait aussi d’informer les courtiers des dernières données pour adapter leur argumentation. 

 

Degré d’autonomie : J’ai réalisé cette mission seule. En effet les consignes étaient simples  et la méthodologie de l’organisation de la réunion  bien détaillée. Néanmoins dans des aspects matériels j’ai été secondé par des employés.

Objectifs

Ils étaient les suivants : 

- réunir l’ensemble du personnel dans le salon de réunion. 

- prendre une décision concernant la commission de l’affrètement.

- informer l’ensemble du personnel des dernières données. 

 

Ressources matérielles : J’ai utilisé  l’ordinateur pour établir une note de service destiné au personnel. 

J’ai eu aussi à utiliser le matériel nécessaire pour la réunion pour la prise de note, un tableau pour marquer les décisions, dossier d’étude. 

Activités réalisées : 

La préparation de la réunion nécessite de définir des objectifs, qui sont d’informer et consulter pour prendre une décision (phases successives à respecter).

Il faut ensuite sélectionner les participants en fonction des objectifs définis. Pour cette réunion, l’ensemble du personnel de l’entreprise nécessitait une information complète.

La convocation : J’ai rédigé la convocation qui était sous forme de courrier et contenait les informations indispensables (lieu de la réunion, pourquoi cette réunion…). Envoi de la convocation sue la boite e-mail personnel de chacun (Outlook) bien avant la date fixée (avec un rappel par une confirmation téléphonique)

La salle de réunion : Le temps passé dans la salle est non négligeable, il fallait donc y accorder quelque attention. L’environnement y était en effet  agréable et conviviale. J’ai également prévoir les outils pour les prises de notes et les études des dossiers énoncés en réunion. 

Animation de la réunion : Afin de mener à bien cette réunion, j’ai utilisé un paper-board et un dossier papier pour énoncer ma synthèse et suivre un plan défini afin de ne rien oublier lors de la réunion. J’ai au tout début de la réunion informé sur les objectifs de cette réunion, et en incitant à la participation des personnes présentes. Le déroulement de la réunion s’est alors passé comme prévu. A la fin de la réunion, j’ai remis à chaque participant un dossier papier résumant l’essentiel de la réunion. Puis dans les deux jours après la réunion, ils ont tous reçu un rapport énonçant principalement les décisions prises suite à cette réunion.

Après  la réunion : Un compte rendu doit être rédigé et diffusé rapidement à tous les participants (voir à toutes personnes intéressées. Il doit être précis, complet et rédigé de manière explicite.

Une réunion efficace à été également suivie de la mise en œuvre des décisions prises ou d’informations sur les décisions prises, ce qui fut le cas dans cette entreprise.

Résultats : 

L’ensemble du personnel a été informé de l’évolution de la situation. Cela a permis d’être plus attentifs aux pratiques de l’armateur en fonction des soutes. Par contre le montant des commissions ne changera pas dans la mesure où il s’agit d’un taux global à l’ensemble des unités. 

	DESCRIPTIF DES UTILISATIONS DU SYSTEME D’INFORMATION COMMERCIALE

	· Besoin d’utilisation du système d’information commerciale : Recherche d’information sur l’évolution du prix du baril du pétrole et donc des soutes pour l’affrètement maritime.

· Objectif : Savoir si en vue d’hausse des prix du pétrole, l’entreprise maintiendrait sa commission de 1.25% sur le montant total de fret.
· Origine : Cour boursier du marché du pétrole par consultation sur internet ; Evaluation de l’importance du prix des soutes dans l’affrètement par des rapports de sociétés sur le sujet.
         Mode d’accès : Internet ; rapports d’entreprises ; cour boursier du prix du baril de pétrole ; retombées de la clientèle.

· Fonctionnalités du (des) logiciel(s) mise en œuvre : 

( Logiciel Word : Rédaction de la convocation ; Rédaction du compte rendu de la réunion.

( Logiciel Outlook : Envoie des convocations et des comptes rendu de la réunion.

· Contrôle, stockage et diffusion des résultats : Contrôle grâce aux rapports de la concurrence, et diffusions par e-mails.

	Auto évaluation

	Bilan professionnel : Cette activité m’a permis de constater que l’entreprise a besoin de réaliser des opérations  de communication interne de manière récurrente afin d’assurer la transmission des informations et la prise de décision

Bilan personnel : Personnellement j’ai pu constater que le respect d’une méthodologie rigoureuse permet d’assurer une meilleure efficacité  dans la prise de décision et d’éviter de perdre du temps.  
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LSS�    OSLO














LSS�    BELGIQUE





LSS SINGAPOURE





LSS �    SHANGAI





G and H         �   Partners





LSS SA





SOCOMET (agent pour LSS )





Gérants : M.Guérin et M.Hordequin





Comptabilité





Courtage





Opérations





Françoise Eloy























Oliver Guérin





Pierre Hordequin





Pierre Lambert





Caroline Frain





Jie Ma





Muriel De Munck





Chloé Catherine�    (stagiaire)
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