PARTIE   - La gestion des contrats de mission
Lorsqu’une entreprise cliente propose une mission à une agence, deux contrats sont formés :

- un contrat de mission entre l’agence de travail temporaire et l’entreprise cliente,

- un contrat de travail entre l’agence de travail temporaire et le salarié à qui la mission est confiée.

L’annexe 1 vous présente l’organisation de l’entreprise en ce qui concerne une partie de la gestion des contrats de mission : traitement des demandes de mission (ouverture du compte client, élaboration du contrat de mission) et facturation. Le suivi des règlements est exclu du domaine d’étude ; il a été intégré au domaine « gestion de la trésorerie ».

La description du domaine d’étude, fournie en annexe 1, a été élaborée à la suite d’entretiens avec les différents intervenants. Le responsable du pôle de gestion a commencé à établir le diagramme des flux mais il n’a pas eu le temps de traiter la facturation. 

TRAVAIL À FAIRE

1. Identifier les différents acteurs et préciser, pour chacun d’eux, s’ils sont acteurs internes ou externes au domaine étudié.

2. Pourquoi ces acteurs ne sont-ils pas formalisés de la même façon (trait continu ou trait discontinu selon le cas) ?

3. Terminer, sur votre copie, la légende correspondant au diagramme des flux en annexe 2.
ANNEXE 1 - Gestion des contrats de mission

Les demandes de mission en provenance des entreprises clientes sont traitées au niveau des agences par un agent commercial.

Ouverture du nouveau compte client

Si la demande émane d’un nouveau client, l’agent commercial peut demander une étude approfondie du dossier client au pôle de gestion du siège social. 

A réception des conclusions de l’étude du dossier client, l’agent commercial complète la fiche client.

Élaboration du contrat de mission

L’agent commercial recherche dans la base les intérimaires ayant un profil adapté à la mission pour les contacter par courrier électronique ou par téléphone. Dès que l’un d’entre eux répond favorablement, le contrat de mission est établi et envoyé à l’entreprise cliente pour signature. Ce contrat comporte entre autres mentions :

· le libellé du poste proposé et le niveau de qualification ;

· le taux horaire auquel sera rémunéré l’intérimaire (en fonction du poste occupé) ;

· le prix facturé calculé par application d’un coefficient au taux horaire.

Facturation 

Chaque fin de semaine, les intérimaires en mission transmettent à l’agence leur relevé d’heures hebdomadaire signé par l’entreprise. Ces relevés sont saisis par l’agent commercial de l’agence.

En fin de mois, l’agent commercial de l’agence transmet au pôle de gestion un relevé mensuel des heures par client et par salarié.

Le pôle gestion édite et envoie les factures aux clients et les bulletins de salaire aux intérimaires.

Le comptable de l’agence prend connaissance du journal comptable généré par le module gestion commerciale du siège social. Il le contrôle et transfère les écritures validées dans le module comptabilité financière. 

C’est l’agent commercial qui traite les réclamations des clients et établit les éventuelles factures d’avoir.

Les agences sont chargées d’encaisser les factures et de régler les salaires. Ces activités ont été intégrées dans le domaine d’étude « gestion de la trésorerie ». 

ANNEXE 2 - Diagramme des flux

Domaine d’étude « Gestion des contrats de mission et Facturation » :













13





4








Agent


commercial


(Agence)





14














Intérimaire





8








5








1





6








8





 9








7





2








Client





3





11








Pôle de gestion


(siège social)





10





Légende


 1 - demande de mission


 2 – demande d’étude approfondie
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