
 

 

 

 
 

 
         

Buenas tardes compañeros y compañeras. El pasado miércoles mantuvimos una reunión con la 
Empresa para exponernos los nuevos SRV del mes de abril. La única peculiaridad de éste es su 
vigencia, que es del 1 al 11 de abril, para las y los compañeras y compañeros Comerciales punto de 
Venta, Task Force y PTC’s. Para el resto de colectivos sigue siendo mensual. 
 

Comercial punto de venta 
 
Seguimos con un SRV continuista al del mes pasado, en cuanto a lo referente al apartado de Calidad 
y emisión de llamadas a través de One X. El apartado de calidad sigue siendo mensual. 
Las altas BAF, las alarmas, Movistar Salud, Seguro Movil y Repo Up, siguen en la línea del mes 
anterior. 
La única diferencia relevante es el Bonus Diana. Este mes pasa a llamarse Superlote Mix que además 
de cambiar de nombre, incrementa la dificultad ya que se le debe de añadir al reto la activación de 
dos servicios Movistar Salud y un seguro móvil. 
 

PTC y Task Force 
 
Sigue en la línea de las y los comerciales de punto de venta, sucediendo lo mismo en el caso de los 
Superlote Mix. 
 
Teletrabajo, 1004 y WhatsApp 
 
Única variación al mes pasado es el Superlote Mix, al igual que el resto de los SRV arriba descritos. 
 
FFVV Venta Directa 
 
La Empresa continúa sin proporcionar datos de la consecución de objetivos y retribuciones, que se 
piden mes tras mes. 
Gevico y Comercial Plus, continúan con el mismo modelo. Este mes rebajan en el caso de PLUS el % de 
insatisfechos siendo aún más exigente, conociendo la problemática que hay con la cantidad de 
muestras contestadas. El aumento de ofertas mensuales de MFE y MPA, continúan siendo 
desproporcionadas. 
 
Inside Sales, Farmer y Hunter. 
 
Mantienen un SRV similar a las y los compañeros de FFVV este mes de Abril.  
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Comerciales FFVV Mediana Empresa. 
 
Empiezan con unos nuevos objetivos y retos, tratándose de un canal nuevo en la compañía. 

 
Valoración UGT 
 
Este mes de abril, para el personal comercial punto de Venta, teletrabajo, Task Force y PTC’s, se les 
plantea un plan quincenal de objetivos, tema que desde UGT consideramos que dificulta la consecución 
de objetivos. En esta quincena el SRV no está ligado a cumplimiento de objetivos sino a lotes,  
mecanismo que consideramos complica la consecución de unas retribuciones dignas. NO a los paquetes 
cerrados que hacen que no se paguen correctamente por todas las unidades vendidas. 
La Empresa nos informa que es un SRV puntual para este mes.  
También hemos trasladado a la empresa nuestra disconformidad a la inclusión de la realización de las 
7 llamadas que se deben de realizar por One-X, como incentivo adicional. Durante mucho tiempo 
llevamos defendiendo, la no obligatoriedad de la realización de las llamadas por parte de los 
compañeros y compañeras que ya hayan realizado los 15 contactos diarios y al ponerlo en el SRV, están 
obligando a realizarlas. 
Al igual que en el apartado de calidad donde la exigencia es muy alta dada la situación que se está 
viviendo en las tiendas. 
 
Para el personal  de FFVV, han rebajado el % de insatisfechos, siendo aún más exigente. Somos 
conscientes del problema que hay con la cantidad de muestras contestadas y la imposibilidad que tiene 
este personal para conocer qué clientes no contestan las encuestas para poder reforzarlo. El aumento 
mensual de unidades de MFE y MPA, siguen siendo desproporcionadas. Informamos sobre la 
incoherencia sobre el avance de carteras, la empresa solicita unidades de visitas y TDE solicita 
porcentaje, deberían alinearse para facilitar el control y planificación. 
Referente a los contactos mensuales y visitas presenciales, preguntamos que dichas visitas cuentan 
cualquier cliente sea o no de cartera, puesto que la gran mayoría de productividad se extrae de clientes 
NO CARTERIZADOS. Cada vez entendemos menos las diferencias de comisionamiento entre los mismos 
productos en diferentes departamentos de la empresa. Deberían adecuarse a la casuística de cada 
departamento y zona de trabajo. Hay datos suficientes para analizar y valorar otras fórmulas. Estos 
modelos de SRV y así nos lo traslada la plantilla son poco realistas y desmotivadores, de ahí la importancia 
en compartir datos y analizar mejoras para el beneficio de todos y todas. 
 
Por último, como valoración final que las reuniones sobre el SRV deben tener una finalidad constructiva 
y práctica, con el fin de mejorar mes tras mes ya que entendemos que no se está avanzando en lo más 
importante, un mejor, adecuado y realista SRV para la gran mayoría de la plantilla y no para un 
porcentaje mínimo de personas con altos cumplimientos. 
 
Como siempre, cualquier duda o consulta estaremos a vuestra disposición. 
 

 
 
 
 


