PRESENTACION SRV MAYO

Buenas companferos y compafieras. El pasado viernes mantuvimos una reunién con la Empresa para
exponernos los nuevos SRV del mes de mayo. Al inicio de dicha reunién desde UGT, le solicito a la empresa
un SRV que sea alcanzable por todos y todas y motivador, cosa que en los anteriores meses no sucedio.
Insisten en cada SRV es cada vez mas atractivo, pero NO es lo que estamos viendo

Por ello la Empresa en el mes pasado, se vio obligada a reducir los objetivos de BAF en un 20%. éQué ha
pasado con las comisiones que no se han pagado por no haber puesto unos objetivos reales y
alcanzables? Esta es la pregunta que le realizamos a la Empresa.

Comercial punto de venta

Seguimos con un SRV continuista al del mes pasado, siendo este desmotivador y volviendo a usar las
alarmas como condicionante para poder conseguir unas comisiones dignas. En el apartado de calidad
siguen con el mismo nivel de exigencias, aumentando la aportacién en la consecucién del segundo tramo.

En ventas, vuelven a condicionar el aumento de importes a la consecucidn de alarmas. Estas las
comisionan a mas precio pero las BAF comisionan unitariamente a menos si no consigues las alarmas con
respecto al mes de abril. En este mes no hacen distinciones de BAF, solo que afiaden un extra si son de
alto y medio valor, pero si se cumplen por encima del 100% se pierde de media, 1 euro con respecto al
mes pasado. Igual ocurre con el Movistar Salud, subiendo un euro si no se llega a objetivo pero bajando
respecto a abril cuando se consigue el 100%. Suben las aportaciones a los repos up con respecto a abril,
pero el aumento en las comisiones de éstas, estan sujetas a la venta de Movistar Salud. De nuevo otro
condicionante.

Incentivan este mes los terminales estén dentro de fusion o no dependiendo de la gama, no clasificandolos
en dentro o fuera como en abril y se siguen manteniendo los estrellas.

PTCy Task Force

Sigue en la linea de las y los comerciales de punto de venta. Simplifican el modelo de SRV y bajan el
objetivo de alarma para “multiplicar” de 2 en abril a 1 en mayo.

Las BAF este mes al igual que en punto de venta dejan de estar separadas por bajo, medio y alto valor,
retribuyéndolas iguales. Al igual que en comercial punto de venta sigue siendo un SRV desmotivador para
las y los compafieros de este canal

Teletrabajo, 1004 y WhatsApp

En este caso este el condicionante para multiplicar las comisiones en BAF, Movistar Salud y repos son las
alarmas ya que se multiplicas en el momento que vendes una, a diferencia de Abril que estaban
condicionados a las BAF de valor. Suben los unitarios excepto en Movistar Salud donde pasan a pagarlo
de diferente forma por tramos.

En el apartado de calidad los importes y porcentajes son los mismos pero en este SRV lo que si vemos y
consideramos que desincentiva y mucho, es el condicionar el pago de las gestiones administrativas de las
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personas del proyecto Whatsapp. De sobra es sabido que la venta por este canal es muy complicada ya
gue la mayoria de las gestiones son administrativas y con poca o nula posibilidad de venta. Por lo que para
UGT esto ocasiona un perjuicio econdmico a estas personas y desincentiva su labor dia a dia.

FFVV Venta Directa

La Empresa continua sin proporcionar datos de la consecucidn de objetivos y retribuciones, que se piden
mes tras mes. Gevico y Comercial Plus, contindan con el mismo modelo. Este mes seguimos con un SRV
desmotivador, con objetivos muy altos y un pago de comisiones irrisorio.

Se abre un desafio que la empresa ha llamado, “El desafio de los 8000”, en el que también hay posibilidad
de comisiones adicionales.

En calidad, se vuelve a incrementar el numero de encuestas, aun sabiendo que el envio de encuestas a las
y los clientes se ha disminuido a la mitad en el pasado mes. No vemos otra finalidad que no sea una
penalizacion para no comisionar por esta palanca.

En cuanto a contactos/ofertas, se vuelve a incrementar el nUmero de visitas y contactos telefonicos, con
relacion a abril.

En relacidén a las ofertas hay una disminucién, pero insistimos que las carteras son las mismas y es volver
a ofertar a ofertar a los mismos clientes los mismos productos que ya rechazaron. No entendemos el
beneficio, puesto que ofertar mas a los mismos clientes no es exitoso sino perdida de foco en los
potenciales.

En MFE decrece a 5 el objetivo, pero continda siendo muy alejado del nivel del potencial maximo
alcanzable. Y como en el resto de SRV las alarmas seguimos considerando que es un condicionante,
teniendo en cuenta que tras eliminar la promo del 50% ha bajado la aceptacién de las y los clientes.

Para Inside Sales, Farmer y Hunter el SRV y la estructura es similar al colectivo de FFVV

Comerciales Mediana Empresa.

Con respecto a estos compafieros y compafieras, actualmente no se puede realizar un andlisis profundo
de su situacién actual, ya que se trata de un proyecto con un histérico nulo. El SRV es similar al del mes
anterior.

Desde UGT viendo que cada vez el SRV es mas desmotivador, y volviendo a usar el “condicionante de las
alarmas” en estos ultimos meses de nuevo hemos solicitado de nuevo se nos facilite datos de la mediay
mediana de los importes percibidos por la plantilla ya que seglin esta presentacion de SRV nueva, dan
como ejemplo al inicio de las presentaciones de los objetivos de comerciales que ganan cantidades
generosas por cada parte del SRV. {Son mirlos blancos o es habitual? Para ello necesitariamos ver los

datos si tal y como dice la Empresa la media suele ser alta y motivadora

Como siempre mil gracias por vuestras aportaciones y para cualquier duda o sugerencia aqui estaremos.
Os seguiremos informando
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