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Colis Logistique
DOCAPOST
Offres Maison Mére - IP - DATA

-

1%
1%

g

BU Nouveaux Services 1000€

!!J{

Liste des familles concernées au taux de 2% : Affranchigo Forfait, Collecte et Remise, Affranchigo Liberté,
Alliage Média, Autres Boosters Comco, Filiales Médiapost, Destineo, So Catalogue, Affranchissement MD
Filiale, PostRéponse, Affranchissement Inter MD, Delivengo, Mediapost IP et Mediapost Data.

Ex : Le chargé de clientéle signe un nouveau DESTINEO qui est facturé 2000€ sur le T1, qu’il renouvelle a
50€ sur le T2 et 3000€ sur le T3. Le commissionnement sera :
T1: 25€ (selon surperf} + 40€ (2000*2%)

T2 : O€ car facturation inférieure a 100€sur le trimestre
T3 : 60€ (3000*2%)

En cas de signature d’une affaire non avérée par une action commerciale précise du vendeur, le
Directeur des ventes Télévente a la possibilité de neutraliser le commissionnement qui en découle.

Cas spécifiques :

- Autrimestre 4, pour les familles RECYGO et COLLECTE REMISE, il n"y a pas de minimum de facturation. Toutes
les signatures sur nouveau client sont valorisées & 25€ (inclus dans la surperformance) et bénéficiera du %
chiffre d’affaires généré sur le T4.

Surperformance : chaque trimestre, un seuil de surperformance est fixé. Si le seuil est atteint alors un montant de
la prime est appliqué :

Pour un Chargé de Clientéle (Hors Outre-Mer) :

Période : Trimestre 1, 2et4 Période : Trimestre 3
Seuil minimum de contrats NEW signés ou Nb de BU avec Prime au contrat Sl TEEE D Nb de BU avec
5 = e NEW slgnés ou apports. 2o Prime au contrat NEW
apports concrérisés sur le trimestre minimum 1vente NEW {dés e ler minimum 1vente
{total des BU) NEW contrat) concrérisés sur le trimestre NEW (d@s le 1er contrat)
(total des BU)

1ou2BU 15 contrats lou2BU
30u4BU 35€ ] 15 contrats 30udBU || 37,5€
Sou6BY 50€ 15 contrats 50u6BU 50€
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Pour un Chargé de Clientéle Outre-Mer :

Période : Trimestre 1, 2et4

Seuil minimum de contrats NEW

Seuil mininmum de contrats NEW

signés ou apports concrérisés surle || Prime au contrat NEW (d2s le signés ou apports concrérisés
trimestre sur le trimestre
{total des BU) (total des BU)
16 contrats =S¢ [ 12 contrats =e
17 contrats 756 [ 13 contrats 5
18 contrats at plus 50€ 14 contrats at plus 50€

5.3 Dispositif Nouvelle Offre

Pour &tre agile dans 'accompagnement du lancement des nouvelles offres, en particulier sur les BU NOUVEAUX
SERVICES et MEDIA, création d’un dispositif permettant de récompenser les ventes sur ces nouvelles offres y compris
les clients déja équipés d’une autre offre de la méme famille de produits.

Les Chargés de Clientéle seront récompensés par une prime de 25€ (pas de coefficient de surperformance applicable)
et un % du CA généré sur ces nouvelles offres indépendamment de la conquéte, sur les affaires signées en direct ou
apportées et concrétisées dans le respect des principes de FOmnicanal.

Ce taux pourra é&tre similaire a la BU concernée ou personnalisé.
Ces nouvelles offres seront définies et communiquées au début de chaque trimestre.

Exemple 1 : Un CC concrétise une opportunité Rosetta By Dolmen, facturée au T1 de 2 K€, avec I'un de ses clients
réalisant des traitements de sa base adresses depuis plusieurs années. Le client est donc déja équipé sur la famille
MEDIAPOST DATA. Avec le dispositif de commissionnement 2019, le CC sera récompensé au T1 pour cette vente, au
titre du dispositif « Nouvelles Offres ». (Prime de 25 € + 2% du CA New = 40 € soit 65 € au total pour 'affaire).

Exemple 2 : Un CC concrétise une opportunité sur une nouvelle offre nouveaux services, facturée sur le T3 de 10 K€,
avec un nouveau client non équipé en nouveau service en 2018. Avec le dispositif de commissionnement 2019, le CC
sera récompensé au T3 pour cette vente, au titre du dispositif « Nouvelles Offres » : prime de 25 € + 3% du CA New =
300 € soit 325 qui viennent s’ajouter au commissionnement du dispositif conquéte classique soit 25€ (hors
surperformance) +13€ + 325€. |l percevra donc pour cette signature sur le T3 613€.

5.4 La part managériale individuelle

L'appréciation managériale est faite sur la base de critéres choisis par le manager dans une liste {cf Annexe 5), qui doit
s’assurer auprés du Responsable Analyse commerciale de la faisabilité du calcul. Le manager formalise les critéres et
les indicateurs de mesure avant le début de trimestre sur la fiche de notification (cf Annexe 6).

Les critéres peuvent étre différents d’un trimestre a I'autre avec un maximum de 2 critéres par trimestre.
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5.5 Dispositif spécial pour les Chargés de Clientéle débutants

Est considéré comme nouveau Chargé de Clientéle, toute personne arrivant d’une filiere différente de la filiére Vente
du canal concerné.

Chargé de Clientéle concerné: Chargé de Clientéle ayant une ancienneté inférieure a 6 mois au démarrage du
trimestre. Ce dispositif ne concerne pas les Chargés de Clientéle changeant de niveau de fonction (exemple : passage
de CC 2.3 & CC 3.1). En revanche, un Gestionnaire Client prenant une fonction de Chargé de Clientéle bénéficie de ce
dispositif.

Dispositif : Si les montants calculés pour le commissionnement trimestriel du Chargé de Clientéle sur le critére de
I'atteinte de 'objectif de la (ou les) ZOE(s) sur I'ensemble des BU est inférieur au seuil minimum, le Directeur des ventes
Télévente abonde le commissionnement jusqu’au niveau du seuil minimum. Cet abondement viendra s’ajouter au
montant de la part managériale individuelle du Chargé de Clientéle débutant.

Seuil minimum : 250€ pour le ler trimestre commissionné, 150€ pour le 2eme trimestre commissionné
Période d’application : le dispositif 2019 s’applique en continuité avec celui de 2018.

Si le vendeur arrive en cours de trimestre cette mesure s’applique a partir du trimestre oli le vendeur est présent au
moins la moitié du trimestre.

Exemple : si le nouveau chargé de clientéle prend ses fonctions le 2 mai, le dispositif s’applique pour le
commissionnement du T2 et du T3. Si le nouveau vendeur prend ses fonctions le 1er juin, le dispositif s’applique pour
le commissionnement du T3 et du T4 (dispositif standard pour le T2)

lllustration :

Le Chargé de Clienteéle 3.1 prend ses fonctions le 2 mai. Suite au calcul du commissionnement du T2, le Chargé de
Clientéle percevrait :

100 € sur I'atteinte de I'objectif de la ZOE (sur I'ensemble des BUs)
® 50 € au titre de la conquéte de nouveaux clients
e 170 € sur la part managériale trimestrielle

Le Directeur des ventes Télévente déclenche le paiement de 150 € supplémentaires (250€ - 100€) qui viendront
s'ajouter a sa part managériale individuelle.
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Annexe 1 : Familles entrant dans I'assiette de commissionnement pour les
fonctions CC, MVE, RVE

Fidélisation et Conquéte Conquéte
TRO par BU de nouveaux clients
BU Famille

COURRIER EGRENE-EN NOMBRE
LETTRE VERTE
COURRIER INDUSTRIEL
AFFRANCHISSEMENTS G FILIALES X ol
PRET-A-POSTER TRO Courrier s
NOVIA

AFFRANCHIGO FORFAIT Prime 25 € +2% du |
COLLECTE ET REMISE CA généré &

BU COURRIER
AFFRANCHIGO LIBERTE
ALLIAGE MEDIA
AUTRES BOOSTERS
FILIALES MEDIAPOST
Nb clients injectés Prime 25 € +2% du
DESTINEG renouvelés CA facturé et pour
BUMEDIA Destinéo/IP les clients DATA
RELATIONNEL SO CATALOGUE renouvelés : Prime
AFFRANCHISSEMENTS MD FILIALES 25€+2%duCA
POSTREPONSE facturé
Nb clients injectés
MEDIAPOST IMPRIME PUBLICITAIRE renouvelés
Destinéo/IP
MEDIAPOST DATA

AFF INTER GESTION

AFF INTER MARKETING DIRECT
BU INTERNATIONAL

PRESSE INTERNATIONALE ROMellabl

Prime 25 € + 2% du

REMISE COMMENTEE
COLLECTE DE DONNEES
FLUX INTERSITES
LOGISTIQUE
E EDUCATION
PORTAGE DE REPAS
CADRE DE VIE
SIVER .
AUTRES PROXI client
RECY'GO
ECOMOBILITE
RENOVATION ENERGETIQUE
PRODUITS DE L'ADRESSE

PRESSE TRO de laBU*
COUSSIMDNATIONAL TRO de laBU COLIS
COLISSIMO INTERNATIONAL Prime 25 € + 1% du

CHRONOPOST NATIONAL -
CA facturé
CHRONOPOST INTERNATIONAL
VIAPOST
DOCAPOST ETI-GC

MAILEVA -
Prime 25 €+ 1% du
TRO Maileva/IRE [ A

TSA

Prime 25 € + 3% du
CA facturé +Bonus
de 13 € par nouveau

Wiy
7
BUNOUVEAUX TRO de la BU ]

SERVICES

BU PRESSE

BUCOLS/
BRGEOPOST/
BUVIAPOST

DOCAPOST

*si objectif annuel Presse >= 200K€
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Annexe 4 : Grille de modulation pour les calculs des TRO BUs

Fonctions commerciales concernées :

CC, CCDGT, MVE, RVE, RAAC, RP, MMO pour le critére : Atteinte de I'objectif par BU

TRO des BUs

Taux de )
TRO Modulation Fonctions

100,00%
101,00%
102,00%
103,00%
104,00%
105,00%
106,00%
107,00%
108,00%
109,00%
110,00%
111,00%
112,00%
113,00%
114,00%
115,00%
116,00%
117,00%
118,00%
119,00%
120,00%
121,00%
122,00%
123,00%
124,00%
125,00%
126,00%
127,00%
128,00%
129,00%
130,00%
130% et plus

CC/ MVE /RVE
CCDGT
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Annexe 5 : Liste des critéres pour la part managériale trimestrielle

Chaque plateau détermine chaque trimestre 2 critéres par agent avec les objectifs correspondants selon ses priorités
locales.

Les critéres choisis doivent répondre a 1 des 9 thémes définis par la Direction Nationale Télévente.

Les 9 thémes sont les suivants :

1- Fidélisation

2- Conquéte
3- Couverture (campagne, cible, client)
4- Activité

5- Satisfaction Client

6- Implication Réseaux Sociaux
7- Excellence Commerciale

8- Excellence Managériale

9- Omnicanal (ZOE, ZM)

Les critéres choisis doivent &tre mesurables, et &tre au préalable validés par le Responsable Analyse Commerciale du
plateau.

Ci-dessous des exemples de critéres qui peuvent &tre retenus par théme :

Fidélisation
Taux de renouvellement d’une famille produit
Nb de ventes New sur clients de ma Fidélisation

Taux de CA Fidélisé d’une famille produit

Conquéte
Nb de ventes NEW offre spécifique
Nb de ventes NEW démarrées offre spécifique

% de ventes NEW hors flux entrants (Appels Entrants, Chat, Lead ZM) correspond aux ventes sur campagnhe
et ventes additionnelles sur Fidélisation

Actif chague mois en NEW sur chaque BU (facturé)
Nb de ventes NEW en solo {sans lead ZM et sans apport FAF)
% évolution MPAP des ventes NEW

Nb de créations par semaine
Couverture

Taux de couverture ZOE

Taux de couverture des cibles sur actions nationales
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Activité
Nb clients différents contactés / CC/ jour
Temps de com
Nb appels aboutis / CC/ jour
% décideurs contactés / CC/ jour
Nb appels aboutis / CC/ jour en campagne
Taux de déploiements pris en charge en 1 jour maximum

Taux de déploiements au statut terminé sous 5 jours ouvrés maximum aprés la date de démarrage prévue
sur le déploiement (hors offre IP/Data)

Accessibilité — Niveau de service

Accessibilité — Qualité de service

Satisfaction Client
Note NPS
Note de satisfaction client

Nb minimum de retour NPS par trimestre
Implication Réseaux Sociaux

Excellence Commerciale
Maftrise Talentis Plus — Taux de découverte
Garantir 'amélioration de 'appropriation de la méthode de vente
Respect des standards
Ecarts aux standards

Amélioration continue

Excellence Managériale
Nb écoutes par manager par trimestre
Nb de débriefs formalisés par trimestre

Mattrise des actes de managements : grille observation brief manager, grille observation débrief d’écoute
manager, grille observation entretien de performance manager

Omnicanal
CA Courrier New Facturé sur sa ZOE
% ventes NEW sur sa ZOE
% CA New facturé sur ma ZOE
Nb de BUs a I'objectif sur sa ZOE
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Evolution du nb d’apports TV vers FAF
Evolution du nb de leads ZM signés
Taux de concrétisation des leads ZM

Développement des leads ZM signés sur la BU Média Relationnel
Développement des leads ZM signés en Colis

% des ZM actives en Vente a 3 par trimestre
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144 Traitement des absences

Le commissionnement a été mis en place afin de récompenser I'effort commercial réel. Il doit rémunérer la
performance.

Lorsqu’un acteur de la chaine commerciale est absent, le salarié qui assure I'intérim ou le remplacement est celui qui
effectue I'effort commercial. C’est donc lui qui pergoit le commissionnement dans la limite des maxima autorisés.

Pour I'application des cas particuliers dans le traitement des absences, le Pdle Analyse Commerciale Télévente peut
prendre conseil auprés du RRH de son plateau.

Remarque préalable :

La durée de 1 mois (ou 21 jours ouvrés) correspond au nombre de jours d’absence sur le trimestre, que I'absence soit
continue ou discontinue.

Le dispositif actuel s’applique en continuité avec celui de 'année derniére. Une absence continue, démarrée le
trimestre précédent et contigiie sur le trimestre concerné est a prendre en compte dans I'évaluation de la durée de
I'absence, méme en cas de changement d’année.

14.4.1 Les congés ou absences d’une durée inférieure ou égale a 1 mois (ou 21 jours

ouvrés en cas d’absence discontinue)
Quelle que soit la nature du congé ou de I'absence, y compris les formations organisées par La Poste et les congés

paternité, le commissionnement est versé au titulaire qui a été absent pendant la période.

14.4.2 Arréts pour maladie ou pour accident du travail supérieurs a 1 mois (ou 21 jours

ouvrés en cas d’absence discontinue) ou pour congés bonifiés
Que cette durée soit initialement prévue ou qu’elle résulte d’une ou plusieurs prolongations, qu’il s'agisse de congés

bonifiés des fonctionnaires des DOM, F'agent pergoit le commissionnement correspondant au 1" mois (ou aux
premiers 21 jours ouvrés) d’absence.

La ou les personne(s) qui assure(nt) I'intérim ou le remplacement regoit({vent) le reste du commissionnement généré
sur la ZOE-le portefeuille.

14.4.3 Autres congés/absences > & 1 mois (ou 21 jours ouvrés en cas d’absence

discontinue)
Lors d’un congé parental d’éducation, un congé pour création d’entreprise, un congé de formation professionnelle

hors formation de base, un congé individuel de formation, un congé sabbatique, une mise en disponibilité, un
détachement, un agent suspendu de ses fonctions..., la personne absente ne pergoit aucun commissionnement dés le
premier jour d’absence.

Le commissionnement est octroyé, le cas échéant, a la personne qui assure I'intérim ou le remplacement.

Remarques :

s Dans le cas ol personne n’assure ni le remplacement ni I'intérim, le commissionnement n’est pas distribué.
e L'intérim sur un poste de niveau supérieur au sien n’entrafne pas de requalification du contrat de travail.

14.4.4 Cas spécifique des femmes en congé maternité
Concernant les femmes en congés de maternité, le dispositif de commissionnement est maintenu pendant la durée du

congé (uniquement sur la période du congé maternité, les congés maladie, les congés pathologiques, et le congé
parental sont exclus).
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Le commissionnement de la personne en congé maternité doit &tre maintenu a hauteur de ce que la personne a eu en
moyenne trimestrielles sur les périodes précédentes.

Par exemple, on calcule la moyenne des commissionnements trimestriels pergus par la personne en congé maternité
sur I"année glissante précédant son congé maternité.

Si une personne assure l'intérim, elle est commissionnée (commissionnement a 100% ou moins, & appréciation du
Directeur des ventes/DVT).

14.5 Traitement du commissionnement en cas de vacance du portefeuille

14.5.1 Cas de vacance du portefeuille

e Manager des ventes
Quand un poste de vendeur est vacant, les objectifs et les réalisations de la ZOE-du portefeuille vacant sont maintenus

dans le calcul du commissionnement du manager des ventes. Le manager des ventes doit mettre en ceuvre les moyens
nécessaires a I'atteinte de I'objectif du poste vacant en répartissant les affaires & mener sur les autres vendeurs.

Il ne pergoit pas de commissionnement au titre du remplacement d’un vendeur absent, lorsqu’il assure lui-méme les
ventes.

s Manager développement
La méme logique que celle du manager des ventes est mise en place pour le manager développement. Les objectifs
portés par le poste de RDS vacant sont maintenus pour le MDEV.

* Responsable clients entreprises/Responsable grands comptes

Lorsqu’un poste est vacant, le vendeur qui en plus de son périmétre, traite les affaires du poste vacant, est
récompensé.

Deux traitements, a 'appréciation du Directeur des ventes, sont possibles :

o S'il a assuré une bonne gestion sur le poste vacant, répondant aux demandes des clients et mettant en place
une démarche active sur les potentiels les plus évidents
= aprés avoir effectué le calcul du commissionnement des deux ZOE-portefeuilles, et afin de récompenser le
vendeur a la hauteur des efforts fournis, le commissionnement retenu sera le meilleur des deux.

s Si son investissement est évident et permet de maintenir un excellent niveau d’activité sur les 2 ZOE-
portefeuilles
= |e double commissionnement ou la répartition* du commissionnement du poste vacant est autorisé.

*Remargue :

Dans le cas d’une répartition du commissionnement du poste vacant entre plusieurs vendeurs, il ne peut pas
y avoir d’affectation du commissionnement client par client. Le Directeur des ventes peut répartir la ZOE-
portefeuille sur plusieurs vendeurs au client mais ensuite, le commissionnement du poste & découvert est
calculé selon les régles applicables aux autres. Cela génére un montant de commissionnement a partager entre
les vendeurs qui ont contribué a la gestion du poste vacant.

Le Directeur des ventes précise quel pourcentage du montant généré il affecte a chacun selon son estimation
de la contribution réelle de leur action.

¢ Responsable développement (uniquement en cas de domaine d’activité différent})

La méme logique que celle du responsable clients entreprises/responsable grands comptes est mise en place pour le
responsable développement.
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14.5.2 Formalisation
Le Directeur des ventes/DVT doit formaliser et contractualiser avec le vendeur (responsable clients
entreprises/responsable grands comptes, responsable développement, chargé de clientéle), avant la période de
remplacement, le niveau d’activité attendu sur le poste vacant et le type de commissionnement associé.

Cette méme logique est utilisée pour les autres fonctions (ex : remplacement d’un manager des ventes assuré par un
autre manager des ventes).

14.6 Prise et cessation de fonction
Si I'agent partant ou arrivant a travaillé moins d’'un mois dans I'année, il ne pergoit pas de commissionnement.

Si ’agent partant ou arrivant a travaillé au moins un mois, son commissionnement est calculé comme écrit dans le
paragraphe suivant.

14.6.1 Liquidation du commissionnement

14.6.1.1 Commissionnement lié au taux de réalisation d’un objectif trimestriel de CA
Quand un salarié part au cours du trimestre, le calcul du TRO est effectué 3 la fin du trimestre et le commissionnement
au prorata du temps de présence.

L’enveloppe trimestrielle de commissionnement est proratisée :
e (Enveloppe trimestre} x (nombre de mois de présence entiers sur le trimestre)
+3
s Ou (Enveloppe trimestre) x (nombre de jours de présence sur le trimestre)

+ (nombre jours du trimestre})
La liquidation intervient dés que les données de CA du trimestre sont consolidées.

14.6.1.2 Commissionnement lié a la part managériale individuelle
Le niveau de réalisation des objectifs qualitatifs notifiés est évalué a la date de départ.

Le montant du commissionnement qualitatif est calculé au prorata temporis.

14.6.2 Temps partiel et cessation progressive d'activité

En cas de temps partiel ou de cessation progressive d’activité, la charge de travail doit &tre proportionnelle au temps
travaillé et le commissionnement est alors calculé au prorata temporis strict.

e Quand le temps partiel est inférieur & 80%, le commissionnement est proratisé.
Ex : Le commissionnement d’une personne travaillant a 50% sur la fonction équivaut 3 une enveloppe de
commissionnement a hauteur de 50%

¢ Commissionnement d’une personne travaillant a 80%
- Pour la part managériale :

Si I'objectif d’une personne travaillant a 80% a été proportionné en fonction de ce temps de travail a 80%, il
faut prendre comme base de commissionnement 80% du montant prévu de I'enveloppe.
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Si I'objectif d’'une personne travaillant a 80% a été proportionné indépendamment de son temps partiel (son
objectif reste identique a celui d’'une personne & temps plein), il faut prendre comme base de
commissionnement 100% du montant prévu de I'enveloppe.

Seul le Directeur des ventes/DVT est capable d’apprécier une telle situation.

- Pour le critére Atteinte de I'objectif :

La base de commissionnement est proratisé & hauteur de 80% du montant prévu de I'enveloppe.

Pour les fonctions FAF et Télévente, voir les précisions en Annexe 9 (FAF) et Annexe 8 (TV) des notes de mise
en ceuvre respectives.

14.7 Traitement des impayés et reprises de commissionnement
Le commissionnement définitif correspond a du chiffre d’affaires encaissé. Cependant, compte tenu des délais de
recouvrement, le commissionnement est dans un premier temps calculé sur du chiffre d’affaires facturé.

Le CCARIC territorial évalue la pertinence de la reprise de commissionnement en fonction :

e dumontant de la créance (en comparant avec les coiits administratifs de reprise)
o des circonstances (le vendeur a-t-il dérogé aux consignes ? Est-il responsable ?)
Le Directeur Commercial Régional-Directeur National Télévente décide sous avis du CCARIC territorial. La décision doit

étre formalisée et transmise au péle Analyse Commerciale pour archivage. Pour procéder & une reprise, le
commissionnement est recalculé en soustrayant des réalisations le montant de la facture impayée.

La différence de commissionnement ainsi obtenue doit étre :

¢ s0it déduite du prochain commissionnement a verser sur le méme code IEV.

s soit (s'il n"y a pas de commissionnement & venir sur le méme code IEV) inscrite comme montant négatif sur une
fiche 977 ELEC.

Si la reprise porte sur du commissionnement en cours, la reprise doit s’opérer sur le méme code IEV.

Si la reprise de commissionnement intervient aprés la cl6ture du code IEV, |a reprise doit s’opérer sur le nouveau code
IEV ayant la méme nature.

14.8 Tracabilité des extractions ayant servi a calculer le commissionnement
Les pi&ces justificatives ayant servi au calcul du commissionnement doivent &tre conservées pendant 5 ans.

Ces piéces justificatives sont :

s Fichier pdf de I'extraction des données Connaissance 360, Clickbusiness, SCORE avec la date d’extraction...
¢ Fichiers de calcul
s Piéce justificative dliment signée par les parties concernées en cas de retraitement

(ex : fiche de notification des objectifs, mails et courriers divers...)
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Annexe 8 : Temps Partiel et Cessation Progressive d’activité

Récapitulatif sur les Temps Partiels (TP)

Atteinta da lobjactif de laZOE Conguéte da nouveaux cllents PartManagériala Trimestrielle

Prime 3 I'acte = 25€ (jdem pour un chargé de clintiie 3 temps

[Exemple : TP & 80 % sa base de commisslonnement
est égale d 80 % dumontant prévu de'enveloppe.

Exsmple pour un chargé de cllentéls {seull de surperformance =20
pour un CC temps plein)
Sevil de surperformant pourun TPA 80 %
Sevil de surperformance = 16 pour un TP 4 80 %

plein)
T ——————— % CA génér& par I's faire = idem qu'un chargs de dlientile  temps | [Objectif adapté au temps de présence et sa base de commissionnement proportionnelle
e e plein. au temgs travaillé.
TP<80% Exemell TP 3 50 %sa base de commisslonnement | [S211 4 Surperformance » atapé au temps e présence. [Exemple : TP & 50 %, son objectif sur le trimestre st de 4 ventes New hebdo (pour un CC3
ot bl 3 50 dumontont orévu el aeloppe. | | EXETPle PaLr un chargé de cientie sewil desurperformance =20 | temps plen, Pojecif st e 8 ventes New hebio) alors s kase de commissionnement et
pour un CC temps plein} : egale & 50 % du momtant prévu de 'enweloppe.
Seull de surperformance = 12 pour un TP A 60%
Seul de surperformanoe = 16 pour un TP & 50%
|2 posibilités ;
1) Obectf adap au temps e présence et sa base ds commisslonnement estalors
Primea I'acte =25€ (idempour un chargé declientiied temps | [proportionnelle au tamps travallle.
plsin) Exempla : TP & 80 % son objectiFsur s trimstrs et de 6 ventes New habdo (pour un CC2
- . % CA généré par affalre = dem qu'un chargs de cllantile & tamps | [tamps pleln, oblectifestde 8 ventes New hebdo) alors sa base de commisslonnement est
s o et propoctontele®i | |pigin, 6gals 2 80 % du montant prévu da"snweloppe.
>=80% Seull de surperformance a adaptéau temps de présence. 2) Objectf proporttonné Indépendamment de son temps parttel {son objectifreste

Identique celul d'une personne tamps plein ot sa bass de commisslonnement est égale
A 100 % du montant prévu de I'snveloppe.

[Exemple : TP & 80 %, son object sur le trimestre st de 8 verries New hebdo (comme un CC
A temps plein) alors sz base de commissionnement est &gale 3 100 % du mantant préva
de 'enveloppe.

|Seul le directeur des verres/DVT st capable d'apprécier une tele situation.

Exemple d'enveloppe trimestrielle pour un CC avec un temps partiel de 80% :

Temps Partiel 4 80%

BU Courrler comme un Service

-
B0 e e |

BU Nouveaux Services

Colls et Logistique

ost

BU Presse

Atteinte de |'objectif de laZOE Conquéte de nouveaux dients

offres] €C€23/31 CC32

€c23/31

po:

TRO de la BU =56€

TRO de la BU =76€

Prime de 25€ par nouveau dient COREM|
[ Affranchigo facturé
[eHe)]
+25% du ca généré par I'affalre

Taux de renouvellement
IP /Destineo = 140€

Taux da ranouvellement
IP /Destineo = 172€

Prime de 25€ par nouveau dlient facturé
pour toutes les offras da laBU et et
ranouvellemant DATA
]

425 du ca généré par 'affalre

TRO de |a BU =136€

TRO de la BU = 176€

Prime da 25€ par nouvaau dient facturé
Inter MD / DELIVENGO
(2]
+25% du ca généré par I'affalre

TRO de laBU =72€

TRO de la BU =72€

Prime da 25€ par nouveau dient facturé
pour toutes les offres de la BU + Bonus
de 13€ par nouveau dient
2]
+3% du ca généré par I'affalre

TRO de la BU =96€

TRO de la BU = 116€

Prime de 25€ par nouveau dient Colls,
viapost, et chrono facturé
[£e]
+15% du ca géndiré par I'affaire

[TRO Malleva -+ LRE = 96€

TRO Malleva + LRE = 116€

Prime da 25€ par nouvaau dient facturé
pour toutes les offres de laBU
(2]
+1% du ca généré par I'affalre

[TRO® de |a BU =44€

| TRO de la BU =60€

25€+% de chiffre
d'affaires généré / affaire
sur une liste de nouvelles
offres (% simllalre & la BU
de |'offre consldéré)
définie chaque trimestre

*TRO BU Presse uniquement pour les CC dont [a 20E porte un obhectif Presse annuel >= 200KE
{1) Prime au lead de 25€ pour toute déeouverts eonerétisde et facturée parun RCE ou un RDS

{2) Prime & Ia surperformancs sur les affalres signées en direct st les affalres apportées, signéss etfarturées
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Exemple d’enveloppe trimestrielle pour un CCTF avec un temps partiel de 80% :

Afteinte de I'objecti indhviduel Réussite des Actions Commerciales Conquéte de nouveau clients Part Managériale Individuelle

O - | = | | pre—— T

[Prime de 25€ par nouveau client COREM|
BU Courrler comme un Service Ikmlrz:;hmd
+25% du ca généré par V'affaira
Prima da 25€ par nouveau dliant facturd
BU Media Relationne|

pourtoutes les offres de la BU et et
renouvellement DATA
(2]
425 du ca généré par I'affalre

TROIndividuels | | TROIndiduel, || Nombred'appels | | Nombre d'appels [prrg de 25¢ par nouveau dlent factré
abouts etNombre | | aboutls et Nombre phststnls gt
[ de cllents diftérems| |de cllents différents friv dw#m:eé :I/":l ) — ——
contactis : contactés : - faires géni faire
25¢/ Trmestrasi | | 400€/ Timestre st 2% duca g s (fits__| e e ol | SHCIF4100) oblocttazio
Hecfaing | | cobjenttaloon Prima da 25 par nouvaau et facturd || offres (B similaire alaBU (| 00 -
= o pour toutas les offras da la BU +Borus || de loffre considéré ou Mo Mool
2608/ Tmeatresl | | 3206/ Trimestre ol de 13¢par nouveau dient persomnalle)definle || A0 rasox
objectlf 480% objectif2B0% || cge/THmestre 3166/ Timestre e chaque trimestre
4356 du ca généns pas e

Prime de 25€par nouveau client Colls,
viapost, et chrono facturé
(2]

Colls et Loglstique
+1% du ca généréi par I'affaira
Prima da 25€ par nouveau diant facturd
pour toutes les offras da la BU
o)
+156 du ca génkné par I'affaire

ie 25€ pour toute découverte concrétisée et facturée par un RCE ou un RDS.
irperformance sur les affaires signées en direct et les affaires apportées, signées et facturées

Exemple d'enveloppe trimestrielle pour un CC avec un temps partiel de 50% :

Attelnte de |'objectif de laZOE Conquéte de nouveaux dients Part Managériale

€Cc23/31 “ Dispositif nouvalles offresf] CC23/31  c€C32

Prime de 25€ par nouveau dient COREM|
[ Affranchigo facturé
[eHe)]
+25% du ca généré par I'affalre
Prime de 25€ par nouveau dlient facturé
pour toutes les offras da laBU et et
ranouvellemant DATA

e
+25 du ca généré par 'affalre

Prime da 25€ par nouveau dient facturé
Inter MD / DELIVENGO
@ 25€.+% de chiffre
+25% du ca généré par I'affalre d'affaires généré / affaire
- sur une liste de nouvelles
Prime da 25€ par nouveau dient facturé offres (3% similalre 4 la BU
pour toutes les offres de la BU + Bonus de I'offre consldéré)
BU Nouveaux Services TRO de la BU =45€ TRO de la BU =45€ de:lstpi(r;;l(l;:uu dient définie chaque trimestre
+3% du ca généré par I'affalre
Prime de 25€ par nouveau dient Colls,
viapost, et chrono facturé
]
+15% du ca géndiré par I'affaire
Prime da 25€ par nouveau dient facturé
pour toutes les offres de laBU
2]
+1% du ca généré par I'affalre

Temps Partlel 4 50%

BU Courrler comme un Service [TRO de la BU =35€ TRO de la BU =47,5€

Taux de renouvellement Taux da ranouvellement
IP /Destinec =87,5€ IP /Destineo = 107,5€

-
MM

BU Intemnational TRO de la BU =85€ TRO de la BU =110€

Colls et Logistique [TRO de la BU =60€ TRO de la BU =72,5€

ost [TRO Malleva -+ LRE = 60€ TRO Malleva + LRE=72,5€

BU Presse [TRO® de la BU =27,5€ | TRO de la BU =37,5€

*TRO BU Presse uniquement pour les CC dont la 20E portz un obhectif Presse annuel >= 200KE

{1) Prime au lead de 25€ pour toute déeouverts eonerétisde et facturée parun RCE ou un RDS

{2) Prime & Ia surperformancs sur les affalres signées en direct st les affalres apportées, signéss etfarturées
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Exemple d’enveloppe trimestrielle pour un CCTF avec un temps partiel de 50% :

Temps Partiel 3 50%

Afteinte de I'ohject

Individuel

Réussite des Actions Commerciales Conquéte de nouveau clients Part Managériale Individuelle

o o

BU Media Relationnel

Colls et Loglstique

TRO Individuel :

162,56/ Tmestre

TRO Incividuel :

2008/ Timestre

Nombre d'appels
aboutis et Nombre
de clients différents|
contacths:

160/ Trimestre

Nombre d'appels
aboutls et Nombre
de clients différents|
contacts :

197,56/ Trimestre

Prime de 25€ par nouveau cllent COREM|
/ Affranchigo facuré
o)
42% du ca généréi par I'affaira

Prima da 25€ par nouveau dliant facturd
pourtoutes les offres de la BU et et
renouvellement DATA
(2]
425 du ca généré par I'affalre

Prime de 25€ par nouveau client facturé
Inter MD/ DELIVENGD
iz
+25% du ca généré par Vaffaira

Prita da 25€ par nouvaau cliant facturd
pour toutes les offras da la BU + Borus
de 13€ par nouveau dlent
(2]

43% du ca pénéré par I'affaire

Prime de 25€par nouveau client Colls,
viapost, et chrono facturé
(2]
+1% du ca généréi par I'affaira

Prita da 25€ par nouvaau cliant facturd
pour toutas les offras dala BU
a2

25€+% de chiffre
diaffaires généré / affaire
sur une liste de nouvelles
offres (% similaire 4| BU
de l'offre considéré ou
personnallsé) définle
chaque trimastre

| Dispositif de commissionnement Télévente 2019 (15/01/2019)
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2 PERIMETRE DU NEW BUSINESS

2.1. Périmeétre du new business

s Est considéré comme « nouveau » client sur une famille de produits : un client qui n’a pas eu de facturation
I'année précédente sur cette famille de produits.

¢ Un client correspond a un coclico.
s Pour les contrats NEW Recygo : les clients de La Poste ayant été transférés & RECYGO SAS au 1% janvier 2019,

chaque signature et apport d’affaire portés par un vendeur La Poste sur une offre de la gamme RECYGO
commercialisée par La Poste est considéré comme new.
Rentre dans les critéres du NEW :

o Les prospects qui signent tous types de contrat Recygo
o Les clients de Recygo SAS qui signeraient tous types de contrat ponctuel « Liberté » en complément

d’un contrat historique La Poste (Recygo intégral), avec le bénéfice d’un tarif préférentiel abonné.
o Lesclients de Recygo SAS qui signeraient tous types de contrat ponctuel « Exigo » en complément de

tous types de contrat Recygo.
o Les nouvelles entités bénéficiaires d’un contrat cadre RECYGO, a condition qu’elles bénéficient d’'une

facturation en propre.
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5 CHARGE DE CLIENTELE

Les objectifs trimestriels sont a formaliser soit en début d’année pour I'ensemble des trimestres ou soit avant chaque
début de trimestre avec la fiche de notification des objectifs, en respectant les dates limites (Annexe 6).

Le commissionnement est calculé a chaque trimestre, sur la base des résultats du trimestre.

L’enveloppe trimestrielle est répartie en 3 parts ;

Pour un Chargé de Clientéle (Hors Outre-Mer) :
Attelnte de I'oblectif de laZOE

€c23/31 Dispositif nouvalles offres | cC23/21  ccaz2

BU Courrler comme un Service TRO de la BU =70€ TRO de la BU =95€

Prime de 25€ par nouveau dlent COREM|
[ Affranchigo facturé
[eHe)]
+25% du o généré par I'affalre
Prime de 25€ par nouveau dlient facturé
pour toutes les offras da la BU et et
ranouvellemant DATA

e
+25 du ca généré par I'affalre

Prime da 25€ par nouveau dient facturé
Inter MD / DELIVENGO
[#Fi] 25€+% de chiffre
+25% du o généré par I'affalre d'affaires généré / affaire

Priva da 25€ par rowas dlantTeciurd | une iste de nowelles || -y o 200¢

offres (% simllalre & la BU
pour toutes les offres de la BU + Bonus de I'offre consldérs)
BU Nouveaux Services [TRO de la BU =90€  TRO de la BU =90€ de 13€ par nouveau dient
2]
+3% du o généré par I'affalre
Prime de 25€ par nouveau dient Colls,
viapost, et chrono facturé
&)
+15% du ca géndiré par I'affaire
Prime da 25€ par nouveau dient facturé
Ppour toutes les offres de laBU
2]

+1% du ca généré par I'affalre

Taux de renouvellement Taux da ranouvellement
IP /Destineo = 175€ IP /Destineo =215€

-
lBvpresse |

BU Intemnational TRO de la BU =170€ TRO de la BU =220€

définie chaque trimestre

Colls et Logistique [TRO de la BU =120€ TRO de la BU = 145€

ost [TRO Malleva+LRE=120€ | |TRO Malleva+LRE =145€

[TRO® de la BU =55€ | TRO de la BU =75€

*TRO BU Presse uniquement pour les CC dant [a 2OE porte un objectif Presse annuel >= 200K

{1) Prime au lead de 25€ pour oute déeouverts eonerétisée et facturée parun RCE ou un RDS

{2) Prime & Ia surperformanca sur les affalres signées en direct st les affalres apportées, signéss etfarturées

Pour un Chargé de Clientéle (Outre-Mer) :

oc23/a1 “ Dispositifnouvelles offresf| CC23/31 32

[Prime de 25€ par nouveau client COREM)
7 ftranchige facturé

w2
|__testdu cngénéré par lafteire |
Prime da 250 par nouveau cllent facturd

pour toutas las offres de [a BU at at
renouvellement DATA
R
+25% chu cn ghnéré par 'affaire

Prime da 258 par nauveau cllent facturé|

pour toutes les offres da la BU + Borus:

| TRo de lau = 155¢ RO de 1a Bu = 170¢ de 130 par nouveau dient | 35+ de dhiffre
[y daffalres généré  affalre

425t ca génér par 'aftalre surune liste de nouvelles | 0 o T

offres (3% simllalre 212 BU
Prime de 256 par pouvems llent Coll, || g rofre consilrt)
cols et Logistiqua Viapost, "(:‘(’;’“"“"‘ définie chaque trimestre

TRO des BU Colls + Inter=| [TRO des BU Colls + Inter = -+1% du ca généré par 'affaire
1200 1456 Prime de 25€ par nouveau client facturé

Inter MD / DELIVENGO
w2
+2% du ca glnéiré par I'affaira
Prime de 25€ par nouveau client facturé|
pour toutes les offres de laBU
(£l
+1% du ca généré par I'sftaire

[TRO® de la BU = 55¢ [TRO da 1a BU = 75¢ [ ]

*TRO BU Presse uniquement pourles CC dont 1a Z0F porte un objectif Presse annuel >= 200K
(2} Prime au lead de 25€ pour toute découverte conarétisée et facturée par un ACE ou un RDS
(2 Pme 3 1a surperformance sur les affalres signées en direct et les affaires agporthes, slgnées ot facturées

BU Courrler comme un Service ITRO de 1a BU = 706 ITRO de la BU =95€

Taux de renouvellement Taux de renouvellement

BU Media Relationnel P fDestineo =230€ 1P /Destineo = 285¢

TRO Malleva + LRE=170€ | [TRO Malleva + LRE =210

i
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5.1 Atteinte de I'objectif par BU
Périmeétre produits : cf Annexe 1

Pour la BU Courrier, BU International, BU Nouveaux Services, BU Colis, BU Docapost et BU Presse :

Périmétre CA : C’est 'ensemble du CA facturé sur le trimestre pour les clients Omnicanaux de la ou les ZOE ol le
CC a la responsabilité des clients en fidélisation.

Calcul du commissionnement : En fonction du taux d’atteinte de I'objectif, est appliqué un taux de modulation
au montant de I'enveloppe trimestrielle (cf Annexe 4).

Pour un Chargé de Clientéle ayant la responsabilité de clients en fidélisation sur 2 ZOE: il faut calculer le
commissionnement sur chacune des 2 ZOE puis le commissionnement versé au Chargé de Clientéle est la moyenne
des 2 commissionnements.

Pour 2 Chargés de Clientéle ayant la responsabilité de clients en fidélisation sur la méme ZOE, les 2 CC auront le méme
objectif.

Exemple sur la BU International pour 1 CC 31 ayant la responsabilité des clients en fidélisation sur la ZOE 1 et sur la ZOE
2:

- Jecalcule le TRO sur chacune des 2 ZOE et le commissionnement correspondant

TRO ZOE 1 = 102 % (modulation = 110 %) soit un commissionnement ZOE 1 = Montant de 'enveloppe * Taux
de modulation =170 * 1,10 = 187€

TRO ZOE 2 = 70 % soit un commissionnement ZOE 2 = 0

- La moyenne des 2 commissionnements est égale & (187 + 0)/2 soit 93,5€

Le commissionnement pour le CC pour cette BU est de 93,5€.

Pour la BU Média Relationnel :

Calcul du commissionnement :

Taux de renouvellement : Indicateur cumulé fixé a8 60% sur chaque trimestre, sur les clients de la ZOE (Comptes
clés + Entreprises + Professionnels) injectés en fidélisation dans Score en Destineo et Mediapost Imprimé
Publicitaire.

Exemple de calcul pour le Trimestre 1 :

Nb de clients consommateurs T1 2019/ Nb de clients consommateurs T1 2018 :

Nb de clients consommateurs T1 2019 =
Nb de clients ayant consommé du Destinéo et / ou IP au T1 2019 et ayant consommé en 2018

Nb de clients consommateurs T1 2018 =

Nb de clients ayant consommé du Destinéo et / ou IP au T1 2018
+

Nb de clients ayant consommé du Destinéo et / ou IP au T1 2019 et ayant consommé du Destinéo et / ou IP en 2018
hors T1 2018 (cad au T2/T3/T4)
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Taux de Fidélisation, déclenché uniqguement si objectif taux de renouvellement atteint : Indicateur cumulé, sur
les clients a fidéliser et traités qui Iui sont confiés (Entreprises + Professionnels y compris les clients dont la
fidélisation a été transmise au RCE) en Destineo et Mediapost Imprimé Publicitaire :

Chiffre d’affaires des clients confiés consommateurs T1 2019 ayant consommé en 2018/ Chiffre d’affaires
des clients confiés T1 2018;

Accélérateur Taux de fidélisation
Taux de fidélisation

Entre 60% et 65%
Entre 65% et 70%
Entre 70% et 75%

Valorisation

= Sile taux de renouvellement est supérieur ou égal a I'objectif, le Chargé de clientéle percevra le montant
de la base trimestrielle.

= L'atteinte de Fobjectif du taux de renouvellement déclenche le calcul d’'un accélérateur variant selon le
niveau du taux de fidélisation.

Les indicateurs Taux de renouvellement et Taux de fidélisation sont calculés de maniére cumulée depuis le début
d’année.

Dans le cas ol le CC n'atteint pas le taux de renouvellement de 60%, il ne bénéficie pas de I'accélérateur taux de
fidélisation.

Exemple 1 : le CC 31 réalise 65% en taux de renouvellement (seuil atteint) et fait 69% en taux de fidélisation. Le CC31
est valorisé de la fagon suivante : 175€ pour le taux de renouvellement + 100€ pour le taux de fidélisation soit 275€ au
total.

Exemple 2 : Pour une ZOE ou 2 CC interviennent sur la fidélisation, le calcul du taux de fidélisation est réalisé pour
chaque CC sur leurs clients confiés.

Ex d’un CC qui change de ZOE :
T1:ZOEA1/T2:ZOEA2

Taux de Fid T1 : Chiffre d’affaires T1 2019 des clients confiés de la ZOE Al ayant consommé en 2018/ Chiffre
d’affaires du T1 2018 des clients confiés de la ZOE Al

Taux de fid T2 : (Chiffre d’affaires T1 2019 des clients confiés consommateurs de la ZOE Al + Chiffre d’affaires
T2 2019 des clients confiés consommateurs de la ZOE A2) ayant consommé en 2018/ (Chiffre d’affaires T1
2018 des clients confiés ZOE Al + Chiffre d’affaires T2 2018 des clients confiés ZOE A2) ;
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5.2 Conquéte de nouveaux clients

Périmeétre produits : cf Annexe 1

Pour réussir nos ambitions 2019 pour la DATA, tout contrat renouvelé bénéficie de la prime a Iaffaire et 2% du CA
généré au méme titre que les nouveaux clients. Les produits Nouveaux Voisins et Rosetta
(39130;30959;39136;3792;30971;30972;39152) sont exclus de ce nouveau dispositif. Ces contrats renouvelés ne sont
pas pris en compte dans le calcul de la Surperformance.

Code prodult Service Cabestan CAP Prodult/Service Cabestan CAP

Produits exclus :

30959 NOUVEAUX VOISINS BIENVENUS
30971 ROSETTA

30972 ROSETTA - ROUTAGE

3792 NOUVEAUX VOISINS

39130 NOUVEAUX VOISINS

39136 NOUVEAUX VOISINS ENTREPRISE
39152 ROSETTANCUVEAUX VOISINS

Plafond : 1 contrat par client renouvelé sur 'année, % de chiffre d’affaires plafonné a 500€ / client sur chaque trimestre

Nouveau Client : Est considéré comme nouveau client, toute signature 2019 sur un client (coclico) n’ayant pas de
CA sur la famille de produits concernée en 2018.
Toute signature T4 2018 avec un démarrage en 2019 intégrera le dispositif 2019 et bénéficiera a ce titre de la
prime et du % sur le chiffre d’affaires généré.

Plafonnement : 1 prime par nouveau client et 1000€ par affaire et par trimestre sur la BU nouveaux services et
S00€ sur les autres BU.

Role signature : Sont prises en compte les signatures pour lesquelles le CC est pilote de 'opportunité et aussi les
leads qualifiés apportés & une direction des ventes ou un autre plateau TV, concrétisés et facturés.

Calcul du commissionnement :

Prime a Iaffaire : chaque signature sur un nouveau client sur une famille de produit est valorisée & 25€ dés
que la facturation sur le trimestre commissionné le CA facturé atteint les 100€. Pour la BU nouveaux
services, la prime de 25€ est abondée de 13€ (pas de coefficient de surperformance applicable).

% CA généré par l'affaire: le CC a l'origine de la 1ére signature commissionnée pergoit un % chaque
trimestre ol le montant facturé atteint 100€ en facturation trimestrielle
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