GRAN PUBLICO OFVY

OBJETIVOS 2016
GESTORES, DELEGADOS y RTS
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RESUMEN DE VARIABLES Y PONDERACIONES
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= Las 351l en 2015, se median todas juntas, y en 2016 se desglosan en cuatro
familias.

- En 2016 se mide venta tradicional en margen, gue en 2015 no se media.

- En 2016 no se mide resultado comercial de 551, Tan solo unidades por
familia.

= PD5 Red: en 2015 se cansidera un canal distinto, y en 2016 las ventas
consolidan en el canal PDS Pull.

- Elcanal instaladores en 2016 es nuevo.
- Seeli nman en 2016 todas los KPls de Gestidn de la Venta.
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Los objetivos cuantitativos de Gran Publico de 2016 se dividen en dos grandes
blogues:

- SVAS
-  ENERGIA

El blogue de variables de SVAS se divide en:
1. SOLUCIONES INTEGRALES:

se mide en unidades vendidas y el objetivo es individual por gestor.

1.1, Producto SICAL (Solucién integral de venta de Calderas).

1.2. Producto SICLT (Solucién integral de venta de Calentadores].

1.3. Producto SIAC (Solucion Integral de venta de Aire Acondicionada).
1.4. Producto SITER (Solucién integral de venta de Termos).

Consideraciones de medici6n:

Sp considerardn para ventas de cara a objetivos todas agquellas unidades en la
que e area de ventas territorio haya ayudado en la gestion tanto en la venta
como en la instalacién a través de cualgquier canal.

El eriterio de contabilizacién sera: Contrato firmado en 2016 y bajo estado
finalizado y enviado en SCAWEB el dia de su contabilizacion/extraccion. Se
incluirdn aguellas unidades firmadas en el afio 2015 bajo estado finalizado y
enviado con posterioridad a 25 de Enero de 2016

De cara a objetivos, se mediran las Soluciones Integrales en nimero de
unidades y No en margen.

Nuevos productos SIRAC (Solucion Caldera y Radiadores) y SISOLAR (Solucian
Integral Solar). De cara a la medicion de estos productos se efectuara una
equivalencia con los productos SIRAC y SITER, que sera:

1 SIRAC= 2 SICAL; 1 SISOLAR= 2 SITER
La venta de Soluciones Intagrales no tiene limite de consecucion.

Las unidades de SIRAC provenientes del canal instaladores NO contabilizaran.
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Para delegados y RTs su objetivo es la suma de lo que tenga su equipo.
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2. TRADICIONALES:

Se consideran tradicionales aguellos productos que no son 551, se mide en
margen y el objetivo es individual por gestor.

2.1. Margen tradicional de ventza de solar térmica.
2.2. Margen tradicional de venta de iluminacidn.
2.3. Margen tradicional de venta de resto de productos.

Consideraciones de medicidn:

Se mide a partir del informe de RESPGP. Las ventas de los productos de
intermeadiacion coincidentes con 5511 se deberan realizar con aguellos equipos
que na cubra el catdlogo de 551 (ef: Aires acondicionados industriales, calderas
comunitarias,... en definitiva todo lo que esté en el catdlogo de ACE (Mercurio).
Cualguier venta sobre catdlogo ACE, es venta modelo tradicional.

Aquellas unidades de 551l convertidas en equipamiento tradicional y
posteriormente vendidas coma tradicionales, computaran a efectos de calculo
de objetivos como unidades de Tradicional {el margen del equipo). El PdS las
vendera y facturara al cliente segln considere.

La venta de productos tradicionales no tiene limite de consecucion.

Para delegados y RTs su objetivo es |la suma de o que tenga su equipo,
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SUBFAMILLA WAHIABLES TORDS LOS TERRITORIOS
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3. DEUDA VENTA TRADICIONAL:

Se mide segun porcentaje de deuda por venta tradicional sobre la facturacion,
a partir del informe de impagados de Canales.

El objetivo es individual por gestor.
id ones de medicién:

Se excluye la deuda existente de otros afios y solo se contabiliza la deuda

generada en el periodo 2016 y en situacian de gestion de cobro (no se considera
por tanto el cierre de PdS).

La consecucion de deuda sera en base a la siguiente escala;

| DEUDA SOBRE FACTURACION | CONSECUCION
0% facturacion | 150%
0% - 0,8% facturacion | Lineal decreciente
0,8% facturacion 100%
0,8%-8% facturacion | Lineal decreciente
=8% facturacion 0% |

La variable deuda tiene limite de consecucion de 150%.

SUBFAMILLA VARIARLES EXPANSION RESTO D TERRITOIRICHS
TRADICIONALES | 1.E. Deirda Vords Tradicional 1..515I 3%
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4., CUMPLIMIENTO DEL PLAZO DE PRESENTACION DE STPs;

Aplica solamente en Territorlo Expansion. Pesa un 1,5%,

Se mide a partir de los informes de STPs de ATC, en base al promedio de los
plazos de reparaciones y mantenimientos realizados por los PdS. Se cuantifica

de manera individual a nivel de gestor.

Consecucion Delegado Centro Levante = Media del cumplimiento del plazo de

los gestores Centro Levante.

Consecucién Delegado Noroeste = Media del cumplimiento del plazo gestores

Moroeste,

Para el RT la consecucion es la media de! cumplimiento de Centro Levante y

Noroeste,

Se medird en base a la sigulente escala:

CUMPLIMIENTO DEL PLAZO | CONSECUCION
<70% 0%

70% - 90% B0%

90,01% - 91% 100%

91,01% - 92% 115%

92,01% - 93% 125%

93,01% - 94% 135%

>=94,01% 150%
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5. MARGEN SVAS: STPS & SSil & INTERMEDIACION

Se mide a partir del informe de Planificacion, en base al margen de direccion
GP y todos los integrantes de la Unidad de Ventas tienen el mismo grado de
cumplimiento,

Pesa para todos los territorios un 5%.

La variable Margen SVAS tiene un limite de consecucion de 150%.

El blogue de variables de Energia se divide en!
1. TASK FORCE:

Se compone de;

1.1. GasTF.
1.2. Luz <10 competitiva TF.
1.3. Luz >10 competitiva TF.

deracio em H

52 mide en unidades de contratos, a partir de SCAWEB (incluyendo ventas
Empresas 0—30 kW Luz competitiva).

La consecucidn del gestor es igual a la consecucion global de la Delegacion y es
Ia misma para todos los gestores de la Delegacion. Para los RTS su consecucion
sera calculada a partir de la suma de las unidades de sus Delegaciones. Estan
limitadas las consecuciones de estas variables al 150%.

CATALURA, ANDALUCIA,
ARBGON ¥ EXPANSION

SUBFAMILIA VARIABLES
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2. PDS Pull&Red:
Se compone de:

2.1. Gas PDS Pull,
2.2. Luz <10 competitiva PDS Pull.
2.3. Luz>10 competitiva PDS Pull.

Consideraciones de medicidn:

5e mide en unidades de contratos a partir de SCAWEB, vy se incluyen las ventas
provenientes del Canal PdS Red.

La consecucion del gestor es igual a la consecucidn global de la Delegacion y es
la misma para todos los gestores de la Delegacidn. Para los RTS su consecucion

serd calculada a partir de la suma de las unidades de sus Delegaciones. Estan
limitadas las consecuciones de estas variables al 150%.

CATALURA, ANDALUCIA,

LUFARILIA VARIABLES ARAGON ¥ EXPANSION CANARIAS RALCARDS
L2L Unadndes Gy PES Pull 1 % s L
FOEA PULLENED] 2-2-2- Unicsdny conmasod Lup <10 i, #0E 0L . A a.5% L)
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3. Instaladores:
Se consideran altas de gas en 2016,
Consideraciones de medicldon:

Se mide en unidades de contratos a partir de SCAWEB, de forma Individual por
gestor. Para los Delegados sera calculada

Para los Delegados su consecucion vendra calculada a partir de la suma de las
unidades de sus gestores. Para los RTS su consecucion serd calculada a partir
de la suma de las unidades de sus Delegaciones.

No tiene limite en su consecucian.
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SUBFARILLA VARIABLES BALEARES RESTD DE TERRITCHUOS

BNETALADORES 7 3 1 Uriddades 50 slthp gas 2018

PLANIFICACION y Planifica la actividad comercial ¢én o tiempo de

GESTION DE LA forma disciplinada hacia la consecucion de

ACTIVIDAD

COMERCIAL surg.

REPORTE DE LA Reporta tanto a nivel vertical [supenores)
ACTIVIDAD como horizontal (companeros y otras dreas) los
COMERCIAL resultados de su actividad comercial

CONOCIMIENTO DE
PRSS& CANALES,
ANALISIS DE
INFORMACION

ORIENTACION A Orlenta su actividad comercial desarrollando
RESULTADOS, habllidades comerciales de manera
HABILIDAD disciplinada hacia la consecucion de objetivas,
COMERCIAL y con criterios de calidad, tiempo y coste,
TRABAIO EN superando las dificultades que puedan surgr
bajo ia dptica de trabajo &n eguipo

EQUIPO

abjetives, con critérios de calldad, tiempo v 0%
coste, superando las dificultades que puedan

15%
Conoce log productos y servicios asi como las
procesos ¥ procedimientos de los diferentes
tanales, Extrae y analiza de los diferentes 35%
sistemas de reporting datos para una gestion
camercial mas eficlente y eficaz,

20%
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DELEGADO Y RT

PLANIFICACION y Planifica la actividad comercial en el tiempo de
GESTION DE LA

forma disciplinada hacia la consecucion de

objetivos, con criterios de calidad, tiempe v 30%

ACTIVIDAD

coste, superando las dificultades que puedan
COMERCIAL ,

SUrgir.
REPDRTE DE LA Reporta tanto a nivel vertical [superiores)
ACTIVIDAD coma harizontal (companeros y otras dreas) los 15%
COMERCIAL resultados de su actividad comercial

Promueve que su equipe canazca los
el WL R oroductos v servicios asi coma los procesos v
PESE CANALES. procedimientos de los diferentes canales,
ANALISIS DE Extrae y anallza de los diferentes sistemas da %
INFORMACION reparting datos para una gestidgn comercial

mas eficiente vy eficaz
ORIENTACION A Orienta su actividad comercial desarrallande
RESULTADOS. nabilidades comerciales de manera
HABILIDAD discl.plin_adn hacia fa consacucion de objetivas,
COMERCIAL y motivacidn del equipo, con criterios de calidad, 20%

tiempo y coste, superando las dificultades que
puedan surgir bajo la dptica de trabajo en
equipo

TRABAIO'EN
EQUIPD

5e valoraran de acuerdo a estos 4 hitos con la ponderacién que consta y no
podra superar el valor de 100 %.
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PROCEDIMIENTO DE COMUNICACION DE OBJETIVOS

La comunicacion de los objetivos se realizard mediante la carta de concertacion
cuantitativa enviada por Desarrollo Comercial a todas las personas de GP que
estdn recogidas dentro del ambito de OFV.

Una vez comunicadas las cartas, el responsable de cada persona y la persona
en cuestian la firmardn y serd devuelta a Desarrollo Comercial para su custodia.

Cualquier comunicacién que haga referencia al Sistema de Objetivos (definicion
variables, numeros objetivados, sistemas de medida...), asi como cualguier
variacién sobre los objetivos que se pudiera dar por causas tales como: revision
de los mismos que conlleve cambios aprobada por la Direccion de GP,
imposibilidad de medir alguno de los KPls que pueda conllevar cambios en la
medicién o definicién de los mismos..etc, serd reslizada por Desarrollo
Comercial.

SEGUIMIENTO SISTEMA DE OBJETIVOS

Los Infarmes de Seguimiento (gque deberdn provenir del area de Inteligencia,
Planiflcacién v servicios) tendrin comp referencia los Objetivos comunicados
mediante |a carta de concertacion por Desarrollo Comercial, quedando sujeto
a la validacién final de cierre de afio por parte de Desarrollo Comercial, quien

podra modificar el resultads final si asi lo considera previo a su comunicacién a
RRHH.

Cada una de las variables en los objetivas cuantitativos tendra un maximo de
consecucion del 150 %, excepto las variables de unidades 3511 y margen
derivada de la venta tradicional para la parte de SVAS y de altas de Instaladores
para la parte de Energia, que no tendran limite.

No obstante la consecucidn cuantitativa total tendra un maximo del 150 3.
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PROCEDIMIENTO DE CIERRE ANUAL DE OBJETIVOS

El Cierre de Objetivos se compone, per un lade, de una Valoracién Cuantitativa
y por otro, de una Valoracion Cualitativa.

Valoracion Cualitativa del Desempefio Comercial: Tomando coma base la
concertacion realizada a primeros de afio, cada responsable deberd reunirse
durante el dltimo trimestre del periodo considerado para determinar los
hitos propuestos y logrados. Pesa un 20%, en base 100. Y la valoracién
definitiva deberd comunicarse mediante el formulario cualitative firmado
por la persona y su responsable a Desarrolle Comercial,

o Valoracion Cuantitativa: Hace referencia al cierre de Resultadas y se
realizard durante el mes de Enero del afio siguiente al Objetivado. Pesa un

80%, en base 100. Y se debe comunicar a Desarrollo Comercial para su
validacion final de cara al cierre definitivo del afio,

ESCALAS DE RETRIBUCION

Las escalas de Retribucién de Variable en funcidn del % de Consecuclon
Cuantitativa obtenida en el cierre anual.
No se tendran en cuenta consecuciones superiores al 150%.

Consecucidn Cuantitativa Global entre 50%-150%: Retribucion proporcional a
lo abtenido.

Consecucion Cuantitativa Global <50%: No se percibe retribucion Variable
correspondiente a |a parte cuantitativa de los Objetivos.

PRORRATEO DE OBIETIVOS

Cuando un gestor se ausente durante un tiempeo concreto debido a algan
permiso, maternidad, baja por enfermedad, o bien en el ¢aso de nueva
incorporacion o cambio de puesto dentro de la compafia, se realizard el
prorratec de las variables segun el pericdo de tiempo v se aplicardn los
siguientes criterios segun la duracidn de su ausencia:

1.- 5i es menor a 15 dias naturales:
Mo se realizara ningun ajuste de sus objetivos.
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2.- Mayor a 15 dias naturales e inferior 2 9 meses:

La posicidn y €l objetivo de cada variable seran prorrateados de |a siguiente
manera.

- Dias de baja: Fecha Inicio de baja — Fecha Fin baja

- Dias trabajados: 365 — Dias de baja

- % Disponible: Dias trabajadaos / 365

- Dbjetivo Prorrateado: Objetivo cuantitativo * % Disponible.
- Ventas Prorrateadas: Ventas *% Disponible

3.- Para ausencias superiores a 9@ meases.

Se considera el cumplimiento de la Delegacion (en caso de gestor) o territorio
en caso de Delegado, con un maximo de 100%.

4.- En &l caso de aguellos comerciales que tengan reconocida parte de la
jornada para dedicacion sindical, segin recoge la legislacion laboral vigente, el
dimensionamiento de la cartera se debe adecuar minorandose en un
porcentaje equivalente al tiempo de dedicacion sindical y aplicar los objetivos
correspondientes a dicha cartera.

Si es dedicacion sindical 100%, se contempla un cumplimiente del 100%.

No obstante cualguier caso excepcional no recogido en este documento sera
tratado individualmente.

Cualquier situacién especial de las descritas anteriormente deberd ser
comunicada a Desarrollo Comercial,
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