Intervention MEF

Je tiens a remercier mes collegues de la CFDT 8tu qui se sont vraiment investis sur ce
dossier. Ainsi que la Direction qui nous a recuusipurs reprises.

Je ne vais pas lire les 7 pages du Bilan.
Donc pour résumer :

Par son projet MEF, la Direction souhaitait transfer le modéle de vente entreprises par :
- une nouvelle segmentation pour développer le pefesiient en CA, en couverture, avec
un environnement de la vente structuré qui deygibeer autonomie aux vendeurs..

Globalement, malgré une couverture commerciale puformante avec une moyenne de
6RDV/semaine/vendeur et un CAS en augmentatiorbélesur un an ; Le CA lui a trés
fortement baissé.

En ce qui concerne les 8 RDV/semaine, malgré cenque dit la Direction, c’est toujours dans
guelques AE un objectif qualitatif en particulieir $& marché standard. Nous sommes donc
encore loin de I'autonomie de bout en bout de late/e

L’environnement de la vente a mis plus d’'un an eetre en place, les formations des salariés
de ces pdles n'nt été opérationnelles qu’en dedid 2

Une des priorités 2010 était une augmentation gatiafaction client. Aujourd’hui, nous voyons
peu de progrés.

Plus de 3 semaines de délais pour une ligne acalegin région parisienne, 1 RDV sur 3 non
honorés ; Nous travaillons avec des sous-traif@yés a la tache et non pas a la qualité, qui ont
aussi des problémes réels de compétences.

Quand a I’'ADV Complexe quand nous ne sommes pas ldardélais , on demande aux vendeurs
d’annuler leur commande dans eforce et de la rercr®n peut ainsi afficher des délais
respectés mais le client lui n’est pas servi erpgeat en heure. Et par voie de conséquence les
vendeurs gérent de plus en plus de réclamatiodia@ministratif.

La mise en ceuvre de MEF a entrainé une baissdfdetife de la force de vente de 5,3%. Mais
surtout a laissé sur le carreau des dizaines di#ewves qui du jour au lendemain ont été déclarés
imcompétents sur leur métier. Il a fallu un an@hdpour régler tous les cas avec toute la
souffrance que cela a pu engendrer.

Aujourd’hui les conséquences de MEF se poursuigepas dans le bon sens :

On peut citer concrétement ’AERM ou il vient d&nnonceée la suppression de 2 postes de
vente sur 8 sur le segment critique, ceci dansugpéq sur 5, pour la mi 2011. La principale
raison invoquée est le manque de potentiel potifigrsdu nombre de vendeurs. Si sur 2 équipes
les départs devraient se faire naturellement (egti€e vraiment le cas ?), il en est tout autrement
sur une des équipes ou le management demandenpigment aux vendeurs de se débrouiller a
chercher un poste, stigmatisant au passage ceuXaguaient pas atteint un minimum de CAS

au cours des derniers trimestres. Ambiance fegavantie !

Sur la DT IDF, « les cheveux blancs » sont midatouche les uns apres les autres, sans tenir
compte de leur expérience et de leurs compéteReed.indispensable pour justifier de
recrutements de mettre les plus anciens en mobdmésouhaitée.



Non seulement ce type de discours est en totakeachetion avec le nouveau contrat social, mais
il est aussi incompréhensible de faire payer lés passés a des vendeurs alors qu’on reconnait
dans le méme temps qu’ils n'avaient a priori pasleents pour signer suffisamment d’affaires
Est-il acceptable simplement de dire a des vendenrsrci, vous avez bien couvert vos clients
pendant 2 ans, le potentiel n’est pas la, au rev8iDes vendeurs doivent-ils faire les frais
d’erreurs de « moulinette » quand les territoinesété constitués ?

Par ailleurs, le modele de vente VIP/VOP semblgradte ses limites a cause de la convergence
accrue et inéluctable des offres. Déja dans lesenés rumeurs vont bon train sur une nouvelle
organisation. Chacun se pose la question de squbifa disparaitre les VIP ou les VOP, ce qui
dégrade un peu plus I'ambiance et démotive leseunsd Les vendeurs doivent-ils faire les frais
des erreurs de la Direction sur un modele quiseleéujourd’hui non performant.

En conclusion, la situation des vendeurs ne sastgmeélioré ni dans leurs conditions de travail,
ni dans leur autonomie.



