Nous sommes en phase sur un certain nombre de constats que vous faites en page 8:

- demande d’interlocuteur unique

- Manque de clarté du portage des affaires liées à la convergence fixe/mobile 

- Déséquilibre des potentiels de vente entre vendeurs « opérateur » (VOP) et vendeurs « IP » (VIP) 

- Des arbitrages locaux difficiles sur les affaires traitées entre VIP et VOP (ex. offres convergence) 
Par contre, ce projet de modèle de vente un certains nombre de questions, à savoir :
( Page 4
Les enjeux et la baisse du CA

Les chiffres fournis sont arrondis. Pour preuve, nous ne retrouvons pas les 2 880 M€ du total bas de page.

	
	
	

	Domaines
	% CA 2011 (M€)
	% CA 2011

	Data
	763,2
	26,5%

	Intégration
	129,6
	4,5%

	Mobilité Nomadisme Convergence
	800,6
	27,8%

	Information technology (IT)
	92,2
	3,2%

	Trafic et services
	1 013,8
	35,2%

	Customer Contact Services
	77,8
	2,7%

	
	
	

	Somme :
	2 880,0
	

	vérification
	2 877,2
	

	
	
	

	on perd près de 3 M€ 

	
	


( Page 6 
« Multiplier par 5 les revenus IT, de 58M€ aujourd’hui à 300M€ en 2015 sur le marché Entreprises »

Il semblerait que nous soyons aujourd’hui à 92,2M€ en 2011 Donc la progression sera plus forte ou vous avez anticipé ??. 

Vous reconnaissez qu’un des enjeux majeurs du Plan Conquêtes 2015 pour la Direction Entreprises France est pour les mobiles  d’accélérer la pénétration des services de gestion de flottes mobiles (+14M€ en 2015) et de réduire le churn et accroître la dépense moyenne de nos clients Premium (+50M€ en 2015) .

Cet enjeu est nous le verrons d’une importance majeure dans ce que vous prévoyez dans la nouvelle PVV.

( Page 9 
S’adapter aux évolutions de la conjoncture économique ?

Que voulez-vous dire précisemment ?
Besoin de recentrage des clients milieu de marché marchand sur des offres packagées supportées par des outils d’aide à la vente adaptés ??? Lesquels, nous parlons depuis plusieurs mois de systémes d’aide à la vente, mais nous ne voyons rien venir. Par exemple, WINSELL est abandonné pour l’instant par exemple.
( Page 10
Gros décalage hommes/femmesen particulier sur les postes en E et F ou on a un rapport de 1 à 4. Ce rapport pourrait-être amélioré par le biais des promotions et de la reconnaissance des compétences des femmes sur ces métiers à responsabilité.

( Page 12
En titre = "projet construit en associant les partenaires sociaux" Nous pensons qu’il faut rectifier, c'est la direction qui a construit un projet à partir des remontées faites du terrain, des salariés et des IRP, vous nous avez vien dit que vous seriez le décideur final ...
( Page 14, 15 et 16

Sur le marché SPES (Collectivités locales et secteur santé), « Des circuits de décision sur le secteur Public /Education /Santé (SPES) spécifiques et une évolution des politiques publiques visant les mutualisations (réforme de l’administration territoriale de l’état et des collectivités locales, Agences Régionales de Santé – ARS) ». Comment allez-vous articuler les protefeuilles entre le potentiel client et la géographie ?
46204* comptes Entreprise répartis entre 3 nouveaux segments de marché (hors DOM) . Combien avant les transferts entre AE et PME ?

(Page 17 
Solutions Communicantes sur parcs clients existants ? Quel métier mettez vous dans cette appellation ?

Solutions Communicantes sur parcs clients existants, et Machine-to-Machine sur les 3 marchés ; On peut penser que l’on aura une déformation pour traiter les affaires les plus interessantes quid des plus petites affaires sur le MDM Marchand ? Quelle assurance aura-t-on que toutes les affaires seront prises en compte ?
Ces vendeurs spécialisés couvriront-ils une agence ou plusieurs agences ?
Dans ce cas, le probléme géographique doit être pris en compte. Comment comptez-vous le prendre en compte ?
Comment vont travailler les ICS dans l’équipe : seront-ils alliés à un portefeuille ou à un AM ou IC ou à l’équipe ? Comment fait-on pour qu’un client soit suivi par le même ICS ? Sinon on revient à la configuration VIP/ VOP ? Précisez nous  les différences entre ICS HDM et MdM: quel périmètres produits, comment se définit la fluidité pour le passage offre portée par ICS vers IC.

( Page 18

« Sur le SPES, le Responsable Commercial de Territoire (RCT) est le garant de la stratégie globale et du développement du chiffre d’affaire sur un territoire géographique… Le RCT assure la couverture client en direct sur les clients SPES du haut de marché du territoire et au travers des IC SPES sur les clients milieu de marché de celui-ci. Le RCT peut assurer la fonction de manager des IC SPES de son territoire selon les configurations locales » 
Expliquez-nous comment le RCT peut avoir des fonctions de Commercial et de manager en même temps ??
( Page 19

Dans votre slide où sont passés les pôles contrats et escalades qui font partie de l’environnement de la vente ?

Pouvez-vous nous faire un état des lieux des effectifs de ces services par agence avant et après l’adaptation du modèle de vente ?

Un nouveau métier apparaît : Chef de projet avant-vente Coordinateur sur affaires multi-domaines complexes. Combien de postes seront ouverts sur cette fonction et dans quelles agences ?
( Page 21

Vous nous dites « Une part variable vendeur en adéquation avec la mission du vendeur ». Pour que nous puissions vérifier vos dires il aurait fallu que nous abordions le sujet PVV, paralléllement au sujet d’aujourd’hui. Mais pour avoir vu le projet que vous nous avez envoyé, nous sommes en désaccord sur ce point. 
Quand à l’adaptation possible du temps de travail pour les vendeurs spécialisés, je ne vois pas comment ils pourraient plus adapter leur temps de travail qu’aujourd’hui. Pouvez-vous nous dire comment cela sera-t-il possible ?

( Page 23 à 26
Globalement, pas de baisse d’effectifs, c’est donc un plus ; mais des postes disparaissent et d’autres sont créés entrainant des changements de métiers en particulier pour les RDV. 
La pression sur les RDV se fait sentir sur le terrain, il a déjà compétition pour être meilleur que son collègue.

Le management continue à faire croire que seuls les meilleurs auront une place dans le nouveau modèle de vente. 
Effectifs : les besoins suposés seraient 667 bande E (495 aujourd'hui), 711 Dbis (820 actuels + 26 bande D), 33 bande F (41 existants) . En ce qui concerne les bandes D, nous souhaitons savoir de quelle agence  ils dépendent et leur devenir agence par agence ?
Sur 434 VOP, 49 sont projetés sur E alors que sur 448 VIP, 129, pourquoi ? Quelle est la répartition actuelle VIP / VOP par bande de classif ? Il y a 199 VIP/VOP bande E aujourd'hui, Seuls 178 sont projetés sur bande E, ou vont les 21 manquants ???
Idem pour les BM, pourquoi 6 projetés sur MdM ? ce sont des Dbis qui n'ont jamais pu passer E ?

Sur les 711 Dbis projetés, 319 seraient actuellement des VIP, 385 sont des VOP ... (à comparer avec la répartition VIP VOP par bande aujourd'hui)

Le nouveau métier de RCT bénéficie en priorité aux RdV (39) qu'il faut recaser . Les RdV doivent-ils être mieux traités que les vendeurs ? tous les VIP/ VOP actuellement sur du SPS seraient "barrés" d'office pour ce métier ? Alors qu'ils ont acquis 3 à 4 ans d'expérience sur ce segment ! 
Un RCT a 15 clients HDM en moyenne (5 à 20 pour un AM), comment peut-il en plus être manager ? Ne faut-il pas créer des postes de management RdV sur SPES ?

Si le RCT manage des IC, quel doit être son périmètre par rapport à un RCT sans management ? Il serait bon que DEF définisse clairement quelques principes.

Les ICS sur parcs clients ne figurent pas sur le tableau page 26, quel métier d'origine ?

On passe de 65 ICS à 124 (101 IT + 23 CCS). Combien d'ICS IT aujourd'hui ? conforme ambition de faire x5 en CA IT ?
Les IC MdM seront des hommes et des femmes à tout faire : couverture à assurer sur 100 clients avec risque de géographie étendue, vente en autonomie, avec pour seule promesse de leur donner les outils qui vont bien et qui sont supposés simplifier la tâche: il faut des moyens de vigilance et/ou des outils de suivi coté RPS. 

Les VIP/VOP segment critique (440 à la louche) vont étre les plus impactés pour ceux qui restent sur le milieu de marché : plus de clients pour ceux qui deviennent IC avec perte des plus gros, Seuls 178 VIP/VOP voient une perspective d'évolution (HDM) ou de maintien de niveau (postes d'ICS).

Vous aviez affirmé lors des multilatérales que tout le monde était reclassifié au bon endroit : apparemment pas !

( Page 27 à 30
Les évolutions sont fixées non seulement en fonction de l'origine métier, mais aussi en fonction des classifs ! (flagrant pour les BM qui passeraient sur du MdM).

Sur les AM , les IC et les RCT qui doivent être autonomes sur les offres simples. Tous ne seront pas au même niveau au départ, comment comptez-vous tenir compte de cet état de fait, même si vous prévoyez une montée en compétence sur 2 années ?

Comment seront gérées les promotions ?

(Page 31 à 33

Les salariés seront-ils évalués sur leurs résultats ou leurs compétences ??? 

Pour les souhaits, décision managériale uniquement ne nous va pas présence du RH et comment se feront les recours en cas de désaccord ?

Recours a voir process ??

Attention pour la CFE-CGC, les compétences « comportementales » n’ont pas à être répertoriées et être un élément déterminant. Les compétences (et qualités) professionnelles doivent être mentionnées et prises en compte en priorité.

Concernant les 3 propositions de postes: il faut savoir si on parle de métier ou de périmètre géographique, ou les deux ... (exemple, IC MdM à Marseille Avignon ou Valence correspond-il à 3 postes ?)

Quel budget pour les promotions ?
Arbitrage de DEF par rapport au local sur le choix des postes, s’il ya désaccord ? Comment peut-on faire un recours ?
(Questions diverses
Cellule internationale spécifique à DOF, que devient-elle ????

Savoir comment sont constituées les équipes de vente: nbre IC, ICS, équipes mixtes ou pas, taille des équipes.
Le rôle des Ascom + volumétrie pas définis. Quel soutien à la vente ? (qui traite les remplacements de mobiles, lignes mobiles supplémentaires sur parc, adjonctions pabx sur MdM par exemple)

Qui assure la rédaction des réponses aux AO sur SPES ?  
Nous demandons que vous reveniez vers nous pour nous faire un bilan RH de la situation au mois de juin, sur les souhaits des salariés, leur affectation, le nombre de personnes ne souhaitant pas suivre le projet….
 

