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I. Ścieżka rozwoju pracownika Działu Handlowego:
PRZEDSTAWICIEL HANDLOWY (PH) - stanowisko, przydzielane pracownikom rozpoczynającym pracę w DH. Obowiązuje trzystopniowa skala w siatce płac (patrz: tabela pensja podstawowa). Przejście z jednej skali do następnej możliwe na wniosek Kierownika DH po ocenie pracy handlowca.
STARSZY PRZEDSTAWICIEL HANDLOWY (SPH) - stanowisko, które mogą otrzymać pracownicy DH, pracujący na stanowisku „PH” od co najmniej jednego roku, którzy pozyskali dzięki swoim działaniom handlowym co najmniej 40 aktywnych klientów i notują stały wzrost sprzedaży. 
Przejście na to stanowisko możliwe jest na wniosek pracownika lub Kierownika DH, po ocenie rocznej pracy. Obowiązuje dwustopniowa skala w siatce płac (patrz: tabela pensja podstawowa). Przejście z jednej skali do następnej możliwe na wniosek Kierownika DH po ocenie pracy.
SPECJALISTA DO SPRAW HANDLOWYCH (SDH)- stanowisko, które mogą otrzymać pracownicy DH, pracujący na stanowisku „SPH” od co najmniej jednego roku, którzy pozyskali dzięki swoim działaniom handlowym co najmniej 80 aktywnych klientów (duża część klientów z kat A, B), notują stały wzrost sprzedaży. Wyróżniają się pod względem umiejętności sprzedaży całego asortymentu, prowadzenia bez zarzutów klientów z kategorii A, B,  prowadzenia dokumentacji. 

Przejście na to stanowisko możliwe jest na wniosek pracownika lub Kierownika DH, po ocenie rocznej pracy.
SPECJALISTA DO SPRAW KLUCZOWYCH KLIENTÓW (SDKK) - stanowisko, które mogą otrzymać pracownicy DH, pracujący na stanowisku „SDH” od co najmniej jednego roku, którzy pozyskali dzięki swoim działaniom handlowym co najmniej 80 aktywnych klientów (większa część klientów z kat A, B), notują stały wzrost sprzedaży. Wyróżniają się pod względem umiejętności sprzedaży całego asortymentu, prowadzenia bez zarzutów firm z kategorii A, B  prowadzenia dokumentacji. 

Przejście na to stanowisko możliwe jest na wniosek pracownika lub Kierownika DH, po ocenie rocznej pracy.

II.          Siatka płac pracownika Działu Handlowego:

Wynagrodzenie pracownika DH składa się z trzech części.
1. Pierwsza część to wynagrodzenie zasadnicze tzw. „pensja podstawowa”, której wysokość uzależniona jest od zajmowanego stanowiska w DH (patrz tabela: pensja podstawowa).
	stanowisko
	Pensja podstawowa, brutto

	przedstawiciel handlowy (PH)
	1900,00 PLN 

	przedstawiciel handlowy (PH)
	2050,00 PLN 

	przedstawiciel handlowy (PH)
	2200,00 PLN 

	starszy przedstawiciel handlowy (SPH)
	2400,00 PLN 

	starszy przedstawiciel handlowy (SPH)
	2600,00 PLN 

	spec. ds. handlowych (SDH)
	3500,00 PLN 

	spec. ds. kluczowych klientów (SDKK)
	4500,00 PLN


tabela: pensja podstawowa

2. Drugą część wynagrodzenia stanowi tzw. „prowizja” będąca częścią marży od sprzedanych towarów handlowych, wg. kwoty netto na fakturze VAT (patrz tabela: wartości prowizji). Wysokość prowizji uzależniona jest od zajmowanego stanowiska oraz od poziomu wykonywanego targetu (patrz tabela: warunki otrzymania prowizji)
	Stanowisko
	Wysokość prowizji
	Towary handlowe

	PH, SPH

	Tabela 1
	Drukarki TT, drukarki T, materiały eksploatacyjne, inne urządzenia, programy, usługi nadruku

Uwaga:

Koszty wykrojników, polimerów, koszty przesyłki, usług serwisowych oraz części zamiennych nie są wliczane do prowizji!



	SDH

	Tabela 2
	

	SDKK
	Tabela 3
	


tabela: wartości prowizji
	IKMP
	Prowizja

	> lub = 39% 
	13% IKMP

	> lub = 35% do 39%
	12% IKMP

	> lub = 30% do 35%
	10% IKMP

	> lub = 25% do 30%
	8% IKMP

	> lub = 20% do 25%
	6% IKMP

	< 20% 
	0% IKMP


tabela 1 wysokości prowizji
· Indywidualna Kwota Marży Nieprowizyjnej (IKMN) – kwota marży, z której nie jest obliczana prowizja. Wysokość tej kwoty ustalana jest przez właścicieli Etisoft Kraków s.c, w oparciu o historię sprzedaży na przydzielonych pracownikowi klientach. Istnieje możliwość korekty IKMN, jeżeli osiągnięcie założonej wartości nie jest możliwe, z przyczyn niezależnych od pracownika Działu Handlowego.

· Indywidualna Kwota Marży Prowizyjnej (IKMP) – kwota marży, z której jest obliczana prowizja. Wysokość tej kwoty stanowi marża uzyskana na klientach, których pracownik jest Opiekunem, pomniejszona o IKMN. Marża uzyskana ze sprzedaży wykrojników, polimerów, usług transportu i przesyłek, usług serwisowych oraz części zamiennych nie jest podstawą do naliczenia prowizji.

UWAGI: 

Po okresie próbnym (3 miesiące) pracownik DH może się ubiegać o wynagrodzenie prowizyjne.
Wysokość wypłacanej prowizji zależy od osiągniętego przez pracownika DH poziomu wytyczonego targetu (patrz tabela warunki otrzymania prowizji). 
	Procent wykonania targetu
	Wartość prowizji

	od 0% do 80%
	0%

	od 81% do 90%
	50%

	od 91% do 95%
	75%

	od 96% 
	100%


tabela: warunki otrzymania prowizji

Wyrównanie wynagrodzenia prowizyjnego.

Jeżeli Sumaryczny Indywidualny Obrót Miesięczny pracownika Działu Handlowego  na  koniec roku będzie równy lub większy od założonego Planu Sprzedaży, nastąpi wyrównanie nie przyznanych wielkości wynagrodzeń prowizyjnych z poprzednich miesięcy, zgodnie z tabelą wysokości prowizji.

3. Trzecią część wynagrodzenia stanowi premia miesięczna w wysokości 130,00 PLN, pod warunkiem wypracowania 100% IKMN.

Obowiązuje od: 1 stycznia 2009r.                              Zatwierdził: Katarzyna Obłaza, Marek Obłaza
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