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Zafacznik nr 1 do Regulaminu Wynagradzania
Krakéw, 18 grudnia 2014r.

System premiowy pracownikéw Dzialu Handlowego

Sposdéb naliczania premii miesiecznej, premii kwartalnej oraz premii dodatkowej dla pracownikéw DH opiera sie na analizach
wykonania okreslonych wskaznikow przy zastosowaniu ponizszych pojec i zatozen i podany jest w pkt. 1, 2 i 3 niniejszego zatgcznika.

Wyjasnienie pojec i zatozen:

. Plan Sprzedazy (PS) - stanowi cel dziatalnosSci sprzedazowej Etisoft Krakdw w okresie roku kalendarzowego, ktoremu
podporzadkowane sg wszystkie procesy marketingowe i handlowe, co oznacza, ze pozostate elementy planu sg konsekwencjg
przyjetego Planu Sprzedazy. Plan Sprzedazy okreSlony jest poprzez wskazanie planowanej kwoty marzy i obrotu ze sprzedazy
towardw i podany jest do wiadomosci Kierownika Dziatu Handlowego do 31 grudnia roku poprzedzajgcego okres planowania.

. Indywidualny Plan Sprzedazy (IPS) - wymagana warto$¢ sprzedazy (okre$lona kwota marzy i obrotu) do uzyskania przez
pracownika Dziatu Handlowego w okresie rozliczeniowym, ustalona przez Kierownika Dziatu Handlowego. Warto$¢ IPS podana jest
pracownikom Dziatu Handlowego do wiadomosci najpdzniej do dnia 15 dnia miesigca, od ktoérego obowigzuje. Marza i obrot
uzyskane ze sprzedazy ustug transportu i przesytek nie sg wliczane do IPS.

«  Okres rozliczeniowy — okres jednego petnego miesigca, kwartatu lub roku kalendarzowego, podawany do wiadomosci wraz z IPS.
. Opiekun Klienta — pracownik DH odpowiedzialny za kontakty z przydzielonym od obstugi i rozwoju Klientem.

. Kategoria Klienta - okresla status i poziom obstugi danego Klienta w Firmie, rozstrzyga réwniez priorytet w dziataniu w procesie
produkcyjnym, magazynowym, itp. Kryteria, wg ktorych przydzielana jest Kategoria Klienta okreslone sg w Zatgczniku nr 2 do
Regulaminu.

. Wskaznik: Indywidualny Plan Sprzedazy Marza — wymagana do uzyskania marza ze sprzedazy towardw i ustug do Klientow,
ktérych dany pracownik jest Opiekunem, okreslona kwotowo w Indywidualnym Planie Sprzedazy. Do naliczenia premii brana jest
pod uwage sumaryczna warto$¢ zrealizowanego Indywidualnego Planu Sprzedazy wg ww. wskaznika z nastepujacych po sobie
miesiecy w okresie rozliczeniowym.

«  Wskaznik: Indywidualny Plan Sprzedazy Obrot — wymagany do uzyskania obrot ze sprzedazy towardw i ustug do Klientow,
ktérych dany pracownik jest Opiekunem, okreslony kwotowo w Indywidualnym Planie Sprzedazy. Do naliczenia premii brana jest
pod uwage sumaryczna wartos¢ zrealizowanego Indywidualnego Planu Sprzedazy wg ww. wskaznika z nastepujgcych po sobie
miesiecy w okresie rozliczeniowym.

«  Wskaznik: CRM - realizacja tego wskaznika nastepuje poprzez ocene Kierownika Dziatu Handlowego systematycznosci oraz
rzetelnosci zapisow w programie CRM dot. pracy handlowej w danym miesigcu. Ocenie podlegaja:
- rzetelne i terminowe gromadzenie, zapisywanie i aktualizowanie w programie CRM istotnych informacji o klientach oraz
zapisywanie zgodnie z obowigzujgcymi wytycznymi informacji o prowadzonych wdrozeniach, wizytach oraz dziataniach handlowych,
- terminowa realizacja powierzonych zadan w programie CRM (przekazanie podmiotu, uwagi CRM, zmiana prowadzacego, itp.),
- terminowe sporzadzanie raportow (miesiecznych, z dziatan handlowych w kontaktach potargowych oraz innych zleconych),
- rzetelne przygotowywanie informacji przesytanych do wyceny.

1. Premia miesieczna
Wysokos¢ premii miesiecznej wynosi maksymalnie 50% wynagrodzenia zasadniczego. Podziat premii miesiecznej uzalezniony jest
od wykonania okreslonych wskaznikow (patrz tabele ponizej).

Podziat premii miesiecznej wg wykonanych wskaznikéw, podany jako % wynagrodzenia zasadniczego.

wskaznik wskaznik wskaznik
Ind. Plan Sprzedazy Ind. Plan Sprzedazy C
: . RM
Marza Obrét
20% 20% 10%

Realizacja tych wskaznikéw podlega ocenie wg ponizszej tabel.

Wysokosc zrealizowani_a . Mnoznik premii miesiecznej
sumarycznego Planu Sprzedazy Marza
0 - 79,99% 0
80,00 - 89,99 % 0,5
90,00 - 94,99 % 0,75
95,00 % i wiecej 1
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Wysokos¢ zrealizowania

sumarycznego Planu Sprzedazy Obrot Mnoznik premii miesigcznej

0 -79,99% 0
80,00 - 89,99 % 0,5
90,00 - 94,99 % 0,75
95,00 % i wiecej 1

Premia miesieczna moze ulec obnizeniu w przypadku zaniedbania podstawowych obowigzkdw przez pracownika DH. Decyzje
0 obnizeniu naleznej premii podejmuje bezposredni przetozony po wystuchaniu pracownika. Premia moze zosta¢ obnizona maksymalnie
0 50%. Premia miesieczna nie przystuguje pracownikom DH zatrudnionym na okres probny.

Premia miesieczna stanowi kwote brutto i wyptacana jest w z wynagrodzeniem za miesigc nastepujacy po miesigcu, za ktéry
przystuguje (tzn. premia miesieczna za styczen zostanie przestana z wynagrodzeniem zasadniczym za luty, itd.). Premia miesieczna
nalezna za ostatni miesigc pozostawania pracownika w stosunku pracy wyptacana jest z wynagrodzeniem zasadniczym za ten miesigc.

Premia miesieczna nie podlega proporcjonalnemu pomniejszeniu w stosunku do faktycznie przepracowanego czasu pracy. Nie jest
wliczana do podstawy naliczania wynagrodzenia chorobowego oraz wynagrodzenia urlopowego.
2. Premia kwartalna
Wysoko$¢ premii kwartalnej wynosi maksymalnie 100% wynagrodzenia zasadniczego. Podziat premii kwartalnej uzalezniony jest od
wykonania okreslonych wskaznikdw (patrz tabele ponizej).

Podziat premii kwartalnej wg wykonanych wskaznikdw, podany jako % wynagrodzenia zasadniczego.

wskaznik wskaznik
Ind. Plan Sprzedazy Ind. Plan Sprzedazy
Marza Obrot
50% 50%

Realizacja tych wskaznikdw podlega ocenie wg ponizszych tabel.

Wysoko$¢ zrealizowania

sumarycznego Ind. Planu Sprzedazy Marza

Mnoznik premii kwartalnej

0-99,99 % 1]
100,00 — 109,99 % 0,5
110,00 - 119,99 % 0,7

120 % i wiecej 1

Wysokos¢ zrealizowania
sumarycznego Ind. Planu Sprzedazy Obrot

Mnoznik premii kwartalnej

0-99,99 % 0
100,00 - 109,99 % 0,5
110,00 — 119,99 % 0,7

120 % i wiecej 1

Premia kwartalna nie przystuguje jezeli okres rozliczeniowy wynosi ponizej petnego kwartatu. Premia kwartalna nie przystuguje
pracownikom DH zatrudnionym na okres prébny.

Premia kwartalna stanowi kwote brutto i wyptacana jest z wynagrodzeniem za miesigc nastepujacy po kwartale, za ktory przystuguje
(tj. premia kwartalna za I kwartat roku zostanie wyptacona wraz z wynagrodzeniem zasadniczym za kwiecien, itd.). W przypadku
rozwigzania umowy o prace z ostatnim dniem kwartatu premia nalezna jest wyptacona z wynagrodzeniem zasadniczym za ostatni
przepracowany miesigc.

Premia kwartalna nie podlega proporcjonalnemu pomniejszeniu w stosunku do faktycznie przepracowanego czasu pracy. Premia
kwartalna nie jest wliczana do podstawy naliczania wynagrodzenia chorobowego oraz wynagrodzenia urlopowego.

Zatwierdzit: Katarzyna Obfaza, Marek Obtaza — wlasciciele Firmy



