COMMISSIONNEMENT

Principes directeurs :

COGNICASE désire reconnaître les résultats individuels et supporter l’effet de levier du travail d’équipe. En ce sens, nous voulons encourager une gestion efficace des comptes stratégiques et en développement pour ainsi augmenter les ventes et la profitabilité associées à la prestation de services et aux solutions via une rémunération incitative concurrentielle auprès de la force de vente.

Durée du programme :

La durée du programme de commissionnement sera du 1er octobre 2000 au 30 septembre 2001.

Administration :

L’administration du programme est confiée aux gestionnaires principaux des unités de ventes des différentes régions administratives. Il faudra mettre en place une structure pour gérer le commissionnement à même les unités de vente.

Employés ciblés :
Le personnel de vente et leurs gestionnaires immédiats (cadres intermédiaires) et les employés associés au support aux ventes. 

Périodes de versement des commissions :

Les commissions seront versées à la fin de chaque trimestre. Les commissions devront être calculées et versées de façon à ne pas dépasser 4 semaines calendrier suivant la fin d’un trimestre.

Commissionnement du personnel de vente :

Montant de commissionnement cible :

Chaque employé se verra assigner un montant de commissionnement cible annuel qui représente un pourcentage de son salaire annuel. Le commissionnement cible sera attribué par le gestionnaire principal de l’unité d’affaires.

Le commissionnement cible sera divisé en deux parties. La première sera celle attribuée à l’atteinte de l’objectif de vente. Elle représentera de 70 à 80% du montant de commissionnement cible. La seconde est liée à l’atteinte de l’objectif de marge bénéficiaire brute à générer. Cette portion représentera de 20 à 30% du montant de commissionnement cible.  

Objectif annuel de vente :

Chaque employé se verra attribuer un objectif annuel de volume de vente et un montant de marge bénéficiaire brute à générer au cours d’une année fiscale. Ces objectifs seront de nouveau divisés en objectifs trimestriels de vente et de marges bénéficiaires brutes à générer. Ce volume de vente et cette marge à générer seront déterminés par le gestionnaire principal de l’unité d’affaires. Ils seront basés sur l’historique des ventes de l’employé, du positionnement du marché et de la clientèle. Le volume de vente ainsi déterminé sera majoré d’un facteur de croissance.

Calcul de la commission :

Le commissionnement trimestriel sera calculé en fonction du volume de vente et du montant de marge bénéficiaire brute générés via la facturation effectuée au cours du trimestre. C’est le gestionnaire principal de l’unité d’affaires qui détermine les pourcentages des bases de calcul de la bonification (pourcentage du boni cible lié aux objectifs de vente et de marge bénéficiaire à générer).

Toutes les ventes facturées et les marges ainsi générées dans un même trimestre seront cumulées (tous revenus confondus). On calculera le pourcentage que représente cette sommation de ventes ainsi que celle des marges par rapport aux objectifs trimestriels de façon à les reporter sur les montants de commissionnement cible. On obtiendra ainsi le montant de commissionnement du trimestre qui sera versé à l’employé.

Les étapes du début d’année financière :

La première étape consiste à déterminer les objectifs de vente et de marge bénéficiaire brute à générer par trimestre. Il y aura deux montants, le premier représentant un pourcentage de l’objectif annuel de vente et un second qui correspond à un pourcentage de l’objectif annuel de marge à générer.

La seconde étape consiste à calculer le montant de bonification annuel cible et sa répartition par trimestre pour chacun des objectifs si ceux-ci sont atteints. Tel que mentionné, c’est le gestionnaire principal de l’unité d’affaires qui déterminera la portion (pourcentage) du boni cible annuel à être attribué à l’objectif de vente ainsi que celle de la marge à générer.

Les étapes pour chacun des trimestres :

À chaque trimestre, on doit consolider les résultats des ventes facturées ainsi que les marges bénéficiaires générées. Par la suite, on détermine le pourcentage atteint par rapport à chacun des objectifs du trimestre.  Ces pourcentages doivent être respectivement pondérés par leur montant associé de commissionnement cible du trimestre (calculs effectués à la seconde étape).  On additionne ainsi les deux résultats pour obtenir le montant de commission à verser.

Exemples : 

	Salaire annuel de l’employé :
	
40 000 $

	Commissionnement annuel cible (25% du salaire) :
	
10 000 $

	Base de commissionnement :
	75% pour l’objectif de vente (7 500$)

	
	25% pour la marge bénéficiaire brute (2 500$)

	
	

	Volume de vente cible à générer pour l’année :
	
1 000 000 $

	Marge bénéficiaire brute à générer pour l’année :
	
100 000 $

	Répartition des objectifs par trimestre : 
	Ventes : T1 à T4 (25%)

	
	Marge : T1 et T2 (30%), T3 et T4 (20%)

	(Ex. 1)
	T1
	T2
	T3
	T4
	Total

	
	
	
	
	
	

	Volume de vente facturée :
	250 000 $
	250 000 $
	250 000 $
	250 000 $
	1 000 000 $

	Marge brute générée :
	30 000 $
	30 000 $
	20 000 $
	20 000 $
	100 000 $

	
	
	
	
	
	

	Boni cible (ventes) :
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	7 500 $

	Boni cible (marges) :
	750 $
	750 $
	500 $
	500 $
	2 500 $

	
	
	
	
	
	

	Commission à verser (ventes) :
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	7 500 $

	Commission à verser (marges) :
	750 $
	750 $
	500 $
	500 $
	2 500 $

	
	
	
	
	
	

	Total commission à verser :
	2 625 $
	2 625 $
	2 375 $
	2 375 $
	10 000 $

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	(Ex. 2)
	T1
	T2
	T3
	T4
	Total

	
	
	
	
	
	

	Volume de vente facturée : 
	250 000 $
	250 000 $
	360 000 $
	340 000 $
	1 200 000 $

	Marge brute générée :
	25 000 $
	25 000 $
	40 000 $
	40 000 $
	120 000 $

	
	
	
	
	
	

	Boni cible (ventes) :
	1875 $
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	7 500 $

	Boni cible (marges) :
	750 $
	750 $
	500 $
	500 $
	2 500 $

	
	
	
	
	
	

	Commission à verser (ventes): 
	1 875 $
	1 875 $
	2 700 $
	2 550 $
	9 000 $

	Commission à verser (marges) : 
	625 $
	625 $
	1 000 $
	1 000 $
	3 250 $

	
	
	
	
	
	

	Total commission à verser :
	2 500 $
	2 500 $
	3 700 $
	3 550 $
	12 250 $

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	(Ex. 3)
	T1
	T2
	T3
	T4
	Total

	
	
	
	
	
	

	Volume de vente facturée : 
	200 000 $
	200 000 $
	200 000 $
	200 000 $
	800 000 $

	Marge brute générée :
	20 000 $
	20 000 $
	20 000 $
	20 000 $
	80 000 $

	
	
	
	
	
	

	Boni cible (ventes) :
	1875 $
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	7 500 $

	Boni cible (marges) :
	750 $
	750 $
	500 $
	500 $
	2 500 $

	
	
	
	
	
	

	Commission à verser (ventes): 
	1500 $
	1 500 $
	1 500 $
	1 500 $
	6 000 $

	Commission à verser (marges): 
	500 $
	500 $
	500 $
	500 $
	2 000 $

	
	
	
	
	
	

	Total commission à verser :
	2 000 $
	2 000 $
	2 000 $
	2 000 $
	8 000 $

	
	
	
	
	
	


Commissionnement maximal :

Le commissionnement maximal est fixé à 200% du montant du boni cible. Ainsi un employé qui a un boni cible de 25 000$ ne pourra pas recevoir des commissions supérieures à 50 000$ dans l’année de référence. Toutefois, il est à noter que le commissionnement lié à la vente de logiciels ne fait pas partie du cumul du montant de commissionnement.

Commissionnement pour les cadres intermédiaires des secteurs de vente :

Montant de commissionnement cible :

Chaque cadre intermédiaire se verra assigner un montant de commissionnement cible annuel qui représente un pourcentage de son salaire annuel. Le commissionnement cible sera attribué par le gestionnaire principal de l’unité d’affaires.

Objectifs annuels de vente :

Le cadre se verra attribuer un premier objectif annuel de vente sous la forme d’un cumul des volumes de vente à générer par les membres de son unité de vente au cours d’une année fiscale. Cet objectif sera déterminé par le gestionnaire principal de l’unité d’affaire. Celui-ci sera basé sur l’historique des ventes de l’unité, du positionnement du marché et de la clientèle. Le volume de vente sera majoré d’un facteur de croissance.

Un second objectif global et commun sera également attribué aux cadres intermédiaires de chaque unité d’affaires. Cet objectif global est l’atteinte du bénéfice d’opération projeté de l’unité d’affaires sur une base trimestrielle et annuelle. 

Calcul du commissionnement :

Le commissionnement trimestriel des cadres sera calculé en fonction du volume de vente généré via la facturation effectuée au cours du trimestre (tous revenus confondus) et l’atteinte du bénéfice d’opération projeté pour le trimestre. 75% du commissionnement est lié au rendement des volumes de vente de son unité de vente et 25% à l’atteinte du bénéfice d’opération trimestriel de l’unité d’affaires auquel il appartient. Le bénéfice d’opération tient compte du coût interne des ventes, tel que les inter-mandats.

Toutes les ventes facturées dans un même trimestre seront cumulées. Pour la bonification du premier objectif, on calculera le pourcentage que représente cette sommation des ventes facturées par l’unité de vente par rapport à l’objectif annuel de celle-ci de façon à le reporter sur 75% du montant de commissionnement cible. On obtiendra ainsi le premier facteur qui permettra de calculer le montant de commissionnement du trimestre qui sera versé à l’employé. 

La seconde étape consiste à reporter le bénéfice d’opération généré par l’unité d’affaires au cours du trimestre par rapport à l’objectif qui était déterminé. Pour chaque trimestre, on aura déterminé un bénéfice d’opération cible. On calcule par la suite le pourcentage que représente ce bénéfice d’opération trimestriel par rapport à l’objectif annuel. Le résultat sera appliqué à 25% du montant de commissionnement cible de l’employé de façon à calculer la seconde portion de la commission du trimestre pour lequel se fait le calcul.

Exemples : 

	Salaire annuel de l’employé :
	
120 000 $

	Commissionnement cible (25% du salaire):
	
30 000 $

	Volume de vente cible à générer pour l’unité de vente :
	
10 000 000 $

	Marge bénéficiaire brute à générer pour l’unité d’affaire :
	
4 000 000 $


REMUNERACIÓN DE INCENTIVOS/COMISIÓN DE VENTA
Directrices principales/generales:

COGNICASE desea reconocer los resultados individuales, así como el efecto estímulo/incentivación del trabajo en equipo. En este sentido, deseamos promover una gestión eficaz de las cuentas estratégicas y de desarrollo para así aumentar las ventas, así como el provecho, asociados ambos a la prestación de servicios y a las soluciones mediante una remuneración incentivada que motive la competencia entre los equipos de venta. 

Duración del programa:

La duración del programa de comisión será del 1 de octubre al 30 de  septiembre de 2001. 

Administración:

La administración del programa se confía a los principales gestores de las unidades de ventas correspondientes a diferentes circunscripciones. Será necesario poner en funcionamiento una remuneración incentivada con el fin de gestionar la comisión incluso a todos los agentes comerciales. 

Beneficiarios/Empleados afectados/objeto de la media:
El personal de ventas/los comerciales y sus gestores inmediatos (mandos intermedios), y los empleados de apoyo adscritos/ligados a la estructura/al soporte de ventas.  

Periodos de pago de las comisiones:

Las comisiones se pagarán al final de cada trimestre y deberán calcularse y abonarse en el plazo máximo de 4 semanas después del final de cada trimestre. 

Remuneración de Incentivos del personal de venta:

Importe del incentivo de la comisión correspondiente:
Se asignará a cada empleado un importe anual de comisión a la que aspirará y que representará un porcentaje de su salario anual. La comisión que se persigue quedará fijada por el gestor principal del equipo de ventas. 

El pago a comisión que se persigue se dividirá en dos partes. La primera se concederá a la consecución/cumplimiento del objetivo de venta. Dicha parte representará de 70 a 80% del importe sobre el pago a comisión que se persigue. La segunda estará relacionada con la consecución del objetivo de margen bruto de beneficio que se espera producir. Esta porción representará de 20 a 30% del importe del pago a comisión que se persigue/variable.   

Objetivo anual de venta:

Se concederá a cada empleado un objetivo anual en volumen de ventas y un importe de beneficio bruto para un año fiscal. Estos objetivos serán revisados nuevamente por medio de objetivos trimestrales de venta y márgenes de beneficio brutos que deben producirse. Los mencionados volumen de ventas y margen a producir se determinarán por medio del Gestor principal del equipo en ventas. Éstos se basarán en el historial de ventas correspondiente al empleado, en la situación del mercado y en la clientela. El volumen de ventas así establecido/determinado se incrementará con un factor de crecimiento.

Cálculo de la comisión:

El pago de la comisión trimestral se calculará en función del volumen de ventas y del importe del margen de beneficio bruto generados por medio de la facturación efectuada durante el trimestre correspondiente. Corresponde al Gestor principal del equipo de ventas determinar los porcentajes de las bases para el cálculo de bonificación (porcentaje de la bonificación (porcentaje de la bonificación vinculado a los objetivos de venta y de  margen de beneficios a generar). 

Todas las ventas facturadas y los márgenes así generados en un mismo trimestre quedarán acumuladas (fusión de ingresos). Se calculará el porcentaje que representa este aviso de ventas, así como el correspondiente a los márgenes con relación a los objetivos trimestrales, con objeto de diferirlos sobre los importes de los pagos a comisión que se pretenden. Se obtendrá así el importe del pago a comisión del trimestre que se pagará al empleado. 

Las etapas del comienzo del año financiero:

La primera etapa consiste en determinar los objetivos de venta y de margen de beneficio bruto a generar por trimestre. Habrá dos importes: el primero representará a un porcentaje sobre el objetivo anual de ventas y el segundo corresponderá a un porcentaje del objetivo anual de margen a generar. 

La segunda etapa consiste en calcular el importe de bonificación anual que se pretende y su reparto por trimestre para cada uno de los objetivos, si se consiguen los mismos. Así mencionado, corresponderá al Gestor principal del equipo de ventas la determinación de la parte (porcentaje) de la bonificación anual que se persigue y que ha sido concedida al objetivo de venta así como al margen a generar. 

Las etapas para cada trimestre:

A cada trimestre, deben quedar consolidados los resultados de las ventas facturadas, así como los márgenes de beneficio generados. Posteriormente, se determinará el porcentaje conseguido con relación a cada objetivo del trimestre. Estos porcentajes deberán ser respectivamente ponderados por su importe asociado al pago de comisión que se persigue en el trimestre (cálculos efectuados en la segunda etapa). Se sumarán así ambos resultados para obtener el importe de la comisión a pagar. 

Ejemplos: 

	Salario anual del empleado:
	
40.000 $

	Pago anual de comisión que se pretende (25% del salario):
	
10.000 $

	Base del pago a comisión:
	75% para el objetivo de ventas (7.500$)

	
	25% para el margen de beneficio bruto (2.500$)

	
	

	Volumen de ventas que se persigue, a generar para todo el año:
	
1.000.000 $

	Margen de beneficios bruto a generar para todo el año:
	
100.000 $

	Réparto de los objetivos por trimestre: 
	Ventas: T1 à T4 (25%)

	
	Margen: T1 et T2 (30%), T3 et T4 (20%)

	(Ex. 1)
	T1
	T2
	T3
	T4
	Total

	
	
	
	
	
	

	Volumen de venta facturada:
	250 000 $
	250 000 $
	250 000 $
	250 000 $
	1 000 000 $

	Margen bruto generado:
	30 000 $
	30 000 $
	20 000 $
	20 000 $
	100 000 $

	
	
	
	
	
	

	Bonificación que se persigue (ventas) :
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	7 500 $

	Bonificación que  se persigue (márgenes) :
	750 $
	750 $
	500 $
	500 $
	2 500 $

	
	
	
	
	
	

	Comisión a pagar (ventas) :
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	7 500 $

	Comisión a pagar (margen) :
	750 $
	750 $
	500 $
	500 $
	2 500 $

	
	
	
	
	
	

	Comisión total a pagar:
	2 625 $
	2 625 $
	2 375 $
	2 375 $
	10 000 $

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	(Ej. 2)
	T1
	T2
	T3
	T4
	Total

	
	
	
	
	
	

	Volumen de vente facturada: 
	250 000 $
	250 000 $
	360 000 $
	340 000 $
	1 200 000 $

	Margen bruto que se genera:
	25 000 $
	25 000 $
	40 000 $
	40 000 $
	120 000 $

	
	
	
	
	
	

	Bonificación que se pretende (ventas) :
	1875 $
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	7 500 $

	Bonificación que  se pretende (márgenes):
	750 $
	750 $
	500 $
	500 $
	2 500 $

	
	
	
	
	
	

	Comisión a pagar (ventas): 
	1 875 $
	1 875 $
	2 700 $
	2 550 $
	9 000 $

	Comisión à pagar (márgenes) : 
	625 $
	625 $
	1 000 $
	1 000 $
	3 250 $

	
	
	
	
	
	

	Total comisión pagar:
	2 500 $
	2 500 $
	3 700 $
	3 550 $
	12 250 $

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	(Ex. 3)
	T1
	T2
	T3
	T4
	Total

	
	
	
	
	
	

	Volumen de ventas facturada: 
	200 000 $
	200 000 $
	200 000 $
	200 000 $
	800 000 $

	Margen bruto generado:
	20 000 $
	20 000 $
	20 000 $
	20 000 $
	80 000 $

	
	
	
	
	
	

	Bonificación que se pretende (ventas) :
	1875 $
	1 875 $
	1 875 $
	1 875 $
	7 500 $

	Bonificación que se pretende (márgenes):
	750 $
	750 $
	500 $
	500 $
	2 500 $

	
	
	
	
	
	

	Comisión a pagar (ventas): 
	1500 $
	1 500 $
	1 500 $
	1 500 $
	6 000 $

	Comisión a pagar (márgenes): 
	500 $
	500 $
	500 $
	500 $
	2 000 $

	
	
	
	
	
	

	Comisión total a pagar:
	2 000 $
	2 000 $
	2 000 $
	2 000 $
	8 000 $

	
	
	
	
	
	


Pago máximo de comisión:

El pago máximo de comisión queda fijado en el 200% del importe correspondiente al de la bonificación que se persigue. Así un empleado que tenga una bonificación objetivo de 25.000$ no podrá recibir comisiones superiores a 50.000$ durante el año de referencia. Sin embargo, cabe destacar que el pago de comisión está vinculado a la venta de software que no forme parte de la acumulación del importe correspondiente al pago de comisión. 

Pago de comisión para los cuadros intermedios del sector comercial:

Importe del pago de la comisión que se persigue:

Se asignará a cada cuadro intermedio un importe anual en comisiones, que representa un porcentaje de su sueldo anual. El pago de comisión que se persigue lo otorgará el Gestor principal del equipo en ventas. 
Objetivos anuales de  ventas:

Se concederá al cuadro un premio objetivo anual de ventas en forma de acumulación de los volúmenes de ventas a generar por los miembros de su equipo en ventas durante un ejercicio fiscal. El gestor principal de la unidad de negocios será el encargado de determinar dicho objetivo, basándose en el historial de ventas de la unidad, en la situación del mercado y en la clientela. Se añadirá un factor de crecimiento al volumen de ventas.

Cálculo de los incentivos:

Los incentivos trimestrales de los mandos intermedios se calcularán en función del volumen de ventas generado mediante la facturación efectuada durante el trimestre (incluidos todos los ingresos) y el alcance del beneficio operativo previsto para dicho trimestre. Un 75% de los incentivos está ligado al rendimiento de los volúmenes de ventas de su unidad de venta y un 25% al beneficio trimestral de operación de la unidad de negocios a la que pertenezca. El beneficio operativo tomará en consideración el coste interno de ventas, como misiones internas.

Todas las ventas facturadas en un mismo trimestre serán acumuladas. Con vistas al plus del primer objetivo, se calculará el porcentaje equivalente a dicha suma de ventas facturadas por la unidad de ventas en relación con su objetivo anual, de forma que se trasladarán en un 75% al importe de comisión de referencia. De este modo, obtendremos el primer factor necesario para calcular el importe de comisiones del trimestre que se abonará al empleado. 

La segunda etapa consiste en aplicar el beneficio operativo generado por la unidad de negocios durante el trimestre, en relación con el objetivo que se había fijado. Se establecerá un objetivo de beneficio operativo de referencia para cada trimestre. Posteriormente, se calculará el porcentaje que representa dicho beneficio operativo trimestral en relación con el objetivo anual. El resultado será aplicado al 25% del importe de comisiones de referencia del empleado, con el fin de calcular la segunda parte de la comisión del trimestre para el que se realiza el cálculo.

Ejemplos: 

	Salario anual del empleado:
	
40 000 $

	Comisiones de referencia (25% del salario):
	
10 000 $

	Base de la  comisión:
	
75% para el objetivo de  ventas (7.500 $)

	
	25% para margen de beneficio bruto (2.500 $)
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