
Ce dossier pratique concerne toutes celles et ceux concernés par des objectifs 
commerciaux. Il adresse la problématique des plans de vente et des lettres 
d’objectifs. 
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Au secours ! Vous êtes commercial et c’est le début de l’année fiscale : vous 
découvrez votre nouvelle lettre d’objectifs. Vous notez que les métriques ont 
changé (ex : vous avez maintenant un objectif de marge que vous n’aviez pas 
auparavant …), votre liste de clients évolue et votre quota augmente plus que 
votre salaire. 
 
Faisons le point sur le processus allant de l’élaboration du plan de vente jusqu’à la 
fin du semestre ou de l’année fiscale. Suivez le guide avec les spécialistes CFTC 
HP ! 
 
Comment changent les plans de vente ? 
 
Comment changent les plans de vente et leurs métriques et quelle est l’interaction 
de vos élus CE sur ce point ? 

La Corp et l’Europe produisent de nouveaux plans de vente à chaque période 
(semestre ou année selon la BU) en fonction de leurs objectifs : les métriques des 
plans sont au service de leur stratégie (plus de service, plus de marge, etc…). Les 



managers français choisissent au sein de ce « catalogue des plans de vente » ceux 
qu’ils appliqueront localement. 

Une fois ce choix effectué, « Sales Comp » présente ces nouveaux plans à la 
commission des plans de vente et aux CE. 
 
La commission des plans de vente est composée d’un représentant de chaque 
syndicat et de représentants RH & Sales Comp. Elle a 2 rôles : prendre 
connaissance des nouveaux plans de vente avant le CE (c’est un sujet plutôt 
technique) et remonter les dossiers individuels des salariés ayant eu un problème 
sur le semestre en cours (évènement imprévu impactant lourdement leur résultats, 
quota manifestement surévalué, etc). 
 
Le dernier mois du semestre, les nouveaux plans sont soumis à une procédure 
d’ «information–consultation» en CE : lors du premier passage en CE, les élus sont 
«informés» et posent des questions ; le mois suivant, les élus sont «consultés» et 
doivent rendre un avis motivé.  La loi considère désormais qu’en l’absence d’avis, 
l’avis est considéré comme négatif et la consultation est close. Cela signifie que, 
même si vos élus sont très opposés à certains changements (ex : métrique de 
marge sur des métiers qui n’ont aucune prise sur la marge, comme les avant-
vente !) cela n’empêche pas l’entreprise d’appliquer les plans de ventes en toute 
légalité… 
 
Par contre, si l’ensemble des salariés concernés refuse de signer sa lettre 
d’objectifs à cause d’une métrique particulière, le discours change : face à une 
situation bloquée, le management essaie de trouver une solution et, bien souvent, 
le plan incriminé disparait, est adapté ou est repoussé au semestre suivant … 
 
La lettre d’objectifs 
 
Elle est importante à plusieurs titres car elle conditionne directement : 

• Votre salaire : sur quoi sera payé votre variable 
• Votre emploi : la non-réalisation de vos objectifs pourrait conduire à 

un licenciement pour insuffisance professionnelle. 

Tout d’abord, la lettre d’objectifs est traitée dans un document « Corp » qui 
définit toutes les règles du jeu pour les salariés payés au variable : « La politique 
mondiale de rémunération des ventes » (sur la page « les commerciaux » du site 
CFTC HP). Ce document, présenté en CE, a donc « force de loi » en interne chez 
HP. 
 

Le chapitre 3.0 de ce document dit les choses suivantes sur la lettre 
d’objectifs : 

- Elle doit être transmise le plus tôt possible dans la période de mesure 
(semestre ou année). 

- Avant la transmission de la lettre d’objectif, il doit y avoir un entretien 
entre le manager et le commercial pour discuter des objectifs à 
réaliser. 

http://cftc.fra.hp.com/Web_interne_only/FY14_strategie-de-remuneration_v-finale.pdf
http://cftc.fra.hp.com/Web_interne_only/FY14_strategie-de-remuneration_v-finale.pdf
http://cftc.fra.hp.com/les_commerciaux.html
http://cftc.fra.hp.com/les_commerciaux.html


- Le salarié a 15 jours calendaires pour lire sa lettre d’objectifs et 
transmettre ses questions à son manager ou à sales comp. Ce délai 
n’existe que si l’entretien avec le manager a eu lieu. Pas d’entretien au 
préalable sur les objectifs = pas de délai de 15 jours opposable au 
commercial. 

 
 Si le salarié ne fait part d'aucun problème dans les 15 jours calendaires 

mentionnés ci-dessus, son acceptation du plan commercial est considérée 
comme acquise et il est réputé avoir pris connaissance des objectifs. 
Attention : aucune lettre ne pourra être émise pendant les congés du salarié 
pour le passer automatiquement » en approbation passive (cf : réunions de 
CE d’octobre 2014). 
 
ATTENTION : Lettre d’objectifs acceptée = on s’engage sur tous les 
métriques contenus dans la lettre et la non-réalisation de ces objectifs peut 
éventuellement être considérée comme une insuffisance professionnelle. 
 

 Durant 15 jours vous avez la possibilité d’escalader votre Sales Letter, pour 
cela il suffit appuyer sur le bouton « Escalade » dans le même écran que 
l’acceptation de votre Sales Letter  et écrire les raison de votre escalade. 

 
 

 En cas d’escalade, votre manager et la « Sales Comp » seront  avertis et 
doivent vous contacter afin de discuter avec vous les raisons de votre 
escalade. 
 

 En cas de remontée d’une question vers le management, le délai de 15 
jours calendaires est suspendu jusqu’à réponse définitive du 
management concerné qui devra formaliser sa réponse par écrit.  

Nous vous conseillons fortement de garder des traces écrites de vos 
questions et des réponses qui y sont apportées, en effet les engagements 
purement verbaux ne vous aideront pas en cas de contestation ou de 
changement de manager. 
En cas de « plantage » en fin de période, cela peut vous aider (voir 
paragraphe suivant). 
 

La commission des plans de commissionnement 
 

Commission paritaire composée de représentants syndicaux, de 
représentants « Sales Comp » et RH. Outre son rôle d’examen des nouveaux 
plans avant les présentations en CE (avant le début d’une nouvelle période) 



mentionné plus haut, elle est aussi chargée d’examiner les réclamations des 
commerciaux après la clôture de leur période de vente (semestre ou 
année). 

 
En cas de « plantage » du semestre ou de l’année, n’hésitez pas à soumettre 
votre dossier à la commission via les contacts çi-dessous. Votre dossier peut 
conduire à décision de management favorable après examen de votre 
réclamation.  

Par contre, l’expérience prouve que l’on obtient de moins en moins de 
décisions de management favorables au salarié : c’est pourquoi certains 
commerciaux s’estimant lésés n’hésitent plus à déposer leur dossier aux 
Prud’hommes avec un bon taux de succès ces derniers temps. 

Contacts CFTC HP pour la commission des plans de commissionnement : 
HPF : Serge DANESHMAND (06.26.82.07.32), Fabrice BRETON 
(06.72.99.17.16)    
HPCCF : Pierre Favret (06.80.32.52.64) 

 

Et sur ces sujets, que dit la loi ? 
 
Sur la fixation des objectifs :  

• Les objectifs doivent être réalistes et compatibles avec le marché ( 
ex : Cass. soc.19 avril 2000 n° 98-40124). Une augmentation de 30% 
du quota sur un marché en régression, ce sera dur à justifier auprès 
d’un juge …. 

• Les moyens nécessaires pour atteindre les objectifs doivent être 
fournis par l’employeur (Cass. soc. 11 juillet 2000 n°98-41132). Des 
systèmes informatiques qui ne permettent plus de travailler 
efficacement, un support admin ou technique délocalisé qui 
fonctionne mal, des ruptures de stock sur les produits, etc, tout cela 
fait partie des « moyens ». 

•  Lorsque l'employeur peut modifier les objectifs de façon unilatérale 
(c’est le cas chez HP), il faut que "les objectifs fixés soient 
réalisables et qu'ils aient été portés à la connaissance du salarié en 
début d'exercice" (Cass. soc. 2 mars 2011, 08-44.977). Donner le 
quota définitif 3 mois après le début du semestre ou de l’année, c’est 
hors-jeu ! 

• Le salarié doit pouvoir vérifier que le calcul de sa rémunération a 
été effectué conformément aux modalités prévues par le contrat de 
travail (Cass. soc. 18 juin 2008, n°1185). Vous devez avoir tout « le 
reporting » nécessaire pour être capable de calculer vous-même vos 
commissions. 

• La seule insuffisance de résultats ne peut, en soi, constituer une 
cause de licenciement (Cass soc. 30 mars 1999 n° 97-41028, Cass. 



soc., 24 mai 2000, n° 98-41614). Il faut qu’il y ait eu des négligences 
de la part du salarié qui pourraient expliquer la contre-performance : 
conservez donc tout ce qui peut prouver votre activité (agendas, 
mails, etc). 

Voilà, c’est tout et c’est déjà pas mal !  

Bonnes ventes et n’hésitez pas à contacter vos spécialistes CFTC HP pour toute 
information complémentaire ! 

 

 
 
 

N'attendez plus davantage et rejoignez-nous vous aussi ! 
Consultez les documents  Pourquoi adhérer, Avantages adhérents et Témoignages 

Courriel : cftchp@hp.com     Téléphone : 06 7577 4368 
 
 

http://cftchp.free.fr/Fichiers/AdhesionCFTCHPpourquoi-2014.doc
http://www.cftc-metal38.fr/AvantagesadherentsCFTCHP.doc
http://cftchp.blogspot.fr/2007/07/et-si-vous-adhriez-un-syndicat-hp.html
mailto:cftchp@hp.com?subject=renseignement%20adh%C3%A9sion


 

La CFTC HP est 100% à votre service ! 

- S’abonner aux communications pratiques de la CFTC HP  

(Flash hebdo, Alertes et Dossiers Pratiques) 

- Accéder à nos archives et dossiers intranet : http://cftc.fra.hp.com 

- Vous informer en temps réel, vous donner la parole et répondre à vos questions : le Blog  !    
 

Si vous recevez ce message directement de la boîte cftchp@hp.com,  
c'est que vous vous êtes abonnés de votre plein gré aux communications de la CFTC HP et contents de l’être !  
Vous avez le droit de transmettre ce document à vos collègues de travail qui ne reçoivent pas nos messages   

pour qu'ils s'abonnent et profitent à leur tour de nos informations pratiques exclusives.  
 

Pour ne plus recevoir nos communications : c'est immédiat,  
il suffit de le signaler en répondant au dernier message reçu.  
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