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Polityka programu motywacyjnego
»,Polecajmy Culligan Klientom”

1. Wprowadzenie

Culligan zaprasza pracownikéw do dobrowolnego programu motywacyjnego.

Wziecie udziatu w Programie nie wymaga wczesniejsze] rejestracji.

Program ,Polecajmy Culligan Klientom” bedzie prowadzony przez Spétke Culligan Polska .

2. Definicje
a. ,Spétka” oznacza Culligan Polska Sp. z o0.0.
b. ,Program” —oznacza program motywacyjny dla pracownikéw
c. ,Polecajmy Culligan Klientom” — nazwa programu motywacyjnego dla pracownikow
d. ,Polecenie” —rekomendacja potencjalnego klienta przez pracownika, wynikajgca z

wczesniejszego kontaktu pracownika Spotki z aktualnym lub nowym Klientem tj. informacja o
potencjalnym Kliencie wprowadzona do systemu ACW, zawierajgca dane Klienta, takie jak nazwa
firmy (w przypadku Klienta prywatnego: imie i nazwisko), adres pod ktorym ma by¢ $wiadczona
ustuga, informacja jakg ustugg Klient jest zainteresowany, numer telefonu i imie i nazwisko do
osoby kontaktowej. Bedzie to przedmiotem dalszego procesowania przez Dziat Sprzedazy az do
podpisania umowy z Klientem zakonczonej instalacjg, lub do zamkniecia Polecenia w przypadku
odmowy Klienta. Za Polecenie uwaza sie tylko takiego Klienta, ktéry wyrazit chec i zgode na
kontakt.

,Instalacja” - urzadzenie zainstalowane u Klienta lub ustuga wodna zarejestrowane w systemie
ACW zgodnie z obowigzujaca w Culligan procedura. Procedura okresla takze sposéb
uruchomienia jego obstugi.

,Nowy Klient” — nieistniejgcy w bazie aktywnych Klientéw Spotki w systemie ACW / Klient
prywatny (dane osobowe i adresowe)

,Nowy adres dostawy”- nieistniejgcy adres Swiadczenia ustugi u Aktualnego Klienta.

»Aktywny Klient” — Istniejgcy w bazie aktywnych klientow Spétki w systemie ACW / Klient
prywatny (dane osobowe i adresowe ).

,Nowa linia biznesowa”- zawarcie umowy na jedng z dwdch linii biznesowych z oferty Spétki,
ktorej Klient dotychczas nie posiadat.

,Umowa czasowa”- umowa z klientem zawarta na okres krétszy niz 12 miesiecy.

,Sprzedaz” — pozyskanie klienta w wyniku Polecenia zakoriczone Instalacja.

,System prowizyjny”- zbior zasad okreslajgcy warunki i wysokos$é wynagrodzenia za Polecenia
zakonczone instalacja

,Prowizja”- wynagrodzenie pieniezne za Polecenie zakoriczone instalacjg, wyptacane zgodnie z
zasadami Systemu Prowizyjnego przypisanego do programu ,Polecajmy Culligan Klientom”.
»Zdobywcy polecen” — wszyscy pracownicy Spotki, za wyjatkiem pracownikow dziatéw Sprzedazy,
Marketingu i Analitykdw Sprzedazy, oséb samozatrudnionych, wykonujgcych prace na rzecz
Culligan , nie wykonujgce pracy na rzecz konkurencji Spotki.

,Klient RESIDENTIAL”- Klient prywatny



p. ,Klient SOHO” - Klient zatrudniajgcy 1-19 pracownikéw
g. ,Klient CORE” - Klient zatrudniajgcy 20-249
r. ,Klient KEY ACCOUNT” - Klient zatrudniajacy 250 pracownikdéw i wiecej

3. Czas trwania programu motywacyjnego
Program trwa do 31 grudnia 2026 roku.

4. Pracownicy uprawnieni do wziecia udziatu w programie motywacyjnym ,,Polecajmy Culligan
Klientom”

Do wziecia udziatu w programie uprawnieni sg tylko Zdobywcy Polecen (zgodnie z definicjg z pkt. 2n)
5. Sposdb rejestracji polecen — Nowy i aktywny Klient

Kazdy pracownik uprawniony do uczestnictwa w programie ,,Polecajmy Culligan Klientom” ma mozliwos¢
wprowadzenia polecenia bezposrednio do systemu ACW.

Lead/zadanie (polecenie) jest wazne 3 miesigce od daty zatozenia w systemie ACW.

Sposdb rejestracji opisuje szczegétowo zatgcznik nr 1 do regulaminu.

Nowy Klient

a. Polecenie (lead) nalezy wprowadzi¢ na Specjaliste ds. Przetargéw (Lead Owner: Sylwia Warciak).
Nastepnie Specjalista ds. Przetargdw bedzie przekazywat polecenie (leada) zgodnie z procedura
P-030 Polecaj Culligan Klientom.

b. Wskazujemy zrédto pozyskania: kod: BBA-EBS
Poleca: pracownik wprowadzony w pole ,,0soba polecajaca” w przypadku pozostawionego
pustego pola: autor leada (przypisane automatycznie)

Aktywny Klient

a. Polecenie (zadanie z kategorig oferta) nalezy wprowadzi¢ na aktywnym Kliencie

b. Zadanie zaktadamy z przypisanym uzytkownikiem: Sylwia Warciak.
Specjalista ds. Przetargdw bedzie przekazywat polecenie (zadanie) zgodnie z procedurg P-030
Polecaj Culligan Klientom.
Wskazujemy pod-powdd: BBA-EBS
Poleca: pracownik wprowadzony w pierwszy komentarz opisany jako ,,POLECAJACY
PRACOWNIK” lub w przypadku braku informacji: autor zadania (przypisane automatycznie)

UWAGA: Poprawnie wprowadzone polecenie to takie, ktére zawiera dane kontaktowe i adresowe Klienta
oraz jest wprowadzone zgodnie z opisanym sposobem.

Polecenia wprowadzone do systemu ACW z nieprawidtowym Zrédtem danych oraz wprowadzone
niezgodnie ze sposobem rejestracji nie bedg brane pod uwage w Programie.
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6. Wymagania dotyczace pozyskanego klienta w Programie.

Za klienta pozyskanego w Programie ,Polecajmy Culligan Klientom” uwaza sie:

a.

umowe nowego Klienta, niezaleznie od tego, czy jest to BWC (dostawy wody) czy BFC (urzadzenie
filtrujace).

sprzedaz krzyzowa (,,crosselling”) do istniejacych Klientéw; np. Klient posiada rozwigzanie BWC, a
instalujemy dodatkowo urzgdzenie BFC lub odwrotnie.

Nowa instalacja w ramach tej samej linii biznesowej u istniejgcego Klienta (rozszerzenie pod ten
sam adres lub nowa lokalizacja).

Nie uwaza sie za pozyskanie klienta w Programie polecen:

a.

® oo T

podpisania umowy na dostawy produktéw dodatkowych np. kubkéw, wody w butelkach PET,
herbaty, kawy i innych (,,upsell”)

zastgpienia jednej linii biznesowej inng linig (konwersja)-BWC przez BFC lub odwrotnie.
wymiany urzadzen w ramach tej samej linii biznesowej

Instalacji testowej BWC/BFC celem ktdrej jest sprawdzenie ustug i produktow Culligan
Podpisanie umowy pracowniczej

7. Zasady premiowania w Programie ,,Polecajmy Culligan Klientom”.

a.

Do programu jest przypisany System prowizyjny (zgodnie z pkt. 7e) okresSlajgcy warunki i
wysokosé wynagrodzenia za Polecenia zakonczone Instalacja.

Za wyliczenie naleznej prowizji zgodnie z obowigzujgcym Systemem prowizyjnym opisanym w
pkt. 7 odpowiedzialny jest Analityk Dziatu Sprzedazy.

Prowizja naliczana zgodnie z zasadami okreslonymi w systemie prowizyjnym (pkt. 7e) za
poprzedni miesigc bedzie wyptacana uczestnikom programu do 10 dnia kolejnego miesigca wraz z
wynagrodzeniem.

W przypadku wprowadzenia Polecenia niezgodnie z opisem sposobu rejestracji w pkt. 5 —
prowizja nie zostanie wyptacona.

System prowizyjny — tabela ponizej

Kwoty podane w tabeli prowizyjnej sg kwotami brutto.

Pracodawca odprowadzi nalezne sktadki ZUS oraz nalezny podatek dochodowy od wartosci
wynagrodzenia wynikajgcego z wyptacanej prowizji zgodnie z obowigzujgca stawka podatkowa.



System prowizyjny - urzadzenia BWC/ BFC
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Zasady premiowania

Za umowe czy za

KLIENT SOHO/PRIV

KLIENT CORE/KA

urzadzenie BWC BFC BWC BFC
Nowy Klient za umowe 200 zt 250 zt 300 zt 400 zt
Nowa linia biznesowa- Za umowe 150 2zt 200zt | 1507t 250 2t
nasz Klient
Nowy adres_dostawy-nasz Za umowe 150 7 159 zt (maks. 900 zt za
Klient jednego Klienta)
100 zt
. (maks. 300
DOda.tkO\fV(-:_' urzadzenia na Za urzadzenie 0zt 100 zt 0zt 7t za
istniejacy adres .
jednego
Klienta)

8. Komunikacja z pracownikami

a. Pracownicy mogg otrzymywac informacje zwigzane z Programem ,,Polecajmy Culligan Klientom” za
pomocg SMS i poczty e-mail na stuzbowe numery telefonu i konta e-mail.
b. Pracownicy beda informowani o swoich wynikach i wysokosci naliczonego wynagrodzenia w danym

miesigcu do 5 dnia kolejnego miesigca.

9. Uwagi ogodlne

a. Spétka moze w kazdej chwili anulowac program, zmieni¢ model, schemat lub zasady zgodnie z
priorytetami strategii biznesowej.

b. W przypadku sprzecznosci pomiedzy roznymi komunikatami, a regulaminem programu, pierwszenstwo

bedzie miat regulamin programu.

c. Wszelkie spory beda rozstrzygane przez Dyrektora Sprzedazy, ktéry bedzie ostatecznym arbitrem w

odniesieniu do wszelkich takich sporow.

d. Spotka ma prawo anulowac lub odwotac wyptate prowizji dla pracownika, jezeli kierownictwo Spotki

stwierdzi, ze pracownik ztamat Kodeks postepowania spoétki, nie dziatat zgodnie z regulaminem programu
lub popetnit inne wykroczenie dyscyplinarne.
e. Jezeli wiecej niz jedna osoba rosci sobie prawo do tego samego Polecenia spoér bedzie rozstrzygany

przez Dyrektora Sprzedazy




