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Bilan S1: un constat amer!

Plusieurs faiblesses majeures persistent

Le chiffre d’affaire de la mobilité qui représente une
part importante du CA global de DEF décroit : le CA
Voix mobile diminue en raison de la baisse naturelle des
tarifs et la vente d’équipements ou de nouveaux services
ne couvre pas cette décroissance.

Le premier semestre 2025 reste tres
difficile pour la Direction Entreprise
d’Orange. La Prise d’Ordre a connu une
stabilité au T1, mais le chiffre d’affaire a
chuté au S1, et le début du S2 est sous
forte tension. Seules deux Directions
Entreprise atteignent leurs objectifs, les

. L’écart du chiffre d’affaire entre le S1 2024 et le S1 2025
autres restent en retrait notable.

est inquiétant: 102 millions d’euros de pertes sur le Si1
2025. A noter que l'objectif de la satisfaction client est

. R . R atteint, reflet de I’énergie quotidienne de I'ensemble des
Wan ne suffit pas a soutenir les résultats

. . A . | acteurs de la vente pour satisfaire nos clients.
financiers. DSF peine a performer, malgré

une forte attente sur le Cloud. Point de Vue CF DT

La situation des parts de marché du parc

Pour la CFDT les problématiques structurelles du Marché de la DE resurgissent a travers ces résultats.

La disparité des portefeuilles au sein des équipes complexifie la réussite individuelle et collective.
La collaboration avec les filiales n’est pas optimale alors qu’elles incarnent des relais de croissance
essentiels a la réussite de notre objectif CA. Les transferts de clients et IParticulation entre unités
(A2P/DE) restent laborieux malgré les discours de simplification. Les équipes commerciales
apparaissent dispersées et souvent dépourvues de visibilité pour piloter leurs zones de facon réactive.

Pour la CFDT la réponse a ces blocages doit étre a la hauteur de I’enjeu d’Orange

La multiplication d’objectifs sans valorisation différenciée des efforts (Win Back versus fidélisation)
s’apparente a un manque de reconnaissance et amplifiera la baisse de la valeur CA.

Les managers locaux doivent retrouver de vraies marges de manceuvre pour piloter les opportunités
et maximiser la réactivité face a la concurrence.
Enfin, le manque de transparence des réflexions ouvertes sur le repositionnement des portefeuilles

(A2P/DE) questionne ?
Suffiront-elles a donner les moyens pour accompagner la mutation du marché B2B...




0,
Le dernier bilan PVV révéle que seuls 16 /0 des acteurs de la vente ont atteint leur objectif de gain

nominal sur le CA, contre 48% au premier semestre 2024. Les fortes disparités de rémunération entre
métiers génerent insatisfactions et tensions.

La CFDT dit STOP, le PayPlan actuel est totalement inadapté au contexte.

La situation sur le marché B2B au sein de la Direction Entreprise d’Orange est plus que préoccupante !
La baisse du chiffre d’affaire s’laccompagne d’une démotivation des équipes, qui ne trouvent plus de
sens ni dans leur reconnaissance, ni dans leur rémunération.

Vous avez dit inadapté ?
Le Win Back est valorisé au méme niveau que la fidélisation, alors

qu’elle peut entrainer une destruction de valeur du CA.

Cherchez l’erreur...

Les relais de croissance ne générent pas suffisamment de chiffre
d’affaire, dommage pour la motivation des équipes... L’objectif
global de CA récurrent et non récurrent n’est plus pertinent face a
la conjoncture économique La politique de I’'autruche n’est pas la
solution!

Qu’en est il des déploiements des offres ?

Malgré des efforts d’amélioration, la situation sur le terrain reste insatisfaisante.

Les étapes de déploiements demeurent longues et complexes pour les vendeurs, ce qui fragilise la
relation de confiance avec nos clients et décourage le renouvellement des achats dans un contexte
économique compliqué ...

Innover sur la rémunération des relais de
Stop au Blabla croissance (IA/Cyber/Clould)
Introduction de coefficients multiplicateurs
sur les volumes vendus.

Récompenser la préservation du chiffre d’affaire

Avec une meilleur valorisation en tenant compte du
contexte marché. Sécuriser la rémunération via des

mesures anti-double peine

« Geler » les belles affaires non
reproductives pour éviter la perte financiére
CA sur 'année N+1.

Stimuler la performance et la prise d’initiatives
Accorder une rémunération motivante lorsque le CA
d’une affaire est maintenu ou développé dans le cadre
d’une fidélisation.

Piloter les opportunités en renforcant la
marge de manocuvre locale

Pour garantir une gestion plus réactive des
portefeuilles.

La CFDT réclame des actions
immédiates et concrétes pour
améliorer le chiffre d’affaire et la

rémunération variable sur le CA.

Simplifier le processus décisionnel de
closing des affaires multi filiales.

Aligner les portefeuilles des filiales sur ceux de DEF

Evitons les blocages liés aux comptes délégués et fluidifier

I’accés aux opportunités. Avec plus de proximité et de rapidité des

décisions a la main des directeurs
commerciaux DE.

Introduire la notion de «boosters» bien connue sur le
marché ProPME

Pour valoriser les investissements des équipes sur les Toutes nos actus, réseaux, contacts et
PPadhésion sont a ’intérieur de ce QR code !

priorités du moment.

Développer une dynamique collective incitative
Par un challenge «prise d’ordre» impliquant IAV, ATCOM,
ASCOM autour du développement du CA.
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