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CONTRAT D’AGENCE

CONCLU ENTRE LES ENTREPRISES

- CREA PASSION, le MANDANT

Communication Web et e-Marketing

82 chemin des quintals - 81 600 GAILLAC

Tél/Fax : 06 68 93 93 31 - N” TAHITL: 676114.001
Représentée par son gérant Monsieur RUBIO LAURENT

ET

- ’AGENT : agent commercial
Ossama Cadoret

Adresse ; 286 Av Pasteur

33600 Pessac (France}

Mobile: +33 614145172
ossamacadoret@gmail.com

Il a été convenu et arrété ce qui suit:

ARTICLE 1 - ENGAGEMENT

1.1 L’entreprise CREA PASSION donne pour réaliser les prestations suivantes en qualité de "AGENT COMERCAL".

- Représentation commerciate de CREA PASSION en POLYNESIE FRANCAISE

- Prospection et suivis du fichier clients attribué

. Ventes des offres de CREA PASSION : site web, emailing, création graphique, régie epublicitaire, efax, esms.

- Aide technique dans la création de site internet (mise & jour de site, saisi de contenu web)

- Gestion du support technique, traitement des réclamations (emailing)

. Formation client sur le logiciel WEBPLUS, PERICLES, TURBOCLIC, IMMOPF, ECOMMERCE, IMMO et autres...

- Gestion des encaissements, dépdt des paiements, relances paiements et des renouveliement des abonnements. ..

1.2 Le présent mandat est régi par la loi 91-593 du 25 juin 1991 relative aux rapports entre les agents commerciaux et
leurs mandats, aucun lien de subrogation n’existe entre ’agent et le mandant.

1.3 L’agent ne saurait relever en aucun cas des dispositions des articles L.751 et suivants du code du travail.

1.4 Il déclare disposer de sa propre clientéle et étre déclaré au registre des Agents Commerciaux comme travaitleur
indépendant.

ARTICLE 2 - ATTRIBUTION DES SECTEURS GEOGRAPHIQUES ET DU PORTEFEUILLE CLIENT

2.1 Le secteur alioué est : la POLYNESIE FRANCAISE,
7.2 LUAGENT ne dispose pas dexclusivité sur ce marché.

2.3.1 Un porte feuille client sera attribué au commercial, Celui devra en assurer la gestion et le suivi en tenant a jour
un rapport d'activité en ligne (google document).

2.3.2 Le portefeuille client est la propriété de CREA PASSION et celui ci se réserve le droit de le gérer & sa guise selon
ses propres intéréts commerciaux. Une charte éthique (annexe 1) de gestion a été mis en place au sein de l'équipe afin
diétablir des régles de gestion entre les agents, et de créer une synergie metivante et une ambiance de travail basé sur
le respect, la confiance et la performance.

2.3.3 Nous distinguons deux types de porte feuilie clients :
i
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- celgi’ qui appartient a CREA' PASSION et qui est fournis & 'AGENT dés son arrivée. Fichier dont lagent na pas la
propriete mais le devoir de gérer. Le MANDANT sur ce porte feuille dispose d'une totale liberté de gestion, qui est
soumis a une charte éthique {annexe 1).

- celui qui appartient & TAGENT, fruit de sa prospection antérieure et de son métier d'agent. Ce fichier est indépendant
du MANDANT et n'est pas concerné par ce présent contrat.

2.3.4 Tout nouveau devis sur un nouveau contact de la part de 'AGENT entraine automatiquement laffectation de
celui ¢i dans son porte feuille client.

2.3.5 Le MANDANT se réserve le droit de retirer la gestion totale ou partielle dun client pour les motifs suivants :

- incompatibilité dhumeur avec le client : plaintes, mécontentement avéré, demande express du client de changer d'
AGENT...

- non gérance, non suivi du client aprés une période de 3 mois

- résultats jugés insuffisants sur un client ayant un potentiel de CA ou des projets en cours

- compétences requises de AGENT insuffisants (formation logiciels, assistance technique, connaissance produit, etc...)

- potentiel ou charge de travail trop importante (ex : appel d'offre, projet sensible, gros compte)

Par conséquent dans lintérét de Uentreprise deux agents peuvent &tre missionné pour le suivi d'un méme projet.

ARTICLE 3 - OBLIGATIONS DE L’AGENT

3.1 L'AGENT s'engage a réaliser aprés une période de 3 mois (période dites d'adaptation):
— un CA mensuel minimum de 500 000 FTTC par meois

Et des le premier mois :
— une moyenne de 12 devis par mois ou de 1 000 000 en valeur HT
- une prospection active de 9 nouveaux clients par mois

3.2 L'agent transmettra au MANDANT, dans les plus brefs délais (48h), toutes les commandes prises sous forme de
devis & la charge de CREA PASSION correctement rempli comportant toutes les mentions nécessaires 3 la réalisation de
Uaffaire. L’agent devra faire respecter les conditions générale des tous ses contrats.

L'agent devra fournir aprés la signature du contrat une copie par fax (+33 9 55 35 59 30) ou par email des piéces
suivantes :

- le devis signé (dans sa totalité avec les annexes parafés) (sous 72h)

- le chéque d'acompte (sous 7Zh)

- le bordereau de dép6t du ou des chéques (sous 72Zh)

- la demande de prélévement automatique signés par le client + RIB {en cas de prélévement)

- les éléments techniques (plan du site, photos, textes, etc) (sous 15 jours maxi)

3.3 La facturation et la réalisation technique des devis seront & la charge du MANDANT. L’AGENT devra fournir toutes
les informations nécessaires & la réalisation de ses piéces (photos, texte sous format numérique) et se servir du
formulaire en ligne prévu a cet effet.

En cas de difficultés, quelque soit la cause, UAGENT assistera le MANDANT pour le recouvrement des créances
correspondant aux produits vendus par intermédiaire de ’agent.

3.4 Concernant les encaissements, UAGENT devra fournir via mail aprés chaque dépdt des chéques sur le compte de
CREA PASSICN, une copie lisible du bordereau dument rempli avec le montant, le nom du client, le numéro du cheque
et la date. Ce document est indispensable pour la validation et le versement des commissions.

1,5 L’AGENT doit communiquer au MANDANT toute information utile sur les souhaits de la clienteéle et Pétat du
marché, de la concurrence et de I’état financier des clients (via Google Document).
Il doit se confermer aux directives commerciales, administratives et économiques du MANDANT.
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3.6 En sa qualité d’agent commercial mandataire, "AGENT jouira de l'indépendance propre & tout chef d’entreprise,
dans Uorganisation de son activité, dans le choix de sa structure juridique. En conséquence AGENT supportera tous
les frais et débours occasionnés par son activité et le MANDANT ne pourra intervenir dans ’organisation de "agence.

L’AGENT devra en tout état de cause avertir le MANDANT et obtenir son autorisation avant de confier la prise de
commandes des services du présent contrat & un collaborateur qu’il a choisi.

3.7 Aprés la période d'essai achevée, un fichier de clients est attribué & LAGENT. Celui ci devra en assurer le suivi avec
zéle. En cas de non suivi ou de mécontentement du client, (cf 2.3.5) le MANDANT pourra destituer FAGENT de la
gestion totale ou partielle du fichier et transmettre ainsi le suivi & un autre AGENT plus enclin 2 effectuer cette tiche
convenablement.

3.8 LAGENT transmettra au MANDANT un rapport d'activité, toutes les semaines, avec toutes les informations relatives

concernant la situation des projets et commandes en cours. Le point pourra se faire via SKYPE ou par mail.

ARTICLE 4 - OBLIGATIONS DU MANDANT

4.1 Le MANDANT mettra gratuitement a la disposition de UAGENT tous les documents nécessaires a la vente :book,
cahiers des charges, support formation, tarifs, conditions de vente. Un formulaire en ligne de devis est disponible sur

ce lien pour faciliter la demande de devis : http://www.crea-passion.pf/devis.htmi

4.2 Le MANDANT informera UAGENT quotidiennement de toutes informations utiles sur la politique et les services
vendus, notamment en cas d’évolution.

4.3 Le MANDANT communiquera des listes de clients & prospecter et son fichier de devis en cours.

4.4 Le MANDANT apportera & VAGENT via son équipe ou directement une formation sur les offres de services de CREA
PASSION.

4.5 Le MANDANT assurera la gestion technique et le respect des délais de fabrication de tous les contrats signés par
UAGENT.

ARTICLE 5 - REMUNERATIONS

5.1 UAGENT, percevra :

¢ 50% de commission sur la marge commerciale* réalisée sur tout le catalogue produits et services générés.
(dont 40% de commission + 10 % de commission lié a la clause de non concurrence)
*Marge commerciale = CA HT - Sous traitance

e 25% sur la marge commerciale de la facture pour les relances des paiements et depbts de chéque pour les
affaires non réalisés par lagent.

*  20% sur les abennements® (nom de domaine, hébergement) géré par le commercial.

Seuls les produits comme le PACK IMMO, le PACK ECOMMERCE, ta REGIE IMMOPF, le PACK CMS, sont soumis a un cout
de revient qui a pour conséquence des marges plus réduites en raison de la sous-traitance.

* La licence et labonnement annuel du PACK IMMO, ECOMMERCE, DYNAMIC XL ne sont pas soumis & une commission en
raison de la marge quasiment inexistante.

5.2 Les commissions sont payables mensuellement et exclusivement sur les encaissements percus du client. Le
commercial pour justifier sa commission devra étre a lerigine de laffaire avec un devis génere en son nom. La
commission sera acquittée au plus tard le mois suivant aprés Uenvot par LAGENT de son récapitulatif des commissions

di du mois en cours.

L'agent percevra sa commission selon 2 critéres :

2/
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- Fencaissement

- lavancement du projet

Ex : Si l'agent encaisse 70% d'acompte, l'agent percevra une commission sur 50%. Puis le solde quand les 30% restant
seront encaissés et le projet est entiérement finalisé. Si l'agent encaisse 100% & la commande, il ne pourra pas exiger
un paiement de sa commission & 100% tant que le projet ne sera pas livré dans sa totalité. |l percevra donc 50% de sa
commission & la commande et 50% a la livraison.

5.3 En cas de tarification a des conditions particuliéres, le taux de commission sera révisé d’un commun accord et de
facon formelle, au cas par cas.

5.4 L’AGENT est redevable de la TVA sur les commissions qu’il percoit ou & défaut de toute autre taxe percue dans le
cadre de son activité par les services fiscaux locaux.

5.5 Aucune commission ne sera due pour les affaires traitées directement par le MANDANT et ce méme si la destination
finale des produits intervient sur le secteur géographique confié ou si le client est listé dans son portefeuille client. En
revanche tout projet ou devis dont l'agent est linitiateur sera rémunéré. La commission est basée sur les ventes réalisé
par VAGENT et non pas sur le simple fait qu'un client soit présent dans le porte feuille client de UAgent,

5.6 La commission est considéré d, quand le commercial par son action sur le terrain a généré un devis et que celui ci
est accepte et signé par le client dans le respect des conditions générales de l'offre.

ARTICLE 6 - DUREE

Le présent contrat est conclu sans détermination de durée, et prend effet i la date de sa signature. |l ne peut y étre
mis fin, de part ou d’autre sauf manquement grave aux obligations contractuelles, que moyennant un préavis de 2
mois. En cas de non respect de cette cause, une indemnité d’une valeur de 200 000 F xpf sera versée.

Ce préavis doit étre exprimé par lettre recommandée avec accusé de réception.

Une période d'essai de 2 mois est convenu pendant laquelle les 2 parties peuvent se rompre le contrat sans préavis.

En outre, et en cas d’absence de chiffres d’affaires pendant plus de 3 mois sur un des territoires attribués, et de faute
grave (manquement aux obligations contractueltes, incompatibilité dhumeur entre les AGENTS générant une ambiance
de suspicion et non productive) chacune des parties se réserve le droit de se départir du contrat, moyennant un

préavis de 2 mois.

LAGENT ne sera pas redevable de ce préavis, si le motif dinterruption du contrat est :
- Obligation familiale de suivre son conjoint (mutation)
- Evasan d'un des membres de sa famille (mari, enfant, fréres et soeurs)

En revanche VAGENT devra organiser son départ dans les meilleures conditions et assurer & distance une aide réactive
sur le suivi et Uhistorique des dossiers...

ARTICLE 7 - NON CONCURRENCE ET CONFIDENTIALITE

7.1 Non concurrence ; L’agent peu accepter la représentation d’autres entreprises sans avoir & référer ou & en obtenir
'autorisation. Toutefois, il ne peut accepter la représentation d’une entreprise concurrente au MANDANT,

Le Mandant autorise exceptionnellement a vendre pour son propre compte : photographie, montage vidéo, visite
virtuelle. Toute autre prestation sera soumis pour validation au Mandant.

Une indemnité dite de non concurrence est d’ores et déja incluse dans le montant de commissions fixées au présent
contrat {10%;.

En cas de non respect de la clause de non concurrence, UAGENT sera, sans préjudice de dommages et intéréts fixé§
par la juridiction compétente en fonction du préjudice subi par le Mandant, redevable en tout état de cause envers lui
de U'équivalent des 12 meilleurs mois de commissions sur les trois derniéres années précédent L'infraction.

4
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7.2 Confidentialité : L’AGENT considérera comme strictement confidentielle toutes les informations dont pourra avoir
connaissance {fichier client, projets, stratégie d'entreprise, CA, etc...} et s’interdit d’en faire état a quelque titre que
ce soit, directement ou indirectement, pendant la durée du contrat et aprés sa fin sous peine de verser en application
du présent article une somme de 120 000 XPF par infraction constatée.

ARTICLE 8 - RESILIATION

Dans le cas ou P'une ou Vautre des 2 parties ne respecterait pas les obligations {ui incombant, le présent contrat
pourra étre résiliée par U'envoi dune courriel électronique.
La résiliation entraine l’arrét des commissions dues a FAGENT {commissions liés aux abonnements, etc...}

Les bases de données et fichiers clients fourni par le MANDAT et alimenté par 'AGENT, ainsi que les supports de ventes
(catalogues, carte de visite, cahiers de charges, devis, supports pédagogiques) devront &tre remis au MANDANT.
L'AGENT s'engage a ne pas utiliser ses supports et l'image de CREA PASSION pour son compte ou celui d'un tiers,

Le calcul des commissions prend fin & la date du la rupture du contrat. Toutes factures encaissés aprés la résiliation du
contrat ne sera pas soumis & une commission,

ARTICLE 9 - RESPONSABILITE JURIDIQUE
LAGENT est seul responsable vis-a-vis de ses clients pendant la durée de ce contrat, il est responsable des

encaissements de ses clients. En cas de faute ou fraude de UAGENT durant la validité de ce contrat, sa responsabilité
s'étendra au del de la durée de ce contrat pour une durée de 20 ans.

ARTICLE 10 - CESSION DU CONTRAT
Ce contrat ne peut étre cédé a un tiers.

ARTICLE 11 - INTEGRALITE ET LOI APPLICABLE

8.1 Toutes modifications et tous additifs au présent contrat nécessiteront {’établissement d’un écrit.

8.2 Les parties déclarent vouloir soumettre toute contestation ou litige survenant pendant la durée du présent contrat
ou & Poccasion de sa résiliation, aux procédures d’arbitrage en usage dans la profession, et a défaut aux Tribunaux

métropolitains.
A PAPEETE, ke 15/12/2011

CREA PASSION / LAURENT RUBIO L’agent commercial / Ossama Cadoret

[ A*% cred pASSION




14=-11=11;11:13 ; 0524841561 ; #® a8/

) CREA PASSION

- ANNEXE 10 -

CHARTE ETHIQUE DE LA GESTION DU PORTE FEUILLE CLIENTS ENTRE LES AGENTS

TRANSPARENCE - CONFIANCE - PERFORMANCE

RESPONSABILITE
1/ Chaque AGENT dispose dun fichier client que celui ci devra gérer avec professionnatisme, responsabilité et honnéteté,

SE RENSEIGNER
2/ Chague AGENT devra orienter sa prospection en fonction de tattribution respective du fichier client. Il devra s'assurer que le

client n'est pas déja suivi ou en affaire avec l'un de ses collaborateurs.

RESPECTER
3/ En cas de contact pris {physique, par mail ou par téléphone), ou de devis réalisé sur un client appartenant au fichier dun autre
AGENT, UAGENT devra restituer les informations ainsi collectés, et se retirer de la vente avec fairplay et sans compensation

financiere.

FORMER UNE EQUIPE GAGNANTE

4/ Chaque AGENT devra entretenir des relations professionnelles, basé sur Uentraide, la confiance, le respect et le partage des
connaissances et des compétences... Chague projet gagné par I'un d'entre vous, renforce les références et l'image de CREA
PASSION. Votre synergie et votre bonne entente est donc un facteur clé de réussite.

HUMILITE ET PROFFESSIONALISME
5/ Si un agent est en difficulté : besoin de formation, de cannaissance technique, d'un renfort numérigue pour un entretien client,
etc... it devra faire appel & son cotlaborateur moyennant un arrangement financier. Vaut mieux un % de quelque chose, que 100%

de rien du tout !

TRAMSPARENCE
&/ Chaque nouveau contact qui se transforme en devis est automatiquement attribué a votre fichier client.

Concernant vos projets, un suivi en ligne est disponible sur GOOGLE DOCUMENT afin de protéger votre prospection en temps réel.
Des réunions dinformations ou des repas professionnels sont conseillés pour sceller vatre entente.

SAVOIR SE RECOMPENSER
7/ En cas de départ en vacances ou dindisponibilité, prévenez votre cotlaborateur pour que celui ¢i puisse en cas durgence vous

représenter devant votre client.
Si votre coltaborateur n'a fait que suivre un projet existant, Uéchange de service est préconisé,
Si celui ci a détecté un nouveau besoin et a vendu une nouvelle prestation, un commissionnement de 50/50 est préconisé. Vous étes

libre de vous entendre comme il vous convient.

RELATION DURABLE
8/ En cas de conflit, se référer i cette clause : préférez le diatogue, les discussions productives et constructive, C'est & dire trouvez

des solutions plutdt que de vous attardez sur le passé... L'erreur est humaine et tout est une question de volonté et de bonne
intelligence. Sachez développer une relation durable et amicale. Ensemble nous serons plus fort. C'est contre nos concurrents que
nous devons nous battre. Devenez le changement que vous souhaitez voir chez les autres.

EQUITE ET LOYAUTE ) o o .
9/ Le MANDANT s'engage au prés des AGENTS 3 les encadrer, les accompagner avec équité, honnétete, efficacite, réactivite et

professionnalisme afin de favoriser un climat de confiance et faciliter leurs intégrations, leurs potentiels de réussite. La confiance
souléve des montagnes.

TRANSPARENCE DU SUIVI CLIENT ’ .
10/ Les AGENTS sengagent a effectuer réguliérement une relance téléphonique ou physique de teur porte feuille client a raison

d'une fréguence de 3 fois par an pour les clients en affaire. La fidélisation de nos clients est une priorité.



