s15 DISTRIBUTION

ACCORD D’ENTREPRISE RELATIF AU
PLAN DE REMUNERATION VARIABLE DU RESEAU DE POINTS DE VENTE

ENTRE LES SOUSSIGNES :

La société SFR DISTRIBUTION dont le sidge social est situé Batiment Le Prologue, 124 Boulevard de Verdun 92411
COURBEVOIE CEDEX, représentée par Fabienne GLATT-QUINTANA en sa qualité de Directrice des Ressources
Humaines, diiment habilitée a cet effet ;

Ci-aprés dénommée « la Société » ou « SFR DISTRIBUTION »
D’une part,
Et :

Les Organisations Syndicales représentatives :
- CFTC, représentée par Nathalie CARMAGNOLE, Elodie PETON, Linda DJERA, Sabrina BESSAOUD et Thierry
GEOFFRIN,
- CFDT, représentée par Angélina MARCOTTE, Drame MOCTAR, Sébastien KERBACHE et Hakim GOUDIIL,

- CFE-CGC, représentée par Farisa CHOUKRANE, Paola GAUCHERAND, Samira BOUCHELLA et Didier
SIMONET,

- CGT, représentée par Clara DEFROCOURT, Manuel DA SILVA, Daniel SELLIN et Noam SALAM.

Ci-aprés dénommées « les Organisations Syndicales »,

D’autre part,
Ci-aprés dénommeées collectivement « les Parties ».
IL A ETE CONVENU ET ARRETE CE QUI SUIT :
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PREAMBULE

Cel accord §inscrit dans le cadre des négociations ouvertes sur I'évolution de 'accord du 30 septembre 2014 relatif
au Plan de Rémunération variable du Réseau de Points de Vente.

Les parties signataires au présent accord ont réaffirmé leur volonté de définir un plan de rémunération cohérent
avec les priorités de I'entreprise et celles de I"opérateur SFR, souple afin de s'adapter  la réactivité du marché et
aux cycles d'innovation, motivant pour encourager la performance, et dont la simplicité de lecture est synonyme de
transparence.

Au terme des réunions de négociations, la Direction et les Partenaires Sociaux ont convenu de mettre en place un
plan de rémunération de la force de vente du réseau de points de vente dans les conditions détaillées dans ce
présent accord & durée déterminée.

Dans le cadre de cet accord, il est expressément convenu entre les signataires que le présent plan de rémunération
ne constitue pas un élément du statut contractuel des collaborateurs-trices de la force de vente du réseau de points
de vente. Il est rappelé i ce titre que tout-e collaborateur-trice est susceptible d’obtenir et de conserver fe méme
niveau de rémunération variable quelle que soit la localisation et I'effectif du point de vente de telle sorte que
Fapplication du plan de rémunération variable ne peut constituer un motif de refus de mobilité géographique.

Les dispositions précisées ci-dessous, se substituent dés leur entrée en vigueur 3 toute autre source, a tout usage
ou pratique dérivée, & toute note d’information et note interne, qui cesseront dés lors immédiatement de produire
teurs effets.

Notamment, le présent accord est un accord de substitution, au sens de Particle L.2261-13 du Code du travail, du
précédent accord refatif au plan de rémunération variable du réseau de points de vente, qui a été dénoncé le 23
actobre 2015,

Ainsi, les dispositions du présent accord ont pour objet de réglementer les modalités de fixation de la rémunération
variable de la force de vente du réseau de points de vente a F'exclusion de toute autre source, tant coliective que
contractuelle.

Tous les montants indiqués dans ce présent accord sont des montants bruts.

Le présent accord prend effet au 1% février 2017.
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TITRE 15% PLAN DE REMUNERATION VARIABLE DES COLLABORATEURS-TRICES AFFECTE-E-S SUR UN POINT DE
VENTE

Article 1 : Population concernée

Le plan de rémunération s’applique a I'ensemble des collaborateurs-trices, qu'ils/elles soient sous contrat a durée
indéterminée (CDI) ou contrat & durée déterminée (CDD) occupant les fonctions de Conseiller-ére-s de vente,
Gestionnaires SAV, Conseiller-ére-s de vente volant-es, Adjoint-e-s, Responsables Point de Vente par intérim (RPVI),
Responsables Point de Vente Suppléant-e (RPVS), Responsables Point de Vente (RPV), Directeurs-trices de magasin
affecté-es sur le réseau de points de vente.

U'article 4.3 concerne uniquement les Assistant-e-s Vente en contrat d’apprentissage ou contrat de
professionnalisation.

Article 2 : Composantes de la rémunération variable

Ce tableau a pour objet de présenter les différents compartiments de la rémunération variable.

Prime performance

commerciale Prime Prime 2 Autres Primes

: srien ilotage g acifi

experience i spécifigues
2 g g Management )

Remuneration Priorites client commercial metiers

allacte commerciales

VIENSUELLE MENSUELLE TRIMESTRIELLE IMENSUELLE

Conseiller-ére-s de vente

Gestionnaires SAV \/

Conseiller-ére-s de vente
volant-e-s

Adjoint-e-s RPV

Directeurs-trices de
magasin
RPVI/ RPV / RPVS

Article 3 : Définitions et enveloppes des primes
3.1 Prime performance commerciale
3.1.1 La rémunération a I'acte

Cette prime est calculée en fonction des actes réalisés par le/la collaborateur-trice. La rémunération en euros de

chacun des actes est définie mensuellement par 'intermédiaire d’une grille de rémunération diffusée, a discrétion
de I'employeur, via I'intranet au plus tard le premier jour du mois concerné. Cette prime est a périodicité mensuelle.
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Conselller-&re-s de vente
. Lo INDWIDUELLE :
Conseilfer-2re-s de vente Volant-e-s —_ i Sans plafond
R ) ) actes réalisés par le/la collaborateur-trice
Gestionnaires SAV

. COLLECTIVE :
Adjoint-e-s s ] . 300€
actes réalisés au sein du point de vente

Directeurs-trices de magasin COLLECTIVE :

600€
RPVI, RPV, RPVS actes réalisés au sein du point de vente ()

1) Grille de rémunération en euros spécifique : la rémunération en euros de chacun des actes est 50% inférieure & la
grille des Conseifler-ére-s de vente, Conseiller-ére-s de vente Volant-e-s, Gestionnaires SAV.

Les actes réalisés par les Adjoint-e-s, Responsables Point de Vente par intérim (RPVI), Responsables Point de Vente
Suppléant-e (RPVS), Responsables Point de Vente (RPV) - c'est a dire les actes facturés avec leurs propres codes
vendeurs - seront rémunérés selon la méme grille que celle des Conseiller-ére-s de vente dans la limite du plafond
fixé.

3.1.2 Les priorités commerciales

A

En complément de la rémunération & l'acte, chaque collaborateur-trice peut percevoir une rémunération
additionnelle qui est fonction de I'atteinte d’'une ou de plusieurs priotités commerciales.

Ces priorités commerciales sont au nombre de deux minimum et quatre maximum, elies sont définies
mensuellement par ordre d’importance de 1 & 4 par la Direction commerciale en fonction des priorités de
Fentreprise.

Les montants de ces priorités commerciales sont calculés en fonction de Fatteinte des objectifs qui auront été
préalablement fixés, Les objectifs sont définis au niveau national, déclinés au niveau de chague région, au niveau de
chague secteur, puis au niveau de chague magasin et chague collaborateur.

L’objectif individuel du-de la collaborateur-trice ne peut étre inférieur ou supérieur a plus ou moins 30% de ' objectif
movyen du secteur du Chef des Ventes.

Ces objectifs déclinés en guantité ou en montant sont diffusés chague mois via fe systéme informatique interne, au
plus tard le premier jour du mois pour une prise d’effet sur le mois concerné.

Ces priorités commerciales sont a périodicité mensuelle et peuvent faire 'objet d’une proratisation (cf. article 7).

Modalités de caleul :
v Définition mensuelle des critéres par ordre d’importance de 1 3 4 {minimum 2, maximum 4)

Exemple, & titre exclusivement indicatif :

Priorité 1 Priorité 2 Priorité 3 Priorité 4
Fixe raccordé Abonnerfients Assurances Accessoires
Mobile

v Valeur base 3 100% de I'ensemble des objectifs des priorités
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Exemple, & titre exclusivement indicatif :

Priorité 1 Priorité 2 Priorité 3 Priorité 4
, , Abonnements . TOTAL
Fixe raccordé 2 Assurances Accessoires
Mobile
50% 30% 10% 10% 100%
Exemple, a titre exclusivement indicatif :
Priorité 1 Priorité 2 Priorité 3
. - Abonnements TOTAL
Fixe raccordé . Assurances
Mobile
50% 30% 20% 100%

Exemple, & titre exclusivement indicatif :

Priorité 1 Priorité 2
Fixe raccordé Adupneients TOTAL
Mobile
60% 40% 100%

v Seuil de déclenchement 3 90% du Résultat/Objectif et valeur prime a 50%, au-dela de 100%
Résultat/Objectif = Résultat/Prime. Cela vaut pour chacune des priorités.

v Poids des priorités 1 et 2 & minima 60% de la totalité des priorités

v Application d’un coefficient accélérateur défini par emploi si et seulement si les priorités 1 et 2 ont un
Résultat/Objectif égal ou supérieur a 100%.

= Conseiller-2re-s de vente, Conseiller-&re-s de vente Volant-e-s, Adjoint-e-s RPV = 1,5 dés 125%, 2 4 200%
u Adjoint-e-s RPV = 1,5 dés 125%, 1,8 a 150%, 2 a 200%
v Directeurs-trices de magasin, RPVI, RPV, RPVS = 1,5 dés 125%, 1,8 a 150%

v Fixation d’un plafond défini par emploi

Conseiller-ére-s de vente, Conseiller-ére-s de vente Volant-e-s, Adjoint-e-s RPV = 200%

Directeurs-trices de magasin, RPVI, RPV, RPVS = 150%

v Définition par emploi d’une valeur du Résultat/Objectif 3 100%
Conseiller-gre-s de vente, Conseiller-ére-s de vente Volant-e-s, Adjoint-e-s RPV = 300€

Directeurs-trices de magasin, RPVI, RPV, RPVS = 650€

Exemple, & titre exclusivement indicatif selon les hypotheses :
- Emplois Conseiller-gre-s de vente, Conseiller-ére-s de vente Volant-e-s

- Déclenchement coefficient suite deux 1éres priorités R/0 = 100%

Priorité n°1 Priorité n°2 Priorité n°3 Priorité n°4
TOTAL
Fixe raccordé Abonnerznents Assurances Accessoires
Mobile
50% 30% 10% 10% 100%
Paliers R/O R/O | Coef. € € € € €
0,
[90% ; 100%[ 90% 75€ 45€ 15€ 15€ 150 €
150€/2 90€/2 30€/2 30€/2 300€/2
100% 150€ 90€ 30€ 30€ 300€
[100% ; 12500[ 300€ x 50% 300€ x 30% 300€ x 10% 300€ x 10%
120% 180 € 108 € 36€ 36€ 360€
150€ x 120% 90€ x 120% 30€ x 120% 30€ x 120%
130%| 1,5 293 € 176 € 58€ 59€ 585 €
150€ x 130% x 1,5 90€ x 130% x 1,5 30€ x 130% x 1,5 30€x130% x 1,5
125% ; 2009 : - ’ :
[125% ; d 200%| 2 600 € 360€ 120€ 120€ 1200€
150€ x 200% x 2 90€ x 200% x 2 30€ x 200% x 2 30€ x 200% x 2
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Exemple, d titre exclusivement indicatif selon les hypothéses :
- Emploi Adjoint-e-s RPV
- Déclenchement coefficient suite deux 1&res priorités R/0 = 100%

Priorité n°1 Priorité n°2 Priorité n°3 Priorité n°4
TOTAL
Fixe raccordé Abonnerr:ents Assurances Accessoires
Mobile
50% 30% 10% 10% 100%
Paliers R/O R/O | Coef. € € € € €
[90% ; 100%] SO% 75€ 45€ 15€ 15€ 150€
150€/2 90€/2 30¢/2 30€/2 300¢/2
100% 150€ 90 € 30€ 30€ 300€
[100% . 125%[ 300€ x 50% 300€ x 30% 300€ x 10% 300€ x 10%
’ 120% 180 € 108 € 36€ 36€ 360€
150€ x 120% 90€ x 120% 30€ x 120% 30€ x 120%
130%| 1,5 293 € 176 € 59€ 59€ 585€
150€x 130% x 1,5 90€ x 130% x 1,5 30€ x 130% x 1,5 30€ x130% x 1,5
150%| 1,8 405€ 243 € 81€ 81€ 810€
[125% ;200%]
150€x 150% % 1,8 | 90€ x 150%x 1,8 | 30€ x 150% x 1,8 | 30€X 150%x 1,8
200%| 2 600€ 360 € 120€ 120€ 1200€
150€ x 200% x 2 90€ x 200% x 2 30€x 200% x 2 30€x200%x 2
Exemple, & titre exclusivement indicatif selon les hypotheses :
- Emplois Directeurs-trices de magasin, RPVI, RPV, RPVS
- Déclenchement coefficient suite deux 1&res priorités R/0 = 100%
Priorité n°1 Priorité n°2 Priorité n°3 Priorité n°4
TOTAL
Fixe raccordé Abonner?'rents Assurances Accessoires
Mobile
50% 30% 10% 10% 100%
Paliers R/O R/O | Coef. € € € € €
0,
[90% ; 100%] 90% 163 € 98 € 33€ 33€ 325€
325€/2 195€/2 65€/2 65€/2 650€/2
100% 325€ 195€ 65€ 65€ 650 €
[100% . 125%[ 650€ x 50% 650€ x 30% 650€ x 10% 650€ x 10%
! 120% 390 € 234 € 78€ 78 € 780€
325€ x 120% 195€ x 120% 65€ x 120% 65€ x 120%
130%| 1,5 634 € 380€ 127 € 127 € 1268 €
325€x130% x 1,5 195€ x 130% x 1,5 65€ x 130% x 1,5 65€ x 130% x 1,5
125% ;1507 :
(4259 AR06] 150%| 1,8 8/8€ 527€ 176 € 176 € 1755€
325€x150%x 1,8 |195€ x150% x 1,8 | 65€ x 150%x 1,8 65€ x 150% x 1,8

3.2 Prime expérience client
3.2.1 Gestionnaire SAV

Cette prime est définie selon la note top satisfaction obtenue par le point de vente d’affectation.
Cette prime est & périodicité mensuelle et peut faire I'objet d’une proratisation (cf. article 7).

GAINS
Note Top Satisfaction POTENTIELS
MENSUELS
de8asg5s 150 €
>8,5 300€
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' i 3.2.2 Autre popuiafion eff_ee_tée sui‘ it'm poinf de_\_rente Sa

S Cette prlme est defmle se]on Ea note top satlsfactlon obtenue par Ie po;nt de vente d'affectatlon et pergue si Ia note

top satlsfactlon est supérieure ou.égale a 8,5, Selon la .note, un coefflment multlphcateur est apphque a la
remunerat;on mensuelie a i’acte pergue tei]e que deflnle a i'artide 3 1.1, S

Note Top_ j_ " Coefficient
S Sat o mult[pllcateur
s | xom
85 | - %00
875 X075
9 | xa00

' '-3.2.3 C.enee:itle'f_—ere-s de'v'en'te .V_oia'nt—e-s L

Afm de prendre en. conmderat:on la sangularlte du poste de Conseliler-ere -5 de vente Volant -€, qu1 amene ces -

' collaborateurs trlces mtervenlr dans p!usseurs pomts de vente la note top sa’zlsfactlon prtse en compte pour '

- determlner ie montant de Ea prlme est Ia note du secteur d’affectatlon

| Note TOP Sat mi?:‘:li::i:tztur .
77 5 “‘-Uxooof '
g2 ] x050

':'.8;45 1 ixors
87 "“? &1p0

3 3 Prlmes metiers
3 3.1 Prime pliotage ccmmerc:ai

L' Adjoint-e pourra pretendre 4 une prime de pllotage commercial, a penodlmte trimestrielle, ¢’ un montant plafonné - o

3 350€/trimestre. Cette prime sera validée par le RPV/RPVI et le/la Chef des Ventes sur la base d’atteinte de 4 critéres
maximum définis au début de chaque trimestre par [a Direction Commerciale.

A titre exclusivement indicatif, ces critéres porteront sur le management de la relation client et de la performance
commerdiale fexemple : mix valeur, performance sur de nouvelles offres .ou priorités commerciales, actions de
relation client, qualité des funnels etc..).

Les critéres viseront donc principalement la capacité de I'Adjoint-e a animer commercialement I équipe, a piloter les
ventes, 3 mesurer la performance et réduire les écarts.

3.3.2 Prime management et pilotage commercial

Le/fta RPV, RPVI, RPVS et Directeur-trice de Magasin pourront prétendre a une prime de management et de pilotage
commercial, & périodicité trimestrielle, d’'un montant plafonné a 750€/trimestre. Cette prime sera validée par le/la
Chef des Ventes sur la base d’atteinte de 5 critéres maximum définis au début de chaque trimestre par la Direction
Commerciale.

A titre exclusivement indicatif, ces critéres pourront porter sur les thémes suivants :
- Management de 'équipe {exemple : objectif de pourcentage d’EAD effectuds, suivi des plans de
développement individuels, qualité et réguiarité des réunions mensuelfes, . W)
- Management de la relation client et de la performance commerciale (exemple : mix valeur, performance sur
de nouvelles offres ou priarités commerciales, actions de refation client, qualité des funnels-etc..);
- Gestion du point de vente {exemple : respect des process, audit positifs, qualité des inventaires, démargque
inconnue maitrisée...).
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les crlteres wseront donc prmcnpalement Ia capac:te du/de Ia RPV, RPVI, RPVS et Dlrecteur -frice de Magasm a

~atteindre les objectifs commermaux a garantlr I’experuence cllent tout en concuiiant quallte de trava|l et e

. professmnnahsme
' 333 Prlme metler Gest;onnalre SAV

k E.e/Ia Gestlonnalre SAV pourra pretendre au versement d’ ne pnme met[er a periodlr:lte mensuelle qui peut falre
- Vobjet d‘une proratlsat;on {cf artrc!e 7), d'upn montant pIafonne a 600€/mo:s R :

-~ Cette prime sera validee par le RPV/RPVI et Ie/Ia Chef des Ventes sur Ia base d attemte d au maXImum 5 crlteres
- métiers définis mensueiiement par la Direction Commerciale. o : R G

‘Les critéres \nseront prlnCIpaIement la capac;te du Gestionnaire SAV & assurer notamment une bonne gestlon des -
.. stocks, un suivi r:goureux des dosmers SAV de pret de repnse moblle et d'echange dans Ie respect des engagements -
de !’ operateur : . e : : " S '
Ces crlteres t|endront compte de ia penodlmte des analyses permettant un controIe de I attemte des ObjeCtlfS fIXE.'S "

: 4 1 Prlme Pro/PIatme Pomt de vente dit « JOYA »o

- f.'En ralson de I’exlgence demandee aux Pomt de vente d;t « Joya », Ies RPV/RPVI/RPVS et les Adjomt—e—s affecte e s o o
Sur ces points de vente pourront pretendre au versement d’une prime Pro/PIatme a perlod:ate trlmestneile d’ un RIS

o montant : .
e pIafonne a 375€/trlmestnel pour Ies RPV/ RPVI RPVS
';w. plafonne a3 187 5€/trlmestnel pour. Ies Adjomt e-s,

Cette prime sera valldee par Ie/la Chef cies Ventes sur Ia base d‘attemte de 2 cnteres max:mum deflms au debut de
‘chaque trlmestre par Ia Dlrection Commeruale : ' :

A titre exclussvement mdtcatif ces criteres pourront porter sur Ies thémes suivants : :
- Management de la relation client et de la performance commerma!e {exemple : taux de présence
orienteur, nombre de relevés tablettes, taux de raccompagnement, taux de démonstration Box, taux .
de traitement différencié, qualité du planning orienteur,etc.)

4.2 : Prime de gestion spécifique PDV : Directeurs-trices de magasin

En raison de la particularité des points de vente gérés par les Directeurs-trices de Magasin, il leur sera versé une
prime de gestion spécifique, a périodicité mensuelle, d’un montant plafonné a 300€/mois.

4.3 : Plan de rémunération spécifique des Assistant-e-s Vente en contrat d’apprentissage ou en
contrat de professionnalisation

4.3.1 Prime performance commerciale
Les Assistant-e-s Ventes peuvent prétendre au versement de la rémunération a 'acte en fonction de leurs
réalisations individuelles fnon plafonnée équivalente a ceux des Conseiller-ére-s de vente}.

Au titre des mois de decembre juillet et aodit, en complément de la rémunération a I’acte chague Assistant-e-
Vente peut percevoir une rémunération additionnelie qui est fonction de atteinte d’une ou de plusieurs priorités
commerdiales. Ces primes peuvent faire 'objet d’'une proratisation (cf. article 7}.

4.3.2 Prime expérience client
Les Assistant-e-s Ventes peuvent prétendre au versement de la prime expérience client dans fes mémes conditions
gue pour les Conseiller-&re-s de vente. :

Accord plan de rémunération variable du réseau de points de vente ' Paraphe des signataires 9
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" TITRE /| PLAN DE REMUNERATION VARIABLE DES COLLABORATEURS-TRICES EXPERT-E THD, RESPONSABLE ADJOINT-E THD

~.le pEan de remuneratlon s apphque 3 I’ensemble des coilaborateurs trices, qu ;ls/eiles so:ent SOus contrat a duree

. ADJOINT THD affecte es surle reseau de pomts de vente.

6 1 EXPERT-E THD

_ -L’Expert e THD {contrat 35h et present e tout te mois) percevra une rémunération variable constituée, & 100% des
“objectifs atteints, de primes performance commerciale {65%), d’une prlme anlmation commeruale (15%) dfu_n .
) '_booster et d’une Prlme expenence cilent (20%) ' : S

6 1 1 Prlmes performance commeraa!e L

Le ia collaborateur~tnce peut percevosr une remuneratton vanabie qu; est fonctlon de l’atte;nte d’une ou de

' _indetermmee {CDI) ou contrat a.durée déterminée {CDD} occupant les fonctlons d’EXPERT THD et de RESPONSAB!_E e

plu3|eurs pnorltes commercnales Ces . pnontes commeraaies sont ‘au. nombre de deux et sont defmles SR

o mensueliement par . la Directmn commerc:ate en fonctaon des prlorates de I’entrepnse SRR
“les montants de ces pnorttes commerc&ales son’{ ‘calculés en fonction de l’atteinte des objectlfs qu auront ete

-:_':prea!abiement fIXES Ces ObjE‘CtlfS decllnes en quantlte ou en montant sont dlffuses chaque mo;s via le systeme BE '
informatique interne, au plus tard le premler jour du mois pour une prise d’effet sur le mois concerne Ces pnorltes ;

L commermales sont a perlociicate mensuelle et peuvent falre I objet d’une proratlsatlon {cf amc!e 7)

- GAINS -

i '_Pm_rwé R - NATURE o,oANnﬁ R_EAL;:QE_E"!’/QUAM&TE OBJECTIVEE | POTENTIELS

_ T e ] MENSUELS
[s0%;60% | Time
0% 70% | . 167€

0% 80% | 200€
180%;85% - o 250€
Collective magasin VENTES THD :[85% 90%] — _267%
[90%; 95%[ 283 £
[95% ; 100%[ 300 €
[100% ; 105%[ _ 333 €
[105% ; 110%[ 367 €
>110% 433 €
GAINS

PRIME NATURE QUANTITE REALISEE I/QUANTITE OBIECTIVEE POTENTIELS

MENSUELS
{50% ; 60%f 40€
[60% ; 70%( 50€
[70% ; 80%( 60 €
[80% ; 85%] 75€
Collective magasin | VENTES MOBILE [85%; 90%] 80¢
[90% ; 95%[ 85€
[95% ; 100%] 90 €
[100% ; 105%] 100€
[105% ; 110%( 110 €
>110% 130€

(2} Somme des actes facturés au sein du magasin
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AMC T 18



©6.1.2 Prime animation commerciale -

o leda. collaborateuntnce pourra pretendre -‘_ une prime .d’animation ‘commerciale, ’un ‘montant plafonné a
_'130€/mo;s“ BRI R

_ -_A tltre excluswement |nd1cat|f ces cnteres porteront surle management de Ia relatlon chent et de Ia performance o

;commerua]e tant en volume gu’en valeur (exemp!e mix Power). SR : R

- Les critéres v:seront done principalement ia capacité du-de la colEaborateur -trice a accompagner E’eqmpe dans le.
développement de la satisfaction client, dans Ie developpement de la productlwte et de Ia va]eur en ldentlfsant et

réduisant les ecarts o o
‘La nature des crlteres pourra etre modlflee chaque mous en fonctlon des pl‘iOf‘ItES de I’entreprlse

. :'Cette prime est a per|od|c:te mensueile et peut falre I’obJet d’une proratlsatlon (cf artrcle 7).

- wowerets e mictipsro) | RIREEES
én't.ré.o ét 10 .b(;i'n'fs'ir.\fé'r'iél.jr'é I.a.rn.o'\}e'nh.é 'i SR 50 €
o entre 0 et 10 pomts superleur ala moyenne . '.:: ik 70€ b
E entre 10 et 15 pomts super;eur a Ia moyenne Sl : {:. 100 € |

6.13Le BOo_stér

.En complément de la remuneratlon vanabie defmie ci- dessus chaque coEEaborateur—trlce peut percevow une_ _
rémunération additionnelle qui est fonction de I'atteinte d’une priorité commerciale. - '
La nature des critéres pourra étre modifiée chague mois en fonction des priorités de I'entreprise.

GAINS
Taux de churn* THD du magasin POTENTIELS
MEMSUELS
< 29 enne nation
Fmoyerne nationale) 100¢
& titre indicatif

.
*Taux de churn : Le taux de churn, est, au cours d'une période donnée, la propariion de clients perdus {passage a fa concurrence).

6.1.4 Prime expérience client

Cette prime est définie sefon la note top satisfaction obtenue par le point de vente d'affectation.
Cette prime est a périodicité mensuellé et peut faire 'objet d’une proratisation (cf. article 7).

GAINS
Note Top Satisfaction POTENTIELS
MENSUELS
de8a8g5s 67 €
> 8,5 133 €
Accord plan de rémunération variable du réseau de points de vente Paraphe des s:gnataires 17
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6.2 RESPONSABLE ADJOENT—E THD =

Le i Responsabie Adjomt e THD (contrat 35h et present~e tout le mms) percevra une remuneratlon vanable .

© constituée, 3 100% des objectifs atteints, de primes performance commer(:iale (60%) d‘une prlme antmatlon Lo

B commermale (20&), d’un booster et d’une Prime experlence cllent (20%

6 2 1 Prlmes performance commermale .

Le-la collaborateur trice peut percevoir une remuneration varlabEe qui est fonctlon de I’attelnte d’une ou de
. plusieurs priorités commermaies Ll : L S IR : e
_ Ces priorités commercnales sont au nombre de deux et sont defmles mensuellement par Ia Direc’uon commerC|a|e'
‘en fonction des prlontes de I’entreprlse et/ ou de ['opérateur SFR. ' Lo - '

.. 'Les montants de ces priorités. commerciales sont calculés en fonction de E‘attemte des DbJF_‘CtIfS gui auront été

. préalablement fixés. Ces objectifs decllnes en guantité ou en montant sont diffusés chaque mois via Ie systeme T

A :mformathue |nterne, au plus tard Ie prem:er;our du mois pour une pnse d’effet sur Ie mois concerne

Ces pl’lDl‘[tES commerc;ales sont a perlodlmte mensuelie et peuvent falre I objet d’une proratlsation {cf artfcle 7)

e | e | oo yauane oveanes | Hynags
"-'[so% 70%[- b s00e
{70%; ; BO%[ S se0E
[Bo%o0% | 420€
. o B [90%,95%E _ T 480€'. e
Colfective magasin | VENTESTHD . . [95% ; 100%] - S 510€
A B [100%; 105%[ ] e00e
l105%;110% | 690€
[110% ; 115% o 70e
[135%;120%[  780€
PRIME NATURE QUANTITE REALISEE ")/QUANTITE OBJECTIVEE GA"::E’:\ELEETEELS
[60% ; 70%] 150 €
{70% ; 80%[ 180 €
[80% ; 90%[ 210 €
[90% ; 95%][ 240 €
Coliective magasin | VENTES MOBHE [95% ; 100%{ 255 €
[100% ; 105%} 300 €
[105% ; 110%][ 345 €
[110% ; 115%] 360 €
[115% ; 120%][ 390 €
(1) Somme des actes facturés au sein du magasin
Accord plan de rémunération variable du réseau de poinis de vere Paraphe des signataires
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__5._2._2 Prime an_im_ati_on 'cqmmer_ci_a[e =

~Le- Ea Responsable AdjOlI’lt e THD pourra pretendre aune prime d anlmatlon commeruale d un montant pEafonne a - s

900€/tr|mestre Cette prime sera vatldee parie RPV/RPVl et Ie/Ia Directeur-trice de Région sur Ea base d’attetnte de
: '_4 crlteres maximum defmls au ‘début de chaque tnmestre par Ia Direction Commeruale o R :

- 'A tltre excluswement :ndzcatlf ces crlteres porteront sur le management de la relation claent et de la performance_ :
: _'_commeraale (exemple : ateher la Box, qualité du debnef des funne!s etc.) - ' -

- Les critéres viseront donc prmcnpaiement la capacité du-de la Responsable Adjoint-e THD a ammer ! equipe dans le .20 '

développement de Ia satnsfactlon cllent dans Ie deveioppement de la productl\nte et de Ia valeur en |dent|ﬁant et

.'reclmsant les écarts. : - :
‘La nature ‘des critéres pourra étre modlflee chaque mois en fonct[on des prlentes de I‘entreprlse a|n5| que le gam_
"_potentlel afferent a chaque cntere dans le respect du montant ctb!e de 900€/tnmestre :

- Cette pri_me_'.es_t_a pério_dic_i_té_ tr_imes_t_r_iel__le et_ p__e_ut fai_r_e_l’ebjet_ d’une p_rq_r_atis_atiqn (cf._ dr_ticie 7). __ i

G GAINS POTENTIELS
i B * TRIMESTRIELS
'Cnteresat.vtremdrcat.lf o R
L Ateller La Box ST e a0 e
| MixPoweret+THD o 210€ |
S R/O THD(au tnmestre) el 210 €

'-__.5_.:2.3 Le Boqster ERE

En complement de Ia remuneratlon variab!e defmte ci- dessus chaque collaborateur—trlee peut percevmr une -
rémunération additionnelie gui est fonction de I’ atteinte d'une. prlorlte commerciale. © .
La nature des criteres pourra étre mod:ﬂee chaque mois en fonctlon des priorités de 'entreprise.

. . GAINS
Taux de c‘hu'rn _T:P dfl magasin POTENTIELS
& titre indicatif MENSUELS
< 2%{movyenne nationale) i20¢€

*Taux de churn ; Le taux de churn, est, au cours d'une période donnée, |a proportion de clients perdus (passage a la concurrence),
4

6.2.4 Prime expérience client

Cette prime est définie selon la note top satisfaction obtenue par le point de vente d’affectation.
Cette prime est 3 périodicité mensuelle et peut faire 'objet d’une proratisation {cf. article 7).

GAINS
Note Top Satisfaction POTENTIELS
MENSUELS
de8 48,5 150 €
>8,5 300 €
Accord plan de rémunération variable du réseau de paints de vente Paraphe des signataires
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' 7.1 Paiement &es prinn_es

. les drfferentes primes. evoquees ci- dessus sont payees en respectant Ie princrpe du decalage de pale. A tltre_
'--.d exemp!e les realisatlons du leS dejanv;er sont payees sur le bulletin de pa|e ciu mois de fevrler o

:Ce prmcrpe est egalement apphque dans te cadre du paiement des prlmes 3 caractere trlmestrlel

Enfm pour pouvorr pretendre au versement des pr;mes a caractere trsmestrlel il faut etre 1nscr|t e a ]‘effectlf au
“dernier j jour du trrmestre : : :

' n 7.2 Proratisation des_o'bjectifs_ et/ou_ de_la prime_

" Les object;fs et/ou Ies prlmes peuvent falre !objet d’une proratrsatlon en fonctron de certa:nes mcrdences '
g .d’absences et/ou de presences (cf Ilste des |nc1dences en annexe 1 du present accord) o

. 8. 1 Clause pour ies ouvertures et fermetures
Ouuerture d’un nouveau poant de vente

N 1 ce qui concerne Ies ouvertures de nouveaux magasms une perlode d’observatron est mise en ceuvre aﬂn d’ajuster RIS
- les obJectlfs et les effectifs du magasin. Par consequent le 1‘*r mois qur swt E’ouverture du pomt de vente |

: remuneratlon de l‘ensemble des collaborateurs—tnces affecte~e -S sur ce pomt de vente sera garantle de Ia facon
suwante i ' ' ' : :
R ﬂemuneratwn a i'acte prrme garantle a 250€ : : _
. . Priorités commercrales prime garantie pour les 4 priontes a 100% des ObjECtlfS attelnts o
- ane expenence cllent coefﬁc;ent multrpiicateur 0.5 s

L] Fermeture temporaire d’un point de vente pour travaux
En cas de fermeture temporaire, le/la RPV est rémunéré-e sur sa moyenne de primes des 12 mois précédant la
fermeture,

8.2 Clause de sauvegarde
= Fait du/de la coliaborateur-trice
Uabsence de rémunération ou la dé-rémunération par I'opérateur ou le prestataire, ou le non-respect des
procédures lides 3 la validation des contrats, dont I'origine est le fait du/de la collaborateur-trice, entrainera la
réduction des réalisations du/de la collaborateur-trice concerné-e a due concurrence, Cette réduction des
réalisations cessera de s’appliquer au-dela d’un délai de 6 mois a compter de la date de la vente.

= [|ncident technigue
En cas de survenance d’un incident technigue ayant pour conséquence de rendre indisponible le logiciel de
souscription de I"opérateur SFR sur une durée continue minimum de 24h, La Direction s'engage dans ce cas a
proratiser les objectifs a due concurrence. :

=  Falt extérieur
En cas de survenance d’un fait externe, non lié & un incident technique, ayant pour conséquence grave de perturber
Factivité commerciale, la Direction pourra prendre toute mesure conservatoire nécessaire a endiguer ces effets, dés
lors qu’elle aura préalablement informé, par tout moyen {téléphone, email), les Organisatians Syndicales et convenu
avec elles d’une réunion téléphonigue ou physique dans les 48h afin d’analyser la situation.

Accord plan de rémunération variable du réseau de points de vente Paraphe des signataires 14
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Article 9 : Prise d’effet et Durée

Les présentes dispositions entreront en vigueur a compter du ler février 2017 pour une durée déterminée expirant
le 31 décembre 2017.

A défaut de nouvel accord entre les parties a cette date, la direction aura la faculté de déterminer, par mesure
unilatérale, pour 'année 2018, les caractéristiques du plan de rémunération variable du réseau de points de vente.

Si une évolution non prévisible du secteur d’activité de la Société modifie substantiellement la situation sur la base
de laquelle le plan de rémunération variable a été arrété pour 2017, les parties signataires se rencontreront pour
déterminer les éventuelles adaptations a apporter au présent accord au moyen d’un avenant a celui-ci.

Article 10 : Formalités de dépdt - publicités

Le présent accord fera 'objet des formalités de dépot prévues par le Code du Travail. L'Entreprise procédera donc
aupreés de la Direction Régionale des Entreprises, de la Concurrence, de la Consommation, du Travail et de I'Emploi
(DIRECCTE) au dépdt de l'accord, en 2 exemplaires, dont une version en support papier signée des parties et une
version sur support électronique.

Chaque organisation syndicale signataire recevra un exemplaire du présent accord.

Fait 3 Puteaux, le 20 janvier 2017, en 6 exemplaires

Fabienne GLATT-QUINTANA
Directrice des Ressources Humaines

e A

Pour les Organisations Syndicales :

- CFTC, représentée par Nathalie CARMAGNOLE, Elodie PETON, Linda DJERA, Sabrina BESSAOUD et Thierry

GEOQFFRIN,

Geofriin ':’H/E{Ly?,\f

- CFDT, représentée par Angélina MARCOTTE, Drame MOCTAR, Sébastien KERBACHE et Hakim GOUDIIL,
I'd
— \ — T
ANBE LNA MARWTE

- CFE-CGC, représentée par Farisa CHOUKRANE, Paola GAUCHERAND, Samira BOUCHELLA et Didier SIMONET,

- CGT, représentée par Clara DEFROCOURT, Manuel DA SILVA, Daniel SELLIN et Noam SALAM
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AME_i

Llste des Eramdents d’absences et de presences qu: proratlsent Ees objectlfs et/ou Ies pnmes B

CONSEILLER-ERE® |-~ - DM/RPV/. "
. UGSAV " Adjoint-e
U] /RPVI/RPVS
:Contraf | Base horaire contractuelle - OUl - .-.OUI S our .
BUREES Entree/sorﬂeencours de mcns R I R ¢ IR our- oy 0 L
" MA | Maladie - Cour | ou
" MP - | Maladie Professionnelle * : Tour ] o
SAT ] Accident de travail ou) Cour o o
A | Accident de'trajef' " Tolll Tout Lo | o
Al - | -Absence mjustlfnee Cour e ey
T AN - | Abs. Autorisée non Pa\/ee Coul ] oun
Absences - : e .
SR AP ] Abs. autorisée payee SOU e e OUlL
“BE .| Congé patermte ERER N Tour - o
“TH | Mi-temps therapeuthue e Coul S ol
BB ] Maternité 1 e CouE LUl
BP. | Gross. Patho. Prenata! Coout LT ol .
Gp - Gross.?_atho Post_nata! SolouUE L our .
CUBR Business réunion o ou
TINV_ | Inventaire R " oul
Vie d'équipe MM Immersion - _ ' our -
VM Visite médicale oul
MD  |MiseaPied = oul
cP Congés payés o
CE Comite Entreprise QUi
DC Comite Hygidne Sécurité oul
Heures de R —
délégation DA Partic. Réu Employeur (Délég®) oul
pp pélégué du Personnel QU
DS Délégué Syndical _ oul
PA Congé Parental oul oy oul
Suspension FI Formation CiF oul oul out
de conirat CR Création entreprise out oul oul
SA Conges sabbatique oul 0oul oul

* Conseiller-ére-s de vente, Conselller-ére-s de vente volant-es,




| CONSEILLER-ERE* |
| yesay

- DM/RPY/
-~ Adjoint-e L
JRPVY/RPYS

D || Décés Conjoint
D3 | Décs plus de 300 Kms - oul
DB {Décés beaux-parents - “oul
DBE Décés bead;frére/belle—soeur i oul
‘D |Déces - - oul
DE | Décés enfant oul
" DF | Déces frare/soeur Loul
‘DGP. - | Décds grands-parents - Ul
“DPC - Décéé'parent_" CQUE
L DPE | Déces petits-enfants ' out_
* Evénements (| MC - ‘Marlage Collaborateur e I
Aamiliaux | - NE - | Naissance Enfant - ~oul
' T ME | Mariage enfant Jiou
CUADO Ad'op:t_io'n' Enfant o] Coul
EM | Enfant malade our
Hp ¢ Hdépitaiisatibn enfant our
“Hp | Enfant malade supérieur seuil out
" BD | Heure femme enceinte - Oul
‘BA Heure allaitement our.CC
| BO Examen.obligfefn.me enceinte “oul _
VUBVE | Autres Evis familiaux out - -
DM | Déménagement Ul
DIF DIF sur Temps travall Qul
Formation DIFH DIF Hors Temps travail oul
FP fFarmation oul
RDRE Récup. Dimanche récurent oul
Récupération RD Récupération Dimanche excepl. oul
HF Heures Fériés Qut
bépart PN Préavis non effectué oul oul oul
PP Préavis non effectué payé Qul QUL oul

__FIEMENT QUIMAJORE LA PRIME
CONSEILLER-ERE* DM /RPV/
JGSAY Adjoint-e
JRPVI/RPVS

[

Contrat

| Heures supplémentaires

Oul

* Conseifler-ére-s de vente, Conseiller-ére-s de vente volant-es




