Beste Cees,

Op 1 en 2 oktober jl hebben een tweetal gesprekken plaatsgevonden waarbij jij en ondergetekende
aanwezig waren. Doelstelling van dit overleg was het verschaffen van helderheid inzake het
verwachtingspatroon in jou functie als sales consultant. Tijdens dit overleg zijn de volgende punten
afgesproken cq overeengekomen:

1. De verkoopresultaten voeldoen niet aan de verwachtingen. Twee direct aanwijsbare redenen
zijn het tijdelijk invallen bij de technische dienst en de vakantieperiode;

2. Je ziet jezelf bij voorkeur als teamplayer in plaats van een individuele verkoper. Als sales
consultant ben je werkzaam in een team dat bestaat uit sales consultants, pre sales
consultants en engineers. Oplossingen worden aangeboden na overleg met alle partijen;

3. Ter bevordering van de verkoopresultaten is overeengekomen dat je structureel dagelijks 20
nieuwe klanten tracht te benaderen;

4. We gaan de omzet die je bij nieuwe klanten binnenbrengt omrekenen naar een marge, het
uitgangspunt is dat je minimaal je eigen kosten moet opbrengen;

5. We nemen 1 maart als richtdatum en je zal er naar toewerken om in de maand februari
€ 4000,00 netto marge in te brengen;

6. Indien dit lukt bestellen we een geel kenteken auto voor je waarvoor wij een bedrag van
€ 450,00 per maand beschikbaar stellen. Tevens zullen wij dan het provisiedeel uit je salaris
halen en het omzetten naar een vast salaris van € 2500,00;

7. Tot 1 maart ontvang je een voorschotprovisie van € 200,00 per maand, je krijgt 10% van de
door jouw gerealiseerde netto marge bij nieuwe klanten als provisie. Voor de relaties AJB
(internetdiensten en server), Heltras (QMS), Boer (internetdiensten), Brassto (hosting en
meerwerk), OCD (QMS,hosting,internetdiensten zal wel provisie verrekend worden .

Per 1 maart zal er een verrekening plaatsvinden van de ontvangen voorschotprovisie en de
werkelijk gerealiseerde provisie;

8. Je kunt vanaf 13 oktober tot 1 maart 2009 gebruik maken van de Berlingo als bedrijfsauto.

Voor gezien 10 oktober 2008: ) .

efard Hamers



