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Alcance

cinépolis

El objetivo de la guia operativa que define al proceso de
filosofia de ventas es facilitar el enfoque del modelo de
administracion y liderazgo de Cinépolis asi como

la
aplicabilidad de las herramientas de gestion. {
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Su alcance geografico abarca todos los
complejos del territorio Argentina bajo la

marca Cinépolis.

Producto




cinépolis Filosofia de Ventas

Filosofia de ventas es...

...elmodelo de administraciony
liderazgo de Cinépolis

... que fortalece nuestra vocacion de
servicio

...y esta orientado a exceder las
expectativas de nuestros clientes

La contribucion de cada uno es muy
importante para lograrlo




cinépolis Filosofia de Ventas
Féormula

Para lograr entregar a todos nuestros clientes

Nuestra Promesa de Valor, necesitamos | Producto =i Servicio =i Actitud o / /| st
conjuntar 3 ingredientes:

Apego a Enfoque al Cultura
procesos cliente Cinépolis

:En que puedes concentrarte para que cada ingrediente de esta formula se lleve a la realidad del cliente con
excelencia y contribuya a que nuestra filosofia de ventas sea auténtica?

Ejes de Accidn

Es necesario concretar acciones que den - R i
I i { oy un i
vida a nuestra Filosofia de Ventas. Estas se y P UYDILL L

pueden resumir en los siguientes ejes de
accion:

C t® \ Ofrezco un
expertQ |ngrramientas LS servicio

en mi area de trabajo

con las necesidades
de mi cliente eStelﬁr

iTu eres clave en el equipo para exceder las expectativas de nuestros clientes!



cmepolis Herramientas de Gestién

Para lograr el cumplimiento en los indicadores de servicio
y ventas, Cinépolis ha desarrollado herramientas de
gestion que involucran a la gente correcta en el lugar
correcto para tomar acciones y decisiones en busca de

mejores resultados de negocio. Comité de

FDV Foros de
Las herramientas de gestion son reuniones de trabajo con Servicio
todo el equipo administrativo y operativo en donde se
revisan las métricas del cine y a traves de la participacion

de todos los asistentes se establecen las iniciativas vy
planes de trabajo enfocados a superar las metas.

® (=
Contamos con 4 herramientas de gestion a traveés de las e
cuales se da seguimiento al cierre de compromisos:
Circulos de
Tomal
Venta




cinépolis Herramientas de Gestién

Estructura de escalay cascadeo de informacion

©)

Tomal

Circulos
de‘_\/enta

" . Foros de

Servicio -
Complejos

Comitéde
Filosofia ,
de Ventas '
, Foros de Servicio -

Regional



Toma

Objetivo

Alinear al
equipo, motivar Duracién Frecuencia Lidera
y definir como
lograr el
objetivo y metas
del dia

Participantes Documento

Sub Gerentey

Cinepolitos Elizieere

5 minutos Diaria Sub Gerente

Proceso

Designar Motivar al equipo

Reunir al equipo Compartirla meta . dar estrategias
. q P . P objetivos de . y 9
de Cinepolitos al » alaquedeben > > para el
o . manera personal _
iniciar el turno llegar en equipo : : cumplimiento de
a cada cinepolito 2 meta

Inicio del Turno Fin del Tomal



cinépolis

Se citan algunos temas que se
pueden abordar en cada punto
dentro del Toma 1, y que se
reflejarian en la bitacora.

Esta debe estar publicada en un
area de visibilidad para todos los
Cinepolitos (por ejemplo, cuarto
de empleados)

. - - BITACORA TOMA1
zinépolis =
|

MNovedades Metas del Mes

Indicadores de servicioy

Actividades especiales : L
. financieros
Premier Mysterv Sh -

stery Shopper - Popcorn
Capacitaciones ey oA 5

Tracking de satisfaccion
CxA - Costo de venta

Nuevas metas de indicadores

Temas de Reflexion

Frases motivadoras

Comentarios por
verbalizaciones de tracking

No Olvides

Metas del Dia

fggggnnni fiignnnnini
Promociones de tarjetas

Metas por cinepolito Promociones en dulceria
asignadas Promociones en taquilla

POPCORN

somos (_2eiz Cinépolis
y ofrecemaos un Servicio Estelar;

ijPonte Palomita!

Toma 1-Bitacora




Circulos de Venta

Objetivo

Alinear al Participantes

equipo, motivar Duracién Frecuencia i Documento
y definir como 40 minutos Semanal Gerente del
lograr los Complejo
objetivos de

ventas

Gerente del
Complejoy Sub Plan de Accidn
Gerentes

Proceso

Presentar los Determinar las
resultados de la semana accionesy
Reuniral equipode porlinea de o Act;ordar Ios‘t,emas estrategias para dar
Subgerentesen el R cojiespondiente R € operaciony seguimiento a los
, . » - Costodeventa » ventas que afectan
dia def|n|d‘c3 parala _ Consumo por los resultados del resultados
reuniéon SR ET Sarmslehe presentados,
- Ingresosy asistentes documentando en
- Actual vs. presupuestol “Plan de Accidn”

Inicio del Circulo Fin del Circulo
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népolis Circulos de Venta - Plan de Accién

PLAN DEACCION CIRCULOS DEVENTA

cinépolis oo

=

Fechade Fecha de
inicio cumplimiento

Fecha Indicador Atributo a mejorar Propuesta de mejora

Responsable Firma




Proceso

Inicio del Foro

v

Reunir al equipoy presentar
resultados de Mystery Shopper,
Tracking de Satisfaccion,
Puntos Criticos, Quejasy
POPCORN

Objetivo

Presentar métricas
de Servicio

Duracion
60 minutos

Implementar
programas de
mejora en el servicio

v

Analizar los resultados de las
meétricas

Foro de Servicio en Complejos

Participantes

Lidera

Gerente del
Complejo

Frecuencia Documento

Gerente del
Complejoy Sub
Gerentes

Mansual Plan de Accidén

Identificar las areas de mejora

v

Solicitar propuestas de mejora
para evaluar viabilidad, alcance
y recursos

v

Determinar acciones,
responsables, fechas de
cumplimientoy meta
prometida, documentando en
“Plan de Accién”

Revisar los resultados

obtenidos conforme al plan de
accion

v

Fin del Foro



cinépolis Foro de Servicio en Complejos - Plan de Accién

PLAN DEACCION FOROS DESERVICIO EN COMPLEJOS

cinépolis -

Fochs:

Fechade Fecha de
inicio cumplimiento

Fecha Indicador Atributoa mejorar Propuesta de mejora

Responsable




Proceso

Reunir al equipo para promover

v

Objetivo

Promover
mejores
practicasy
estandarizar su
implementacion

Duracion
60 minutos

Monitorear avances de mejora

mejores practicasy estandarizar
suimplementacion

v

del servicio

Foro de Servicio Regional

Frecuencia

Bimestral
(Presencial o
Remota)

Lidera

Gerente
Regional

Participantes

Gerente
Regional y
Gerentes de
Complejos

Documento
Plan de Accion

v

Canalizar quejasy problemas
de serviciorecurrentes

Inicio del Foro

Analizar los resultados
obtenidos en las auditorias
POPCORN

v

Identificar los atributos que
requieren mejoras inmediatasy
generar estrategias para llegar a

“Cero Errores”

Fin del Foro

v

Dar seguimientoy documentar
nun plan de accion para temas|
prioritarios




cinépolis Foro de Servicio Regional - Plan de Accién

PLAN DEACCIONFOROS DE SERVICIO REGIONALES

cinépolis e

Fochs:

Fecha de Fechade
inicio cumplimiento

Fecha Indicador Atributo a mejorar Propuesta de mejora

Responsable Firma




Comité de Filosofia de Ventas

Objetivo

Participantes

Definir la )
Estrategia de Duracién Frecuencia Lidera dRRgH, Gerente
[ i Recursos e Operaciones, -

FDV 90 minutos Trimestral Gerentes Plan de Accidon

Humanos .
Seguimiento de Regionales,
Pilares Comercializacion

Documento

Proceso

Determinar las

Revisar el acciones atomar
Presentar el avance o .
Convocar a todos los R .| cumplimiento de _|para el cumplimiento
- » delprogramade > > "
participantes . , acuerdosdela de los objetivos,
filosofia de ventas ., .
reunion anterior documentando en

“Plan de Accion”

Inicio del Comité Fin del Comité



cinépolis Comité de Filosofia de Ventas - Plan de Accién

PLAN DE ACCION COMITE DE FILOSOFIA DE VENTAS

cinépolis s

Fechade Fechade
inicio cumplimiento

Fecha Indicador Atributo a mejorar Propuesta de mejora

Responsable
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inépolis

Herramienta

Informacion

Duracion

Frecuencia

Lidera

Herramientas de Gestion - Resumen

Comité de FDV

Definir la Estrategia de
FDV
Seguimiento de pilares
de FDV

90 minutos

Trimestral

Recursos Humanos

Participantes

Recursos Humanos,
Gerente de

Operaciones, Gerentes

Regionales,
Comercializacion

Documento*

Plan de Accion Comité
de Filosofia de Ventas
AR-TRA-FT-PACF

Foro de Servicio
Regional

Mejores practicas,
casos de servicio y
quejas

60 minutos

Bimestral

Gerente Regional

Gerente Regional
Gerentes de Complejos

Plan de Accidn
Foros de Servicio
AR-TRA-FT-PAFR

Foro de Servicio en
Complejo

Mystery shopper,
tracking de
satisfaccidn, puntos
criticos, quejas

60 minutos

Mensual

Gerente de Complejo

Gerente de Complejo
Sub Gerentes

Plan de Accidn
Foros de Servicio
AR-TRA-FT-PAFC

Circulo de Ventas

Costo de Venta,
Consumo por asistente,
ingresos y asistentes

40 minutos

Semanal

Gerente de Complejo

Gerente de Complejo
Sub Gerentes

Plan de Accion
Circulos de Venta
AR-TRA-FT-PACV

Toma 1

Objetivos del dia por
area

5 minutos

Diario

Sub Gerente

Sub Gerente
Cinepolitos

Bitacora Toma 1
AR-TRA-FT-BT1

*Documento vigente




cinépolis Protocolo Operativo Post COVID-19

En funcion de las medidas de distanciamiento social que rigen la operacion de los complejos cinematograficos del territorio, se
deben tomar en cuenta las siguientes consideraciones, plasmadas dentro del protocolo vigente para cada jurisdiccion:

Evitar hacer uso de areas que no formen parte de las actividades rutinarias, asi como reuniones innecesarias que generen
aglomeracion del personal.

Las reuniones que sean estrictamente necesarias (como lo son las comunicaciones de actualizaciones de protocolo post
COVID-19, por ejemplo), deben realizarse en espacios que ofrezcan el distanciamiento minimo recomendado. En caso de
estar cerrados al publico, se sugiere realizar en el area de lobby. Cuando se tenga abierto al publico, se sugiere realizarlas en
areas de minimo transito (en la parte de atras de la dulceria, en pasillos de salas entre funciones, o cualquier otro lugar que
ofrezca el distanciamiento recomendado). No se deben realizar en oficinas o espacios cerrados.

Los “Toma 1” deben ser comunicados segun la frecuencia establecida por el proceso de filosofia de ventas por parte del
responsable del area al Staff en el lugar donde habitualmente se realiza la publicacion para que tengan acceso a la
informacion.

Los circulos de venta, foro de servicio en complejos, foro de servicio regional y comité de filosofia de ventas se pueden
realizar via Teams segun las frecuencias establecidas dentro del proceso de filosofia de ventas.

Tener el distanciamiento minimo recomendado por las autoridades sanitarias entre compaferos y evitar saludos con
contacto directo (darse la mano, abrazos, besos, entre otros).

Estas medidas mantendran su vigencia mientras las autoridades sanitarias jurisdiccionales asi lo indiquen, y seran desplegadas
por Cinépolis dentro de sus protocolos.



cinépolis FIRMAS Y AUTORIZACIONES

NOMBRE PUESTO RUBRICA
Elabord Rafael Moros Consultor Jr. de Procesos SU’S.Scanton Us ) o
Scanton Clausula de Confidencialidad
Este documento y sus anexos contienen informacidén estratégica de negocio, secretos
, comerciales y en general el know-how de KTR, LLC ("KTR”) y sus empresas filiales,
VB InésTrementino | CSTente de Operaciones /ﬁg [ TFORICHLIHY  derivados de experienci ial de investigacion y d I
Cinépolis Argentina periencias comerciales y programas de investigacién y desarrollo que
Inés Trementino (Aug 25,2021 18:08 ADT) han sido compilados para uso exclusivo de empresas filiales con el objetivo de asegurar
e incrementar la rentabilidad y beneficio de KTR a largo plazo. El contenido de este
Autorizé | Ivan Hurtado Santoyo | Gerente General Scanton documento y sus anexos es estrictamente confidencial y para el uso exclusivo de sus
destinatarios.

En este documento y sus anexos tendra la consideracion de “Informacion Confidencial” toda documentacion e informacion (de tipo econdmico, financiero, técnico, comercial,
estratégico o de otro tipo) proporcionada mediante cualquier forma o medio (oral, escrita o en cualquier soporte) y en cualquier momento, ya sea con anterioridad o
posterioridad a la fecha de este documento o sus anexos, que no esté disponible publicamente relativa a KTR o a cualquier sociedad filial y/o persona relacionada con las
mismas, incluyendo, sin limitacion, informacion cientifica, técnica o arquitectonica; informacion relativa al negocio actual o futuro, experiencia comercial y planes de
comercializacion, incluyendo, pero no limitada a, informacion financiera, términos contractuales o informacion y datos de clientes, disefios, dibujos, programas de computadora
y software; costos e informacion de precios e identificacion de personal u otros recursos para su posible uso comercial. En particular, sera Informacion Confidencial toda
documentacion e informacion (i) marcada como tal; (ii) identificada por KTR o su personal, ya sea verbal o escrito, como Informacién Confidencial; (iii) que tenga valor
comercial); (iv) que no sea conocida a nivel general en el mercado o la industria; o (v) que por su naturaleza o por las circunstancias en que se produzca la revelacion, deba de
buena fe estimarse como tal.

Los destinatarios de este documento y sus anexos se obligan a tratar en todo momento la Informacion Confidencial como secreta y confidencial, por tanto, no comunicarla ni
revelarla directa o indirectamente, (verbal o escrita) a persona fisica o juridica ajena a KTR sin que medie previa aprobacion por escrito de KTR. La revelacion, distribucion,
transmision electronica o copia de la Informacion Confidencial queda estrictamente prohibida. Los destinatarios de este documento y sus anexos acuerdan no duplicar, distribuir
orevelar su contenido a través de ningun medio.
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