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Sanitizarse
las manos.

—

Lyl Llamaral cliente o
grupo familiar al punto
de venta y decir:
“Bienvenido(a) a
Cinépolis” haciendo
contacto visual con el
cliente y tratandolo
amablemente. decir:
“para mayor seguridad
le recomiendo el pago

(on tarjeta bancaria”.j

Técnicas de Venta Contingencia COVID-19

Taquilla
RA-GP-TV19-CO-01

Decir: “Me permite(s)
su/tu clave de compray
su nombre?”.

Compra web

ZEl cliente manifiesta Promocion

Ingresar en el sistema la clave
de compray el nombre.
Preguntarle al cliente si recibio
el codigo QR, si el cliente
responde afirmativamente ,
invitarlo a pasar directo a la
sala e indicarle que debe
presentar el codigo a la persona
que se encuentra en el acceso
del pasillo o corredor.

tener promocién o realizé
compra web?

Preguntar al cliente:
éTiene TCC?

Sanitizar la

TCC con una TCC en el punto
toalla de de venta con la
papel banda hacia el
desechabley ~ [€ | interior, silabanda
devolver la no funciona,
tarjeta al mgresar

cliente. manualmente en el

) Qstema.

GCC: Deslizar la

Cupon o Folio Electrénico:
Ingresar el folio al sistema.
Cinecard: Deslizarla
tarjeta y regresarla al
cliente.
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Cin = pOIis Taquilla (Escenario 1)
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Preguntar: “¢Qué pelicula desea(s) ver?” y dependiendo lo
que el cliente mencione, realizar lo siguiente: . -
a) Cliente ordena peliculay funcién. Marcar lo que pide el 1

cliente.

b) Cliente ordena pelicula sin horario. Decir: “¢A las xx:xx
(horario mas préximo) esta bien?”.

c) Cliente ordena horario sin pelicula. Decir: “Esta(n) por
comenzar la(s) siguientes peliculas(s) xxxx (nombre de

. . peliculas) a las xx:xx (horario mas préximo)”.
sistema mientras . .. . ©u
el cliente ordena. 9) Cliente solicita recomendaciones. Decir: “Los estrenos

Cuando hay sillas preferenciales, decir: i Desea

preferencial o general?, posteriormente Eeeels
preguntar: ¢Cuantos boletos?, en caso de que sea .-
un grupo mayor a 4 personas deberan sentarse en
dos grupos o mas.

\ 4

Marcar en el

s000000

» De acuerdo a la respuesta, mostrar en pantalla los e
Nota: de la semanason...”. - ¢ - . AR BB
i . . L asientos sugeridos y decirle al cliente: La pantalla . |
En caso de que la pelicula elegida por el cliente sea clasificacion apta para . o
L, o se encuentra en la parte superior, los verdes son
mayores de 15 afos U o apta para mayores de 18, solicitar una . . .
los asientos sugeridos para garantizar el Qe

identificacion para verificar la edad, si tiene recomendacion de edad,
comentarle al acompafiante del menor la recomendacién. No olvidar que
siempre que haya duda sobre la edad del cliente solicitar la
identificacion.

distanciamiento social ,*¢esta bien?” . Nota: si el -
cliente manifiesta el deseo de cambiar las sillas ~ =wmocn
informar que se debe dejar 2 sillas libres a cada

costado adicional las de enfrente y atras de las

grises oscuras.

Ver Anexo: Sillas habilitadas en contingencia.
/dependiendo de la forma de pago, realizar lo siguiente: \ *E| color de las sillas disponibles que muestra el
nte la

 Efectivo. tomar el dinero de la barra y confirmar al clie sistema, puede variar a azul o gris, de acuerdo a las

cantidad de dinero que esta recibiendo. condiciones del POS.

* Tarjeta Débito. Solicitar al cliente que pase la tarjeta por el
datafonoy el ingreso de la clave en el datafono.

* Tarjeta de Crédito. decir: “éMe permite(s) ver su/tu identificacion
por favor?” y decirle al cliente puedes pasar la tarjeta por el f
datafono, con el frente hacia arriba y el chip al fondo y una vez
impreso el voucher,, decir: “Su/tu firma por favor”. Una vez el
cliente firme el voucher decirle: “é¢Me permite(s) ver su/tu

Decir: "Su/tu total es
de SXX.XX" . (Omitir

- este paso cuando el

identificacion nuevamente por favor? Se debe revisar que las >
cliente haya presentado

firmas de la tarjeta, el vouchery la identificacidn coincidan.
Nota: en caso de que el cliente presente dificultad para introducir la un cupén a precio $0).
tarjeta en el datafono, ayudar al cliente y desinfectar la tarjeta al k
momento de devolvérsela.




cinépolis

Técnicas de Venta Contingencia COVID-19

el pago fue en efectivo,

simultdaneamente, alistar el cam
para devolver al cliente, decir: L
devuelvo $xx.xx. Colocar el din

en el mostrador. No entregarlo
directamente al cliente.

Finalizar la transaccién en sistema
para que se impriman los boletos. Si

\ 4

Taquilla (Escenario 1)
RA-GP-TV19-CO-01

Decirle al cliente: “Puede tomar sus boletos de
laimpresora”. Decir “Le/te entrego xx
(numero de boletos) boleto(s), para XXXX

(pelicula), sala (numero de sala o tipo 4DX), en

bio
e/Te
ero

J

Si un cliente se

acerca antes de ser

Ilamado, decirle:

a“ H
Cuando termined

sanitizar el drea,

comienzo a

Ctenderlo".

versién (doblada, subtitulada o en espafiol) en
formato XX (2D, 3D, sala junior), a las xx:xx
(hora), su(s) asiento(s) es(son) x XX”, y si aplica,

a

e

J

y el cliente lo solicité entregar cambio o copia
del voucher dejandolos sobre el mostrador.

Después de terminar la transaccion, rociar

Decirle al cliente: é¢desea gel

antibacterial? Si el cliente

acepta, colocar el gel en las
manos del cliente.

4 )

Alpha HP/Oxivir a un pafio azul limpio y
limpiar el POS, la pantalla del cliente, la
impresora, datafono, el acrilico protector,
la barra de servicio y la terminal de punto
de venta. Cada vez que el pafio este sucio,

cambiarlo por uno limpio. Ver Apoyo
Visual limpieza Puntos de Venta.

J

Decir: “Que disfrute(s) la
funcion”
haciendo contacto visual con

el cliente y tratandolo
amablemente. j
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cinépOIis Dulceria (Escenario 1)

RA-GP-TV19-CO-01

Con el fin de brindar un mejor servicio en la Dulceria de los conjuntos Cinépolis y garantizar un buen manejo
higiénico y la inocuidad de los alimentos, el modelo de servicio en dulceria comprende :

|I |

. . * Armay entrega la orden.
* Realiza la venta al cliente, y 8

. . . °
maximiza, cobra y registra. Se enfocaen hacerlo
«  Seenfoca en atender al cliente rapidamente y comenzando, de

amablemente. ser posible, desde que el
Vendedor esta tomando la orden.
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-

\Vendedor

Técnicas de Venta Contingencia COVID-19

-

Sanitizarse las
manos.

N\ J

\tarjeta bancaria”.

Llamar al cliente o grupo
familiar al punto de venta
y decir: “Bienvenido(a) a
Cinépolis” haciendo
contacto visual con el
cliente y tratandolo
amablemente. decir:
“para mayor seguridad le

recomiendo el pago con)

> |

Si el cliente solicita
un pedido especifico
y aplica con
promocion, ofrecerla
inmediatamente. Si
el cliente no solicita
un pedido especifico,
ofrecerle el combo
promocional vigente

0 promocién.

TCC?

No

-

Ofrecer

¥_ v
ey—

Preguntar al
cliente: ¢Tiene

TCC:
Deslizar la
tarjeta

——

~

Sanitizar la
TCC con una
toalla de papel

desechable y
devolver la
tarjeta al

kcliente. )

Confirmar el pedido
diciéndole al cliente
cada uno de los

productos que solicito.

J

Maximar la orden, cuando se trata de un combo, ofreciendo un
producto adicional. Cuando son productos individuales,
maximar ofreciendo mayor tamafio y un producto
complementario. Seguir el Apoyo para Maximizacién de

maximizacion.

Dulceria. Registrar en el sistema simultdneamente a la

y
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Dulceria (Escenario 1)
RA-GP-TV19-CO-01

inépolis

P
%

Vendedor

dependiendo de la forma de pago, realizar lo siguiente:

* Efectivo. tomar el dinero de la barra y confirmar al cliente

la cantidad de dinero que esta recibiendo.

* Tarjeta Débito. Solicitar al cliente que pase la tarjeta por el

datafonoy el ingreso de la clave en el datafono.

* Tarjeta de Crédito. decir:

favor”.

identificacion coincidan.

Nota: en caso de que el cliente presente dificultad para

“¢Me permite(s) ver su/tu
identificacion por favor?” y decirle al cliente puedes pasar la
tarjeta por el datafono, con el frente hacia arribay el chip al
fondo y una vez impreso el voucher,, decir: “Su/tu firma por
Una vez el cliente firme el voucher decirle: “éMe
permite(s) ver su/tu identificacion nuevamente por favor?
Se debe revisar que las firmas de la tarjeta, el vouchery la

introducir la tarjeta en el datafono, ayudar al cliente y
desinfectar la tarjeta al momento de devolvérsela.

Decir al cliente: Puede tomar su
factura de compra de la
impresora.

Pago en Efectivo: Entregar el

»| cambio al cliente dejando el q Decirle al
dinero en el mostrador cliente:
diciendo: Le/Te devuelvo édesea gel
SXX.XX. antibacterial?
Pago con tarjeta: decir al Si el cliente
cliente: puede tomar el ticket o acepta, colocar
factura y copia del voucher de el gel en las
la impresora .Solamente manos del

(.

Si un cliente se acerca

antes de ser llamado,

decirle: “Cuando termine

de sanitizar el area,
comienzo a atenderlo”.

Sanitizarse las

manos.
.

entregar el voucher sélo cuando
\Icllente lo haya solicitado. J

Después de terminar la transaccion,

J

rociar Alpha HP/Oxivir a un pafio
azul limpio y limpiar el POS, la
pantalla del cliente, datafono,
impresora y la terminal de punto de

venta. Cada vez que el pafio este
sucio, cambiarlo por uno limpio.

K cliente. )

Decir: Del lado derecho mi

su/tu orden”.

compaiiero le entrega
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cinépOIis Dulceria (Escenario 1)

RA-GP-TV19-CO-01

Armary entregar la orden esresponsabilidad del Corredor, quien debe enfocarse en hacerlo rapidamentey comenzando, de ser posible,
desde que el Vendedor estd tomando la orden. Debe realizarlo de la siguiente manera:

Corredor

= ("

Leer la orden
en el punto

éEl cliente

lleva mas de 2
productos?

A 4

de venta.

Sanitizar la Ubicar la bandeja en el
bandeja con Alpha mostrador para colocar

HP/Oxivir y pafio \los productosenella.
NO verde.

. J

)
2
Sanitizar
las manos

\ A 4
Gmenzar a servir la orden de \
12

acuerdo a la siguiente secuencia:

Si esta completa la orden colocar en la bandeja el * 1. Bebidas e a ',‘a;'adc,’,y g
mismo numero de bolsas que de boletos comprados * 2. Crispetas. : = Desinfeccion de

por el cliente, para que el cliente(s) pueda(n) guardar | m—l * 3. Nachos, hot dogs (si aplica) manos.
el tapabocas, si el pedido no lleva bandeja colocarla(s) * 4.0tros
<o N

en la barra de servicio y decirle al cliente: le entrego * Colocar los prqductos en lf" barray
esta(s) bolsa(s) para guardar su(s(/tu(s) tapabocas Preguntaral cliente: ¢Esta ¥

este debe(n) quitarselo solamente para ingerir completa su/tu orden?” ’ﬁ ﬁ
alimentos dentro de la sala. J \ /

) (.

Sanitizar el meson rociando a un pafio verde

despedir al L .. =
cliente limpio Alpha HP/Oxivir y frotar por toda la
ol diciéndole: superficie. Dejar secar al aire. Si el conjunto . >
) »| cuenta con menus para los clientes, estos _
que se/te 3

. . , también deben ser sanitizados repitiendo el
divierta(s)”. P

@ismo procedimiento. )

a




Sanitizarse
las manos.

—
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Venta Cruzada (Escenario 2)
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Vendedor

~

Decir: “Me permite(s)
su/tu clave de compray
su nombre?”.

Lp] Llamar al cliente o grupo
familiar al punto de

cliente y tratandolo
amablemente. decir:
“para mayor seguridad
le recomiendo el pago

Cn tarjeta bancaria”. j

Compra web

¢El cliente manifiesta
tener promocién o realizd

venta y decir:

“Bienvenido(a) a Venta
Cinépolis” haciendo Normal
contacto visual con el

Preguntar al cliente:

Promocion

@resar en el sistema la clave

de compray el nombre.
Preguntarle al cliente si recibio
el codigo QR, si el cliente
responde afirmativamente ,
invitarlo a pasar directo a la
sala e indicarle que debe
presentar el codigo a la persona
que se encuentra en el acceso
del pasillo o corredor.

~

J

compra web?

éTiene TCC?

.. Gecirle al cliente me
Sanitizar la permites por favor la
TCC con una tarjeta TCC: Deslizar #
toalla de la TCC en el punto de
papel @—| venta con la banda
desechableyy hacia el interior, si la
de\(olver la banda no funciona,
tarjeta al ingresar manualmente
cliente.

) Qn el sistema.

Cupon o Folio Electrénico:
Ingresar el folio al sistema.
Cinecard: Deslizar la
tarjeta y regresarla al
cliente.

\




cinépolis

Vendedor

-

Marcar en el
sistema mientras
el cliente ordena.

Nota:

identificacion.

a)
b)

<)

d)

Preguntar: “¢Qué pelicula desea(s) ver?” y dependiendo lo
que el cliente mencione, realizar lo siguiente:

Cliente ordena peliculay funcién. Marcar lo que pide el
cliente.

Cliente ordena pelicula sin horario. Decir: “¢A las xx:xx
(horario mas proximo) esta bien?”.

Cliente ordena horario sin pelicula. Decir: “Esta(n) por

comenzar la(s) siguientes peliculas(s) xxxx (nombre de
peliculas) a las xx:xx (horario mas préximo)”.

Cliente solicita recomendaciones. Decir: “Los estrenos

de la semanason...”.

En caso de que la pelicula elegida por el cliente sea clasificacién apta para
mayores de 15 afios U 0 apta para mayores de 18, solicitar una
identificacion para verificar la edad, si tiene recomendacién de edad,
comentarle al acompafiante del menor la recomendacidn. No olvidar que
siempre que haya duda sobre la edad del cliente solicitar la

Decir: “éLe puedotomar
su orden de dulceria?

Técnicas de Venta Contingencia COVID-19

Venta Cruzada (Escenario 2)
RA-GP-TV19-CO-01

ﬂ»ﬂ\

Cuando hay sillas preferenciales, decir:

¢Desea preferencial o general?,

posteriormente preguntar: ¢Cuantos

boletos?, en caso de que sea un grupo

mayor a 4 personas deberdn sentarse SR
en dos grupos o mas.
De acuerdo a la respuesta, mostrar en

pantalla los asientos sugeridos y et ennasasins
decirle al cliente: La pantalla se smene
encuentra en la parte superior, los

verdes son los asientos sugeridos para =
garantizar el distanciamiento social s
,¥éesta bien?” . Nota: si el cliente e
manifiesta el deseo de cambiar las
sillas informar que se debe dejar 2
sillas libres a cada costado adicional las
de enfrente y atras de las grises
oscuras.

Ver Anexo: Sillas habilitadas en
contingencia.

sessssssas
sesscoccee

*El color de las sillas disponibles que muestra el
sistema, puede variar a azul o gris, de acuerdo a las
condiciones del POS.
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c ne po I Is Venta Cruzada (Escenario 2)
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Vendedor

Si el cliente solicita

El cliente desea un pedido especifico

productos de
dulceria?

y aplica con
promocidn, ofrecerla
inmediatamente. Si
el cliente no solicita
un pedido especifico,
ofrecerle el combo
promocional vigente

\ O promocion. /

NO

Maximar la orden, cuando se trata de un

»1 combo, ofreciendo un producto adicional.
Cuando son productos individuales maximar
ofreciendo mayor tamafioy un producto
complementario. Seguir el Apoyo para

\_

Maximizacién de Dulceria. Registraren el
sistema simultdneamente a la maximizacion.

de dinero que esta recibiendo.
* Tarjeta Débito. Solicitar al cliente que pase la tarjeta por el datafonoy
el ingreso de la clave en el datafono.

* Tarjeta de Crédito. decir: “¢ Me permite(s) ver su/tu identificacién por
favor?” y decirle al cliente puedes pasar la tarjeta por el datdfono, con
el frente hacia arriba y el chip al fondo y una vez impreso el voucher,,

decir: “Su/tu firma por favor”. Una vez el cliente firme el voucher
decirle: “éMe permite(s) ver su/tu identificacion nuevamente por
favor? Se debe revisar que las firmas de la tarjeta, el vouchery la
identificacion coincidan.

Nota: en caso de que el cliente presente dificultad para introducir la

momento de devolvérsela.

/dependiendo de la forma de pago, realizar lo siguiente: \
* Efectivo. tomar el dinero de la barra y confirmar al cliente la cantidad

tarjeta en el datafono, ayudar al cliente y desinfectar la tarjeta al /

)

Decirle al
cliente
fe=] “Su/tu
total es de
Sxx.xx”

> |

—/

Confirmar el pedido
diciéndole al cliente el
numero de boletosy cada

uno de los productos que
Ksolicité. j
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Finalizar la transaccion en —_—

sistemay decir al cliente:
Puede tomar factura de
compra de laimpresoray xx
(numero de boletos) para xxx
(pelicula), sala (numero de
sala o tipo 4DX) en version
(doblada, subtituladao en
espafiol) en formato xx (2D,
3D), a las xxxx (hora), su(s)

@ento(s) es(son) xxx. j

Si un cliente se acerca
antes de ser llamado,

decirle: “Cuando termine
de sanitizar el area,
comienzo a atenderlo”.

Técnicas de Venta Contingencia COVID-19

Venta Cruzada (Escenario 2)
RA-GP-TV19-CO-01

Vendedor

4 )

Si aplica:

Pago en Efectivo:
Entregar el cambio al
cliente dejando el dinero
en el mostrador diciendo:
Le/Te devuelvo S$xx.xx.
Pago con tarjeta: decir al
cliente: puede tomar su
voucher del datafono.
Solamente entregar el
voucher sélo cuando el

M)
J

Decirle al
cliente:
édesea gel
antibacterial?
Si el cliente
acepta,
colocar el gel
en las manos
del cliente.

~

Ciente lo haya solicitad)

Sanitizarse las

\manos. )

El cliente solicito
pedido de dulceria

Decir: “Que disfrute(s) la
funcién” haciendo contacto
visual con el cliente y

Decir: Del lado
derecho mi

compaiiero le entrega

ksu/tu orden”.

J

Qraténdoloamablemente. )

Después de terminar la transaccion, <
rociar Alpha HP/Oxivir a un pafio
azul limpio y limpiar el POS, la
pantalla del cliente, datafono,
impresora y la terminal de punto de
enta. Cada vez que el paio este
sucio, cambiarlo por uno limpio. /

\&
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Cinépons Venta Cruzada (Escenario 2)

RA-GP-TV19-CO-01

Armary entregar la orden esresponsabilidad del Corredor, quien debe enfocarse en hacerlo rapidamentey comenzando, de ser posible,
desde que el Vendedor estd tomando la orden. Debe realizarlo de la siguiente manera:

Corredor

= ("

éEl cliente

)
leer la E
orden en el
punto de \

lleva mas de 2 - >
venta. productos? San|t|z§r la Ubicar la bandeja en el
Sanitizar bandeja con mostrador para colocar
las manos Alpha HP/Oxivir y Qos productos en ella. )
NO pafio verde.

J

\ v
Gmenzar a servir la orden de \
12

acuerdo a la siguiente secuencia:

Si esta completa la orden colocar en la bandeja el L Be_bidas y '.-a"ad?}’
mismo numero de bolsas que de boletos comprados * 2. Crispetas. : s Desinfeccion de

por el cliente, para que el cliente(s) pueda(n) guardar | qe—] * 3. Nachos, hot dogs (si aplica) manos.
el tapabocas, si el pedido no lleva bandeja colocarla(s) * 4. 0tros
<o N

en la barra de servicio y decirle al cliente : le entrego * Colocar los productos en la barra y
esta(s) bolsa(s) para guardar su(s(/tu(s) tapabocas Preguntaral cliente: ¢Esta ¥
este debe(n) quitarselo solamente para ingerir completa su/tu orden?” ’ﬁ ﬁ
\alimentos dentro de la sala. / \ /
— [

. Sanitizar el meson rociando a un pafio verde \
despedir al S o -
cliente limpio Alpha HP/Oxivir y frotar por toda la

diciéndole: superficie. Dejarlsecar al aire. Si el conjunto >

cuenta con menus para los clientes, estos _

ue se/te - - o
giviertﬁ(s)” también deben ser sanitizados repitiendo el

@ismo procedimiento. )

A 4

&

a
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cinépolis Anexos
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ANEXOS
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CinépOIis Empaque Crispetas
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Todas las crispetas en sus diferentes tamafios estaran cubiertas para garantizar la higiene de las mismas como se muestra
a continuacion:
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CinépOIis Arreglo Unifila Taquilla
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Puntos de Atencion a clientes: Sélo atender un cliente por cada punto de venta.

= - L4 - “ 7 ===
=29=l B= = 08 == ~
o o Gt v ,OH va 0 - £ o ® o v .ol
- Salida clientes vt
on
Finalizacion
Unifila
lir t\J — = J
A =3 T =
N s N
D D D
‘ l Fila
T N - ) ! O Preferencial
o ‘. 'CD (’ .C_j -‘I. -O —.
o
Inicio Unifila: o 2
nicio Unifila: S -,
=
Senalizacion Ingreso clientes =

distancia 2.0 m

h
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@ veEnDIDA
@ sLoquEADA

PANTALLA

Sillas Habilitadas en Contingencia
RA-GP-TV19-C0O-01

. VENDIDA

SALA TRADICIOMNAL

@ sLooueaDa

FANTALLA

SALA TIPOD VIP
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CinépOIis Arreglo Unifila Dulceria

RA-GP-TV19-CO-01

v 7.
Puntos de Afencion a
clientes:

) " Sélo atender un cliente en
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/PRIMERA MAXIMIZACI()N\

Se busca incrementar el tamafio de los
productos.

Si el cliente no menciona el tamafio del
producto decirle: “éGrande esta bien?”
Si el cliente menciona el tamafio del
producto, empezar maximizando por el
siguiente tamafio.

Si no acepta, mencionarle que por una
diferencia de Sxx.xx se puede llevar el
producto de mayor tamafio.

Ejemplos

—
Por SX mas

—

Por SX mas

Apoyo Maximizacion Dulceria
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SEGUNDA MAXIMIZACION

Se busca incorporar extras al pedido de
acuerdo a los productos solicitados por el
cliente.

Ejemplos

—l
Ofrecer

—l
Ofrecer

—

Ofrecer

/
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/TERCERA MAXIMIZACION\

Se busca incrementar la cantidad de
productos.

Si el cliente pide algo salado, ofrecer
bebida.

Si pide bebida, ofrecer algo dulce o
salado.

Si el cliente pide bebidas y algo salado,
ofrecer algo dulce.

—
Ofrecer
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/PRIMERA MAXIMIZACION

Se busca incrementar el tamafio de los
productos.

Si el cliente no menciona el tamano del
producto decirle: “é¢Grande estd
bien?”

Si el cliente menciona el tamaiio del
producto, empezar maximizando por
el siguiente tamaiio.

Si no acepta, mencionarle que por una
diferencia de Sxx.xx se puede llevar el
producto de mayor tamanio.

Ejemplo

\ Por $X mas t#,
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/SEGUNDA MAXIMIZACION\

Se busca incorporar extras al pedido de
acuerdo a los productos solicitados por
el cliente.

Ejemplos

Ofrecer

Salsa Chocolate

Ofrecer

Salsa Chocolate
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Apoyo Maximizacion Dulceria Coffee Tree %

/TERCERA MAXIMIZACION

Se busca incrementar la cantidad de
productos.

Si el cliente pide alimentos, ofrecer
bebida.

Si pide bebida, ofrecer alimentos.

Ejemplos

Ofrecer

Ofrecer
R .
Porcidn extra

t__%, Ofrecer
-
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Clausula de Confidencialidad Scanton

Este documento y sus anexos contienen informacion estratégica de negocio, secretos comerciales y en general el know-how de Scanton, S.L.
Sociedad Unipersonal Inc. (“Scanton”) y su grupo, derivados de experiencias comerciales y programas de investigacion y desarrollo, y que
han sido compilados para uso exclusivo de las filiales del grupo (y, en particular, de algunos de sus empleados y directivos), con el objetivo
de asegurar e incrementar la rentabilidad y beneficio del grupo a largo plazo. El contenido de este documento y sus anexos es, por
consiguiente, estrictamente confidencial y para el uso exclusivo de sus destinatarios.

En este documento y sus anexos tendrd la consideracion de “Informacion Confidencial” toda documentacién e informacion (de tipo
econdmico, financiero, técnico, comercial, estratégico o de otro tipo), proporcionada de cualquier forma (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 Scanton, a cualquier sociedad de su grupo, o a cualquier persona relacionada con las mismas, incluyendo,
sin limitacion: informacidn cientifica, técnica o arquitectdnica; informacidn relativa al negocio actual o futuro, experiencia comercial y planes
de comercializacion, incluyendo, pero no limitada a, informacién financiera, términos contractuales o informacién y datos de clientes;
disefos, dibujos, programas de computadora y software; costos e informacién de precios; y identificacién de personal u otros recursos para
su posible uso comercial. En particular, serda Informacién Confidencial toda documentacion e informacién: (i) marcada como tal; (ii)
identificada por Scanton o su personal, bien de forma escrita o bien de forma verbal, 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 comprometen a tratar y conservar en todo momento la Informaciéon Confidencial como
secreta y confidencial y a no la comunicarla ni revelarla directa ni indirectamente (tanto en forma oral o escrita) a ninguna otra persona fisica
o juridica (con la Unica excepcidn de aquellos miembros del personal de Scanton que tengan la necesidad de conocer dicha informacién para
la prestacidn de sus servicios) sin que medie previa aprobacidn por escrito de Scanton. La revelacion, distribucion, transmision electrénica o
copia de la Informacién Confidencial queda estrictamente prohibida. Los destinatarios de este documento y sus anexos acuerdan no
duplicar, distribuir o revelar su contenido a través de ningiin medio.



