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Py . Técnicas de venta Tradicional
'- cmepo"s‘ CA-GR-TV-TRA-02 ‘

TAQUILLA
[Decir: “Buenos dias N
tardes / noches
Bienvenido(a) a Cinépolis”
mirando a los ojos al Venta
cliente y sonriendo, normal _
. . « Folio
;Cuentas con la tarjeta Fila . Cund
Club Cinépolis? * upon
: normal

impreso

Ingresar el @

folio del cupon

Venta con

Fila Venta con promocion . Cupén-tarieta al sistemar. 2
Nota: en caso de que no haya Cineticket reservacion . Purrl)tos Cthb
sistema para cobro con tarjeta Cinénolis
bancaria, decir: “Por el p

« Pase anual

momento solo contamos con
Q:\gos en efectivo”. /

Deslizar la tarjeta vy
regresarla al cliente. En
el caso de los cupones,
ingresar el cupon

\ 4

correspondiente en
Decir: “Me sistema.
permite(s) su/tu Nota: en caso de pase
clave de anual, solicitar una
reservacion y una Qentiﬁcaci()n.

\ identificacion”. }

Ingresar el numero de
reservacion, nombre o

teléfono al sistema.
Revisar que los nombres de
la reservacion y la

Ingresar numero de reservacion o deslizar
tarjeta bancaria y regresarla al cliente o

Compra

identificacion  coincidan. | Reservacion pagada nombre o teléfono al sistema.
Confirmar asientos, sin pagar Revisar que los nombres de la reservacion y la
funcion y hora con el identificacion coincidan. Confirmar asientos,

cliente. ) chi()n y hora con el cliente.

*Si el cliente entrega la TCC, a partir de este momento debemos llamarlo por su nombre.

TCC: En caso de que el cliente no cuente con la TCC se le debe ofrecer adquirirla, si el cliente acepta, se realiza el proceso de alta de socio segiin se indica en
el material de Club Cinepolis vigente enviado por Comercializacion. .

TCC: Durante la técnica de venta light, no se debe ofrecer al cliente.

Nota: El pase anual puede ser utilizado por el conyuge o los hijos del cliente titular. S6lo es necesario firmar uno de los voucher emitidos por el sistema.
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W,m Cinépolis. CA-GR-TV-TRA-02
TAQUILLA

Técnicas de venta Tradicional

Nota: El tiempo en fila de un cliente no debe ser mayor a 4 min. El tiempo en atencion de un cliente no debe ser mayor a los 2 min.

Dependiendo de lo que el cliente mencione, realizar lo siguiente:
a) Cliente ordena pelicula y funcion. Marcar lo que pide el cliente.

-

proximo) esta bien?”.

@ proximo)”.
d) Cliente solicita recomendaciones, entregar la carpeta con la sinopsis y decir:
“Los estrenos de la semana son...” o “La(s) pelicula(s) con garantia es/son

Marcar en
el sistema mientras

xxxx (peliculas garantia Cinépolis)”.
el cliente ordena.

verificar que sea mayor de edad.

b) Cliente ordena pelicula sin horario. Decir: “;A las xx:xx (horario mas

¢) Cliente ordena horario sin pelicula. Decir: “Esta(n) por comenzar la(s)
siguientes pelicula(s) xxxx (nombre de peliculas) a las xx:xx (horario mas

Qota: en caso de que la pelicula elegida por el cliente sea clasificaciéon C solicitar una identificacion paraj

~

Decir:“La pantalla se encuentra
en la parte superior, el/ los
lugare(s) que se le/ te asigna(n)
son los verdes, jesta bien?”. Si
el cliente lo solicita, cambiar los
asientos, solicitar la ubicacion,
letra de la fila y numero de
asiento(s) indicando que los
grises son los disponibles.
Confirmar asientos, funcién vy
hora con el cliente.

v

( N 7

e

anletos. )

Solamente que el cliente no haya presentado un cupo6n a precio cero, decir: “En un momento\
le/te cobraria “xx.xx” y dependiendo de la forma de pago, realizar lo siguiente:
« Efectivo. Decir: “Recibo “xx.xx” y dejar el efectivo en la barra, a la vista del cliente.
Guardarlo en la caja de efectivo hasta que se despida al cliente.
« Tarjeta bancaria. Recibir la tarjeta y decir: “;Me permite(s) su/tu identificacion por favor?”,

Finalizar < m una vez pasada la tarjeta bancaria devolverla de manera inmediata al cliente*, impreso el
transaccion en voucher decir: “Su/tu firma por favor”. Se debe revisar que las firmas del voucher y la
sistema para identificacion coincidan.

que se *El cinepolito en el unico momento que debe tener la tarjeta bancaria del cliente es solamente para pasarla por el
impriman los datafono o punto de venta.

Nota: revisar las medidas de seguridad en las transacciones segiin la guia correspondiente vigente. En caso de que no se
cumpla alguna de estas medidas, decir: “;Cuenta(s) con alguna otra forma de pago?”.

y
(" N\

Decir: “Le/te entrego xx (numero de boletos)
boleto(s), para XXXX (pelicula), XXXX

\ 4

-

A\ 4

(subtitulada/doblada/en espafiol), en XX (2D o 3D), a
las xx:xx (hora), su(s) asiento(s) vienen en el/los
boleto(s)”, y si aplica, entregar cambio o copia del

Qoucher. )

* En caso de que el cliente pagara por medio de cinetiket, debe firmar el voucher que emite el sistema.

Resaltar con pluma en el
comprobante  del cliente,
haciendo un circulo, la sala,

Qila y asiento en los boletos. )

Decir: “Que se/te diviertas”
haciendo contacto visual

Qon el cliente y sonriendo. )

~N

* Si el cliente posee TCC, ésta se debera deslizar antes de realizar el cobro ya que los puntos Club Cinépolis no se pueden acumular después.



/Decir: “Hola”
contacto visual
cliente y sonriendo,
{Cuentas con la tarjeta
Club Cinépolis? *

hacien(m
con el

Si hay
promocion(es)

Técnicas de venta Tradicional
CA-GR-TV-TRA-02
DULCERIA

No hay
promocion(es)

Decir: “;Le/te tomo

= N
=

Nota: en caso de que no haya Qu/tu orden?”. )
sistema para cobro con tarjeta
bancaria, decir: “Por el A
momento solo contamos con
\pagos en efectivo”. / ( i \
Informar al cliente las
promociones vigentes.
Nota: estas promociones seran
definidas por el area de
(omerciahzacién.
El cliente
@mar la orden de acuerdo a la siguiena lleva
secuencia*: 4 palomitas
« Bebidas embotelladas. 7 ) Decir: “iDesea
@ - Bebidas fountain. ; » mantequilla liquida
+ Palomitas. } en sus palomitas?”.
+ Nachos. ﬁ &
« Hot dog. o El cliente
* Dulces y/o helados. no lleva
< palomitas

t Bebidas ICEE.

_J/

*Si el cliente entrega la TCC, a partir de este momento debemos llamarlo por su nombre.
TCC: En caso de que el cliente no cuente con la TCC se le debe ofrecer adquirirla, si el cliente acepta, se realiza el proceso de alta de socio segun se indica en
el material de Club Cinepolis vigente enviado por Comercializacion.
TCC: Durante la técnica de venta light, no se debe ofrecer al cliente.

\ 4

Maximizar la orden como
se indica en el Apoyo de
maximizacion ara

k[)ulceria. )

y
Mientras se maximiza,
registrar la orden en

Cistema. )
(" )

Decir: total

“Su/tu
pagar es de xx.XX, en un

a

\ momento le cobro”.

J




<T Cinépolis.

a Fy )

A
Entregar la orden colocando los

Técnicas de venta Tradicional &%
CA—GR—TV—TR,A—OZ
DULCERIA
/ Solamente que el cliente no haya presentado un cupéon a precio Cem
decir: “En un momento le/te cobraria “xx.xx” y dependiendo de la

forma de pago, realizar lo siguiente:
« Efectivo. Decir: “Recibo “xx.xx” y dejar el efectivo en la barra, a la
vista del cliente. Guardarlo en la caja de efectivo hasta que se
despida al cliente.

productos del lado
derecho/izquierdo de la barra y >
confirmandolos con el cliente,

ademas decir: “;Esta completa
su/tu orden?”

En caso de que la orden lleve mas de
dos productos colocarlos en una
charola

e Tarjeta bancaria. Recibir la tarjeta y decir: “;Me permite(s) su/tu
identificaciéon por favor?”, una vez pasada la tarjeta bancaria
devolverla de manera inmediata al cliente*, impreso el voucher decir:
“Su/tu firma por favor”. Se debe revisar que las firmas del vouchery
la identificaciéon coincidan.

*El cinepolito en el tnico momento que debe tener la tarjeta bancaria del cliente es

solamente para pasarla por el datafono o punto de venta.

Nota: revisar las medidas de seguridad en las transacciones segun la guia correspondiente

Qgente. En caso de que no se cumpla alguna de estas medidas, decir: “;Cuenta(s) con algy

otra forma de pago?”.

-

Despedir al cliente diciendo: Entregar el ticket diciendo:
“Que se/te divierta(s)” “Le/te entrego” y ademas,
haciendo  contacto visual entregar cambio o voucher

Qon el cliente y sonriendo. ) Qegl’m aplique. )

N )

\

* Si el cliente posee TCC, ésta se debera deslizar antes de cobrar la orden ya que los puntos Club Cinépolis no se pueden acumular después.
Nota: El tiempo en fila de un cliente no debe ser mayor a 4 min. El tiempo en atencion de un cliente no debe ser mayor a los 2 min.



Técnicas de venta Tradicional ‘
CA-GR-TV-TRA-02
VENTA CRUZADA

<< Cinépolis.

/Decir: “Buenos dias N
tardes / noches

Bienvenido(a) a Cinépolis”
mirando a los ojos al
cliente y sonriendo,
{Cuentas con la tarjeta
Club Cinépolis? *

Venta
normal

Fila
normal

Venta con

promocion folio del cupon

al sistema*.

Fila
Cineticket

Venta con » CupOn-tarjeta
reservacion « Puntos Club

FiGe i A
\

Deslizar la tarjeta vy
regresarla al cliente.
Nota: en caso de pase anual,

« Folio
» Cupo6n
impreso
'Lngresar el

Nota: en caso de que no haya
sistema para cobro con tarjeta
bancaria, decir: “Por el

momento solo contamos con (
\pagos en efectivo”. /

\ 4

< \ solicitar una identificacion.
Decir: “Me
Nota: El pase anual puede ser permite(s) su/tu
utilizado por el conyuge o los hijos clave de

del cliente titular. S6lo es necesario reservacion y una Deslizar tarjeta bancaria y regresarla al

firmar uno de los voucher emitidos \ identificacion”. } cliente o ingresar numero de reservacion, ,
por el sistema nombre o teléfono al sistema. »

Revisar que los nombres de la reservacion y la
*Si el cliente entrega la TCC, a partir identificacion coincidan

de este momento debemos llamarlo
« Tarjeta bancaria
< Pase anual a

por su nombre.
« Efectivo

TCC: En caso de que el cliente no
cuente con la TCC se le debe ofrecer
adquirirla, si el cliente acepta, se X
realiza el proceso de alta de socio /
segun se indica en el material de

Club Cinepolis vigente enviado por
Comercializacion. . Reservacion 4

Compra
pagada

A 4

light, no se debe ofrecer al cliente

En caso de membresia o pase anual
solicitar una identificacion.

~\
TCC: Durante la técnica de venta sin pagar Ingresar el nimero de reservacion, )
; . »| nombre o teléfono al sistema.
% ‘ Revisar que los nombres de la p
. . o . ’ Lreservaci()nyla identificacion coincidan. y




Técnicas de venta Tradicional
CA-GR-TV-TRA-02
VENTA CRUZADA

Marcar en

el cliente ordena.

Dependiendo de lo que el cliente mencione, realizar lo siguiente:

el sistema mientras

Nota: en caso de que la pelicula elegida por el cliente sea clasificacion C solicitar una identificacién pa
verificar que sea mayor de edad.

a) Cliente ordena pelicula y funcion. Marcar lo que pide el cliente.
b) 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 pelicula(s) xxxx (nombre de peliculas) a las xx:xx (horario mas
proximo)”.

Cliente solicita recomendaciones, entregar la carpeta con la sinopsis y decir:
“Los estrenos de la semana son...” o “La(s) pelicula(s) con garantia es/son
xxxx (peliculas garantia Cinépolis)”.

)

d)

~

~

"/

4 R

Decir:“La pantalla se encuentra
en la parte superior, el/ los
lugare(s) que se le/ te asigna(n)
son los verdes, jesta bien?”. Si
el cliente lo solicita, cambiar los

-

* Cliente no desea
productos de Dulceria
* Boletos pagados

£

Cliente desea
productos de

tomo
de

Decir:
su/tu

“iLe/te
orden

Qulceria?”.

J

a

~

Dulceria
4 Informar al cliente las
. Cliente no desea promociones vigentes. )
Nota: estas promociones Sseran

productos de Dulceria

* Boletos sin pagar area

definidas  por el

Qomercializaci()n.

de

asientos, solicitar la ubicacion,
letra de la fila y numero de
asiento(s) indicando que los
grises son los disponibles.
Confirmar asientos, funcién vy

J

hora con el cliente.

Hay
promocion(es)
de Dulceria

No hay
promocion(es)
de Dulceria

* En caso de que la orden lleve mas de dos productos colocarlos en una charola.
* Si el cliente posee TCC, ésta se debera deslizar antes de cobrar la orden ya que los puntos Club Cinépolis no se pueden acumular después.



Técnicas de venta Tradicional
CA-GR-TV-TRA-02
VENTA CRUZADA

> ) 4 ) 4
Iz &

@ 1 Maximizar la orden > >
como se indica en . “
el Apovyo de Mientras se Decir: “Su/tu total a

pagar es de “xx.xx”, en

maximizaciéon para maximiza, registrar

kDulceria. ) kla orden en sistema. ) Qm momento le cobro”. )

El cliente
\ lleva
palomitas

-

Armar la orden de acuerdo a la siguiente
secuencia*:

Hot dog.
Dulces y/o helados.
Bebidas ICEE.

. y
©

* En caso de que la orden lleve mas de dos productos colocarlos en una charola.

Bebidas embotelladas. g SIE Decir- “;Desea El cliente
* Bebidas fountain. [ . Lo no lleva
. M mantequilla liquida en .
» Palomitas. I . » palomitas
sus palomitas?”.
* Nachos. s

A




A
Entregar la orden
colocando los productos
del lado

derecho/izquierdo de la
barra y confirmandolos
con el cliente, ademas
decir: “jEsta completa

\su/tu orden?”

Técnicas de venta Tradicional
CA-GR-TV-TRA-02
VENTA CRUZADA

\caso de que no se cumpla alguna de estas medidas, decir: “;Cuenta(s) con alguna otra forma y

Solamente que el cliente no haya presentado un cupo6n a precio cero, decir: “En u
momento le/te cobraria “xx.xx” y dependiendo de la forma de pago, realizar lo
siguiente:

- Efectivo. Decir: “Recibo “xx.xx” y dejar el efectivo en la barra, a la vista del
cliente. Guardarlo en la caja de efectivo hasta que se despida al cliente.

- Tarjeta bancaria. Recibir la tarjeta y decir: “;Me permite(s) su/tu identificacion
por favor?”, una vez pasada la tarjeta bancaria devolverla de manera inmediata
al cliente*, impreso el voucher decir: “Su/tu firma por favor”. Se debe revisar
que las firmas del vouchery la identificaciéon coincidan.

*El cinepolito en el tinico momento que debe tener la tarjeta bancaria del cliente es solamente
para pasarla por el datafono o punto de venta.
Nota: revisar las medidas de seguridad en las transacciones segtin la guia correspondiente vigente. En

pago?”.

-

para XXXX (pelicula),

Decir: “Le/te entrego xx (numero de boletos)
boleto(s),
(subtitulada/doblada/en espafiol), en XX (2D o
3D), a las xx:xx (hora), su(s) asiento(s) vienen
en el/los boleto(s)”, y si aplica, entregar cambio
Q copia del voucher.

XXXX

4 | )

a
a

Finalizar transaccion en
sistema para que se

Resaltar con pluma en el comprobante
del cliente, haciendo un circulo, la

Qala, fila y asiento en los boletos. ) Qmpriman los boletos )

Despedir al cliente diciendo: “Que se/te divierta(s)”
\haciendo contacto visual con el cliente y sonriendo. )

A 4

*Si el cliente posee TCC, ésta se debera deslizar antes de cobrar la orden ya que los puntos Club Cinépolis no se pueden acumular después.



Fow Técnicas de venta Tradicional ‘
CA-GR-TV-TRA-02

COFFEE TREE

¢ Cinépolis.

4 )

Decir: “Hola” haciendo ( \ . v
contacto visual con el %
cliente y sonriendo, No hay \"‘; >
promocion(es) =
: : e
Maximizar la orden como
Si hay Decir: “;Le/te tomo se indica en el Apoyo de
Nota: en caso de que no haya promocioén(es) Nt ’ ‘a o maximizacion ara
Eistema paradcobro con tarjet:i Qu uorden:. ) Qinecafé y Coffee Tree. j
ancaria, ecirr  “Por e
A
momento solo contamos con f \
ngos en efectivo”. /
Informar al cliente las promociones
vigentes.
Nota: estas promociones seran definidas
Qor el area de Comercializacion. )
v

0 4

Mientras se maximiza,
Decir: “Su/tu total a registrar la orden en

kpagar es de xx.xx”. ) ksistema. )

|
e
A

Importante: Si el cliente presenta la TCC, se le recibe sin problema y a partir de este momento debemos llamarlo por su nombre.

* En caso de que no haya mas personal en el negocio, cuando termine de cobrar la orden comenzara la preparacion.



Técnicas de venta Tradicional ‘
CA-GR-TV-TRA-02
COFFEE TREE

( Solamente que el cliente no haya presentado un cup6n a precio cero, decir: “En un momento le/te cobraria \
“xx.xx” y dependiendo de la forma de pago, realizar lo siguiente:
p(&- Efectivo. Decir: “Recibo “xx.xx” y dejar el efectivo en la barra, a la vista del cliente. Guardarlo en la caja
de efectivo hasta que se despida al cliente.
- Tarjeta bancaria. Recibir la tarjeta y decir: “;Me permite(s) su/tu identificaciéon por favor?”, una vez
pasada la tarjeta bancaria devolverla de manera inmediata al cliente*, impreso el voucher decir: “Su/tu

: firma por favor”. Se debe revisar que las firmas del vouchery la identificacion coincidan.

El cinepolito en el inico momento que debe tener la tarjeta bancaria del cliente es solamente para pasarla por el datafono o
punto de venta.

Nota: revisar las medidas de seguridad en las transacciones segiin la guia correspondiente vigente. En caso de que no se cumpla alguny

de estas medidas, decir: “;Cuenta(s) con alguna otra forma de pago?”.

4 )

4 )
g Orden con
Lo |

Preguntar: “La(s) crepa(s) la(s) P N ; b
prefiere(s) ;En plato o cono?” reguntar: “¢A que nombre
y anotar su respuesta en la sera su/tu orden?” y anotar el

Qarte de atras de la factura. ) Orden sin mismo en la parte de atras de

Q\ factura. )
crepas

»
»

* En caso de que el cliente presente su TCC, ésta se debera deslizar antes de cobrar la orden ya que los puntos Club Cinépolis no se pueden acumular después.



Técnicas de venta Tradicional ‘
CA-GR-TV-TRA-02
COFFEE TREE

La orden no r J‘v‘"\\ r !: \
incluye Baguis - ) m‘ 5

Entregar Cambio >

diciendo: “Le/te entrego” Decir: “Gracias. Su/tu orden le/te sera entregada
La orden . . .

el cambio o voucher en el area de entrega cuando mencionemos su/tu

incluye Baguis

ksegl’m aplique. ) ummbre 7, )

a

a

V}
N SR g
*

aderezo(s)

e

Anotar en la parte de

Con atras de la factura o
Decir: “¢Gusta(s) algin aderezo aderezo(s) | el aderezo elegido por el Cuando lal orden 'laoste 1180{8i
Cn su/tu Bagui?”. ) kcliente. ) cantar el nombre e

Kcliente. )

4 )

_ Entregar la orden

- confirmando los

productos al cliente y al

Despedir al cliente diciendo: “Que final decir: “¢Esta
se/te divierta(s)” haciendo contacto completa su/tu orden?” y

Qisual con el cliente y sonriendo. ) Qntregar la factura. )




mi“{’ Cinépolis.

ANEXOS



wi"f{' Cinépolis.

&IMERA MAXIMIZACI('m

Se busca incrementar el tamano
de los productos.

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

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

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

Ejemplos

Técnicas de venta Tradicional

Apoyo de maximizacion para DULCERIA ‘
SEGUNDA MAXIMIZACI& éRCERA MAXIMIZACI&

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

Si hay promocionales de cubetas
0 vasos indicados por

comercializacion, se deben
ofrecer en este nivel.

Ejemplos

' Ofrecer

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.

Ejemplos

3

Ofrecer /

Ofrecer “‘/




ﬁIMERA MAXIMIZACI(m

Se busca incrementar el tamano
de los productos.

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

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

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

Ejemplo

Por X mas

Técnicas de venta Tradicional &
Apoyo de maximizacién para COFFEE TREE

KEGUNDA MAXIMIZACI(%

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

Si hay promocionales de cubetas o
vasos indicados por
comercializacion, se deben ofrecer
en esta etapa.

Ejemplos

6RCERA MAXIMIZACI(%

Se busca incrementar la cantidad
de productos.

Si el cliente pide algo salado,
ofrecer bebida.

Si pide bebida, ofrecer algo
salado.

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

Ejemplos

—
Ofrecer




ﬁIMERA MAXIMIZACI(m

Se busca incrementar el tamano
de los productos.

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

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

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

Ejemplo

—
e | |
-

/

Técnicas de venta Tradicional

Apoyo de maximizacién para COFFEE TREE ‘

KEGUNDA MAXIMIZACI(%

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

Si hay promocionales de cubetas
indicados por
deben

0 vasos
comercializacion, se
ofrecer en esta etapa.

Ejemplos
\ we/ Ofrecer
-

6RCERA MAXIMIZACI(%

Se busca incrementar la cantidad
de productos.

Si el cliente pide alimentos,
ofrecer bebida.
bebida,

Si pide ofrecer

alimentos.

Ejemplos

\_

\\l - /: Ofrecer =




~% Cinépolis

Apoyo visual
Guia rapida Semaforo

Cinépolis

Semaforo

/ Consideraciones \

* Para utilizar el semaforo en amarillo y

rojo, la unifila tiene que estar tipo “S”.

Proceso

* R0jO: 10 personas.

Se aproxima hora de alta

afluencia.

Q)D: Verificar continuamente Iafilj

s

Técnica de venta Light

Técnica de venta Normal

* Para mas informacion dirigirse a la guia rapida del semaforo.




Guia rapida Semaforo

Significado de los Colores

Semaforo en verde: Técnica de Venta *Semaforo en amarillo: Analizar si es » Semaforo en Rojo: Técnica de Venta Light.
Normal. necesario un Reabastecimiento y preparacion Técnica de venta Light: Maximizar solamente
Técnica de venta Normal: Maximizar la orden de insumos/ Limpieza. el tamafio de las palomitas y/ o refresco(s) de
como se indica en el Apoyo de maximizacion Insumos: Vasos, maiz, nachos, palomitas, acuerdo a la primera maximizacion del Apoyo
para dulceria. salchichas, Pan para hot dog, Hielo, etc. de maximizacidn para_dulceria.

Técnica de venta Light

* Para mas informacion dirigirse a la guia rapida del semaforo.



Control de cambios

* Enladiapositiva 5 en dulceria se agrega el proceso de ofrecer mantequilla liquida al cliente como
parte de la TV.

* Enladiapositiva 9 en Venta Cruzada se agrega el proceso de ofrecer mantequilla liquida al cliente
como partede la TV.

* Enladiapositiva 10 y 11 se elimina el proceso de escribir el nombre del cliente en la bebida.

* Enladiapositiva 11y 12 se cambia el proceso de escribir en la comanda por escribir en la factura
del cliente.

* TCC: Durante la técnica de venta light, no se debe ofrecer al cliente.

* El cinepolito en el Unico momento que debe tener la tarjeta bancaria del cliente es solamente para
pasarla por el datafono o punto de venta.



SUS.Scanton US

Clausula de Confidencialidad

Este documento y sus anexos contienen informacion estratégica de negocio, secretos comerciales y en general el know-
how de Carbondale, S.L. Co. (“Carbondale”), 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 documentacion e
informacion (de tipo econémico, financiero, técnico, comercial, estratégico o de otro tipo), proporcionada de cualquier forma
(oral, escrita 0 en cualquier soporte) y en cualquier momento, ya sea con anterioridad o posterioridad a la fecha de este
documento o0 sus anexos, que no esté disponible publicamente, relativa a Carbondale, a cualquier sociedad de su grupo, o
a cualquier persona relacionada con las mismas, incluyendo, sin limitacion: informacion cientifica, técnica o arquitecténica;
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; y 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 Carbondale o su personal, bien de forma escrita o bien de forma verbal, como Informacion Confidencial; (iii)
gue tenga valor comercial; (iv) que no sea conocida a nivel general en el mercado o la industria; o (v) que por su naturaleza
0 por las circunstancias en que se produzca la revelacién, 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 Informacion
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 excepcién de aquellos miembros del personal de Carbondale
que tengan la necesidad de conocer dicha informacion para la prestacion de sus servicios) sin que medie previa aprobacion
por escrito de Carbondale. La revelacion, distribucién, transmision electronica o copia de la Informacion Confidencial queda
estrictamente prohibida. Los destinatarios de este documento y sus anexos acuerdan no duplicar, distribuir o revelar su
contenido a través de ningln medio.



