POINT OF PURCHASE AND OTHER SUPPORT MATERIALS SLIDE

BUDGET SLIDE

It is very important to give examples of how budget will be determined.

SIEMPRE A L VANGUARDIL, AP £S SUMEIDR DPLIOH

INFLABLES

+ Innovacidn P.OP. de acuerdo a sus Necesidades y Presupuestos, Los mejores del Mercado.

* PUBLICIDAD NOVIL ¥ MARKETING 360° * ADP PRONOTIONS AGENCY*

SIERPRE & L VANGUARD Lk, ADF ES SUWEIOR DFCIOH

Planes Base Mensual a Trimestral

A) Chofer $250.00 por dia, incluye prestaciones legales,
B) Pointer con Caja $40.00USD por dia.

C) Ranger con Caja Seca $60.00USD por dia.

D) Camioneta Ram de Carga $60.00USD por dia.

E) Ram de Pasajeros $70.00USD por dia.

F) Corvette Clasico $100,00 USD por dia.

«  Ideal para Marcas Premium, incluye postes unifila e insumos tipo armoral y cera para su exhibicion. Este
vehiculo es solo de exhibicidn estatica en cada punto seleccionado, no cubre itinerario entre spots.

¢ Pregunte por nuestros planes con Segways y Motocicletas segtin modelos.
Costos Indirectos se cotizan por separado:
1) Gasolina,
2) Servicio preventivo cada 2500 kms.
3) Servicio mayor cada 5000 kms.
4) Yase Incluye Seguro. N
5) ROTULADO 3600 INICIAL ¥ DESMONTAJE., VINIL $7.00 USD ECONOMICO Y $20.00 USD DURABLE X
MTRO? ¥ $6.00 USD MTRO? LA ROTULACION ¥ $3.00 USD MTRO? DESMONTAJE.
NOTA: TODOS ESTOS PRECIOS NO INCLUYEN IMPUESTOS NI COMISION DE AGENCIA.

LOS PRECIOS PUEDEN YARIAR SEGUN EL TIPO DE CAMBIO.

\ + FUBLICEAD WO Y WARIETHIG 50+ 07 FRONTIONS ot

POINT OF PURCHASE AND OTHER SUPPORT MATERIALS SLIDE

IMAGENES REPRESENTATIVAS. EL DISENO DEL ROTULO 360° LO

REALIZA UNPROFESIONAL Y EL ARTE ES APROBADO POR EL CLIENTE,

SIEMPRE & L VANGUARDIA, ADF ES SUMEIOR QECION,

PAQUETE ESPECIAL GENERAL MILLS

-

GRAN IMPACTO Y BRANDING PARA LA MARCA

L)
s
e
=

= PUBLICIDAD MOVIL ¥ NARKETING 380° * ADP PROMOTIONS AGENCY *

SIERPRE & LL VANGULRD A, ADF ES SUMEIOR DECIOH

PAQUETE ESPECIAL GENERAL MILLS

GRAN IMPACTO Y BRANDING PARA LA MARCA,

\ FUBLISTAD WO WARNEIG 557 407 FRONOTIGNS SGENEY
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NEEDS DETECTION SLIDE

This is a principal slide where customers feed with information the agencies so they can
identify what kind of promotional service they will configure to them.

This one was one of my favorites, because it was always accompanied by a phone call
or even in presence of the customer it was fulfilled. That is the real moment or the
thruth moment if 1 can say. In that moment you start building the relationship and you
position yourself as needed. | will divide it in separate phases for an easy
comprehension of its importance.

Phase 1

AMERICAN CHAMBER
MEXKD

Ciuclac a de del

A RESERVA DE UNA REUHION FORMAL COH USTEDES ¥ VER COMO SATISFACER SUS HECESIDADES ¥ LOGRAR 5US OBJETIVOS COMERCIALES,

HECESITAMOS LOS5 SIGUIENTES DATOS PARA PODER COTIZAR UH PLAH ADHOC, LO ANTES POSIBLE.

BRIEF CUALITATIVO ( FAWOR DE DESCRIBIR LA HECESIDAD LO MAS AMPLIAMENTE POSIBLE )

DEFINIR EL SER¥ICIO QUE REQUIERE [ FAYOR DE FPONER UNA ~ X " EN LA OPCION QUE APLIQUE )

=5 = Fattes i = ¥enta de articulos
Administracion de nomina Evaluacion de perfiles 2
promocionales.

Impulso de ventas con
demostracion

Implementacion y i - Impulso de ventas en
% e Una combinacion de ellos et
ejecucion de planes dequstacion
1 e r Manejo de categoria
Anaqueleo . Mantenimiento de linea . ! 4l 2

Reclutamiento y pre-
seleceion

4 Reportes de actividades
espacios

Here we state that a formal meeting is required in order to comprehend their needs and
set the next steps for an accurate quote.

We ask them to relate a brief of their operation; the period they need the service; but
most important they define as customers and users the specific service they want
between a relatively shortlist of needs.
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Phase 2

Otro |

Que marca [s) desea impulsar

Que marca (5] es su principal competencia

BRIEF CUANTITATIVO ( FAVOR DE MARCAR COH "HUMERO™ LA CANTIDAD DE PERSOHAL QUE REQUIERE DE CADA PERFIL )

Cuanta gente necesita: | |_B_Promotor Anaquetera || |
Promotor Yendedor || | Vendedor Jr. | B Supervisor | |
Representante Médico || | | B Edecan [ |

De que pertil: | Hombre W Mujer | Ambos Sezos
seleccione > 5§ N |

Fue actividades realizaran:

Cual va a ser su sueldo:
Tiene una parte fija § una variable:

| Fija______|
La parte variable cuando y como la pagan

This phase is mainly directed to understand the brand or nrands we were going
promote as the ones that conform their main competence.

Knowing the type of brand we knew a lot of heir business and where they market it.

The next step knew about their specific strategy through the people they were planning
to contract through us. We needed to know about their sex, their profile, their main
activity or activities to perform, their salary, if they had any special benefits or bonuses,
how much, how often, in how many cities around the country, etc.

And of course they always have open spaces to brief us from any special detail they
have got.
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Phase 3

Que caracteristicas requieren sean consideradas

Camionetas de Renta Mantas para camioneta Dizplays Mochila
Stands Mantas Espectaculares Folletos FPortafolio
Maleta Gommas Playeras Fins o Fistoles

Yideo Corporativo Otros:

Requieren capacitar al personal en nuestras instalaciones

Que servicios de apoyo requieren para y durante la capacitacion Proyector
Laptop

Cuanto tiempo dura | Partalla

Ratatalio

Que horarios | Videocassters
Televizion
Requieren estacionamiento - Ctros

Para cuantos autos _ Especifique sus necesidades particulares.

En caso de ser en sus instalaciones, ;Qué herramientas se deben considerar?

Uniformes | Equipo | Otros |

This phase allow us to know more about the tactical details we were going to control.
This is a very important part of any promotion, because one thing is the theory, but
another more important is the strategy to follow and how to anticipate to many errors
that are common to the customers ideas, because they want something to happen, but
they don’t know how to make them.

And in many cases, which is not exclusive for a promotional market I know, it happens
all around on any industry and sector, they perfectly know that what they are asking
for sometimes is difficult to acieve and even sometimes is impossible, but that’s the
main chance to deliver excellent results.

First thinking the better way to do whatever they want to and then invoicing it.
Here we analyze branding stuff like cars, special gadgets, stands, displays, uniforms,

mailers, table-tents and so forth. Also we have to analyze perfectly the kind of activity
and its imminent learning and training needs, specialty, periods, tools and materials.
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Phase 4

Final stage

This is a very important phase, because it helps gainig time with relevant data for
invoicing, from the client, its level, e-mail, so you can start feeding the customers’ data
base. If they have any website it is very important for the initial research we had to do
before any initial meeting with the customer.

DATOS COMERCIALES | FATHE BE INFICAR BATSI BE CHRTACTS EECETARIST FARS NACERLET LLECAR INFSRHACISN, 451 CHHE FARA FAREE ATENSERLSS EN NI SFICINAS |

A que razon comercial se dirigira la cotizacion

Cual es su R.F.C.

Teléfono | Estensién ___|

Fazx

COMENTARIOS ADICIONALES | FAYOR OE DESCRIBIR LA NECESIDAD LO MAS AMPLIAMENTE POSIELE )

AGRADECEMOS SU RETROALIMENTACION. MUY PRONTO LE TENDREMOS LA MEJOR RECOMEMNDACION ¥ PRESUPUESTO PARA
LOGRAR SUS OBJETIVOS

Un CORDIAL 2ALUIDO!

MANUEL REMERD ALYAREZ
DIRECTOR GORFORATIVO DE HEGOGIOS
FROMOTIONE AGEMCY ADP |HAMBURGD #1105 PH, 20K A ROES, COL, JUAREZ, CP.OEI00, 0F. EMTRE AMEBERES ¥ GENOYA TELT. [5255) 52076357 - 52076230 - 52076635
(0445516331545 " 23002053 W agenciadepl oMo Ones. com FROHOTICHS AGEHCY ADF ES AGEHCIA 50 CIADA A AHAFRD ¥ APILIARA AL AHERICAR CHAHBER 0F COHHERCE HEXICH
1i-] ind il
FIOLTIZSIMO PIL AV ANTI ANCORA!

It has a wide area for additional details, which never could stop surprising me, because
it was the one they used more, instead using the other kind of check-list areas
predesigned for them. This demonstrated many times that those clients were busy,
were always hurried or mainly their particular way of working. It was always helpful to
know more about customers’ psicology or strengths and weaknesses before starting
any new business with them.

And finally with the better intention and real focus on starting an affable relationship
with the customers, we tried not to close any format as a simple worksheet. We
particularily tried to stamp a personal approach for them, specially directed from me,
being the business director and owner of the company, which gave the customers the
message that 1 would be aware of their business and always a call ahead for their
needs.
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GENERAL BUDGET AND SALARY COMPARISONS SLIDE

This is where customers and Agencies must match their interests with the real budget,
in order to make a concrete proposal that fits the needs with the possibilities of the
project.

ORDEM DE TRAEAJD
nte / TABULADOR DE SUELDOS 2007
( BENEFICIO DEL PLAN DE PREYISION SOCIAL DEL IMSS CON EL SUELDO AL 80%-20x% ¢ DESCUENTO NORMAL DE

IMPUESTOS AL PERSONAL 1
I TABULADOR BASE PARA PERSONAL DE AUTOSERYICIOS, MATOREO, DEPARTAMENTALES Y DISTRIBUIDORES A NIVEL HACIONAL.

PROYECTO:

MONTO AUTORIZADO:

| CLIEMTE & CARGO: cliente $0.00
Il FLESTL: putsto [ cosTo INTEGRADD DIARIO FOR FERSONA $0.00
| AFES RESPONSAELE: |area 2. de Abril de 2008
FECHAS REVISION: LUMES FECHAS PAGDS: | LUMES FAEL (RS AL RS RS TR FERSOMAL 1 FEOICTOLS
cliente HORARIDS: 00 - 100 HES 00 - 00 HRS FIRMA; L e R R T
TOTAL Pl Pz P P4 F5 FE F7
BASES DE CALCULD # ! PERF| PEF‘SiNAL ANMADR 2180
EQUIPCES DE PERSOMAL 7 1 1 1 1 1 1 |
CONSIDERACIONES IMPORTANTES
HEMOS DESARROLLADO ESTE TABULADOR CONBASE EN PLANES DETRABAJO DIARIO CON SEMANA COMPLETA DE & DIAS x 1 DE DESCANS0, INDEPENDIENTEMENTE DE QUE SE TRABAJE O NO EL DORMINGO, ¥ A GUE LA UNICA
DIFEREMCIA SERIA EL COBRO DE LA PRIMA DOMINICAL, SE CONSIDERD UN PERIODO MINIMO MENSUAL T SIENDO PLAN FIJO, ASUMIMOE BUE ES UN PLAN ANUAL. 51 SE MANEJAN PLANES TACTICOS DE QUINCENAS O DE OTROS
PERIODOE, DEPEMDIENDO EL YOLUMEN DE PERS0MAL, LAZ PLAZAS, LAS FECHAS Y OTROS DETALLES, 3E DEBERA RECOTIZAR PARA GUE 3E COMZIGA AL PERS0MAL CALIFICADO RUE EL CLIENTE RERUIERE AL MEJOR PRECIO, YA
RUE ESTE GIRO SE MANEJA EN BASE A OFERTA ¥ DEMANDA, MAXIME EN TEMPORADAS ALTAS DE VENTA. EYENTOS ESPECIALES SE COTIZAN SIEMPRE POR SEPARADD. EL COMPROMIZ0 DE ADP PROMOTIONS AGENCY ES
OFRECER EL MEJOR COSTO DEL MERCADD AL CLIENTE, SIM IR EN DETRIMENTO DE LA CALIDAD DEL SERVICIO.
NES Y TABULADDR DE SUELDOS BASE DIARIA | PRESTACIONES EXTRAS QUE INTEGRAN SUELDO ! OTRAS QUE NO INTEGRAN SUELDO
SUELDOS NETOSEM $: & $175.00 $600.00 $130.00 $1600.00 $200.00
SUELDOBASE ALB0RENS: B $116.00 $140.00 $450.00 $104.00 $1,500.00 $160.00
PREVISIEN SOCIALIMSSENS: © $28.00 $36.00 $120.00 $26.00 $0.00 $40.00 E
*SUELDOINTEGRADD ANTEIMSS $: D 312124 $14633 $501.70 $108.70 $1572.32 $167.23 [
CARGAFISCAL®y@ E 365% 365% 365% 365% 3B5% 365% a
(V& QUE SECALCULA CONFORME AL SUELDO DIARIO TOTAL, ES, LALEY DEL IM: IHICIALMENTE MAHEJAMOS VAL . RUE CAS0.) c
CARGAFISCALEGUIVALENTEENS F [ sze | [ s | [Cswse0 | [ savse | [gseton | [ #5840 | 2
I
AYUDADE PASAJESENE: o [Cgoon ] | $0.00 | [ #ooo ] $0.00 ] g0 | [ som o
(DADD A QUEESTA SE CALCLUL, LAS EMENTO, L, , SO0LO MANEJAMOS VALORES AL SABER EL DETALLEERACTO.) M
E
OTRAS AYUDASEM$: H [Cgoon ] | $0.00 I $0.00 ] om0 | [ sooo | | 5
Subtotal Sueldo Diaric Unicamente (BeC): (| | gws00 | [ giwsoo | [ geooon | [ swsoon | [ gieo000 | g20000 | 5§
Subtotal A: Sueldo Diario + Carga Fiseal [WF): J $137.54 $226.10 | _grrez0 | | $1E7.96 | 215400 | 25040 | E
Subtotal B: Suelda Diario Integrado » Fasajes [JGeH): K $187.34 $226.10 [ #7620 | [ w736 | 3219400 | 325540 | g
GASTOS ADMIMISTRATIVOSENS: (| | se00 | | gso0 | [ g#00 | [ s#00 | [ seo0 | [ seo0 | $'
YA RUE ES:FAFELERIA, L LLAMADAS, GUIAS, RECL  ETi:., EXTE RUERO SE CALCLUL EMANEJAN YALORES AL SABER EL DETALLE. SE USARA EJEMPLO DE $4. B
[u}
Subtotal C: Sueldo Diario Integrada + Admuoz [KeL]: 1M [ gma | gzaodn | [ g7vasn | [ #imee | 3208200 | $262.40 L
-
COMISION DE AGEMCIA EN % (FLANES <t PERONAS) | T 13.0% 13,05 13,05 13,05 13.0% 13,05 [
COMISION DE AGENCLA EM % (PLANES to1-200 PERONAS) | N 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0%
COMISION DE AGEMCIA EN % (FLANES -201PERONAS) | T % % % % o % H
COMISION DE AGENCIAEN$: O $22.96 s2761 | [ ssss0 | $2064 | $26256 $3149 A
5
Subtotal D: Sueldo Diario TOTAL (MuO): F $214.30 32487 $86.27 $18.48 $240.24 32842 ;
VIATICOSEXTRASUELDDENS: o [ soo0 ] [ @oma | [ sooe | [ sson | [ soee | [ soeo | | :
i e iQuincenaiilesictra)
TRASLADOSEXTRA SUELDOENS: R [ go60 | [ sooo | [ @oea ] [ @sooo | [ soeo | [ soeo | | B
F Tl uincenaitlesiCira) g
OTROSEXTRA SUELDOEN$: S [Cgooo ] | $0.00 ] [ om0 | | $0.00 ] [gooo | [ soon | | ™M
F ] uincenaitlesiCitra) =
ESTASE CALCUL, L EMENTO, L, |, SO0LOMANEJAMOS VALORES AL SAEER ELDETALLEERACTO.) 5
EONO DE PRODUCTIVIDAD EM § :Integra Suelda| T [ #to0000 | [ stooooo | [ #0000 | gzEon00 | [ gtooooo | [ gtooooo | | P
{F iaUnicatBmestimestimesiOtra) MES MES MES MES MES MES o
FAFRA QUEEH CON, SUELDOEASE, FERSOHAL L MERCADOLAEORAL.) R
(EHEL CASODEL L& ME, SE . Ly O FRETENDE EALANGEAR LA MEZCLA DE SUELDOS BEASE o FARTEFIJA + LAS COMISIONES FOR RESULTADOS 5
oFARTE YARIAELE. DAENL TAEULADOR. CLARAR QUE EVEMTUAL, L, IR LA DE A FOSIEILIDAD DE 1,
MEDI! , FERSOMAL AL LOGRODELDS RESULTADOS QUEEL CLIEMTE DESER, EVITANDO COLOCAR AL FERSONAL EHUH HIGHO u
DECOMFORTFOR OFRECERLES EL MEJOR SUELDO DEL MERCADD. AL MANEJAR LA FARTE VARIAELE , SETIEHE SOEREELFERSOHALY RESULTADOS, MAHE, HDE P
DOHDEEL FERSOMAL FUEDE GAHAR TODDEL EOHO o, DEEL QUESECONTROLAEL GEHTE @UE REALMENTE LO GANO, FACTUREDE HOSESAEE SISE E
TOTALIDAD Y RUE NVERSEAL CLIENTE L EMHOTADE 3} R
W
BOMOSEMESFECIE {Equivalenteent: U [ goo0 | [ soo0 | [ goo0 | | $0.00 ] [Tsoo0 | [ gooo ] [ l
[F iaUnicatbmestimestimesiOtra) 5
o
TURHOFROMEDIODE $ HORAS EN TURHO & HORAS, S0LOVIE-SAE-DOM: HAGEN TURHOFROMEDIODE $ HORAS EN R
" ¥ TURHOSDES y % AUTOSERVIGIOS, COMYENIEHCIA,
FARMACGIAS, DEFARTAMENTALES Y HMICROFOHO, ENTRETIENEN AL CONSUMIDOR, HORAS. FARMACGIAS, DEFARTAMENTALES Y
CENTRALDE AEASTOS. ADEMAS DEFROMOVER E IMFULSAR LA VEHTA) CENTRALDE AEASTOS.
DELALINEA ENTREL i
SEMANA COMPLETA, DISMINUYE EL COSTO
DIARID.
JORMADA LABORAL: & DIAS # 1 DESCANSO | PLAN DE TRABAJO | PRIMA DORMIMICAL | 0
FERIODD PROMOCIONAL : 00-Ene-00 | & | 00-Ene-00  |DiAS:[ [ piasoEscanso] o [DIASCEFPASAJE] 0 | DIASDOELES: | 0 [DIASTOTALES] 0
COEERTURA DE TENDAS {FIA o ROTATIVA: |FOLL ROTATIVO] CIAS DE CAPACITACION: | 0 |[PAGADAEATRA] [ MESES: | [ [ GUREENAS: | ©

P&GE0 ELECTRONICO, RESFONSABILIDAD PATROMAL 100%, SERVICIO PERSONALIZADD DIRECCIAN GENERAL, CELULA EXCLUSIVA CONFORME LAS NECESIDADES DE LA CUENT &
GERENTE CLUENT &, EJECUTIYO, ASISTENTES, INFORMATICA, CHOFERES, $ALAS DE JUNT AS PARA CLIENTES, FERSONAL ¥ SALAS DE CAPACIT ACION, RADIOCORMUNICACION,
REFORTES ACTIVIDADES, YENT A%, COMPETENCIA, COMPARATIVOS PRECIOS, EXHIBICIONES, FOTOGRAFTAS, CAPACIT ACION ¥ MOTIVACION AL PERSONAL, REUNIONES DE
INTEGRACION ¥ PRODUCTIVIDAD, RESPALDOD AREA ADMINISTRATIV A, CONT ABILIDAD, MAMINAE, Cas, RECEFCIAN, ARCHING, CONTROL INVENT ARI0, RESGUARDD ¥ ALMACEN
P.O.P., YEHICULOE UTILITARIOS ¥ DE REPARTD, SERVICI0 EXPRESS, ETC.

¥ALORES AGREGADOS SIN COSTO

AL PROYECTOD
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GENERAL SALARY & BENEFITS COMPARISONS SLIDE

Here the approach is 10096 salary and benefits. There are no other involved factors in
this stage. Generally the main 2 or 3 required profiles are involved in the analysis.

MPLETA 7 DIVIDIDA, HAZ

4 3 2

7% 6T% =S

$170.00

$223.08 $EELTT

[ $7aT.50 $1.115.12

$5.665.20 [ $315320 | f4.472.50

.+ PRIMLA, .+ PRIMLA, .+ PRIMLA,

1366520 1318320 (RN |

13600

115326 ta2e FEaEAT

.00

$45.62 35515 $74.54

[ fom000 ] §1,00000 [ §1,00000 | §1,00000 | §1,000.00

SUGESENTIA SUE OVFOS FRODUCTIVIRAD
14, 760,00 $3,865.20 $31E320 $4.472.50
fiToon 223,05 F2E5TT £55306
$13E.00 $15326 [FEEC $447.25
$.00 4552 35315 1118
L0000 [{] $0.00 $0.00
x X X X
$4,7E0.00 $5.665.20 $5.18a20 $4.472.50
$iToon FE2a0s FEELTT aam
516 DSEr AN
a0as
4 3
7% 6T%

23645 [

$1.155.80 | §1,035.60

$4,74520 | f4.187.20

-+ PRIMA .+ PRIMLA

14, 743520 412120 13,658 63

$ITEOD

FESTAR FET5AS L5566

Tk $44.00 1533 $55.19 $364T
| o0 gom | g0 [ g0
SUGERENDILS SUELDD BASD R FRODMCTIVIDAD

HIELDOD r-."ESl 16,1 60,00 | £5.36820 | 4,74520 | fa.12r.20 | 35,787
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GENERAL ADMINISTRATIVE AND BACK OFFICE COSTS SLIDE
The administrative office costs must be analyzed widely so there are no surprises
without being considered and affect the general budget.

W M@“* RELACION DE GASTOS ADMINISTRATIVOS INICIALES
ANEXO 2
COSTOS ADMINISTRATIVOS INICIALES CUBIERTOS POR EL CLIENTE
TELEFONIA Y FAXES COSTO POR MINUTO MINUTOS LLAMADAS POR MES PERSONAL MESES TOTAL
1 |LLAMADAS TELEFONICAS DEMOS ESPECIALES $ 5.00 7 2 15 2 $ 2,100.00
2 |LLAMADAS TELEFONICAS SUPERVISORES $ 209.00 1 1 2 2 $ 836.00
3 |LLAMADAS TELEFONICAS DEMO ACTIVADORES FIJOS $ 5.00 6 1 0 25 $ -
4 |FAX LOCAL $ 5.00 10 2 0 2 $
5 |FAX FORANEO $ 5.00 10 2 2 0 $
6 |CONEXION A INTERNET $ 25.00 1 8 2 0 $
MATERIAL INFORMATIVO COSTO UNITARIO REQ. DIARIO FREC. MENSUAL PERSONAL MESES TOTAL
7 |FORMATOS DE REPORTE DEMOS ESPECIALES $ 0.50 2 26 15 2 $ 780.00
8 |FORMATOS DE REPORTE SUPERVISOR $ 0.50 4 26 2 2 $ 208.00
FORMATOS DE DEMO ACTIVADORES FIJOS $ 0.50 2 26 0 2.5 $ -
10 JGUIAS PREPAGADAS / ENVIOS SUPERVISORES $ 90.00 1 2 0 2.5 $
RECLUTAMIENTO Y ARRANQUE DE LA PROMOCION COSTO UNITARIO | REQUERIMIENTO DIAS PERSONAL CIUDADES TOTAL
11 [ANUNCIO EN PERIODICO $ 3,500.00 1 2 1 2 $ 14,000.00
12 |VIAJES DE CONTRATACION Y SUPERVISION INTERMEDIA $ 4,000.00 2 1 1 1 $ 8,000.00
13 |COFFEE BREAKS SENCILLOS GALLETA Y REFRESCO $ 25.00 2 1 37 1 $ 1,850.00
ADMINISTRATIVO-BANCARIOS $ - 1 1 0 1 $ 5,000.00
* GASTOS ESTIMADOS INICIALES. EL CLIENTE ACEPTA SE FACTURE VENCIDO CUALQUIER
R T I G e L FAR COTOS @ POR PERSONA DIARIO $ 1.47
* CUALQUIER GASTO QUE ESTUVIERA POR FUERA DE ESTE ESTIMADO, DEBERA SER FACTURADO POR SEPARADO POR LA AGENCIA Y CUBIERTO POR EL CLIENTE, AL MOMENTO DE INCURRIR EN
EL, A FIN DE NO ENCARECER LA OPERACION DE MANERA FIJA Y ANTICIPADA INDEBIDAMENTE.
RACIONAL

BONUS SLIDE

Part of the obligations acquired when starting a promotional activity is to coach the
customer in the way they can motivate all the involved personal so they deliver an
extra effort to achieve the commercial objectives and brand goals, so bonuses is a very
important step to analyze previous any event. It must be imposed sometimes, because
customers believe in their own benefit that people just work well because they are
professional and we do know that anybody works better, no matter the position they
have, when an extra benefit is involved.

APLICACION DEL BONO CONTRA RESULTADOS

OBJETIVOS / PONDERACION / BONO $1,500.00
A IMPULSO DE VENTAS | 65% [ 100% | $975.00
1 VOLUMEN ALCANZADO
0,
VS. CUOTA [ $682.50
2 CALIDADEN LA 30% $202.50
DEGUSTACION
B PROMOTORIA 35% | 80% | $525.00
1 PLANOGRAMACION, 30% $157.50
FRENTEO Y SURTIDO
2 EXHIBICIONES 30% $157.50
ADICIONALES
3 LEVANTAMIENTO DE 20% $105.00
PEDIDOS ADICIONALES
4 REPORTE Y SEGUIMIENTO DE|
INCIDENCIAS, E 20% $105.00
INSTRUCCIONES

EL BONO DE PRODUCTIVIDAD SERA FACTURADO POR
SEPARADO, POR MES VENCIDO PARA NO INCREMENTAR LA
PARTE FIJA DEL PRESUPUESTO.
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TAXES AND LEGAL AFFAIRS SLIDE

The AFORE is a general benefit offered by law, so it is better to give some advice to the
customers on how Agencies recommend to be used by their employees, without making
it an obligation because Mexican law does not allow any patron to impose conditions on
where employees invest their law benefit.

Comparativo de Rendimientos

(Gltimos 36 meses)

Comparativo de Rendimientos
(altimos 36 meses)

Siefore Basica 2

Siefore Bésica 1

(Fondo # 1) (Fondo # 2)
Afore Nominal? Real® Afore Mominal® Realt

Invercap 10.04 5.86 Invercap 10.54 6.34
2 | Actinver 9.75 5.58 2 | Actinver 10.30 6.1
3 Metlife 9.62 5.46 3 Banamex 10.05 587
4 Banamex 9.45 4 Profulure X
5 Profuturo 9.07 4.93 5 XX a7z 555
6 Santander 8.95 4.81 5 Santander 923 508
7 ] 883 4.69 Promedio 9.23 5.08
8 ING 8.80 467 7 Principal 9.21 5.07

Promedio 8.77 4.64 8 Ixe 910 4,95
9 Principal 8.71 4.58 9 Metlife .10 4,95
10 Ixe 871 4.58 10 ING 9.06 4.92
11 | Banorte B.64 4.52 11 | Banorte 895 481
12 | Inbursa 860 4.47 12 | Inbursa 862 4.49

\ HSBC Bancomer

Azteca HSBC

Bancomer Azteca
16 | Afirme Bajio N A NIA 16 | Afirme Bajio N /A N/IA
17 | Coppel NIA N/A 17 | Coppel N A N/A

El rendimiento observado en el pasado no es garantia del desempefio futuro.

Dado que Actinver y Azleca iniciaron operaciones en 2003, e Ixe en 2004, el cdlculo de los rendimientos tomd en cuenta las cifras observadas para
cada Afore desde su inicio de operaciones y para los meses restantes se considerd el promedio del sistema,

Para el cilculo del rendimiento real se utiliz la variacion del INPC,
MIA: Se trata de Afores que no han cumplido un afio de operacitn y, por lo tante, no tienen todavia un historial de rendimientos para comparar,

a) El rendimiento mominal se refiere al rendimientie (lasa de inlerés) que genera la Afore, sin descontar la inflacién del perieda.
b) El rendimiento real se refiere al rendimiento (tasa de interés) que genera la Afore, una vez que se descontd la inflacion del periedo.

Las cifras son porcentajes de rendimientos en términos anualizados.

Cifras al 30 de abril de 2006
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GENERAL SERVICES AND VALUE ADDED SERVICES RESUME SLIDE
Here Agencies can summarize the general benefit of working with them.
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