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Reporte inicial de pruebas (v1)

1. Objetivo del reporte
Narrar los resultados preliminares de las pruebas realizadas con el
Producto Minimo Viable (MVP), validando hipétesis clave de la fidelizacidon
de los clientes mediante una tarjeta de puntos y la atencion al cliente.

2. Resumen del MVP probado

Microempresa: Alex pescaderia
MVP: Atencion al cliente y fidelizacion de los consumidores Hipétesis
a validar:
a. Como los clientes reaccionan a un sistema de Fidelizacion
b. Cémo los consumidores se sienten con una buena atencioén en el
servicio (atencion al cliente)
c. Poner aprueba como las tarjetas de fidelizacion para saber si los
clientes consumen mas y hacen mas visitas al restaurante.

Propuesta de Promociones — Alex Pescaderia
Con el objetivo de aumentar la fidelizacién de los clientes, se propone un plan de
mediante tarjetas de puntos y buen servicio a los clientes, que combine promociones

con beneficios especiales.
Promociones

 Tarjetas la cual se le otorga a los clientes, esta tarjeta tendra un sistema se
acumulacion de puntos, estos se podran obtener en 5 visitas al restaurante al tener
los 5 puntos se les dara un recompensa la cual es una cortecia por cuenta del

restaurante.
Atencion al cliente — Alex pescaderia

Su objetivo es garantizar que cada persona que entre a la pescaderia y este se
sienta bienvenida, bien informada y atendida con rapidez, desde el mostarador

hasta la mesa.

» Personal preparado para sugerir platos del menu basados en el pescado
disponible y las preferencias del cliente.



+ Formacioén del equipo sobre los productos (tipos de pescado, frescura,
frescura de la pieza, técnicas de conservacion) para poder responder
preguntas y hacer recomendaciones adecuadas.

« Zonas de preparacion y exhibicion limpias, con superficies desinfectadas
entre cambios de turno, y contenedores para residuos separados para evitar
olores y contaminacion cruzada.

» Solicitar feedback breve al finalizar la compra o la comida; ofrecer tarjetas de
fidelidad para futuras visitas.

3. Metodologia de prueba

Duraciéon: 1 semana Muestra:
10 clientes Métodos:

a. Encuestas

b. Observaciones

c. Pruebas y sugerencias

4. Resultados iniciales

Hipotesis Evidencia | Resultado

recolectada | preliminar
Implementacion | Aun en | Hipotesis

de tarjeta de | proceso de | sin validar

fidelizacion validacion
Mejora en la 8de 10 Hipodtesis
atencién al clientes Validada
cliente prefieren | (70%)

una

atencién

que les de

seguridad y

confianza

en regresar

al local

5. Hallazgos clave

» La sugerencia de una tarjeta de fidelizacion es atractiva a los clientes
para asi motivar a consumir o llegar a local




* La atencion al cliente es fundamental para poder crear un ambiente
armonioso con los comensales y los trabajadores (meseros)

6. Ajustes sugeridos para la siguiente iteracion

+ Disefiar la tarjeta de fidelizacion y ponerla aprueba por un mes
» Seguir con la mejora en la parte del servicio al cliente

7. Conclusioén

Los resultados preliminares del MVP de Alex Pescaderia permitieron validar
con éxito las hipotesis relacionadas con la fidelizacion, atencién al cliente. Se
observé que los clientes responden positivamente ante un sistema de
recompensas, mostrando mayor disposicion a regresar y recomendar el
establecimiento. Asimismo, la mejora en la calidad del servicio y trato
personalizado generé una percepcion mas positiva y confianza hacia la
marca.

8. Evidencias anexas

. La tarjeta de fidelizacion de Pescaderia Alex esta disenada
como una estrategia para incrementar la lealtad de los clientes y
fomentar visitas repetidas al restaurante. Cada vez que un cliente
realiza una compra, recibe un sello en la tarjeta. Al completar cinco
visitas, el cliente puede canjear su tarjeta y obtener una recompensa
gratuita, que consiste en un tarro de michelada y una canasta de papas
fritas.

Este sistema incentiva a los consumidores a regresar y acumular
sellos, fortaleciendo la relacion con la marca y generando una
experiencia positiva que motiva el consumo habitual. Ademas, la
dinamica del premio crea un sentido de logro en el cliente y una
percepcion de mayor valor por su preferencia y fidelidad.

‘PESCADERIA ALEX

Acumula sellos y reclama el tesoro
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