l Division Académica de Ciencias Econémico

Administrativas

Materia:

Mercadotecnia de Servicios

Impartida por:

Dra. Minerva Camacho Javier

Carrera:

Licenciatura en Mercadotecnia

Actividad 8:

Reporte Inicial de Pruebas (v1)

Presenta:
Frida Silvana Rodriguez Moreno
Ximena Pedrero Pérez
Marisol Romero Camacho

Dayra Ayelen Salgado Madrid

Ciclo 02-2025

UNIVERSIDAD JUAREZ AUTONOMA DE TABASCO

(D
fé‘"



1. Objetivo del reporte

El objetivo de este reporte es explicar los resultados preliminares obtenidos a partir
de las pruebas realizadas con el Producto Minimo Viable (MVP) del restaurante
Arre-Krbon, con el propésito de validar las hipotesis clave relacionadas con la
experiencia del cliente y la propuesta de valor del servicio.

A través de este documento se busca analizar como la implementacion de
estrategias de fidelizacion, personalizacion del pedido y mejora del ambiente del
local influyen en la satisfaccion del cliente, su percepcion de calidad y su decision
de regresar al establecimiento. Asimismo, los resultados permitiran identificar areas
de mejora y ajustar el disefio del servicio para optimizar la atencion, fortalecer la
relacion con los consumidores y consolidar una propuesta de valor centrada en la
experiencia del cliente.

2. Resumen del MVP probado
Microempresa: Arre- Krbon

MVP: Experiencia en local con ambiente cdélido y agradable, que combina
personalizacion del pedido y programa de recompensas para aumentar la
satisfaccion del cliente.

Hipotesis a validar:

1. Tarjeta fisica de recompensas que ofrece un platillo gratuito tras cierta
cantidad de compras.

2. Personalizacion del pedido segun el gusto del cliente (término de coccion y
condimentos).

3. Ambiente renovado con musica relajante, decoracion atractiva e iluminacion

calida.

Registro manual de clientes frecuentes mediante las tarjetas.

Encuesta de satisfaccion rapida al finalizar la compra.
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3. Metodologia de prueba

a. Duracion: 1 semana
b. Muestra: 10 clientes (5 habituales + 5 nuevos)
c. Métodos:

e Entrega de tarjeta fisica con sellos por compra.
e Registro de frecuencia de compras y redenciones.



e Encuesta post- compra (tarjeta).
e Observacion directa en punto de venta.

4. Resultados iniciales

Hipotesis

Evidencia recolectada

Resultado preliminar

Tarjeta fisica de
recompensas que ofrece
un platillo gratuito tras

7 de los 10 clientes
aceptaron participar en el
programa. 4 de ellos

Hipotesis validada
parcialmente (70%).

cierta cantidad de | regresaron en la misma
compras. semana para usar su
tarjeta.
Personalizacién del |9 de los 10 clientes | Hipdtesis validada (90%).

pedido segun el gusto del
cliente (término de
coccion y condimentos).

valoraron positivamente
poder elegir el término de
coccién y condimentos.

Ambiente renovado con
musica relajante,
decoracion atractiva e
iluminacion calida.

La encuesta mostré una
satisfaccion promedio de
4.8/5 respecto al
ambiente.

Hipotesis validada (95%).

Registro manual de
clientes frecuentes
mediante las tarjetas.

Se registraron 10 clientes
en la primera semana; sin
embargo, 3 olvidaron
traer su tarjeta.

Hipotesis validada
parcialmente (70%).

Encuesta de satisfaccion
rapida al finalizar la
compra.

8 clientes respondieron la
encuesta, destacando
rapidez y amabilidad del
servicio.

Hipétesis validada (80%).

5. Hallazgos clave

e La personalizacion del pedido fue el factor mejor valorado, fortaleciendo la

percepcion de calidad y atencion personalizada.

e El ambiente célido y la musica suave contribuyeron significativamente a una
experiencia agradable.

e La tarjeta fisica de recompensas generd interés, pero algunos clientes
mencionaron preferir una versién digital para no perderla.

e Elregistro manual es funcional, pero podria mejorarse con un sistema digital

para mayor control.

e Las encuestas rapidas resultaron efectivas para obtener retroalimentacion
inmediata sin incomodar al cliente.




6. Ajustes sugeridos para la siguiente iteracion

e Implementar una tarjeta digital de recompensas (por QR o WhatsApp) para
mayor comodidad y control.

e Ampliar la personalizaciéon del pedido, incluyendo opciones de salsas o
acompanamientos.

e Incorporar un sistema de registro digital para clientes frecuentes.

¢ Mantener la musica y ambientacién actual, pero variar la lista para no repetir
canciones.

e Ofrecer un beneficio adicional por completar encuestas, incentivando mas
respuestas.

7. Conclusion

El MVP de Arre-Krbon permitié validar la mayoria de las hipétesis planteadas,
destacando el impacto positivo del ambiente y la personalizacién del pedido en la
satisfaccion del cliente. ElI programa de recompensas mostrd potencial, aunque
requiere ajustes tecnoldgicos para optimizar su uso. Los resultados obtenidos sirven
como base para la siguiente fase, donde se buscara digitalizar los registros y
fortalecer la fidelizacion mediante estrategias mas interactivas y sostenibles.

8. Evidencias

iGRACIAS POR TU LEALTAD!

Acumula sellos en cada visita y en la
quinta recibe un 15% en tu compra
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Tarjeta de lealtad



