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2. Se recomienda capacitar a todo el personal para todas las areas de los
procesos de e: iblecimiento, de tal manera que puedan rotar y servir
¢ a los clientes. Ademas se debe inculc una cultura de servicio en

) el personal.

3. Se recomienda manejar rangos de precios de valor medio, utilizar
precios sict >gicos, y que no tiendan al redondeo, asi como también

establecer combos que motiven la venta en horarios de menor deman 1.






79

[ BN}
—

Edad: Sector:
Sexo: Origen:
Profesion o Actividad:

1-.¢ Que lo motivo a visitar el Malecdn 20007

A.__ orpasec Familiar B.__ PorCompras C.__ PorComer D.__ Por distraccién

2.-¢ Usted acostumbra Visitar el Malecon 2000 en compariia de?

A__ St amilia B.__Amigos C.__ Pareja D.__ Solo E.__ Equipo de Trabajo

3.-¢Cor | frecuencia visita Ud. El Malecon 20007

A.__Semanal B.__ Mensual C.__ Entre semana D.__ Fin de semana

4 - En sus visitas al Malecon 2000 usted acostumbra?

A.__Comery Beber B._ Comerobeber C. _ Nicomer ni beber

5.-¢ Cuanto estaria usted dispuestc a pagar por

Almuerzo 1.50___ 2.00____ 2.50__
Platoala( ta 250 _ 3.00___ 3.50___
Combos 250___ 3.50__ 450_

6.-¢, Cuando usted compra un plato a la carta cuanto tiempo estaria dispuesto a pagar?

A__ Inme atamente B.___ _De5a10min. C__ De Ja15min

7.-; Al momento de compara alimentos y bebidas cuales son las tres cualidades que usted mas

valoraria?

A.___ Trato Amable B.____ Unabuena porcion C.__ Buena presentacion de plato

D.__ Limpieza E.__ Ambiente Tranquilo F.____ Servicio Personalizado
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