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RESUMEN EJECUTIVO

En la presente investigacion se dara a conocer el perfil general de los estudiantes de Ultimo afio
de unidades educativas privadas de la ciudad de El Alto 1 para la organizacion de su viaje de
promocion. Esta tematica surgio a raiz de que hay carencia en la oferta diversificada de servicios
para un segmento potencial que llegarian a ser clientes meta para las empresas operadoras de
servicios turisticos. Segn el PLANTUR 2015 — 2020, presentado por el Ministerio de Culturas y
Turismo a través del Viceministerio de Turismo, se debe incrementar el flujo turistico interno de
turistas en temporada baja y de esta manera generar una cultura de viajes en los bolivianos y las

bolivianas.

Por tal motivo, se investigd las caracteristicas que tiene el segmento de mercado potencial de
estudiantes de la promocion de unidades educativas de El Alto mediante la determinacion de un
perfil turistico. El perfil identificado sera una herramienta para conseguir un fin que en este caso
es la diversificacion de paquetes y la puesta en marcha de un buen plan de marketing para la

captacion de un nuevo segmento de mercado potencial.

Se realizé la revision bibliografica para después preparar las herramientas de recoleccion de datos
de los estudiantes de la promocién. Se aplicd cuestionarios para averiguar las caracteristicas
geograficas, demograficas, econdmicas, motivacion, gustos, preferencias y expectativas de viaje

de los estudiantes de la promocién de unidades educativas privadas de la ciudad de El Alto 1.

Una vez aplicadas los cuestionarios se pudo constatar que existe una demanda potencial y que el
principal requerimiento de este segmento de estudiantes es realizar su viaje de promocion. En el
desarrollo del trabajo se menciona los pasos a seguir para identificar el perfil turistico, asi como

las variables que se deben usar para determinar las caracteristicas de este segmento.

En las conclusiones se presenta no solamente el perfil turistico general del segmento de
estudiantes de la promocién sino también 3 subperfiles turisticos que se identificaron los cuales
nos permiten entender de mejor manera los requerimientos de los estudiantes de la promocion de

unidades educativas privadas de EIl Alto.
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PERFIL TURISTICO DEL SEGMENTO DE MERCADO POTENCIAL DE
ESTUDIANTES DE ULTIMO ANO DE COLEGIOS PRIVADOS DE EL ALTO 1 PARA
LA REALIZACION DE TURISMO INTERNO

1.1.Introduccién

Cada afio, cientos de millones de viajeros se desplazan alrededor del planeta realizando turismo;
por lo que, diversos segmentos de personas son parte de esta creciente actividad, entre ellas

resaltamos el segmento de estudiantes de Gltimo afio de unidades educativas.

Paises de nuestro entorno como Peru y Chile, tienen ciertas estrategias nacionales con respecto a
la oferta y demanda de productos que permiten a los estudiantes de las diferentes unidades
educativas ser beneficiarios en la realizacion de viajes cercanos a diferentes destinos para conocer
su cultura, fortalecer habitos de vida, cultura de viaje y por sobre todo conocer toda la riqueza
que posee su pais. EI Ministerio de Comercio Exterior y Turismo del Per(, cada afio impulsa a la
realizacién de nuevos perfiles turisticos de segmentos de mercados tanto de extranjeros como de
nacionales dando prioridad a este Gltimo como una alternativa para sobrellevar la productividad y
la generacion de ingresos durante la temporada baja. Los resultados de las investigaciones de
mercados se las proveen al sector publico y privado del Per( para que sean ellos quienes tomen

las iniciativas de elaborar nuevos productos en base a los perfiles estudiados.

En la presente investigacion se dara a conocer el perfil general de los estudiantes de dltimo afio
de unidades educativas privadas de la ciudad de El Alto 1 para la organizacion de su viaje de
promocion. El perfil turistico estd compuesto basicamente de un conjunto de caracteristicas, el
cual permite determinar la realizacion de un plan de marketing para mejorar un producto o la
creacion de nuevos productos dirigidos a un segmento de mercado potencial. En el PLANTUR
2015 — 2020 el Vice ministerio de Turismo de Bolivia, ente regulador de la actividad turistica,
tiene planificada la incrementacién del turismo interno; sin embargo para proceder con este fin se
necesita conocer los perfiles turisticos de diferentes segmentos de mercado para después emplear

una buena estrategia de marketing o un plan de lanzamiento de un nuevo producto.
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Es por eso que, en el primer capitulo se ha estructurado el contexto general de la investigacion
donde se plantea la problematica de la investigacion del tema que basicamente esta referido a las
falencias por parte de los ofertantes que no conocen a profundidad a los demandantes de servicios
turisticos. Muchos segmentos de mercado ain no fueron identificados como posibles
consumidores meta debido a que no existen estudios de mercado donde se estructuren los perfiles
turisticos de grupos homogéneos de personas con caracteristicas y gustos similares. A partir de la
problemaética identificada se plantearon los objetivos y la hipdtesis de la presente investigacion

académica.

Siguiendo la investigacion, en el segundo capitulo se realizd una revision exhaustiva de la
bibliografia para determinar el camino que se debe seguir para la identificacion de nuevos
perfiles turisticos. Desde el punto de vista de la demanda hay que seguir ciertas etapas para la
investigacion de mercados turisticos. Por otra parte, las caracteristicas o criterios que nos
permiten identificar el perfil turistico del segmento de mercado potencial de estudiantes de
unidades educativas privadas son: caracteristicas geograficas, demogréaficas, econdmicas,
motivacion y expectativas de viaje. Toda la informacion que se indag6 es muy beneficioso para
las empresas operadoras de turismo ya que conocer a la demanda potencial permite dirigir los

objetivos de la empresa hacia un mercado desconocido que llegaria a ser un mercado meta.

Ahora bien, establecer el perfil turistico de un segmento no es tan sencillo como parece porque
cada persona es diferente y agrupar ese conjunto de personas con caracteristicas similares, con
gustos y preferencias diferentes es una tarea muy minuciosa. Ademas identificar el segmento de
consumidores no es dividir el mercado por cualquier variable sino més al contrario para averiguar
estos datos se debe seguir una serie de pasos muy bien estructurados. Partiendo de esa premisa, se
elabor6 los instrumentos para hacer la recopilacién de datos. Se elaboré un cuestionario con
preguntas dirigidas a los estudiantes de la promocion de las unidades educativas privadas de la
ciudad de El Alto 1.

El tercer capitulo esta referido a la metodologia de la investigacion, por lo que esta investigacion
tiene un enfoque dominante; es decir, el enfoque cuantitativo prevalece y se apoya la

investigacion con el enfoque cualitativo para enriquecer los resultados finales. Las unidades de
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analisis de la presente investigacion son todos los estudiantes de sexto de secundaria de unidades
educativas privadas de la ciudad de El Alto 1, del cual se tom6 una muestra por conveniencia. Se
trabajo con 25 unidades educativas y un total de 762 estudiantes, lo que representa al 51% del
total de estudiantes de la promociédn de las unidades educativas privadas de la ciudad de El Alto
1.Se aplico los cuestionarios y al mismo tiempo se aprovecho a entrevistar a los presidentes de

curso y algunos padres de familia para enriquecer la investigacion.

Una vez tabulada la informacién obtenida en el trabajo de campo, se realizo la interpretacion de
datos, que estan descritos en el cuarto capitulo donde se refleja informacién muy valiosa respecto
a la identificacion del perfil turistico del segmento de mercado potencial. También en este
capitulo se describe las caracteristicas del perfil turistico de los estudiantes de la promocién de las

unidades educativas de la ciudad El Alto 1.

Finalmente, en el quinto capitulo se plasman las conclusiones y recomendaciones pertinentes a
tomar en cuenta para futuras investigaciones y proyectos relacionados con el tema; ademas se
comprueba la hipotesis planteada. Por otra parte, se han incluido anexos de la investigacion de

igual forma se incluye la bibliografia correspondiente.
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1.2.Planteamiento del Problema

El mercado del turismo juvenil se incrementd no solamente en paises desarrollados como Europa
sino también en Latinoamérica ya que muchas personas jovenes viajan después de culminar sus
estudios en instituciones de formacién académica. Por eso, en América del Sur se hicieron muy
famosos los viajes de promocidn, este tipo de viaje se realiza al culminar la secundaria. Por otra
parte, cabe recalcar que el marketing se convirtié en una herramienta fundamental para atraer
nuevos segmentos de mercado en la realizacion del turismo. Paises del entorno boliviano como
Per( y Chile cuentan con institutos de investigacion y monitoreo de mercados; es decir, cuentan
con datos estadisticos acerca de los diferentes perfiles de viajeros actuales y potenciales de su
pais. Constantemente actualizan los datos de la demanda con el fin de plantear planes de
marketing para incrementar el consumo turistico tanto interno como receptivo o por el contrario

la creacion de nuevos productos en relacion a las exigencias de los turistas.

En el caso de Bolivia existen segmentos de mercado potencial ain no identificados los cuales
llegarian a ser posibles consumidores o clientes para la adquisicion de servicios turisticos. En
todos los paises del mundo incluido Bolivia se conoce que existen temporadas altas y bajas para
la actividad turistica. En temporada alta llegan turistas extranjeros los cuales consumen servicios
turisticos de las diferentes empresas operadoras permitiendo a estas generar ingresos econémicos
para el pais y al mismo tiempo incrementar los empleos directos e indirectos para los habitantes
del pais receptor. Sin embargo, en temporada baja la actividad turistica disminuye
considerablemente afectando a la economia de las empresas operadoras de servicios turisticos
que tienen que seguir pagando los costes del personal de su empresa, asi como los costes de

servicios complementarios.

En el Plan Nacional de Turismo 2015 — 2020 de Bolivia publicado por el Ministerio de Culturas
y Turismo a través del Viceministerio de Turismo se pretende alcanzar una vision turistica
integral mediante diferentes estrategias y una de ellas es personalizar la oferta turistica ya que
consideran que las empresas medianas, pequefias y microempresas se han abocado a prestar un

solo tipo de servicio. Esta situacion derivd en que no se realicen investigaciones de nuevos
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segmentos de mercados para finalmente realizar perfiles turisticos que permitan incrementar la

demanda interna y externa de turistas potenciales.

En el PLANTUR 2015 — 2020 se planteé una serie de politicas de las cuales la politica 12
referido al “acceso y disfrute del turismo para los bolivianos y bolivianas” (Ministerio de
Culturas — Viceministerio de Turismo, 2015: 56) es la que se tomé en cuenta para el presente
trabajo. La politica mencionada anteriormente no se la podra desarrollar de manera satisfactoria
si no se cuentan con perfiles de segmentos de turistas internos ya sean éstos actuales o
potenciales; es decir, primeramente se considera necesario identificar las caracteristicas del
segmento de turistas nacionales mediante perfiles establecidos para seguidamente emplearlos o
utilizarlos para incrementar el flujo turistico interno. No se increment6é considerablemente los
desplazamientos internos con fines turisticos por parte de los bolivianos y las bolivianas debido a
que mas del 50 % de las empresas operadoras de servicios turisticos deciden dirigir sus productos
hacia el mercado extranjero mas que al mercado nacional ya que no se han identificado
segmentos de turistas potenciales de su entorno. Por eso, existe un vacio en la oferta de productos

y poca demanda interna.

Ahora bien, para la presente investigacion se tomo en cuenta el segmento de estudiantes de la
promocién de unidades educativas privadas que posiblemente no sean considerados como un
segmento de turistas potenciales debido a que no se cuenta con estudios del perfil turistico de este
grupo de personas. No se sabe si viajarian a destinos turisticos dentro del territorio boliviano, el
monto que pagaria por su viaje, la temporada adecuada, la duracion de su viaje de promocién y lo
mas importante la motivacién para viajar. Una vez que se conozcan estas caracteristicas se podra
conocer el perfil o los perfiles de este segmento de turistas potenciales. Por otra parte, investigar,
segmentar y elaborar el perfil turistico de un grupo de personas no es solo dividir el mercado por
cualquier variable que identifique a un grupo, sino hacerlo segun aquellos aspectos relacionados
con los productos que se tienen o la creacién de nuevos productos acorde a las caracteristicas de
los turistas. Es por eso que, en esta oportunidad se investigard el segmento estudiantil de las
promociones de las unidades educativas privadas de la ciudad de EI Alto 1, como un nuevo

segmento de mercado potencial para la realizacion de turismo interno.
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Por tal motivo con esta investigacion se pretende averiguar y responder a la siguiente pregunta:
¢Cual es el perfil turistico del segmento de mercado potencial de estudiantes de la
promocién de unidades educativas privadas de El Alto 1 para la realizacion del turismo
interno?
Preguntas secundarias

- ¢Quiénes conforman el segmento de mercado potencial en la presente investigacion?

- ¢Qué criterios geogréaficos se usaran para segmentar el mercado potencial?

- ¢Cuales son las caracteristicas demogréaficas del segmento de mercado potencial en la
ciudad de El Alto?

- ¢Cuales son las caracteristicas socioculturales del segmento de mercado potencial en la
ciudad de El Alto?

- ¢Cuales son las caracteristicas econdmicas del segmento de mercado potencial en la
ciudad de El Alto?

- ¢Cudles son las motivaciones y las expectativas de viaje que tienen los estudiantes acerca

de los viajes?

- ¢Cual es la temporada apropiada para realizar viajes turisticos?

- ¢Cuales son los lugares preferidos en Bolivia para realizar viajes turisticos por parte del

mercado potencial?

- ¢Cuanto estarian dispuestos a pagar por un viaje de promocién?
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1.3.0Dbjetivos

1.3.1.

1.3.2.

Objetivo General

Identificar el perfil turistico del segmento de mercado potencial de estudiantes de la
promocion de unidades educativas privadas de ElI Alto 1 para la realizacion de turismo

interno.

Objetivos Especificos

Establecer las caracteristicas geograficas del segmento de mercado potencial de

estudiantes de unidades educativas privadas de El Alto 1.

Describirlas caracteristicas demograficas de los estudiantes de unidades educativas
privadas de El Alto 1.

Definir las caracteristicas econémicas del segmento de mercado potencial de unidades

educativas privadas de El Alto 1.

Conocer las motivaciones y las expectativas de viaje que tienen los estudiantes acerca de

los viajes de promocién.

Precisarla temporada apropiada en la realizacion de viajes de promocion para la

contribucion al nuevo perfil de turistas potenciales.

Indicarlos lugares turisticos adecuados para la realizacion de viajes de promocién en

contribucion al nuevo perfil de turistas potenciales.

Estimar el monto econdémico que los estudiantes estarian dispuestos a pagar por su viaje

de promocién.
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1.4. Justificacién

El turismo es una actividad que en los ultimos afios ha alcanzado una mayor trascendencia en la
economia nacional al convertirse en una importante fuente generadora de divisas, de empleos

directos e indirectos, asi como el de desarrollo interno.

Segun un estudio del perfil del turismo interno, realizado por el Ministerio de Culturas -
Viceministerio de Turismo (2011), informan que: el comportamiento promedio de gasto y el
perfil psicografico del turista residente en Bolivia se caracteriza por personas que realizan viajes
rapidos de 2 dias y 1 noche, estas personas viajan solos en muchos de los casos, y una mayoria
son casados, su nivel de educacion es principalmente a nivel secundario, tienen entre 15 y 35
afios de edad y viajan para visitar a sus familiares por lo general 2 veces al afio. Una vez
analizada la informacion recopilada, se pudo constatar que del 100 % de los turistas nacionales, el
2.3 % son estudiantes de unidades educativas que viajan por motivo de viaje de promocion al
culminar sus estudios académicos de la escuela secundaria (Ministerio de Culturas,

Viceministerio de Turismo 2011: 27).

La presente investigacion contribuird a la generacion de datos estadisticos para el sector turistico
publico y privado de Bolivia ya que este estudio permitird conocer el perfil turistico de los
estudiantes de Gltimo afio académico de unidades educativas privadas no solamente de El Alto
1 sino también un acercamiento en cuanto a informacion de los estudiantes de unidades
educativas privadas del departamento de La Paz debido a las caracteristicas, gustos y preferencias
homogéneas de este segmento de mercado potencial. Con la informacion del perfil turistico del
segmento de estudiantes de la promocion se podra cooperar al programa nacional de fomento al
turismo interno planteado en el PLANTUR 2015 — 2020 propuesto por el Ministerio de Culturas
— Viceministerio de Turismo (2015), el cual tiene como objetivo que el 50 % de los bolivianos y

las bolivianas conozcan los distintos atractivos turisticos que existen en el territorio nacional.
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Justificacién practica

La identificacion de perfiles turisticos de segmentos de mercados potenciales, que en este caso
concreto son los estudiantes de la promocion de unidades educativas particulares, permitira a las
empresas operadoras de turismo disefiar y comercializar un abanico de paquetes turisticos de
viajes de promocion. También cabe mencionar que cada afio cientos de estudiantes terminan la
promocion y por lo mismo tienen expectativas para realizar su viaje de promocion; es decir, este
segmento de estudiantes nunca terminara sino mas al contrario ird4 incrementando con el pasar de
los afios. Las empresas operadoras de servicios turisticos tendran la oportunidad de dirigir sus
planes de marketing en funcién a los resultados que se presenten en esta investigacion ya que en
el PLANTUR 2015 — 2020 propuesto por el Ministerio de Culturas — Viceministerio de Turismo
(2015), se menciona la creacion de una cultura turistica en los habitantes de Bolivia y por lo
mismo serd imprescindible la prioridad que le dan las empresas operadoras de servicios a estos
futuros turistas nacionales.

Justificacién social

Asimismo el otro beneficiario seria el sector publico ya que con los resultados de la presente
investigacion estas entidades tendran la potestad de tomar ciertas iniciativas para apoyar el
turismo interno mediante la creacion de convenios interinstitucionales que permitan incrementar
el flujo turistico en temporadas bajas en los diferentes destinos de Bolivia. Sabemos que la
actividad turistica genera ganancias econdmicas e incrementa las fuentes de empleo para las
poblaciones receptoras de turistas; por lo que sera importante seguir averiguando nuevos perfiles
turisticos de mercado potencial que viajen y gasten su dinero en el mismo pais generando asi, un
movimiento econdmico interno para beneficio de las poblaciones.

Justificacion metodoldgica

Finalmente, para medir las variables del segmento de mercado potencial de estudiantes de la
promocion en el contexto altefio, se aplicard la metodologia de investigacion de mercados
turisticos en base a la caracterizacion de informacién demogréafica, socioecondémica, motivacion
gustos y preferencias de grupos homogéneos, pero con aplicaciones a otros ambientes o
poblaciones de Bolivia.
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1.5.Formulacion de la hipdtesis

Las hipdtesis de investigacion son “proposiciones tentativas acerca de la distribucion de una
variable en una poblacion, o las posibles relaciones entre dos 0 mas variables”(Gomez 2006: 74).

En esta oportunidad la presente hipdtesis es descriptiva y como Gomez (2006: 77) lo menciona,
este tipo de hipdtesis se utilizan a veces en estudios descriptivos. Ademas las hipotesis
descriptivas son afirmaciones mas generales que suelen involucrar a una sola variable.

Por tal motivo se plantea la siguiente hipotesis:

Hi:  “Los estudiantes de la promocién de las unidades educativas privadas de El Alto 1
muestran un perfil turistico de segmento de mercado potencial”.

1.5.1. Identificacion de las variables

-Variable

EL PERFIL TURISTICO DEL SEGMENTO DE MERCADO POTENCIAL

1.5.2. Unidad de Analisis

ESTUDIANTES DE LA PROMOCION DE UNIDADES EDUCATIVAS PRIVADAS DE EL
ALTO 1

-Definicion conceptual de las variables

El perfil turistico del segmento de mercado potencial se refiere a la caracterizacion turistica de
uno o varios mercados potenciales de personas que no son clientes efectivos aun. Esta
caracterizacion de clientes potenciales tienen un objetivo en comun, necesidades y deseos para la
adquisicion de algun producto o servicio. También tienen aspectos demograficos similares como
la edad, sexo, personalidad, motivaciones u otros indicadores que nos permitiran medir
cuantitativamente la cantidad de personas que son posibles consumidores de servicios turisticos y
de esta manera con los datos obtenidos se establecera un perfil turistico del segmento de mercado
potencial de clientes.
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1.5.3. Definicion operacional de las variables

cuadro N° 1: Operacionalizacion de la variable de la hipdtesis.

VARIABLE | DIMENSIONE | INDICADOR INDICE
S ES

EL PERFIL
TURISTICO
DEL
SEGMENTO
DE
MERCADO
POTENCIAL

Criterios
geograficos

Criterios
demograéficos

-Criterios

-Lugar donde
residen.

-Edad

-Género

-Tamano
familiar

-Profesion o
tipo de
actividad del
que obtienen
beneficios

econémicos.

-Ciudad
-Zona

-Afios cumplido

-Masculino
-Femenino

-Cantidad de
miembros en su
familia

-Profesion u

ocupacion del padre

-Profesion u
ocupacion de la

madre

-Pregunta 8  del
cuestionario.
¢En qué zona vives?

-Pregunta 6 de la
entrevista a  los
estudiantes.
¢ Cuantos
tienen?

afos

-Pregunta 1  del
cuestionario.
Género

-Pregunta 3 del
cuestionario.
¢Cuantos miembros
son en tu familia?

-Pregunta 4  del
cuestionario.

¢Qué profesion u
ocupacion tiene tu
padre?

-Pregunta 5  del
cuestionario.

¢Qué profesion u
ocupacion tiene tu
madre?

23 | 2niversidad YNayor de San Andrés

Corvera de Jurismo



dPerfil duristico del egmento de gflercado cFotencial de fitudiantes de Yltimo fiio de Colegios cPrivados

socioecondmico

S

-Caracteristicas

de motivacion

-Ingresos
econémicos de

la familia

-Bienes y
servicios que

poseen.

-Experiencias
de viajes
anteriores

-Trabaja el
estudiante

-Si

-No

-Ingreso mensual del
padre

-Ingreso mensual de

la madre

-Casa propia
-En alquiler

-En anticrético

-Agua

-Luz
-Alcantarillado
-Teléfono

-Gas a domicilio
-Internet

-Tienen movilidad

-Pregunta 2 del
cuestionario.
¢ Trabajas?
-Pregunta 6  del

cuestionario.
Aproximadamente

¢Cudnto gana tu
padre?
-Pregunta 7  del

cuestionario.
Aproximadamente

¢Cudnto gana tu
madre?
-Pregunta 9  del

cuestionario.
¢TG4y tu familia
viven en?

-Pregunta 10 del
cuestionario.
¢Qué Servicios

bésicos poseen en tu
casa?

-Pregunta 11  del
cuestionario.
¢Cuentan con

moviligaa propias

-Pregunta 12 del
cuestionario.

¢Realizaste  algin
tipo de viaje ya sea

por vacaciones,
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-Region  de
preferencia

para viajar.

-Temporada
apropiada

-Troépico
-Valle
-Altiplano
-Exterior

Atractivos y lugares

adecuados

-Mencion del mes

adecuado

-Cantidad de dias

¢Les gustaria tener
su viaje de
promocién?

-Pregunta 4 de la
entrevista a  los
estudiantes.

¢Por qué consideras
gue es necesario
realizar tu viaje de
promocion?

-Pregunta 1 de la
guia de entrevista a
los padres.

¢Qué opina respecto
a los viajes de
promocién?
-Pregunta 17  del
cuestionario.

Si tuvieras que elegir
una region dentro del
pais de acuerdo al
clima para tu viaje de

promocion ¢Cuadl
elegirias?

-Pregunta 18 del
cuestionario.

A qué lugar

especificamente  te
gustaria viajar?
-Pregunta 19  del
cuestionario.

¢Cual seria el mes
adecuado para
realizar tu viaje de
promocién?

-Pregunta 20 del
cuestionario.
iCuantos dias te

gustaria que sea tu
viaje de promocién?
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-Costo de
paquetes
-Actividades

-Preferencia

de servicios

-Entre 350 a 500 Bs.
-Entre 500 a 700 Bs.
-Entre 700 a 800 Bs.
-Entre 800 a 1000 Bs
-Mas de 1000 Bs.

-Conocer la ciudad o

poblacion

-Realizar actividades
deportivas de
aventura

-Fiestas

-Actividades de
recreacion (piscina)
-Observar flora y
fauna

-Caminatas

-Hospedaje
-Alimentacion

-Transporte

-Pregunta 22 del
cuestionario.
¢Cuénto pagarias por
tu viaje de
promocion?

-Pregunta 3 de la
entrevista a  los
padres de familia.
¢Pagarian un costo
elevado por el viaje
de promocion de sus
hijos?

-Pregunta 23  del
cuestionario.
¢Qué actividades te

gustaria realizar en

tu viaje de
promocién?
-Pregunta 24  del
cuestionario.
¢Podrias sugerir
otras actividades

especificas que te
gustaria realizar?
-Pregunta 25 del
cuestionario.

Segln tu percepcion
¢Qué servicio es el
mas importante para
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-Hospedaje

-Alimentacion

-Transporte

-Actividades de

recreacion

-Hotel de 5 estrellas
-Hotel de 3 estrellas
-Hostal
-Alojamiento

-Casa de campo o
retiros

-Simple (individual)
-Doble o triple

-Para grupos de 5
personas

-Para grupos de mas
de 5 personas

-Privadas

-Compartidas

-Platos tipicos del
lugar

-Platos tradicionales
-Buffet

-Comida vegetariana

-Bus
-Tren

la realizacion de tu
viaje de promocion?

-Pregunta 5 de la

entrevista a  los
estudiantes.

¢En tu  viaje de
promocion, qué
servicio seria el mas
importante?

-Pregunta 26  del

cuestionario.

¢En qué tipo de hotel
te gustaria
hospedarte en tu
viaje de promocién?

-Pregunta 27  del
cuestionario.

¢Qué tipo de
habitacion
preferirias?
-Pregunta 28  del
cuestionario.
Prefieres bafios vy
duchas...
-Pregunta 29  del
cuestionario.

¢Qué tipo de
alimentacion
preferirias?
-Pregunta 30 del

cuestionario.
¢En qué tipo de
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Fuente: Elaboracion propia en base a la teoria de Céardenas (2000) y Pat y Calderdn (2012).
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO
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2.1.Antecedentes

Para el caso del tema que se presenta en esta oportunidad se realizd la revision de diferentes
documentos de investigacion cientifica que fueron elaborados para la identificacion de segmentos

del mercado turistico.

2.1.1. Investigaciones sobre el tema — problema en Bolivia

Realizando una revision bibliografica exhaustiva acerca de estudios similares al tema que se esta

desarrollando, se han revisado los siguientes trabajos:

Astorga, Leidy Susan (2013) realizé una investigacion cientifica acerca de la demanda potencial
para el turismo social de la tercera edad en la ciudad de La Paz, en el cual resalta que el principal
problema del tema es que no existe un programa para los turistas de la tercera edad en Bolivia.
Segun la investigacion presentada se analizé la demanda potencial de las personas de la tercera
edad a través de la determinacion de las principales caracteristicas demograficas, asi como la
identificacién de sus motivaciones, comportamientos, gustos y preferencias lo que le permitid

establecer el perfil del turista de la tercera edad en la ciudad de La Paz.

En ese trabajo cientifico, la investigadora utilizé el método cuantitativo, asimismo encuesté a
387 personas de la tercera edad que reciben una pension de jubilacion y que residen en la ciudad
de La Paz.

De esta manera, en los resultados obtenidos que se muestran se pudo constatar que la mayoria de
los sujetos de investigacion cuentan con la renta de jubilacion mensual como uUnica fuente de
ingresos economicos, motivo por el cual estas personas mostraron gran aceptacion por la idea de
participar en un programa de turismo social; es decir el 71% de todos los encuestados mostraron

interés en participar del programa de turismo social.
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Para Astorga (2013) una oferta turistica atractiva para el segmento de la tercera edad dentro de
Bolivia es aquella que combine lugares situados en el campo con actividades de paseos a lugares

turisticos, actividades de descanso, relax y actividades relacionadas a la salud.

En lo referente a servicios, segun los resultados obtenidos por Astorga (2013)el turista de la
tercera edad requiere de alojamientos confortables, con instalaciones especiales para personas
con alguna discapacidad, servicios de alimentacidon adaptada y variada segun las necesidades de
estos individuos. Asimismo debe ser previsto el tipo de transporte tomando en cuenta la distancia

del destino.

Finalmente, en los resultados obtenidos también se puedo constatar la existencia de una demanda
potencial de las personas de la tercera edad en la ciudad de La Paz con caracteristicas particulares

que pueden ser incluidas en programas de turismo social.

2.1.2. Investigaciones sobre el tema — problema en el exterior

PROMPERU, Comisién de Promocidn del Peru para la exportacion y el Turismo (2012) presento
en el mismo afio, un estudio denominado “Evaluacion de viajes de estudio en colegios de Lima”.
Por la informacion obtenida se conoce que en Peru los estudiantes realizan viajes de estudio una

vez por afio y los motivos son los siguientes:

-Conocer la realidad social, cultural y econémica del interior de Per.

-Propiciar la convivencia y el compafierismo entre los estudiantes y los profesores.
-Reforzar valores propios de la institucion educativa.

-Promover la identidad nacional en los estudiantes.

-Propiciar el aprendizaje de contenidos impartidos en clases.

En ese estudio se determinaron dos tipos de perfiles. ElI primer grupo estd constituido por
colegios tradicionales que utilizan mayor presupuesto, realizan viajes con menor frecuencia, las
estadias son mas largas, realizan los viajes a partir de primero de secundaria y contratan todos los

servicios de forma independiente. El segundo grupo son constituidos por colegios alternativos
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que utilizan menor presupuesto, realizan los viajes con mayor frecuencia, las estadias son mas
cortas, realizan los viajes en cualquier grado de estudio y contratan agencias para aspectos

logisticos.

Las caracteristicas del viaje son una vez al afio, de entre 2 a 4 dias, no hay una tendencia a
realizar los viajes en meses especificos del afio. Las principales actividades que realizan son:
visitas a lugares historicos, paseos y caminatas al aire libre, campamentos, trabajo vivencial de
involucramiento y actividades de recreacion por la noche. El costo del viaje varia dependiendo
del lugar. Por ejemplo, para lugares cercanos y estancias cortas gastan entre 60 a 100 nuevos
soles, lo cual equivale de Bs 129 a 215. En viajes con estancia de 2 a 3 dias y con uso de bus,
gastan entre 100 a 300 nuevos soles, lo cual representa entre Bs 215 a 645. En viajes a destinos
lejanos y estadias de 2 a 3 dias, gastan un minimo de 500 a 700 nuevos soles, equivalente a Bs
1.074 a 1.504.

Finalmente hoy en dia, el viaje se ha convertido para los peruanos en una actividad propicia para
escaparse de la rutina y relajarse, pero para los estudiantes de los diferentes colegios es una
oportunidad de conocer la riqueza cultural y natural de su pais. Esto ha contribuido al bienestar

econdmico de Per0 lo que revela claras oportunidades para el turismo interno de ese pais.

2.2.Bases teoricas

Para la presente investigacion se revisd6 ampliamente la literatura con respecto a la disciplina

turistica en especifico al area de marketing.

2.2.1. Turismo

Muchos autores buscaron la mejor manera de explicar el concepto de Turismo y de entre todas
las definiciones la presente menciona lo siguiente. “Turismo es el conjunto de los viajes, cuyo
objeto es el placer o motivos comerciales, profesionales u otros andlogos y durante los cuales la
ausencia de la residencia habitual es temporal. No son turismo los viajes realizados para

trasladarse al lugar de trabajo”(Fernandez 1991: 24).
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Es decir, turismo es la actividad de ocio determinada por el desplazamiento que realizan las
personas al viajar a otros destinos fuera de su pais o su residencia habitual ya sean estos
nacionales y/o extranjeros. Por otra parte, los motivos de viaje, la disponibilidad econémica y el

tiempo son requisitos indispensables para realizar turismo.

2.2.2. Transito de personas en turismo

Cabe mencionar que el turismo, al ser una actividad de desplazamiento significa, que existe
transito de personas. Es por eso que para Fernandez (1991: 24), transito de personas se refiere a la
accion de salida temporalmente de individuos de su lugar fijo de residencia para detenerse en
otro sitio con objeto de satisfacer sus necesidades vitales y de cultura o para llevar a cabo deseos

de diversa indole, inicamente como consumidores de bienes econdmicos y culturales.

Toda persona necesita trasladarse de un lugar a otro porque esa es la naturaleza humana “el
movimiento”. Al hacer mencion al transito de personas nos referimos béasicamente al
desplazamiento de personas, es decir, al traslado que estos individuos realizan al viajar ya sea por

motivos de negocios, salud, convenciones y ocio entre otros.

A continuacion se presenta la diferencia que existe entre las siguientes definiciones:

2.2.3. Turismoy turista

Las personas consideran que turismo es viajar, y en efecto lo es, pero muchos entendidos en la
materia definen lo siguiente: turismo es el conjunto de viajes incluido desplazamiento fuera de su
residencia habitual, los motivos, disponibilidad de tiempo y dinero. Sin embargo, “turista es toda
persona que viaja con una finalidad de satisfacer sus necesidades y que gasta en su
destino”(Fernandez,1991: 24).

En resumen, turismo es el fendmeno producido por el desplazamiento de las personas los cuales

son considerados turistas. La actividad propiamente realizada es turismo y el individuo que
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realiza esta actividad es el turista. También cabe mencionar que turistas son todos aquellos que

salen de sus residencias al exterior o interior de su pais.

2.2.4. Condiciones del viaje

Toda persona es un turista potencial. Pero esta potencialidad debe convertirse en acto para que
exista el turista. Segun la Escuela Universitaria de Murcia (2008: 15), cuando el turista regresa a

su lugar de origen deja de ser turista para reintegrarse nuevamente a sus actividades cotidianas.

Para la realizacion del turismo se precisan tres condiciones los cuales son: voluntad que es la
motivacion, posibilidad que es la capacidad econdémica y tiempo. Si los turistas no cuentan con
alguna de las condiciones mencionadas no pueden realizar un viaje. Para el caso de los turistas
potenciales jovenes que estan finalizando su afio de formacion académica cuentan con la voluntad
para realizar viajes; sin embargo, la posibilidad depende de sus progenitores y finalmente cuentan

con mucho tiempo para dedicar a su viaje.

2.2.4.1.Voluntad para viajar o motivacion

Como mencionamos anteriormente el segmento de turistas potenciales que son los estudiantes de
la promocion de unidades educativas particulares tienen la predisposicion de viajar; es asi que“la
voluntad es la condicién animica o sea el motor puesto en marcha por el deseo, cuyo despertar
puede originarse por diferentes causas, simultaneas o no” (Escuela Universitaria de Murcia 2008:
16).

Mientras un turista esta animado a realizar un viaje, también esta condicionado por su voluntad y
desde el punto de vista de Fernandez (1991: 50) esta condicion puede ser causada por las

siguientes razones:

-Publicidad en cualquier medio de comunicacién ya sea escrita u oral.
-Influencia del medio en el que se encuentra la persona.

-Habitos de otros viajes, experiencias propias y/o de otras personas.
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En el caso de los turistas jovenes la voluntad esta condicionada y directamente relacionada con el
avance tecnologico ya que la globalizacion permite que ellos puedan visitar lugares turisticos via
internet y su motivacion es conocer y llegar a estos lugares. Ademas, su motivacion esta ligada
directamente al disfrute y recreacidn. Para realizar un viaje no solo se necesita de voluntad sino

también de posibilidad referido al aspecto econémico.

2.2.4.2.Posibilidad para viajar

Esta caracteristica relevante para la realizacion del turismo es esencial ya que con voluntad no se
puede pagar los gastos erogados en un viaje. Es por eso que para Fernandez (1991: 28), la
posibilidad de viaje abarca factores, generalmente externos al individuo, tales como “tiempo,

dinero, medios de transporte, etc”.

Las clases econdmicamente fuertes han dispuesto siempre de estas condicionantes que son la
voluntad y la posibilidad; de aqui que el turismo haya sido en un principio deporte y ocupacion
de ricos. Sin lugar a duda con el pasar de los afios las personas fueron cambiando de mentalidad
ya que ahora consideran al turismo como parte de sus actividades sociales y de recreacion y por
lo mismo destinan un presupuesto para realizar viajes ya sea por motivos de excursion, visita a
familiares o viajes vacacionales. Entonces la posibilidad de viajar puede estar fuertemente

influenciada por la voluntad.

2.3.Marketing

La actividad turistica no funcionaria de manera adecuada sin la colaboracién del marketing ya
que esta herramienta colabora a que se haga un buen plan de marketing en base a la investigacion

de mercados y la propuesta de venta y fidelizacién de los clientes.

Uno de los autores expertos en el area de mercadeo, menciona que “marketing es un proceso
social y de gestion, a través del cual individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean,

creando, ofreciendo e intercambiando productos con valor para otros” (Pujol, 1998: 14).
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De la misma manera para Philip Kotler citado por Cardenas menciona que "el marketing es un
proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y
desean a traves de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”
(Cérdenas, 2009: 10).

Para los autores citados anteriormente el marketing es un proceso de gestion el cual es

intercambiado por ofertantes y demandantes de algln producto o servicio.

De acuerdo con Stanton, Etzel y Walker, citado por Cardenas proponen la siguiente definicion de
marketing: "El marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear
productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los

mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion” (Cardenas, 2009: 10).

Teniendo en cuenta las anteriores definiciones de los autores mencionados se extraen algunos
puntos criticos en los cuales los autores asemejan que el marketing es un proceso social porque
surge de personas y para personas, por eso no se puede olvidar la parte humana. Ademas esta
compuesta de actividades encaminadas a encontrar y satisfacer las necesidades y deseos, por lo
tanto las actividades deben estar controladas por procesos administrativos para planificar,

organizar, implementar y controlar.

2.3.1. Necesidades, deseos y demandas

El punto de partida del marketing nace en las necesidades basicas y deseos de las personas. Cada
persona necesita alimentos, aire, agua, vestidos y abrigo para sobrevivir. Pero, ademas, existen
deseos de ocio, educacion y otros servicios. De acuerdo con Pujol “cada individuo tiene
preferencias claras para versiones particulares y marcas determinadas de bienes y servicios”
(Pujol, 1998: 9).
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Las demandas son deseos de las personas hacia un producto especifico, en funcion de una
capacidad de adquisicion determinada; es decir, los deseos se convierten en demanda cuando

existe capacidad de comprar o adquirir el bien deseado.

Estas distinciones hacen referencia frecuente de que el marketing se cred a partir de las
necesidades y deseos que tienen los clientes, dando lugar de esta manera al surgimiento de la

demanda.

2.3.2. El proceso del marketing

El marketing es un proceso planificado que después sera ejecutado mediante estrategias para
conseguir determinados fines de una empresa, gobierno, etc. Entonces Howard, citado por

Cardenas indica que el marketing es el proceso de:

a) “Identificar las necesidades del consumidor.

b) Conceptuar tales necesidades en funcién de la capacidad de la empresa para producir.

¢) Comunicar dicha conceptualizacion a quienes tienen la capacidad de toma de decisiones en
la empresa.

d) Conceptualizar la produccion obtenida en funcién de las necesidades previamente
identificadas del consumidor.

e) Comunicar dicha conceptualizacion al consumidor” (Cardenas, 1997: 10).

La gestion de marketing es un proceso que supone analisis, planificacion, gestion y control; que
cubre ideas, bienes y servicios; que descansa en el concepto de intercambio y cuyo objetivo es
producir satisfaccion a las partes implicadas, dicho de otro modo beneficia tanto a los ofertantes
como a los demandantes. Para disefiar, crear y lanzar un producto o servicio al mercado es

necesario cumplir a cabalidad el proceso de marketing.
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2.4.0rientaciones de las empresas hacia el mercado

Con frecuencia las empresas entran en un dilema acerca de la filosofia que tomaran para alcanzar
un determinado publico objetivo. Por ello las actividades de marketing de las empresas deberian
desarrollarse bajo la direccion de alguna filosofia. En una breve descripcion se presenta la

filosofia del enfoque de marketing que tiene los siguientes pilares:

rigura N° 1. Pilares del enfoque de marketing

e ——

DEFINICION DEL
MERCADO

PILARES DEL a
ENFOQUE DE ORIENTACION

MARKETING AL CLIENTE

Fuente: Elaboracion propia en base a Pujol 1998.

En la figura presentada anteriormente demostramos que el marketing como inicio define su
mercado; es decir, describe las cualidades tanto de los demandantes de un producto, asi también
de los ofertantes. Una vez que se conoce que es lo que quiere 0 que necesita la demanda se
procede a encajar el producto ideal para este grupo de personas, pero en el caso de que no
existiera el producto adecuado para la demanda se crea uno nuevo segun las necesidades de este
grupo de consumidores. Es asi que, la filosofia del marketing se orienta a cubrir las necesidades
de los clientes ya que trata de satisfacer los requerimientos de la demanda. Por otra parte, el

marketing permite la coordinacion al interior de la empresa, asi como la coordinacién con el
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entorno para ofrecer sus productos de manera acertada los cuales beneficien a sus clientes y a la

misma empresa ya que permitird generar rentabilidad econdmica.

Como se menciond anteriormente que el enfoque de marketing esta dirigido a investigar las
necesidades de la demanda respecto a un producto o servicio para asi seguidamente mejorar el
producto o servicio que se esta ofertando mediante el redisefio del plan de marketing o en todo
caso mediante la creacion de un nuevo producto o servicio. Por tanto, para determinar el camino
a seguir es importante contar con un documento acerca del perfil del cliente o de los clientes y en

este caso particular es preciso determinar el perfil turistico del mercado al que se pretende llegar.

2.5.La investigacion de mercados dentro del proceso planificador de la empresa

La investigacion de mercados, es una de las funciones del marketing consistente en la obtencion
sistemética de informacion con el objeto de poder tomar decisiones acertadas de caracter
comercial. Por lo tanto la investigacion de mercados esté integrada en el sistema del marketing de

la empresa.

Para Pujol, “la investigacion de mercados al constituir la base del plan de marketing y éste del
plan de la empresa constituye un elemento fundamental en la planificacion. La empresa antes de
lanzar un producto, necesita conocer las necesidades del consumidor, para ello se utilizan

técnicas de investigacion de mercado” (Pujol 1998: 83).

Por lo tanto, si la investigacién comercial nos hubiera proporcionado informacion errénea sobre
los productos o mercados, el plan de marketing también estaria equivocado, asi como el plan de
la empresa, eso nos indica la importancia de la investigacion de mercados sobre el plan de la
empresa. Ademas la investigacion de mercados nos proporciona como resultado final un
documento con informacion acerca del perfil del consumidor actual o potencial de algun producto

0 servicio.
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Figura N° 2. Sistema funcional entre mercados marketing y capacitacion

r— Marketing turistico

Inversionista Investigacion de Turista potencial

mercados
turisticos

Capacitacién
turistica

Fuente: Elaboracion, Cardenas, 1997; 31.

Como se puede observar en la figura N° 2, la investigacion de mercados contribuye a la
planificacion, ejecucion y control de las funciones del marketing en una empresa. En la fase de
planificacion debe aportar la informacion necesaria sobre el mercado, para establecer la estrategia
a ejecutar; es decir, se debe investigar perfiles de segmentos de turistas actuales como
potenciales. Para Navarro (2012: 4-5) los turistas potenciales son aquellas personas posibles
consumidores de algun producto o servicio los cuales se encuentran en el entorno de la empresa
operadora, y tienen necesidades que ain no fueron investigadas. Asi también, para el mencionado
autor los turistas actuales son los clientes actuales o vigentes de los productos y servicios que
ofrecen las empresas operadoras de servicios turisticos o cualquier otra empresa que ofrece sus

productos.

Una vez que se haya investigado el perfil o perfiles de posibles clientes se presenta el documento
a los inversionistas o socios de la empresa para tomar la decision de captar el nuevo segmento de
mercado potencial o mejorar los productos para los segmentos de mercados actuales y de esta

manera fidelizar a sus clientes.

En conclusion, la investigacion de mercados no es un fin sino mas al contrario es un medio para

alcanzar un fin y mejorar la toma de decisiones.

41 | 2niversidad YNayor de San Andrés Corvera de Jurismo



fetﬁl duristico del 6egm.en.to de ¢flercado Potencial de ofAtu.dian.teA de Yltimo dio de folegio.a JPrivados

2.6. Perfil

El término perfil es muy utilizada en diferentes situaciones y esta palabra tiene connotaciones
distintas de las cuales a continuacion se presenta las siguientes definiciones: segun la Real
Academia de la Lengua Espafiola (2014), el término perfil se utiliza y se aplica a dos situaciones
bien concretas y diferentes. En primera instancia se conoce como perfil a la postura de las dos
mitades laterales del cuerpo, asi también la palabra perfil es el conjunto de rasgos peculiares que

caracterizan a alguien o algo.

Para el presente trabajo de grado, el término perfil se refiere a las caracteristicas que tienen un
cierto grupo de personas respecto a un producto o servicio. Estas caracteristicas describen las

particularidades de las personas y por otra parte diferencian una de la otra.

Por su parte Madrigal (2013: 37) indica que, el término perfil esta asociado a la personalidad ya
que al hablar de perfil se describe las caracteristicas de personalidad de una persona para ocupar

un cargo dentro de una empresa.

Hoy en dia el término perfil también es muy utilizado en el sector informético; es decir, el
término perfil se utiliza ampliamente en el campo de las redes sociales ya que las personas crean
su perfil donde describen su informacion personal y la imagen para mostrarse ante los demas

usuarios.

Ahora bien, después de haber definido el término perfil desde diferentes situaciones se procede a
presentar el la palabra perfil desde el punto de vista turistico; es decir, se definird el perfil

turistico o términos relacionados al area turistica.

2.7.Perfil turistico

La investigacion de mercado es la clave para conocer el perfil turistico ya que se necesita un
estudio minucioso de los turistas para definir cualquier estrategia de marketing. Este estudio no

serd acerca del perfil de la postura de las personas sino mas al contrario se determinara las
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caracteristicas que tienen un grupo de personas o grupos de personas denominados segmentos

quienes tienen necesidades, expectativas respecto a un producto o servicio.

Es por eso que, el perfil turistico “alude a la caracterizacion a un destino turistico y con
frecuencia se basa en variables socioecondmicas y demogréficas de los turistas. El perfil permite
conocer los gustos y expectativas de los turistas a efecto de mejorar la gestion de las empresas y/o
destinos turisticos” (Pat y Calderon, 2012: 3).

A nivel general el perfil turistico es el resumen de las caracteristicas demograficas,
socioeconOmicas de un segmento de personas quienes podrian ser turistas actuales o potenciales.
Entonces el perfil turistico no tiene una serie Unica de atributos que describen a todo el conjunto
de turistas sino mas al contario cada segmento de mercado tiene diferentes caracteristicas por lo

que el perfil turistico se subdivide en los siguientes tipos:

2.7.1. Perfil turistico desde la demanda

El perfil turistico desde el punto de vista de la demanda se refiere a la descripcion de las
caracteristicas de los turistas que acuden cada afio a los diferentes destinos a nivel mundial. Se
sabe también que las cifras son elevadas y por o mismo estos turistas son divididos en segmentos
para conocer y describir las caracteristicas geograficas, demogréaficas, socioeconémicas y de
motivacion los cuales los hace diferentes unos de los otros. A continuacion se detalla los tipos de

perfiles que existen segln la demanda:
2.7.1.1.Perfil del consumidor turistico o cliente actual
Uno de los tipos de perfiles que se desarrolla a nivel general, es el perfil del consumidor al cual

se le atribuye como: “conjunto de caracteristicas que, con base en el analisis de las variables de

un mercado, describe al cliente actual” (Sanchez, 2012: 25).
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Asi también el perfil del consumidor turistico se define como “el conjunto de atributos y
caracteristicas que distinguen a un consumidor turistico, grupos de consumidores o segmento de
mercados”, (Montaner; Antich y Arcarons 1998: 58).

Estos consumidores actuales tienen caracteristicas de consumo similares de algin producto o
servicio. Entonces, por eso, las empresas e instituciones realizan investigaciones de mercados
para conocer el comportamiento de los consumidores, las decisiones por las que adquieren un
determinado producto, los habitos de compra entre otros. Este tipo de estudio del perfil del

consumidor estd mas orientado a la mejora de la calidad.

Paises a nivel internacional lideres en la actividad turistica realizan estudios de control y
monitoreo de sus consumidores turisticos. Por ejemplo, en el afio 2014 el Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo y PROMPERU desarrollo los siguientes perfiles: el perfil del vacacionista
nacional del Perd con el objetivo de permitir a todas las empresas turisticas contar con
informacion relevante para el crecimiento de los negocios turisticos. El perfil de los estudiantes y
viajes de promocion que se realizan al interior del pais. Este estudio de perfil permitioé conocer las
cualidades de este grupo de segmento de mercado. Finalmente, también elaboran perfiles de
turistas extranjeros segun nacionalidad con el fin de conocer sus caracteristicas demograficas,

socioeconOmicas y de motivacion.

En paises como Espafia se realizan perfiles de la demanda turistica en funcion al criterio
geogréfico, provincial y por destinos turisticos. Los perfiles que se elaboran estd en base a la
vocacion turistica de los destinos; por lo tanto, hay destinos que se destacan por el turismo

cultural, por el turismo de negocios, por el turismo de sol y playa, entre otros.

Sin embargo, en paises como México se elaboran perfiles turisticos en funcion a las actividades y
tipos de servicios que adquieren los turistas; es decir se hacen recopilaciones de datos estadisticos
de llegadas y se las segmenta por actividades realizadas y por el tipo de servicios que adquirieron

durante su visita a México.
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2.7.1.2.Perfil turistico del consumidor o cliente potencial

Se consider6 necesario mencionar que no existen muchos estudios acerca del perfil turistico del
consumidor o cliente potencial ya que todos los grupos de personas de nuestro entorno son
considerados turistas potenciales, pero existe una diferencia entre segmento de mercado de
turistas potenciales y segmento de turistas potenciales meta. Desde el punto de vista de Navarro
(2012: 4), el segmento mercado potencial estd compuesto por un grupo de personas que son
posibles consumidores de algin producto o servicio los cuales se encuentran en el entorno de las

empresas, Yy tienen necesidades que ain no fueron identificadas.

En el afio 2004, PROMPERU realiz6 un estudio denominado “Perfil de no viajeros” que describe
basicamente las cualidades que presentan estos segmentos y los motivos por los que no realizan
sus viajes tanto al interior del pais como al exterior. A través del presente estudio se proveyo de
informacion valiosa a las diferentes empresas operadoras de servicios turisticos a quienes se les
permitié considerar crear nuevos productos en base al perfil identificado de turistas potenciales

de las ciudades mas importantes del Perd.

Por tanto, al elaborar un perfil turistico de un segmento de mercado potencial se estad dando
respuesta a cuan cerca se encuentra el segmento o los segmentos de turistas potenciales de

convertirse en clientes meta para las empresas operadoras de servicios turisticos.

2.7.2. Perfil de clientes desde de la oferta

Los perfiles de clientes desde el punto de vista de la oferta estan referidos a las relaciones que
mantienen los clientes con las diferentes empresas operadoras de servicios turisticos. En una
investigacion que realizdé San Martin (2001: 3) menciona que es imprescindible para las agencias
de viajes perfilar a sus clientes ya que existen clientes que desean mantener relaciones duraderas
con una empresa determinada; sin embargo, existe también otro grupo de turistas que prefieren
entablar intercambios con diferentes empresas. Entonces el fin principal de este tipo de

investigacion es conocer los factores que permiten que algunos consumidores turisticos se
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comprometan con una Unica empresa para de esta manera llevar a cabo estrategias de marketing

para fidelizar a sus clientes.

Entonces, al hacer referencia al perfil turistico basicamente se habla de las caracteristicas que
posee un determinado grupo de personas que es conocido como segmento. En esta oportunidad el
segmento que se esta estudiando son los estudiantes de la promocién que tienen gustos,
preferencias, expectativas y necesidades similares entre si, pero diferentes de otros segmentos de
mercado. Ademas, el perfil turistico desde el punto de vista de la demanda es la identificacion y
resumen de las principales caracteristicas demograficas, socioeconémicas, de motivacién y

expectativas de un grupo de personas los cuales son clientes actuales y/o potenciales.

Ademas el perfil turistico también deberia describir las necesidades, los requerimientos y
expectativas de algun producto o servicio que solicita el cliente. Finalmente cabe mencionar que,
el perfil turistico es el resultado final de todo un proceso de estudio de identificacion de un

segmento de mercado de consumidores actuales y/o potenciales.

2.7.3. Pasos para determinar el perfil turistico

La investigacion del mercado turistico es la clave para averiguar la incognita del perfil del
consumidor turistico ya que en la planificacion de los objetivos de la empresa se debe determinar

quién o quiénes seran los futuros clientes o la via para fidelizar a los clientes actuales.

Ahora bien, Sanchez (2012: 30) sugiere seguir los siguientes pasos:

Identificar tipos de consumidores con caracteristicas similares
Segmentar el mercado
Seleccionar entre los segmentos

Enfocar el estudio hacia el segmento seleccionado

a &~ w e

Dirigir el producto o servicio

Cada uno de estos pasos son importantes para el desarrollo del perfil turistico de un segmento de

clientes y por lo mismo estos pasos son detallados a continuacion:

46 | Zniversidad YNayor de San Andrés Corvera de Jurismo



fetﬁl duristico del 6egm.en.to de ¢flercado Potencial de ofAtu.dian.teA de Yltimo dio de folegio.'s JPrivados

2.7.3.1.1dentificacion de tipos de consumidores

Al hablar de consumidores con caracteristicas similares nos referimos a los mercados que existen
en el entorno de las empresas. De acuerdo con Pujol, un mercado “es el conjunto de
consumidores potenciales que comparten una necesidad o un deseo y que podran estar dispuestos

a satisfacerlo a través del intercambio de otros elementos de valor” (Pujol, 1998: 13).

Entonces se entiende que un mercado es amplio con diferentes tipos de consumidores, de
distintos tipos de clases sociales, de diferentes edades, de diferentes naciones y muchas otras
caracteristicas que hacen Unicos y singulares a los clientes. También es importante mencionar la
diferencia entre el mercado de productos tangibles y el mercado de servicios. Para Iglesias, Talon
y Garcia (2007: 16-17) los mercados de productos tangibles son aquellos en los que se realizan
transacciones de bienes de consumo o industriales. Por el contrario, los mercados de servicios son
aquellos en los que se realizan transacciones de bienes de naturaleza intangible, y se diferencian
de los productos manufacturados no sélo por su caracter intangible, sino también por otras
caracteristicas que hacen que el marketing de servicios tenga ciertas peculiaridades con respecto a

los productos tangibles.

Para ser mas concretos los mercados de productos tangibles son las adquisiciones de casas,
alimentos, bienes muebles e inmuebles entre otros productos ya sea para su consumo o para el
uso de la industria. En cambio una de las caracteristicas inherentes del mercado intangible es que
el servicio no se puede tocar, es solo una experiencia. Cuando se compra un servicio, no se
adquiere su propiedad, sino su uso. Por ejemplo, cuando un cliente compra la habitacion del

hotel, por supuesto, no se lleva la cama del hotel a su casa sino mas al contrario paga por su uso.

2.7.3.2.Segmentacion del mercado

La segmentacion del mercado es una herramienta que ayuda a los gobiernos y a los proveedores
del sector privado a coordinar de mejor manera sus esfuerzos, lo que da lugar a programas mas
sostenibles y al uso racional de los recursos. “Segmentar es descomponer el mercado potencial

total de un producto o servicio, en un nimero de subconjuntos lo mas homogéneos posible y
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permitir a la empresa adaptar su politica de comercializacion a cada uno de los subconjuntos”
(Cardenas 1997: 22).

La segmentacion se utiliza ampliamente en el ambito comercial, ya que las compafias desean
conocer mejor a sus clientes actuales, asi también conocer a sus clientes potenciales para después

distribuir sus recursos de una manera mas eficiente.

De acuerdo con la Abt Associates (2009: 4-5), la segmentacion del mercado considera un
mercado heterogéneo como varios mercados homogéneos mas pequefios, como respuesta a
preferencias divergentes, atribuibles a los deseos que los consumidores tienen en obtener una

satisfaccion mas precisa de sus diversas necesidades.

La identificacion de segmentos es una herramienta que permite analizar la factibilidad de crear
un producto o servicio especifico para cada segmento y de esta manera satisfacer los deseos o
preferencias especificas de dicho segmento dependiendo de la capacidad de mercadeo. Por todo
lo anterior, se menciona que el mercado es muy amplio con diversos grupos de personas; asi pues
el segmento es una parte del mercado. El segmento es un grupo mas homogéneo con
caracteristicas similares que puede ser identificado mediante una investigacion de mercado. Por
ejemplo, el mercado turistico se puede dividir segin las motivaciones, algunos de los ejemplos

son los siguientes:

a) De descanso, placer o vacaciones.

b) Deportivo.

c) De negocios.

d) De convenciones, congresos y similares
e) Gastronémico.

f) De salud.

g) Cientifico.

h) Cultural.

i) Religioso.

j) Estudiantil.
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k) De aventura.

1) Familiar, etc.

2.7.3.3.Seleccionar entre los segmentos

Seleccionar el segmento mas adecuado para la empresa no es tarea facil ya que se necesita
relacionar la mision y vision de la empresa para decidir a quienes se va a dirigir la empresa. Por
otro lado, las instituciones publicas solicitan la realizacion de investigacion de mercados para
beneficiar a los sectores mas vulnerables ya sea en cualquiera de los &mbitos econémicos y
sociales. Segun Cardenas (1997:25) existen tres tipos de mercados a los que se podria dirigir la
empresa y estas son las siguientes: el mercado interno, el mercado regional y el mercado
receptivo. Se podria trabajar con todos estos mercados, pero esa decision implica mayor inversion

en la operacion de servicios turisticos.

Entonces sélo la empresa decide con qué perfiles turisticos de segmentos de mercado potencial

trabajar y esto lo realizan en funcidn a las capacidades y destrezas de las empresas.

2.7.3.4.Enfocar el estudio

Es en este punto en el que se concentran los estudios de perfiles turisticos. Se planea las etapas
para la identificacion de nuevos perfiles de turistas y/o también se actualiza los perfiles de turistas
existentes. Para realizar esta investigacién es importante conocer los criterios propuestos por

diferentes autores.

Segun Sanchez (2012: 34) sugiere cuatro criterios para la segmentacion de mercados: criterios
geograficos, demogréaficos y socioculturales, criterios de personalidad y de estilo de vida,
criterios de comportamiento respecto a un producto determinado y finalmente criterios de

aptitudes psicolodgicas en relacion a un producto determinado.
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No obstante, Rodriguez (s.a.) propone las siguientes caracteristicas para la segmentacion de
mercado: caracteristicas demograficas, de estilo de vida, motivaciones, personalidad, valores,

creencias y actitudes, de percepcion y finalmente de aprendizaje.

Por su parte, Bonta y Faber (2000: 45) menciona que no todos los criterios mencionados
anteriormente son adecuados para segmentar el mercado turistico. Es por eso que, en el ambito
turistico los sugeridos y los méas usados son los criterios geograficos, demogréaficos vy
socioeconomicos ya que los otros criterios no pueden ser medidos de manera objetiva para los

consumidores de servicios intangibles.

Es importante mencionar que los productos turisticos son creados y modificados en base a datos
estadisticos cuantificables y por lo mismo aparte de los criterios mencionados anteriormente para
la elaboracion del perfil turistico de un segmento de mercado es importante conocer la
motivacion, expectativas, gustos y preferencias de los posibles clientes. Es por eso que, desde el
punto de vista de Pat y Calderon, (2012: 3) este criterio es denominado caracteristica de

motivacion y expectativas del cliente.

En esta oportunidad se menciona que los criterios a usarse en el presente trabajo deben ser
cuantificables, facil de comprender y medir, de acuerdo con la realidad de los habitantes del pais
donde se pretenda hacer el estudio. Por lo mismo, se vio conveniente tomar en cuenta la
percepcion de Cardenas (2000) que mencionan usar los criterios geograficos, demogréaficos,
socioecondmicos y Pat y Calderon (2012) menciona afadir las caracteristicas de motivacion y
expectativas de viaje para la identificacion del perfil turistico del segmento de mercado potencial.

Es importante conocer las caracteristicas geograficas, demograficas y socioecondmicas del
segmento identificado, pero también es imprescindible conocer las caracteristicas de motivacion,
gustos, preferencias y expectativas de viaje ya que estos Ultimos indicadores nos orientaran a la

elaboracion de paquetes turisticos segun el requerimiento de estos clientes potenciales.

Partiendo de esa premisa, a continuacion se desarrollan los criterios de segmentacion:

50 | Zviversidad YNayor de San Andrés Carvera de Jurismo



fetﬁl duristico del 6egm.en.to de ¢flercado Potencial de ofAtu.dian.teA de Yltimo dio de folegio.'s JPrivados

2.7.3.4.1. Criterios geograficos

Cuando se pretende averiguar las caracteristicas del segmento identificado se indagan el lugar
donde residen; es decir, si los clientes viven en climas frios buscaran viajar a regiones, paises con
climas calidos y viceversa. También cuando se hace referencia a la categoria se estd mencionando
de cierta manera al nivel socioeconémico al que pertenecen y por o mismo los segmentos con
mayores posibilidades de gasto deciden viajar a otros paises, a otras regiones e indirectamente se

la relaciona con turistas extranjeros.

Entonces el primer criterio es ampliamente sugerido por los siguientes autores Hill y Jones (2010:
35), Sanchez (2012: 34) y Rodriguez (s.a.) quienes indican que los criterios geograficos pueden

ser por pais, region, categoria, clima, poblacién, etc.

2.7.3.4.2. Criterios demograficos

Siguiendo la descripcién de cada uno de los criterios presentados por Cardenas (2000: 45) y
Sanchez (2012: 34) los criterios demogréaficos son: edad, sexo, tamafio familiar y ciclo de vida
familiar. Por su lado Rodriguez (s.a.) afiade esta variable que es composicion familiar a todos los

criterios mencionados anteriormente.

Como es de conocimiento general es importante conocer la edad que oscilan los clientes
potenciales, asi como el género ya que cuando se prepara un paquete turistico las actividades que
se realizaran en el tour deben ir acorde a la edad que poseen, no sea que se aburran y decidan
nunca mas volver a tomar un tour. Ademas las actividades deben ser valuadas en funcion al
género ya que no es conveniente que se realicen actividades solo para mujeres cuando existe un
grupo de varones y mujeres 0 viceversa. También en muchas de las ocasiones es necesario
conocer el tamafio familiar y el ciclo de vida familiar ya que pueden ser familias numerosas o
familias de tres componentes con un solo hijo. Finalmente, si se conoce quienes son los que

componen su familia y la actividad que realiza cada uno se podria enriquecer la investigacion.
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2.7.3.4.3. Criterios socioeconémicos

Los criterios socioecondmicos son variables imprescindibles y son ampliamente desarrollados en
las investigaciones de mercado. De acuerdo con Hill y Jones (2010: 36) los criterios
socioecondmicos son: nivel de renta, nivel de educacion, religion, raza, nacionalidad, categoria

socioprofesional, clase social, etc.

Las variables como nivel de educacion y categoria socioprofesional nos permiten averiguar
informacion acerca del segmento a investigar; sin embargo, para el caso de la presente
investigacion se indagard informacion de los padres de familia de los estudiantes ya que es
importante conocer si son profesionales, técnicos, mercaderes o la actividad que realizan para
generar recursos econémicos. También es imprescindible saber el nivel de renta que poseen, asi
como los bienes materiales que tienen. En contraste, variables como raza, nacionalidad y clase
social no se consideran adecuados para investigar a un segmento interno de un pais a menos de

que el segmento sea extranjero donde pueden existir estos requerimientos.

Es por eso que, Rodriguez (s.a.) menciona que los criterios demogréaficos, geograficos, sociales y
econdmicos se utilizan con bastante frecuencia dado su comodo empleo y ademas estos criterios

son mesurables y operativos.

2.7.3.4.4. Caracteristicas de motivacion

Primeramente, se denota que motivacién, para el presente trabajo, son estimulos que mueven a
las personas a realizar determinadas acciones la cual también esta relacionado con la voluntad y
posibilidad. Desde el punto de vista turistico, Sulvaran (2010: 15) indica que la motivacion es un

proceso impulsor y orientador que resultan determinantes para la eleccion de un destino turistico.

También, segun la Organizacion Mundial de Turismo citado por Sulvaran (2010: 16) establece
tres tipos de motivaciones como son motivaciones personales, motivaciones familiares y
motivaciones sociales. Las motivaciones turisticas estimulan a que millones de personas realicen

viajes; sin embargo, pueden existir mil motivos y entre todos ellos existe uno que es el principal,
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el mas importante, el que condiciona el tipo de viaje, el que permite la eleccion del destino
turistico, etc. Para el presente trabajo, las motivaciones que presentan los estudiantes de la
promocion de unidades educativas son motivaciones de recreacion y convivencia que se refieren
al descanso y disfrute de su tiempo de viaje con sus compafieros en un lugar que no es su

residencia habitual donde generan experiencias que recordaran de por vida.

La motivacién es la variable principal para algunos segmentos de mercado potencial. Y como Pat
y Calderon (2012: 27) enfatizan que es el proposito principal que tiene un cliente para viajar.
Tales motivos pueden ser fisiologicos, de seguridad, de pertenencia, de autoestima y de

realizacion personal.

Para el caso de la presente investigacion no todos los indicadores son imprescindibles. Entonces,
la realizacion personal es una caracteristica que motiva a que cumplan el deseo de salir y conocer
lugares jamas antes visitado o en todo caso un viaje en compafiia de sus mas allegados
compafieros de estudio. Otro motivo que permite a los clientes mejorar su personalidad es el de
autoestima ya que durante un viaje las personas se conocen asimismo y también las cosas que
pueden ser capaces de realizar. Ademas fortifican lazos de amistad entre compafieros o con

personas nuevas. Cada segmento segun su edad tiene diferentes motivaciones.

2.7.3.4.5. Expectativas de viaje

Esta caracteristica no es muy comun en las investigaciones de mercado ya que usualmente se
generan estudios de segmentos ya identificados. Es por eso que Pat y Calderén (2012), indican
que las expectativas son percepciones de lo que esperan de un producto o servicio; es decir, las

cualidades que deben tener un producto o servicio.

También las expectativas de un viaje son aquellos deseos internos que tienen las personas antes
de adquirir un producto o servicio que desea satisfacerlas. Para Gisolf (s.a.), las expectativas
bésicas de la demanda turistica son expectativas sobre el servicio que desea recibir, expectativas

sobre el producto o servicio y expectativas sobre el desarrollo del viaje. En el caso particular del
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presente trabajo el segmento de turistas de estudiantes de la promocion tiene expectativas con

respecto al servicio que desean recibir al momento de viajar las cuales desean ser satisfechas.

Apoyando a lo que los autores indican con respecto a la expectativa que tienen los clientes
potenciales respecto a un producto o servicio, en muchas de las ocasiones no se les consulta a los
consumidores que es lo que realmente necesitan o0 requieren. Este aspecto tiene que ser
consultado a los turistas potenciales para saber y conocer lo que realmente requieren para después
analizar si es lo que la empresa puede ofrecer o no. Lo que hasta el momento se realiza en
muchas empresas es disefiar un paquete acorde a las cualidades de la empresa y no asi acorde a
los gustos preferencias de los turistas. Esta caracteristica es muy necesaria para averiguar datos
respecto a los turistas potenciales.

2.7.4. Creacion de perfiles turisticos

El perfil turistico es el resumen practico de la informacion que se ha desarrollado en la
investigacion de un segmento de mercado. Por otra parte, la Abt Associates (2009: 16) menciona
que el perfil es considerado como la caracterizacion de los datos mas relevantes de un grupo o
segmento de mercado turistico el cual sera usado para la creacion de un producto o servicio y

para la toma de decisiones acertadas en la empresa operadora.

Al redactar el informe final es necesario tomar en cuenta todos los parametros evaluados en el
trabajo de campo ya que la omisién de cualquier dato puede alterar los resultados del perfil
identificado. A partir de los resultados obtenidos, las empresas operadoras penetran a un nuevo
segmento de mercado. Por otra parte, se cambiaria los términos de crear primeramente el
producto para encajar a un segmento de clientes por averiguar lo que quiere y necesita el cliente

para después crear nuevos productos y/o acondicionar los productos existentes.

Todo el estudio que se debe realizar para identificar el perfil turistico necesita de ciertas etapas a
seguir sin los cuales no es posible realizar un estudio confiable. A continuacion se presentan las

etapas para la investigacion de mercados:
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2.8.Etapas secuenciales de la investigacion de mercados

Para investigar en cualquiera de los ambitos existentes se deben seguir una serie de pasos los
cuales dependen basicamente del tema central de investigacion. En el presente estudio de
investigacion de mercados para la elaboracion final del perfil turistico se citan las siguientes
etapas propuestas por Lopez y Lopez (2012: 64): delimitacion del problema de Investigacion de
Mercados Turisticos IMT, definicién del problema de IMT, recogida y tratamiento de datos,

redaccion final del informe de IMT, presentacion de resultados.

Por su parte Chisnall (1991: 13) sugiere las siguientes etapas: investigacion concisa, propuesta de
investigacion, recopilacion de datos, analisis y evaluacién de datos, preparacion y presentacion

del informe final.

Ambos autores proponen similares etapas para la investigacion de mercados desde sus
perspectivas. Sin embargo, se considera que las etapas para la investigacion de mercados deben
ser bastante especificas para describir las tareas a seguir. Se tomara en cuenta ambas sugerencias

y a continuacién se enunciara una a una las etapas para la investigacion de mercados.

2.8.1. Etapa 1: Investigacion concisa

La etapa de diagnostico involucrara decisiones iniciales entre los clientes y los investigadores

para obtener una indicacién clara acerca de los problemas de mercado.
Las siguientes, son temas a tomarse en cuenta en el diagndstico:
“Naturaleza de los productos
- Caracteristicas de los clientes

- Actividades de investigacion de mercados, entre otros” (Chisnall 1991: 14).

Lo que se menciona es que se debe hacer una evaluacion del segmento especifico al que ira

dirigida la investigacion. Como recordaran el mercado es inmenso entonces en esta etapa se debe
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describir el entorno general del segmento identificado como turistas potenciales. Es necesario
describir geograficamente donde se encuentran ubicados, quienes son estas personas y si existen
indicios de haber realizado viajes anteriores entre otra informacion relevante para continuar con

la investigacion.

En esta primera etapa se realiza la investigacion de documentos relacionados al segmento al que
se pretende llegar. Una vez que se haya leido mucho ya se tendré una idea de las caracteristicas
del mercado. Una vez que se haya sopesado a grandes rasgos las caracteristicas del segmento de

mercado se procede a la preparacion de la metodologia e instrumentos.

2.8.2. Etapa 2: Propuesta de investigacion

La informacion recopilada en la etapa uno serd estudiada por investigadores que después
someteran a la aprobacion de los clientes una propuesta de investigacion detallada. Esta se debe
evaluar por su logica general y la comprension de los problemas por medio de preguntas; casi
siempre contiene los siguientes elementos, de los cuales deben revisarse con cuidado por los

clientes.

- Planteamiento claro de la naturaleza del problema del mercado a investigar.

- Principales factores inherentes y molestias relacionadas con el problema.

Asi también Pujol (1998: 87) indica que una vez que ha quedado perfectamente delimitado el
problema a investigar y que el objetivo general asi como los especificos estan determinados, se
procede a fijar la metodologia mas adecuada también se aplica la investigacion documental y la

otra investigacién externa directa llamada de “campo”.

En esta etapa se realiza la propuesta de investigacion con todos los pasos a seguir. Basicamente el
problema principal es que no se cuentan con datos estadisticos del segmento de mercado por lo
que también se plantean objetivos tanto general como especificos para alcanzar la meta trazada.
Ademas, es crucial la elaboracion metodolégica de las técnicas de recoleccion de datos, asi como
la elaboracion y uso de los instrumentos que se aplicaran durante el trabajo de campo.
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2.8.3. Etapa 3: Recopilacion de datos

La informacion para la investigacién de mercados se obtiene por medio de varios métodos; la
propuesta de investigacion muestra un esquema general de la metodologia. Estos datos se

clasifican como: Datos primarios y datos secundarios.

“Los datos primarios se refieren a la informacion recabada la primera vez, Unica para esa
investigacion en particular y se la recopila mediante la observacion, experimentacion y
cuestionarios. En cambio los datos secundarios se refieren a la informacion existente, Gtil para la

encuesta especifica” (Lépez y Lopez, 2012: 67).

En esta etapa se agrega toda la informacion obtenida en los cuestionarios de las encuestas que son
datos primarios. Sera necesario depurar los cuestionarios eliminando los que contengan errores o
estén incompletos. Una vez realizada la depuracion se debera codificar las respuestas, que no es
mas que asignar una clave a cada respuesta. Para fines académicos también se usa datos
secundarios como datos estadisticos proporcionados por instituciones pablicas. En esta etapa se
hace el trabajo de campo directamente con los sujetos de investigacion por lo que el investigador
o los investigadores deben observar cada detalle que pueda ser util para realizar el analisis y
evaluacion de datos.

2.8.4. Etapa 4: Andlisis y evaluacion de datos

Una vez sistematizada toda la informacién recopilada como datos primarios y secundarios, se

realiza un exhaustivo analisis de la informacién y su posterior evaluacion.

De acuerdo con Lopez y Ldpez (2012: 67) la interpretacion de todos los analizados y evaluados
enriquece la construccion del perfil del cliente. Dicho de otro modo, la manera en que se
interprete los datos numeéricos, la informacion de entrevistas entre otros permite que se elabore
un buen perfil turistico ya que esa informacion sera el resumen de la descripcion de las

caracteristicas de los requerimientos de los turistas potenciales.
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Para realizar una buena interpretacion de datos es necesario conocer detalle a detalle a los clientes
potenciales. Serd necesario invertir tiempo y recursos, pero el resultado final sera gratificante

para la empresa o la institucion publica.

2.8.5. Etapa 5: Preparacion y presentacion del informe de la investigacion

Después de realizar todos los procesos anteriores se finaliza el estudio con este ultimo paso. Las
distintas responsabilidades de esta etapa final del proceso de investigacion se las resume

principalmente en un perfil de clientes potenciales.

Durante el andlisis y evaluacion de datos se generara un monton de informacion que describa a
los turistas potenciales; sin embargo, sera tarea del investigador plasmar esa informacion en un
documento con informacion relevante que describa los aspectos geograficos, demogréaficos,

socioecondmicos, de motivacion y expectativas del cliente.

Finalmente, este documento del perfil turistico de un segmento de mercado sera entregado a los
directos responsables de cada empresa para que sean ellos quienes decidan qué hacer con los

nuevos turistas potenciales.
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CAPITULO 11l

MARCO
METODOLOGICO
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En este acapite se dardn a conocer los aspectos metodolégicos y los procedimientos que
permitieron llegar a los fines y propdsitos establecidos en este estudio, y esto consistio
primordialmente en analizar el perfil del segmento de mercado potencial de estudiantes de dltimo

afio de unidades educativas privadas de El Alto 1 para la realizacion de turismo interno.

3.1.Tipo y caracteristicas de la investigacion

3.1.1. Enfoque

A lo largo de la historia surgieron diversas corrientes de pensamiento y por lo mismo se crearon
diferentes rutas en la busqueda del conocimiento. Por lo que existen dos aproximaciones en
cuanto a los enfoques de investigacion y estas son el enfoque cuantitativo y el enfoque

cualitativo.

Desde el punto de vista de Herndndez (2010:4), el enfoque cuantitativo esta compuesto por un
conjunto de procesos secuenciales y probatorios. Es decir, sigue un orden riguroso para probar la
hipdtesis planteada mediante la recoleccion de datos con base en la medicion numérica y el
andlisis estadistico. Las investigaciones que adoptan este tipo de enfoque deben comparar de
manera cientifica las variables desarrolladas en la hipotesis.

Por otro lado, para Hernandez (2010: 7), el enfoque cualitativo se guia por areas o temas
significativos de investigacion. Los estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas e hipétesis
antes, durante o después de la recoleccion y el anélisis de los datos o también tiene la posibilidad
de no presentar hipoétesis. Investigaciones que adoptan este tipo de enfoque se basan en métodos
de recoleccidn de datos no estandarizados ni completamente predeterminados; es decir, el rumbo

de la investigacion puede cambiar a cada instante.

Ahora bien, para la presente investigacion se definié usar ambos enfoques. Es por eso que,
Gomez (2006: 63) propone el modelo de enfoque dominante que se desarrolla bajo la perspectiva

de alguno de los dos enfoques ya sea cuantitativo o cualitativo, el cual prevalece. La
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investigacion mantiene su enfoque principal, pero en algin momento, por alguna necesidad

particular se aplica el otro enfoque.

Ahora bien, en la presente investigacion se tomo en cuenta el modelo del enfoque dominante ya
que los resultados se expresaron de acuerdo a las premisas del enfoque cuantitativo, el cual
prevalece en esta investigacion cientifica, pero se anexd la informacion obtenida mediante el

enfoque cualitativo para enriquecer la investigacion.

3.1.2. Alcance

De acuerdo con Hernandez (2010: 80), los estudios descriptivos buscan especificar las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos
o cualquier otro fendbmeno que se someta a un analisis. Los estudios descriptivos Unicamente
pretenden medir o recoger informacién de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o

las variables a las que se refieren y su objetivo no es indicar como se relacionan estas.

Es por eso que en esta oportunidad la presente investigacion es de tipo descriptivo ya que se
pretende seleccionar una serie de cuestiones, recolectar informacion para asi describir lo méas
detalladamente posible. Este tipo de investigaciones sirve para decir como es y como se
manifiesta el fendmeno de interés, y su objetivo no es indicar como se relacionan las variables
medidas sino mas bien describirlas. Es asi que los estudios descriptivos se centran en recolectar

datos que muestren como se manifiesta un evento, un fenémeno, hecho, contexto o situacion.
3.2.Disefo de investigacion

El disefio de la presente investigacion es de tipo no experimental ya que no se realizd la
manipulacion deliberada de variables, sino mas bien lo que se hizo fue observar los fendmenos

tal y cdmo se dan en su contexto natural, para después analizarlos.

Por tanto, Gomez (2006: 102) indica que los estudios no experimentales se clasifican en

transeccionales y longitudinales.
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Para el presente trabajo, el disefio proyectado es transeccional descriptivo ya que se recolectaron
los datos en un solo momento, en un tiempo Unico; ademas el propodsito de este disefio
transecional es describir las variables y analizar su incidencia e interrelacién en un momento

dado de la presente investigacion.

Los meses en los que se tomo los cuestionarios fueron en los meses de octubre y noviembre del

2015 ya que se tuvo que trasladar hasta las 25 unidades educativas de la ciudad de EI Alto 1.

3.3.Poblacién y muestra

La poblacién y la muestra estan segmentadas de la siguiente manera:

3.3.1. Organizacion Educativa

La organizacion educativa que se tiene en la ciudad de El Alto estd conformada por 2
macrodistritos debido al crecimiento demogréafico que sufre cada afio. Este tipo de organizacién
permitio la division geogréfica de la ciudad de El Alto en la zona Norte, o también Ilamado El
Alto 1 y la zona Sur, también llamado EI Alto 2 los cuales estan separados en principio por el

aeropuerto internacional de El Alto.

3.3.1.1.Zona sur de El Alto

Esta zona estd conformada por los distritos 1, 2, 3, 8 y 12que se encuentran en los lados Este y
Sur de la ciudad de El Alto. Parte de esta zona tiene transitabilidad por la Av. 6 de marzo y
camino a Viacha. La presente zona cuenta con una oficina distrital donde se centralizan todas las

unidades educativas fiscales y particulares.
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3.3.1.2.Zona norte de El Alto

Esta zona esta conformada por los distrito 4, 5, 6, 7, 9, 10 y 11 que se encuentran en los lados
Norte y Oeste de la ciudad de El Alto. La Avenida principal de la ciudad de EI Alto 1 es la
avenida Juan Pablo Il y las carreteras hacia Desaguadero y la carretera hacia Copacabana. Sin
embargo, las unidades educativas se ubican en las siguientes zonas: 16 de febrero, 16 de julio,
Ballivian, Brasil, Castillo, Complejo Fabril, Estrellas de Belén, Los Andes, Puerto Mejillones,
Rio Seco, San Felipe de Seke, San José de Yunguyo, TunariFAB, Tupac Katari, Villa Esperanza,
Villa Ingenio, Villa Tunari, Viviendas ElI Carmen, Zona Ferropetrol y Alto Lima.

Toda la documentacion con respecto a los colegios fiscales, particulares y de convenio de El Alto
1 se centraliza en las oficinas del distrito norte o El Alto 1. Actualmente existen 114 unidades
educativas fiscales, asi como 26 unidades educativas particulares y de convenio de los cuales 1
unidad educativa es solo es de nivel inicial. También cabe mencionar que la mayoria de las
unidades educativas particulares se encuentran en la parte centro de la zona norte como son los
distritos 4, 5y 6 ya que existe una afluencia masiva de habitantes. Es por eso que, la poblacion o
universo de la presente investigacion son todos los estudiantes de ultimo afio de formacién
secundaria de unidades educativas privadas de la ciudad de El Alto 1, zona norte. Esta parte de la
ciudad de El Alto cuenta con 25 unidades educativas privadas y de convenio afiliados en
SEDUCA de la ciudad de El Alto. La cantidad total de estudiantes de la promocion de las 25

unidades educativas privadas y de convenio, son 1501.

3.4.Muestra no probabilistica

Como menciona Gomez (2006: 117), las muestras no probabilisticas, también llamadas muestras
dirigidas, suponen un proceso de seleccion informal. En las muestras de este tipo, la eleccion de
los sujetos no depende de que todos tengan la misma probabilidad de ser elegidos, sino de la

decision de un investigador o grupo de investigadores.

La ventaja bajo el enfoque cuantitativo de una muestra no probabilistica es su utilidad para

determinado disefio de estudio que requiere una cuidadosa y controlada eleccion de sujetos. El
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siguiente cuadro muestra la composicion y nimero de unidades educativas y estudiantes en el

area elegida:

cuadro N° 2: Lista de colegios privados de la ciudad de EI Alto 1.

5 - CANTIDAD DE
o conue || ovemzamon | g | gy | Suoms
% E % %‘ SECUNDARIA %
a [a) Oa =

UNIDADES EDUCATIVAS PRIVADAS
1 40730272 6 ﬁ?\;f_mZ;STA HARRY PRIV 2 60 M
2 40730276 |4 BETHEL PRIV |2 72 M
3 40730278 | 4 PEDRO DOMINGO MURILLO PRIV 2 58 M
4 40730283 4 LIBERTAD PRIV 1 28 M
5 40730284 |6 EU?VA?S TCNL. RAFAELPABON PRIV 2 75 M
6 40730285 4 SAN MIGUEL PRIV 2 80 M
7 40730286 |6 EMMANUEL PRIV |1 28 M
8 40730292 | 4 SANTA BARBARA PRIV 2 50 M
9 40730295 4 EBEN-EZER PRIV 2 54 M
10 40730298 6 SAGBADO CORAZON DE PRIV 3 87 M

JESUS
11 40730303 6 NAZARENO BASIL MILLER PRIV 2 60 M

DANIEL
12 40730305 6 SANCHEZBUSTAMANTE EL PRIV 2 70 M

ALTO
13 40730316 | 4 NUEVA JERUSALEN PRIV 2 45 M
14 | 40730325 |6 SAN LUIS DE GONZAGA B PRIV |2 69 M
15 40730335 6 PUERTO DE MEJILLONES PRIV 2 58 M
16 40730341 6 ALIPIO VALENCIA VEGA PRIV 3 83 M
17 | 40730344 |4 ADVENTISTA SAN JOSE PRIV |2 59 M
18 40730348 | 4 BELEN PRIV 1 32 M
19 40730353 6 MCAL. DE AYACUCHO PRIV 2 69 M
20 | 40730376 |6 SAN JAVIER PRIV |2 60 M
21 40730378 6 BOLIVIANO ALEMAN PRIV 2 68 M
22 40730438 5 ﬁgxm;ngoD[I)é REFORMA PRIV 2 54 T
23 40730445 4 KARL ALEXANDER PRIV 2 75 M
24 40730454 |6 BETANIA HIGH SCHOOL PRIV 2 55 M
25 | 40730472 |4 CAMINITO HACIA LA VIDA | PRIV ig;gIAL (28) | M
26 | 40730481 |6 INTERANDINO BOLIVIANO PRIV |2 52 M

TOTAL 1501

Fuente: SEDUCA, EIl Alto; datos del 2015.
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3.4.1. Muestreo no probabilistico por conveniencia

Para la presente investigacion se tomo6 en cuenta a los estudiantes de sexto de secundaria de
unidades educativas privadas que se encuentren en los distritos 4, 5 y 6 de la zona norte de la
ciudad de EI Alto. Los sujetos para la muestra en esta investigacion viven en diferentes distritos
de la zona norte de la ciudad de El Alto.

Por lo tanto, se vio conveniente realizar las encuestas a 1 paralelo por cada grado de sexto de
secundaria de los 25 colegios particulares; es decir se tomé los cuestionarios a todos los
estudiantes del curso seleccionado. No se considerd a la unidad educativa Caminito hacia la Vida

debido a que solo tiene estudiantes en el nivel inicial.

La lista de colegios encuestados y la cantidad de estudiantes en el paralelo seleccionado fue la
siguiente:

cuadro N° 3. Muestra de estudiantes encuestados

5 9 CANTIDAD DE
NOMBRE DE LA UNIDAD g ESTUDIANTES
MO, || ComL UE o EDUCATIVA & 9% | ensextone
= z 35 SECUNDARIA
2 .
fa) [a) e}
ADVENTISTA HARRY
1 40730272 6 PITTMAN PRIV A 30
2 40730276 4 BETHEL PRIV A 36
3 40730278 4 PEDRO DOMINGO MURILLO PRIV A 29
4 40730283 |4 LIBERTAD PRIV |A 28
F.A.B. TCNL.RAFAELPABON
5 40730284 6 CUEVAS PRIV A 27
6 40730285 4 SAN MIGUEL PRIV A 40
7 40730286 6 EMMANUEL PRIV A 28
8 40730292 |4 SANTA BARBARA PRIV |A 25
9 40730295 4 EBEN-EZER PRIV A 27
10 40730298 6 SAGBADO CORAZON DE PRIV A 30
JESUS
11 40730303 6 NAZARENO BASIL MILLER PRIV A 30
DANIEL
12 40730305 6 SANCHEZBUSTAMANTE EL PRIV A 35
ALTO
13 40730316 4 NUEVA JERUSALEN PRIV A 23
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14 | 40730325 |6 SAN LUIS DE GONZAGA B PRIV B 35
15 40730335 |6 PUERTO DE MEJILLONES PRIV B 29
16 | 40730341 |6 ALIPIO VALENCIA VEGA PRIV B 40
17 | 40730344 |4 ADVENTISTA SAN JOSE PRIV B 26
18 | 40730348 |4 BELEN PRIV A 32
19 | 40730353 |6 MCAL. DE AYACUCHO PRIV B 35
20 | 40730376 |6 SAN JAVIER PRIV B 29
21 | 40730378 |6 BOLIVIANO ALEMAN PRIV B 34
22 48730438 |5 agxIM;EIC\I)TOD;: REFORMA PRIV B 25
23 40730445 | 4 KARL ALEXANDER PRIV B 36
24 | 40730454 |6 BETANIA HIGH SCHOOL PRIV B 27
25 40730481 |6 INTERANDINO BOLIVIANO PRIV B 26

TOTAL 762

Fuente: Elaboracién en base a los datos del SEDUCA, EI Alto, 2015.

3.5.Instrumento de recoleccion de datos

En el presente trabajo se uso los siguientes instrumentos para la recoleccion de datos:

3.5.1. Cuestionario

El cuestionario es un conjunto de preguntas respecto a una 0 mas variables a medir. Basicamente

se consideran dos tipos de preguntas las cerradas y abiertas.

Para hacer la recoleccién de datos en el presente trabajo se utilizd el cuestionario que tiene
preguntas tanto abiertas como cerradas. El proposito del cuestionario es recolectar datos acerca
de las caracteristicas demogréaficas, econémicas, motivaciones gustos y preferencias de viaje con

el fin de describir el perfil turistico.

3.5.2. Entrevistas

También se aplico el instrumento de entrevistas semi estructuradas a 6 presidentes de 6 unidades

educativas de la muestra establecida y a algunos padres de familia. Para la realizacién de estas
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entrevistas se estructurd una guia de preguntas las cuales fueron aplicadas; por otra parte, se
afiadié algunas otras preguntas que se consideraron importantes al momento de realizar las

entrevistas.

3.6.Procedimientos

Basado en la teoria que presentaron autores como Lopez y Lopez (2012), Chisnall (1991), Pujol

(1998), entre otros se presenta el procedimiento detallado a continuacion.

3.6.1. Etapa 1. Investigacion concisa

Siguiendo las etapas de investigacion propuesta en el marco tedrico, en el presente estudio se
realiz6 la descripcion del marco contextual y legal de la muestra de estudiantes de unidades

educativas privadas de la zona norte de la ciudad de El Alto.

La ciudad de EI Alto fue creado, por ley 728 en el Congreso Nacional, el 6 de marzo de 1985. La
ciudad de EI Alto pertenece a la cuarta seccién municipal de la provincia Murillo con su capital
El Alto de La Paz. Esta ciudad cuenta con 921.987 habitantes de los cuales 448.691 son varones
y 473.296 son mujeres. Por medio de la Ordenanza Municipal 007/96 del 6 de marzo de 1996 se
crean los distritos municipales urbanos de El Alto 1, 2, 3, 4,5, 6, 7, 8, 9, 10,11 y 12; no obstante
en la dltima década se cred los distritos 13 y 14 por la expansién de los habitantes en este

municipio. Los 14 distritos de la ciudad de El Alto constituyen actualmente 14 sub alcaldias.

Los habitantes adultos mayores de la ciudad de El Alto en su mayoria son migrantes de las
poblaciones rurales del departamento de La Paz. Sin embargo, segun el ultimo censo, El Alto
cuenta con méas habitantes jovenes, lo que genera mayores demandas de viviendas, servicios

basicos, infraestructura, educacién y salud.
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El comercio es una de las fuentes de empleo de los altefios ya que todo lo que esta a su alcance se
convierte en una oportunidad de generacion de ingresos economicos. EI 60 % de los habitantes
trabajan realizando negocios ya sea en sus propios domicilios, en ferias, en mercados entre otros.
Por ejemplo, la feria 16 de Julio es una de las ferias mas grandes a nivel nacional y es la que mas

rentabilidad genera para los comerciantes y esta se encuentra en El Alto 1.

La ciudad de El Alto a nivel educativo y ahora organizacional esta divido en 2 macrodistritos que
son: El Alto 1y El Alto 2. Se tiene como referencia que el aeropuerto internacional de El Alto es
la que los separa a ambos distritos. EI Alto 1 estad compuesto por los distritos 4, 5, 6, 7, 9, 11,13
y 14 ubicados hacia el norte oeste y El Alto 2 estd compuesto por los distritos 1, 2, 3,8, 10y 12

ubicados al sur este.

En toda la ciudad de El Alto existen mas de 55 unidades educativas particulares de los cuales 26
unidades educativas privadas y de convenio se encuentran en El Alto 1 especificamente en los
distritos 4, 5 y 6. Estos distritos son céntricos; es decir no estan muy alejados de lo que se
considera como zona comercial de la ciudad de El Alto. Por lo mismo, se pudo constatar que hay

personas que conceden a sus hijos estudiar en estas unidades educativas particulares.

Por informacion de estudiantes de la promocion de la ciudad de EI Alto 1, nos enteramos que
existe una empresa turistica que ha estado trabajando con algunas unidades educativas privadas
de esta urbe. Es por eso que, mediante investigaciones se pudo constatar que la empresa RIO
SELVA RESORT ofrece sus paquetes de viajes de promocién a precios muy tentativos. De las
25 unidades educativas privadas y de convenio de la ciudad de El Alto 1, dos unidades educativas

son sus clientes ya que cada afio les venden los paquetes estudiantiles.
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Estos paquetes estudiantiles son los siguientes:

cuadro N° 4: Paquetes de Rio Selva Resort

YUNGAS

de tres estrellas.

-Uso de todos los
ambientes del resort.
-Guia y actividades

PAQUETE PRECIO INCLUYE ACTIVIDADES

-Transporte de ida y | - Fiesta en la piscina

2 dias y 1 noche Bs 680 vuelta. - Concurso de karaoke
-Alimentacion -Fiesta en la discoteca

3 diasy 2 noches | Bs 980 (Desayuno, -Trekking
almuerzo, Cena, | -Busqueda del tesoro

4 diasy 3 noches | Bs 1360 snacks y bebidas | - Coronacion bufa
durante la estadia) -Tour por Coroico

5 diasy 4 noches | Bs 1770 - Hospedaje en hotel | -Guitarreada y fogata

(las actividades se
desarrollan en funcion del
tiempo de estadia)

Fuente: Elaboracion propia en base a tripticos y folletos de Rio Selva Resort.

cuadro N° 5. Paquetes de Rio Selva Resort

SANTA CRUZ

de tres estrellas.

-Uso de todos los
ambientes del resort.
-Guia y actividades

PAQUETE PRECIO INCLUYE ACTIVIDADES

-Transporte de ida y | - Visita al bio centro

3 diasy 2 noches | Bs1305 | vuelta. Guembé
-Alimentacion - Concurso de karaoke
(Desayuno, -Botes a pedal en lagunas

4 diasy 3 noches | Bs1725 | almuerzo, Cena, | -Aqualand
snacks y bebidas | -Blsqueda del tesoro
durante la estadia) - Coronacién bufa

5 dias y 4 noches | Bs 2140 - Hospedaje en hotel | -Noche de discoteca

-City tour

(las actividades se
desarrollan en funcion del
tiempo de estadia)

Fuente: Elaboracién propia en base a tripticos y folletos de Rio Selva Resort.
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Estos paquetes son parte de la oferta que realiza esta empresa en las unidades educativas privadas
de la ciudad de EI Alto.

Se averigud que la empresa RIO SELVA RESORT entre su abanico de ofertas, trabaja ofreciendo
paquetes turisticos estudiantiles no solamente a las unidades educativas de la ciudad de El Alto
sino también a las ciudades del eje troncal de Bolivia. Mediante la presente investigacion se
elaborara el perfil turistico de este segmento. Es mas, con la investigacion se dara a conocer si

este segmento de estudiantes de la promocion seria un segmento de mercado meta a futuro.

Segun el Plan Nacional de Turismo 2015-2020, presentado por el Viceministerio de Turismo, se
presentaron estrategias de desarrollo turistico de los cuales enfatizamos en la politica N° 12 de
acceso y disfrute de turismo para los bolivianos y las bolivianas. Para el Viceministerio de
Turismo esta politica tiene el proposito de impulsar una conciencia para que los bolivianos y las
bolivianas conozcan su patria, asi como sus diferentes destinos y riquezas turisticas en todas las

regiones del pais.

En base a la politica presentada lo que se propone es incrementar y promover el turismo interno
mediante la diferenciacion de precios para los turistas nacionales. A partir de esta politica se
desarroll6 el programa N° 15 de fomento al turismo interno denominado “Unidos por el turismo”
que tiene como objetivo que el 50% de los bolivianos y las bolivianas conozcan los distintos
atractivos turisticos que existen en el territorio nacional a través de la generacion de promociones

especiales con descuentos en transporte, hospedaje y servicios turisticos locales.

Por consiguiente, si se pretende desarrollar este programa propuesto por el Viceministerio de
Turismo, inicialmente es necesario investigar diferentes segmentos de mercados potenciales a
nivel nacional para conocer sus caracteristicas demograficas, econémicas, motivacion, gustos y
preferencias. Por tal motivo, se tomo el segmento de estudiantes de unidades educativas de sexto

de secundaria como un segmento de mercado potencial para fomentar el turismo interno.

De esta manera se presenta la informacion del lugar donde reside este segmento de mercado

potencial de turistas emergentes.
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3.6.2. Etapa 2. Propuesta de investigacion

A partir de la informacion recopilada anteriormente se realizO una proposicion tentativa o
hipotesis en el que indicamos que los estudiantes de la promocién de las unidades educativas
privadas de El Alto 1 muestran un perfil turistico de segmento de mercado potencial Esta
hipdtesis surgid a raiz de la revision bibliogréafica que se elabord en el marco teorico, asi como
después que se realizo la investigacion concisa de la primera etapa en el que se constato la
presencia de una empresa operadora de turismo ofertando sus paquetes turisticos al segmento de
estudiantes de la promocién. Es importante conocer los perfiles de turistas potenciales ya que
puede ser que se esté subestimando a una poblacion aparentemente pobre. Por otra parte, en
apoyo a la politica propuesto por el Vice ministerio de Turismo, se pretende crear una cultura de

viajes y valoracion de los recursos con los que cuenta Bolivia.

A partir de la hipdtesis presentada anteriormente y del objetivo de la presente investigacion, que
basicamente requiere determinar el perfil del segmento de mercado potencial de estudiantes de
unidades educativas privadas de EI Alto 1, se elabor6 un cuestionario en base a la
operacionalizacion de variables para la realizacion del trabajo de campo. Este cuestionario tiene
31 items entre preguntas de seleccién mdaltiple y preguntas abiertas. Por otro lado, se prepard una
guia de preguntas para realizar entrevistas semiestructuradas a los presidentes de curso y padres

de familia.

Los instrumentos preparados para el trabajo de campo tienen preguntas socio demogréafico, socio

econdémico, motivacion, gustos y preferencias.

3.6.3. Etapa 3. Recopilacion de datos

Siguiendo las etapas para la investigacion de mercados, se aplicé las herramientas de recoleccion
de datos que en este caso fue en primera instancia el cuestionario. Esta herramienta se aplico a los
estudiantes de sexto de secundaria de 25 colegios privados de la ciudad de EIl Alto 1; es oportuno

mencionar que se tomo el cuestionario a todos los estudiantes de un paralelo de sexto de
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secundaria por colegio. El objetivo de este instrumento fue obtener datos numéricos de una
poblacion homogénea para asi determinar el perfil turistico de los estudiantes de la promocion de
unidades educativas privadas de la ciudad de EI Alto 1 o por el contrario refutar la hipétesis
presentada anteriormente. Se aplicaron un total de 762 cuestionarios lo cual representa
aproximadamente el 51 % de todos los estudiantes de sexto de secundaria de unidades educativas
privadas de la ciudad de El Alto 1, reiteramos que este porcentaje fue considerado debido a que

es importante conocer el perfil de un nuevo segmento de mercado emergente.

Las encuestas se realizaron durante los meses de octubre y noviembre del afio 2015, durante este
periodo algunos colegios ya estaban con planes de realizar viajes de fin de afio y en otros casos
ya habian viajado. Para la realizacion de este trabajo, la investigadora fue personalmente a tomar
los cuestionarios y aprovecho la oportunidad para entrevistar, hablar con los presidentes de curso
y preguntar acerca de su percepcion respecto a los viajes de promocion. También se entrevistd a
padres de familia de los estudiantes de sexto de secundaria. Esta entrevista se la realizd con el fin

de enriquecer la investigacion.

3.6.4. Etapa 4. Analisis y evaluacion de datos

Con la aplicacion del instrumento se logrd conocer la informacion necesaria para desarrollar el
perfil turistico de estudiantes de la promocion de unidades educativas privadas y conocer sus
motivaciones, comportamientos, gustos y preferencias con respecto al turismo; posteriormente se
procesaron los datos con la ayuda del paquete estadistico SPSSV20. Los resultados obtenidos y el

andlisis realizado se muestran en el siguiente capitulo.

3.6.5. Etapa 5. Presentacion del informe de investigacion

En el quinto capitulo se detallan las conclusiones de la presente investigacion donde se menciona
si el segmento de estudiantes de colegios privados de El Alto 1 seria un mercado potencial de
turistas, en el caso de que si fuera un segmento potencial se detallara las caracteristicas del perfil

turistico.
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CAPITULO 1V

ANALISISE
INTERPRETACION
DE DATOS
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4.1.Andlisis de datos

Una vez finalizada la tabulacién de las encuestas que se realizo a los estudiantes de la promocién
de las unidades educativas privadas de la ciudad de El Alto 1, se obtuvo el siguiente resultado en

funcién a los indicadores desglosados en la operacionalizacion de la hipotesis:

4.1.1. Determinacion de las principales caracteristicas socio demograficas del segmento de
mercado potencial de estudiantes de Ultimo afio de unidades educativas privadas de
El Alto 1

rigura N° 3. Identificacion del género

Género

60.0

50.0

40.0

30.0 B femenino

20.0 B masculino

10.0

0.0

femenino masculino

Fuente: Elaboracion propia.

Se determino que del 100 % de todos los encuestados, el 55,2 % son varones, 1o que representa
421 estudiantes, y el 44,75 % son estudiantes mujeres o0 sea 341 personas. Esto nos da a entender

que hay una cierta predominancia de los estudiantes varones sobre las estudiantes mujeres.
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Pregunta 6 de la entrevista a los presidentes de curso

cuadro N°6: ¢, CUANtos afos tienen?

Cadigo Patrones o respuestas con | NUmero de
mayor frecuencia frecuencias  de
mencion
1 Una mayoria tienen 17 afios y | 4
algunos 16 y 18.
2 Entre 16 a 18 afios 2

Fuente: Elaboracion propia.

En las entrevistas que se realizd, se constatdé que los estudiantes tienen 17 afios de edad y hay
algunas excepciones de estudiantes que tienen 16 afios de edad y 18 afios de edad. Esta
caracteristica serd muy util para el disefio del producto o paquete turistico ya que la planificacion

debera ser en funcion a las caracteristicas de este segmento juvenil.

rigura N° 4. ldentificacion, si trabajan los estudiantes

é¢Trabajas?

100.0%

80.0%

femenino

60.0%
M masculino

40.0%

20.0%

0.0%

Si no

Fuente: Elaboracion propia.

Siendo la ciudad de EI Alto una de las ciudades que mas crecimiento tuvo durante la Gltima
década, se considerd necesario saber si los estudiantes trabajan. El 13,8 % de las estudiantes del

género femenino si trabajan y el 86,2 % de las estudiantes del género femenino no trabajan; sin
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embargo, el 22,3 % de los estudiantes del género masculino si trabajan y el 77,7 % de los
estudiantes del género masculino no trabajan. Los estudiantes que indicaron que trabajan lo hacen
en los propios negocios de sus padres o en micro emprendimientos familiares y estas personas no
son considerados empleados sino mas bien colaboran con pequefias tareas por las que perciben

remuneracion econémica.

rigura N° 5. Identificacion de la cantidad de integrantes en la familia de los estudiantes

i Cuantos miembros son en tu familia?

Porcentaje

Fuente: Elaboracién propia.

Para conocer la caracteristica social de los estudiantes de las unidades educativas privadas de la
ciudad de EI Alto, se consider6 necesario saber la composicion familiar de este segmento. Del
100 % de los encuestados, el 28,68 % indica que su familia tiene 5 miembros, el 25,92 %
menciona que son 4 miembros, el 16,84 % son 6 miembros, el 16,58 % son 3 miembros, el 8,29
% son 7 miembros y el resto es de cantidades variadas. Las familias altefias son numerosas; sin
embargo, también existen parejas con cantidad de hijos reducidos lo que nos da a entender que
tienen mas posibilidades de realizar gastos en sus hijos. Por otra parte, en las familias muy
numerosas se pudo averiguar que los hijos mayores los cuales son profesionales o cuentan con

negocios propios colaboran con los gastos de colegiatura de sus hermanos menores.
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4.1.2. ldentificacion de los criterios econémicos del segmento de mercado potencial de

estudiantes de ultimo afio de unidades educativas privadas de EIl Alto 1

A continuacién se detalla toda la informacion acerca de las profesiones, ocupaciones, ingresos
que perciben y muebles e inmuebles que poseen los padres de familia de los estudiantes de la

promocion de las unidades educativas de la ciudad de El Alto 1.

rigura N° 6. Identificacion de las profesiones y ocupaciones de los padres de los estudiantes

Agrupaciones segun profesion y ocupacion de los padres

Porcentaje

profesional técnico negocio propio  transportista  Emprendimiento
propio

Fuente: Elaboracién propia.

Los padres de los estudiantes de las unidades educativas privadas de El Alto 1 tienen diferentes
profesiones y ocupaciones; por lo que, el 43,95 % son profesionales como ser: abogados,
administradores, arquitectos analistas en sistemas, auditores, bioquimicos, directores de unidades
educativas, economistas, gedgrafos, gerentes de empresas, informaticos, ingenieros, licenciados
en ciencias de la educacion y en linguistica, médicos, policias, profesores, sociélogos, topografos
y funcionarios publicos. EI 18,36 % tienen negocios propios; es decir son comerciantes de todo
tipo de productos. El 12,66 % cuentan con emprendimientos propios como: carpinterias, talleres
de artesanias, cerrajerias, talleres de bordados y confeccion de prendas de vestir, salones de
estilismo y peluqueria, sastrerias, granjas y restaurantes. El 12,52 % son técnicos como:
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constructores albafiiles, mecéanicos, maquinistas, técnicos en Y.P.F.B. y COTEL, electricistas,
técnicos en textiles, masicos y mineros. Finalmente, el 12,52 % son transportistas de todo tipo de

vehiculos.

Los padres de familia tienen una gran diversidad de profesiones, ocupaciones, negocios propios y
emprendimientos los cuales les permiten generar adecuados ingresos econémicos para mantener a
sus hijos. También cabe mencionar que las madres de familia apoyan a sus esposos en la

generacion de ingresos para su familia y a continuacion se detalla la informacion:

rigura N° 7: Identificacion de las profesiones y ocupaciones de las madres de los estudiantes

Agrupaciones segun profesiones y ocupaciones de las madres

Porcentaje

profesional técnico negocio propio emprendimiento ama de casa
propio

Fuente: Elaboracion propia.

Segun el grafico desarrollado, se observa que el 45,58 % de las madres de los estudiantes cuentan
con negocios propios; es decir, son comerciantes de todo tipo de productos. El 23,99 % son
profesionales como ser: abogadas, arquitectas, comunicadoras sociales, directoras de unidades
educativas, ingenieras, licenciadas en bibliotecologia y turismo, médicos, policias, profesoras,
psicologas, socidlogas, trabajadoras sociales y funcionarias publico. El 14, 88 % son amas de
casa. El 9,12 % tienen emprendimientos propios como: talleres de artesanias, talleres de bordados
y costuras, salones de estilismo, granjas y restaurantes. Finalmente, el 6,43 % son técnicos

superiores como: cajeras, enfermeras y protesistas dentales.
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Por otra parte, para determinar si los padres de familia de los estudiantes de las unidades
educativas privadas de El Alto 1 poseen ingresos econdmicos sustentables el cual les permita
estudiar a sus hijos en unidades educativas privadas, se determind una aproximacion de los

ingresos que perciben por mes tanto los padres como las madres de los estudiantes.

rigura N° 8. Identificacion del ingreso econdmico familiar

Ingreso de los padres y las madres
70.0
60.0 B, 46.2
50.0 26.2
40.0 16.0 e=fii=Madre
300 e=Q==Padre
23.9 234 \l%
20.0
64 :
10.0
11.0
7.5
0.0
0a2500 2600a3500 3600a4500 4600a5500 5600a 7500 7600 a 10000

Fuente: Elaboracion propia.

Para entender de mejor manera el ingreso que perciben tanto padres como madres de familia se
reagrupO en 6 subcategorias ya que habia una dispersion ampulosa del monto aproximado de

ingreso que perciben tanto los padres como las madres.

El 47,3 % de los padres de los estudiantes perciben en un mes aproximadamente entre Bs. 2600 a
4500; sin embargo, el 46,2 de las madres perciben entre Bs. 0 a 2500. Existe una diferencia entre
lo que ganan los padres sobre lo que ganan las madres de familia; es decir, los padres de familia
de la ciudad de EI Alto perciben altos ingresos econémicos méas que las madres de familia. El

17,8 % de los padres de familia perciben en un mes entre Bs. 4600 a 5500 y en el caso de las
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madres tan solo el 8,1 % ganan aproximadamente el monto mencionado anteriormente.
Finalmente, tan solo el 18,5 % ganan en un mes aproximadamente entre Bs. 5600 a 10000 y en el

caso de las madres tan solo el 3,4 % ganan el monto mencionado anteriormente.

Ahora bien es necesario conocer la media de los ingresos que perciben como familia; es decir, la

suma de lo que gana el padre y la madre de los estudiantes.

cuadro N°7: Promedio del ingreso econémico familiar

N Minimo Maximo Media
Promedio de ingresos
- 762 1800,00| 16000,00 6881,89
familiares
N valido (segun lista) 762

Fuente: Elaboracién propia.

La media de ingresos mensuales que perciben los padres de familia de los estudiantes es de Bs.
6881,89. Por otra parte, el minimo de ingresos mensuales de los padres de familia es de Bs. 1800
y este monto se trata en el caso de estudiantes que tienen solo su padre o madre. Ahora bien, al
realizar un analisis del monto que ganan algunos padres de familia, surgio la cuestionante de
quién cubre los gastos de la colegiatura de sus hijos y por lo mismo en las entrevistas que se
realizaron a los padres mencionaron que sus hijos mayores colaboran con los gastos. Finalmente,

hay familias que perciben hasta un méximo de ingresos de Bs. 16000.

Con todos los datos obtenidos se pudo constatar que los padres de familia cuentan con ingresos
econdmicos sustentables el cual permite que sus hijos estudien en unidades educativas privadas.
No obstante, no todas las unidades educativas privadas tienen un mismo precio de pensiones
escolares y por lo mismo cada padre de familia decide la unidad educativa mas adecuada para sus

hijos.
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cuadro N° 8. Posesion de bienes inmuebles

Tabla de contingencia agrupacion de ingreso familiar * ¢ Tu familia y tu viven en? y ¢ Cuentan con movilidad
propia?
¢Tienen
¢ Tu familia y tu viven en? movilidad propia?
casa en en
propia | alquiler | anticrético| Total si no Total
agrupacién 1800 a Recuento 22‘ 5‘ 7| 34 12‘ 22‘ 34
de ingreso 3000
familiar % 64,7%‘ 14,7%‘ 20,6%| 100,0% 35,3%‘ 64,7%’ 100,0%
3100 a Recuento 154‘ 12‘ 8| 174 114‘ 62‘ 176
5000 % 88,5%‘ 6,9%‘ 4,6%| 100,0% 64,8%‘ 35,2%‘ 100,0%
5100 a Recuento 217‘ 3‘ 3| 223 160‘ 63‘ 223
7000 % 97,3%‘ 1,3%‘ 1,3%| 100,0% 71,7%‘ 28,3%’ 100,0%
7100 a Recuento 180‘ 6‘ 7| 193 152‘ 41‘ 193
9000 % 93,3%‘ 3,1%‘ 3,6%| 100,0% 78,8%‘ 21,2%‘ 100,0%
9100 a Recuento 82 ‘ 3 ‘ 4 | 89 86 ‘ 3 ’ 89
11000 % 92,1%‘ 3,4%‘ 4,5%| 100,0% 96,6%‘ 3,4%’ 100,0%
11100 a Recuento 37 ‘ 0 ‘ 0 | 37 37 ‘ 0 ‘ 37
16000 % 100,0%‘ 0,0%‘ 0,0%| 100,0% 100,0%‘ 0,0%‘ 100,0%
Total Recuento 692‘ 29‘ 29| 750 561‘ 191’ 752
% 92,3%‘ 3,9%‘ 3,9%| 100,0% 74,1%‘ 25,9%‘ 100,0%

Fuente: Elaboracién propia.

De todos los padres de familia que tienen ingresos entre Bs. 1800 a 3000, el 64.7 % poseen su
casa propia, pero no tienen su movilidad propia, el 14,7 % viven en alquiler y el 20,6 % viven en
anticrético. De todos los padres de familia cuyos ingresos oscilan entre Bs. 3100 a 5000, el 88,5
% poseen casa propia y el 64,8 % tienen movilidad propia, el 6.9 % viven en alquiler y el 4,6 %
viven en anticrético. De las familias que tienen ingresos entre Bs. 5100 a 11000, el 94,2 % tienen
casa propia y el 82,3 % cuentan con movilidad propia. Mientras mas altos sean los ingresos de
los padres de familia hay mayores posibilidades de poseer su casa y movilidad propia.
Finalmente, el 100 % de las familias que tienen ingresos econémicos entre 11100 a 16000 tienen
casa propia y movilidad. Ademas de poseer inmuebles donde vivir y en qué trasladarse, también

cuentan con servicios basicos que se detallan a continuacion.
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cuadro N° 9: Identificacidn de los servicios basicos con los que cuenta en su casa

Tabla de contingencia agrupacion de ingreso familiar * Servicios basicos en tu casa
- @ . ® g 8
8l S | %0 usa. Sa5
NS NBol¥g=|dE8g NEgE
. o S| T.E ol .8 | . >0 T -~
Servicios Basicos SE SSG S=E[S8SoE| I8 g Total
og o250 o8°| 56568 5875
<O <o < g ® <o e <o I=
© < S ] T S
agrupacién 1800 a 3000 Recuento 7 4 12 11 0 34
de ingreso
familiar % 20,6%‘ 11,8%‘ 35,3%‘ 32,4%‘ 0,0%‘ 100,0%
3100 a 5000 Recuento 17‘ 7‘ 80’ 39‘ 33‘ 176
% 9,6%‘ 4,0%‘ 45,5%’ 22,1%‘ 18,8%‘ 100,0%
5100 a 7000 Recuento 10‘ 11‘ 90’ 48‘ 64‘ 223
% 4,5%‘ 4,9%’ 40,4%’ 21,5%‘ 28,7%‘ 100,0%
7100 a 9000 Recuento 8‘ 4’ 83’ 56‘ 42‘ 193
% 41%| 2,1%]| 43,0%| 29,0% 21,7%| 100,0%
9100 a Recuento 3‘ o’ 23’ 31‘ 32‘ 89
11000
% 3,4%‘ 0,0%’ 25,8%’ 34,9%‘ 36,0%‘ 100,0%
11100 a Recuento 0 ‘ 0 ‘ 0 ‘ 7 ‘ 30 ‘ 37
16000
% 0,0%‘ 0,0%‘ 0,0%’ 18,9%‘ 81,1%‘ 100,0%
Total Recuento 45‘ 26‘ 286‘ 192‘ 201‘ 752
% 6,0%‘ 3,5%‘ 38,3%‘ 25,5%‘ 26,7%‘ 100,0%

Fuente: Elaboracion propia.

En las instrucciones del cuestionario se indicé que los estudiantes podrian marcar todas las
opciones de servicios basicos que poseen en su casa. Por lo tanto, las familias que tienen
ingresos entre Bs. 1800 a 9000 cuentan con agua, luz, alcantarillado y gas a domicilio, siendo
estos considerados los méas primordiales para vivir bien. Sin embargo, las familias que tienen
ingresos entre Bs. 9100 a 16000 cuentan con mas servicios basicos y complementarios como ser:

agua, luz, alcantarillado, gas a domicilio, teléfono e internet.

Se concluye que, los estudiantes de las unidades educativas privadas tienen ciertos privilegios

econdmicos los cuales podrian ser aprovechados para fines turisticos.
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4.1.3. ldentificacion de las motivaciones, comportamientos, gustos y preferencias del

segmento de mercado potencial de estudiantes de Gltimo afio de colegios privados de

El Alto 1

Una vez definido las caracteristicas socioecondémicas de los padres de familia de los estudiantes

de las unidades educativas privadas de El Alto 1, se procedi6 a conocer y describir indicios de

viajes anteriores de los estudiantes.

cuadro N° 10: Identificacidn del ultimo viaje de los estudiantes

Tabla de contingencia ¢ Realizaste algin tipo de viaje durante el Gltimo afio? * Viajaste con
Viajaste con
[%2) > [%0)
o o
= %) > = o
o g § f2g o8 224
<) = = [ irs] 8 .= D8 G
? 8 § £g E§ Egg
c° I © 5
© s © Total
¢;Realizaste  si Recuento 6 356 22 132 31 53 596
algun tipo de
viaje durante % 1,0% 59,9% 3,7% | 22,1% 5,3% 8,9% 100,0%
el dltimo
ano? no Recuento | 0‘ 0‘ O‘ 0‘ 0‘ 0‘ 0
% | 0,0%‘ 0,0%‘ 0,0%‘ 0,0%‘ 0,0%‘ 0,0%‘ 0,0%
Total Recuento | 6‘ 356‘ 22‘ 132‘ 31‘ 53‘ 596
% | 1,0%’ 59,7%‘ 3,7%‘ 22,1%‘ 5,3%‘ 8,9%‘ 100,0%

Fuente: Elaboracion propia.

Del 100 % de estudiantes encuestados, 596 personas mencionaron que si viajaron de los cuales el
59,9 % realiz6 un viaje en compafiia de su familia, el 22,1 % viajaron con compafieros de su clase
y el 18 % restante viajaron con amigos y solos. Los lugares mas frecuentes de viaje fueron
Cochabamba, Copacabana, Oruro, Potosi, Santa Cruz, Coroico, poblaciones cercanas a la ciudad

de La Paz entre otros lugares. Y los motivos fueron los siguientes:
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cuadro N° 11: Identificacidon del motivo de su Ultimo viaje

¢, Cual fue el motivo de tu viaje?

Frecuencia Porcentaje

166 21,8
Campamento 8 1,1
Carnaval 20 2,6
Compras 4 ,5
Concurso de bandas 86 11,3
DAKAR 1 1
Excursiones 45 5,9
FEXPOCRUZ 9
Fiesta 4 ,5
Paseo 79 10,3
Por creencia religiosa 5 ,6
Por negocios de mis padres 33 4,2
Por trabajo de mis padres 38 51
Representacion atlética 1 1
Vacaciones 133 ‘ 17,5
Viaje estudiantil 3 ‘ 4
Visita a familiares 129 ‘ 16,9
Total 762 ‘ 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

El 17,5 % de los encuestados indican que el motivo para realizar su ultimo viaje fue por

vacaciones, el 16,9 % por visita a familiares, el 11,3 % por asistencia a concurso de bandas, el

10,3 % simplemente por paseo, el 9,3 % por negocios y trabajo de sus padres y finalmente el

porcentaje restante indico que viajaron por otros motivos mencionados en el cuadro de arriba.

Los viajes se han convertido parte de las actividades que realizan las personas y en este caso

particular el 78,2 % de los encuestados de la ciudad de El Alto 1 realizan viajes y esto nos indica

que existe desplazamiento o transito de personas al interior del pais por diferentes motivos.

Ademaés para profundizar las motivaciones que permiten realizar viajes, se realizd entrevistas

semiestructuradas a los presidentes de curso y la pregunta fue la siguiente:
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Pregunta 1 de la entrevista a los presidentes de curso

cuadro N° 12 ¢ QUE opinas de los viajes?

Codigo Patrones o respuestas con | Numero de
mayor frecuencia frecuencias  de
mencion
1 Es una forma de distraerse. 2
2 Es disfrutar y conocer nuevos | 2
lugares.
3 Es una forma de conocer |1
nuevas personas.
4 Es compartir con amigos, |1
familiares y disfrutar de
nuevos lugares.

Fuente: Elaboracion propia.

Entonces para los estudiantes viajar también es una forma de distraerse, disfrutar, conocer nuevos
lugares y los viajes son ideales para conocer nuevas personas, visitar a sus parientes y compartir

con amigos.

Por lo tanto, los motivos siempre seran diversos, pero el Unico fin es disfrutar el tiempo que
predisponen para viajar ya sea con su familia o con amigos pero nunca solos. De acuerdo con la
entrevista que se realiz6 a los presidentes de curso se continud con la siguiente interrogante:

Pregunta 2 de la entrevista a los presidentes de curso
cuadro N° 13: ¢, En tu unidad educativa estan permitidos los viajes de promocion?

Caddigo Patrones o respuestas con | Numero de

mayor frecuencia frecuencias  de
mencion

1 Si 1

2 No 2

3 No son llamados viajes de | 1
promocion sino retiro
espiritual.

4 Solo excursiones 2

Fuente: Elaboracion propia.
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Uno de los presidentes de curso menciond que si realizan su viaje de promocién con la empresa
Rio Selva Resort. Por otra parte, dos presidentes de curso indicaron que no se realiza viaje de
promocion en sus colegios porque esta prohibido desde el Ministerio de Educaciéon. Ademas sus
padres no les permiten realizar viajes. También el presidente de un colegio mencion6 que realizan

excursiones con la empresa Rio Selva Resort y no asi viaje de promocion.

En la unidad educativa que realizan retiros espirituales, se les pregunté lo siguiente:

Pregunta 2.1 que surgié a raiz de la entrevista a los presidentes de curso
¢,Cuales son las caracteristicas del retiro espiritual?

Al ser la unidad educativa de filosofia y principios cristianos, la presidenta mencion6 que ellos
realizan viajes organizados por ellos mismos denominados retiros espirituales. Los profesores de
Educacién Cristiana en coordinacién con los directores administrativos organizan sus viajes.
Estos colegios comienzan a realizar viajes cortos y muy cercanos a la ciudad a partir de primero
de secundaria y al finalizar sexto de secundaria realizan viajes mucho mas largos a lugares fuera
del departamento de La Paz. Las caracteristicas son que tienen ensefianzas biblicas, realizan
paseos, actividades en piscinas y juegos recreativos sin ningun tipo de bebidas.

Pregunta 2.2. ;Como consiguieron obtener el permiso de sus padres en el caso de haber
viajado?

Los presidentes mencionaron que realizaron un compromiso de portarse bien y obtener buenos
promedios académicos durante la toma de nombre se su promocién. Asi de esta manera ellos
cumplen con lo prometido para que sus padres en coordinacion con la direccion académica les
permitan viajar. Antes del viaje los padres de familia firman un compromiso deslindando de toda
responsabilidad a la unidad educativa por el viaje que llevan a cabo los estudiantes de la

promocion.

A diferencia de los estudiantes los padres de familia dieron diferentes puntos de vista respecto a

los viajes de promocion las cuales se muestra en el siguiente cuadro.
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Pregunta 1 de la entrevista a los padres de familia

cuadro N° 14: ¢ QUE opina respecto a los viajes de promocion?

Caddigo

Patrones o respuestas con
mayor frecuencia

NUmero de
frecuencias de

mencion

No esta bien los viajes porque
nuestros hijos en esos viajes
hacen cosas
descontroladamente 'y no
estoy de acuerdo

A veces son muy riesgosos
porque puede pasar un
accidente como ha pasado en
otros colegios

Los viajes son muy riesgosos
y los jovenes quieren salir
desenfrenadamente y nosotros
desconfiamos

Es wuna manera de que
nuestros hijos se distraigan
aunque puede ser muy
riesgoso

1

Fuente: Elaboracién propia.

A diferencia de los estudiantes, los padres de familia no estdn de acuerdo con los viajes de

promocion ya que consideran que son muy riesgosos. Estas respuestas que nos dieron a conocer

los padres de familia nos muestran la otra cara de la moneda en el que notamos que no confian en

las agencias de viaje. No obstante, los estudiantes también mencionaron que ellos en muchas de

las ocasiones terminan por convencer a sus padres para permitirles viajar.
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cuadro N° 15: Identificacidn de las expectativas de viaje

Tabla de contingencia En el caso de que se organice el viaje de promocion en tu colegio ¢t viajarias? *
¢ Prefieres que tu viaje sea organizado?
¢ Prefieres que tu viaje sea organizado?
por tus por una
por ustedes padres de agencia de
mismos familia viajes Total
En el caso Recuento 245 47 408 700
de que se
organice el % 35,2% 6,7% 58,5% 100,0%
viaje de
pueilerETel Recuento 0 ‘ ‘ 0 ’ 0
en tu colegio
Jta % 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
viajarias?
Total Recuento 245 ‘ 47 ‘ 408 ’ 700
% | 35,0% ‘ 6,7% ‘ 58,3% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia.

Realizando la pregunta de preferencia acerca de la realizacion de su viaje de promocion, los
estudiantes encuestados respondieron de la siguiente manera: 700 estudiantes si estarian
dispuestos a participar en su viaje de promocion. Del 100 % de los estudiantes que si viajarian, el
58.5 % menciond que prefieren que una agencia les organicen su viaje de promocion, el 35,2 %
menciond que prefieren organizar su viaje de promocion por ellos mismos y hubo un 6,7 % que
prefiere que sus padres organicen su viaje de promocién; por otra parte, el 8.1 % no participaria
de su viaje de promocion. Los estudiantes prefieren que una agencia les organice su viaje de

promocion porgue quieren disfrutar al maximo el tiempo entre comparieros.

Continuando con la entrevista se fusioné las preguntas 3 y 4 en uno debido a la similitud de las

preguntas:
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Pregunta 3 de la entrevista a los presidentes de curso

cuadro N° 16. ¢Les gustaria tener su viaje de promocion? y ¢Por qué consideran que es
necesario realizar su viaje de promocién?

Cadigo Patrones o0 respuestas con | NUmero de
mayor frecuencia frecuencias de
mencion
1 Si, porque deseamos compartir | 2

con nuestros compafieros la

ultima actividad como
promocion.
2 Si, porque nos  permite | 1

desestresarnos de tanto estudiar.
3 Si, porque los  avances | 2
tecnologicos nos permiten ver
lugares donde viajar, pero
queremos Vivir una experiencia
propia.

4 Si, porque el conocer nuevas | 1
culturas nos abre un panorama de

lo que hay en nuestro entorno.

Fuente: Elaboracion propia.

Los presidentes de la promocién entrevistados indicaron que si les gustaria tener su viaje de
promocion porque es la Ultima actividad con sus compafieros de curso, porque les permite
desestrasarse, porque también el avance tecnoldgico les permite visitar de manera virtual lugares
que desearian visitar y vivir una experiencia propia y finalmente el conocer nuevas culturas les
abre un panorama a lo desconocido.

Por consiguiente, a los estudiantes de la promocién de unidades educativas privadas de El Alto 1
les gustaria realizar su viaje de promocion por ser su Gltima actividad como estudiantes de la
promocion y ademas porque se constatd anteriormente que sus padres tienen posibilidades

econémicas.
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rigura N° 9. Identificacion de la region adecuada para su viaje de promocién

é¢Qué region escogerias para realizar tu viaje de promocion?
120.0%
100.0% 47.8%
509 42.4%/
. (o]
w 55 9<y\ === Masculino
0, .J/
cb A \ === Femenino
40.0%
v,
33.9% 8.0%
20.0% 1.8% :
0.0%
0.0% 3% 8.3% 6%
tropico valle altiplano  exterior  tropicoy
valle

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar en la presente figura tanto los varones como las mujeres coinciden en
viajar a la region del valle boliviano. Por lo tanto, el 55,9 % de las estudiantes del género
femenino y el 47,8 % de los estudiantes del género masculino estan de acuerdo en que su viaje de
promocidn se desarrolle en la region del valle de Bolivia. Entonces se dedujo que existe cierta
predominancia de mujeres que quieren viajar al valle mas que los varones porque se trasladan de
un lugar frio a lugares donde pueden disfrutar del clima y vestir ropa ligera lo que cominmente
no pueden realizar en el lugar donde viven. Por otra parte, el otro porcentaje del género
masculino; es decir el 42,5 % y el 33,9 % del género femenino preferirian viajar al tropico
boliviano. Finalmente tan sélo el 16,3 % de estudiantes varones y mujeres viajarian al exterior.

Debido a que los estudiantes viven en una region altiplanica, ellos prefieren viajar, conocer y
experimentar regiones calidas como lo son el valle y el tropico. Por tal motivo mencionamos
algunos lugares especificos que sugirieron los estudiantes y los mas relevantes son: Santa Cruz,
Cochabamba, Tarija, Chuquisaca y Coroico.
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rigura N° 10: Identificacion del mes adecuado para realizar su viaje de promocion

¢Cual es el mes adecuado para realizar tu viaje de
promocion?
50.0
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Fuente: Elaboracion propia.

Como anteriormente se menciond que los estudiantes de la promocion de las unidades educativas
de EI Alto desean realizar su viaje de promocion a lugares calidos como lo es la region del valle,
también vieron por conveniente que el mes adecuado seria el mes de diciembre. El 46,2 % de los
encuestados sugirieron que se realice su viaje de promocién durante los primeros 15 dias de mes
de diciembre ya que por estas fechas culminan sus actividades académicas; sin embargo, el 23,6
% menciono que su viaje de promocion se realice en el mes de noviembre. Segun el calendario
escolar previsto por el Ministerio de Educacion los estudiantes de la promocion culminan el afio
académico aproximadamente hasta el 20 de noviembre. Realizando un anélisis a la temporada
adecuada para la realizacion de viajes de promocion, se podria realizar desde el mes de octubre

hasta las 2 primeras semanas de diciembre.
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rigura N° 11: ldentificacion de la cantidad de dias para su viaje de promocién

éCuantos dias te gustaria que sea tu viaje de promocién?
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Fuente: Elaboracion propia.

La cantidad de dias que los estudiantes gustarian que sea su viaje de promocion se programaria
en funcion al monto economico que estaria dispuesto a pagar cada estudiante; sin embargo, en la
presente figura se muestra que tanto las mujeres como los varones quisieran tomar 7 dias para su
viaje de promocién. Por otro lado, el 33.8 % de estudiantes gustarian que su viaje sea de 5 dias.
En el caso de que el viaje sea al interior del pais necesariamente se requieren mas de 5 dias para

su viaje de promocion ya que el traslado hasta el lugar donde visitaran requeriria de mas tiempo.

A raiz de la entrevista que se les realizo a los presidentes de curso, surgio la necesidad de saber la
duracion de su viaje de promocién de una de las unidades educativas y la duracién de viaje del
retiro espiritual de la otra unidad educativa.

Pregunta 2.3 Entrevista a los presidentes de curso

¢ Cuantos dias fue su viaje de promocion?

Los estudiantes realizaron su viaje de promocion de 2 dias y 1 noche con la empresa Rio Selva
Resort en los yungas. Y en el caso de los estudiantes que realizaron su retiro espiritual en Sucre
les tomd 4 dias y 3 noches organizados por sus profesores de su unidad educativa.
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En conclusidn, la cantidad adecuada de dias para su viaje de promocion esta en funcién al costo
del paquete turistico. Ahora, este dato es muy importante al momento de realizar el itinerario para
los estudiantes de la promocién y a continuacion presentaremos el cuadro donde se muestre
cuénto estarian dispuestos a pagar los estudiantes por su viaje de promocion.

cuadro N° 17: Identificacion del monto que pagarian por su viaje de promocion

Tabla de contingencia agrupacion de ingreso familiar * ; Cuanto pagarias por tu viaje de promocion?
¢,Cuanto pagarias por tu viaje de promocion?
o0 Bs | 2700 Bs | 280085 | a10008s | 100085 | Tota

agrupacion  1800a  Recuento 15 8 8 1 0 32
de ingreso 3000 % | 46,9% ‘ 25,0% ‘ 25,0% ‘ 3,1% ‘ 0,0% ‘ 100,0%

familiar | ' ‘ ' ’ ' ‘ ' ‘ ’ ‘ J
3100a Recuento | 14 ‘ 80 ‘ 27 ‘ 27 ‘ 9 ‘ 157
5000 % | 8,9% ‘ 51,0% ‘ 17,2% ‘ 17,2% ‘ 5,7% ‘ 100,0%
5100a Recuento | 27 ‘ 92 ‘ 50 ‘ 24 ‘ 13 ‘ 206
7000 % | 13,1% ‘ 44,7% ’ 24,3% ‘ 11,7% ‘ 6,3% ‘ 100,0%
7100 a  Recuento | 33 ‘ 69 ‘ 33 ‘ 30 ‘ 13 ‘ 178
9000 % | 18,5% ‘ 38,8% ‘ 18,5% ‘ 16,9% ‘ 7.3% ‘ 100,0%
9100a Recuento | 2 ‘ 30 ‘ 21 ‘ 23 ‘ 10 ‘ 86
11000 o, | 2,3% ‘ 34,9% ‘ 24,4% ‘ 26,7% ‘ 11,6% ‘ 100,0%
11100 a Recuento | 0 ‘ 16 ‘ 5 ‘ 6 ‘ 10 ‘ 37
16000 % | 0,0% ‘ 43,2% ‘ 13,5% ‘ 16,2% ‘ 27,0% ‘ 100,0%
Total Recuentol 91 ‘ 295 ‘ 144 ‘ 111 ‘ 55 ‘ 696
% | 13,5% ‘ 42,4% ‘ 20,7% ‘ 15,9% ‘ 7,5% ‘ 100,0%

Fuente: Elaboracién propia.

Esta fue una de las preguntas esenciales para determinar la posibilidad econdmica que tienen los
padres de los estudiantes de la promocion para permitir a sus hijos realizar viajes. Los estudiantes
cuyos padres perciben un ingreso aproximado entre Bs. 1800 a 3000, estarian dispuestos a pagar
por su viaje de promocion entre Bs. 350 a 500. Los estudiantes cuyos padres perciben una
remuneracion econdmica aproximada entre Bs. 3100 a 9000, estarian dispuestos a pagar entre Bs.
500 a 700. En cambio los estudiantes cuyos padres ganan entre Bs 9100 a 16000, pagarian por su

viaje de promocion entre Bs 500 a 1000.
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Acotando informacion al presente documento se realizd entrevistas a los padres de familia de los

estudiantes de la promocion en el cual mencionaron lo siguiente:

Pregunta 3 en la entrevista a los padres de familia

cuadro N° 18: ¢Pagarian un costo elevado por el viaje de promocion de sus hijos?

Cadigo Patrones o respuestas con | NUmero de
mayor frecuencia frecuencias  de
mencion
1 La felicidad de mi hijo no |1

tiene precio y a veces por
buscar lo méas barato podemos | 1
estar poniendo en riesgo a
nuestros hijos

2 El precio no tiene que ser muy | 1
elevado
No pagaria porque es un gasto | 1
extra

4 Si pagaria, pero que no sea |1

muy caro

Fuente: Elaboracién propia.

Como se puede observar en el cuadro, los padres de familia no se atrevieron a dar montos, pero si
mencionaron que la felicidad de sus hijos no tiene precio. Ellos pagarian méas con tal de que sus
hijos reciban buenos servicios. Asi como hay padres de familia que apoyan a la decision de sus
hijos, también hay otros padres de familia que no estan de acuerdo. Se sabe que no todos los
padres estarian de acuerdo en que sus hijos realicen su viaje de promocion, pero como en toda

actividad hay personas que apoyan y otros que prefieren quedar de lado sin participar.

Se concluye que, el monto que los estudiantes estarian dispuestos a pagar debe ser menor a Bs.
1000 aungue finalmente el precio de los paquetes los ofertarian las empresas operadoras de
servicios turisticos y los padres aceptarian a pagar dicho monto en funcién al contenido de los

paquetes turisticos.
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rigura N° 12: ldentificacion de las actividades que gustarian realizar

45.0 —Actrvrdades—crtmgustaﬂan-reahza i i izar
40.0 397
30.0 / \
25.0
26.8
20.0 // \\
15.0
/ \ 11.3
10.0 1.9
50 \ 2.5 / 83
0.0 —
Cg;;ccei:s:\a Conocer la | Actividades ';Selzgsa Piscina,
:ctividadels poblacion, | deportivas, iscinasl observar G
deportivas DRI asistir a Fc,)bserva:l el actividades
:sistira y deportivas y| fiestas, ey faunay
fiestas piscina piscinas fauna caminatas
e=@==Porcentaje 11.9 26.8 39.2 11.3 2.5 8.3

Fuente: Elaboracion propia.

Del 100 % de los estudiantes, el 39,2 % de los estudiantes gustarian realizar actividades
deportivas, asistir a fiestas, descansar y divertirse en piscinas. El otro 26,8 % de los estudiantes
gustarian conocer la poblacién donde estan viajando, realizar actividades deportivas y recreacion
en la piscina. El 11,9 % desea conocer la poblacion, realizar actividades deportivas y asistir a
fiestas. De todas las respuestas recopiladas en el cuestionario, los estudiantes coinciden que sin

fiesta, sin piscina y sin actividades deportivas no habria diversion.

También es importante mencionar que los estudiantes de la promocién prefieren participar en
actividades grupales ya que su uUnico fin es compartir y disfrutar con sus compafieros como
Gltima actividad de promocion. Por tal motivo a continuacion conoceremos las actividades que

sugirieron estos jovenes.

Corvera de Jurismo
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cuadro N° 19: Sugerencia de actividades que gustarian realizar los estudiantes

Frecuencia | Porcentaje

477 62,6
Paseos 8 1,0
Caminatas 8 1,0
Camping 19 2,5
Cena de gala 13 1,7
Cine 2 3
Compartir con amigos 22 29
Compras 6 ,8
Conocer su cultura 16 2,1
Convivencia con la naturaleza 7 9
Degustar platos tipicos 34 4,5
Escalar montafias 44 6,0
Fogata 39 51
Ir a la playa 8 1,0
Ir de pesca 4 5
Juegos de recreacion 9 1,2
Karaoke 12 1,6
Noche de cuentos 3 4
Parapente 5 ,6
Parques de diversion 9 1,2
Salto en bonghi 1 1
Tarde de talentos 2 3
Visitar lugares turisticos 3 4
Visitar museos 9 1,2
Total 762 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

El 62,6 % de los estudiantes no sugirieron ninguna actividad; sin embargo, otros estudiantes
mencionaron las siguientes actividades que se detallan a continuacion:

- Escalar montafias

- Fogatas

- Degustar platos tipicos

- Camping

- Cenadegala

- Karaoke
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- Parques tematicos

- Caminatas

- Visitar museos

- Compras

- Paseos, etc.
Ahora bien, se sabe que no todas estas actividades se la realizaran en su viaje de promocién por
lo que se sugiere tomar en consideracion las actividades que les permita divertirse y que no sean
muy riesgosas.

cuadro N° 20: Identificacion del servicio mas importante para los estudiantes

Tabla de contingencia ¢Cuanto pagarias por tu viaje de promocidon? * ; Qué servicio es el mas importante
en tu viaje de promocion?
actividades
de
hospedaje | alimentacion | transporte | recreacién
¢ Cuanto entre 350  Recuento | 38 ‘ 27 ‘ 15 ‘ 16 ‘ 96
pagarias por  a 500 Bs % | 39,6% ‘ 28,1% ‘ 15,6% ’ 16,7% ’ 100,0%
tu viaje de ’ ’ J J |
promocion?  entre 500  Recuento | 121 ‘ 95 ‘ 28 ‘ 53 ‘ 297
700 B
ar00Bs | 40.7%] 32.0% | 0.4%| 17.8% | 100,0%
entre 700  Recuento | 55 ‘ 43 ‘ 26 ‘ 20 ‘ 144
a 800 Bs
% | 38,2% ‘ 29,9% ‘ 18,1% ‘ 13,9% ‘ 100,0%
Entre 800 Recuento | 46 ‘ 23 ‘ 16 ‘ 26 ‘ 111
a 1000 Bs
% | 41,4% ‘ 20,7% ‘ 14,4% ‘ 23,4% ‘ 100,0%
Mas de Recuento | 26 ‘ 16 ‘ 4 ‘ 6 ‘ 52
1000 Bs
% | 50,0% ‘ 30,8% ‘ 7,7% ‘ 11,5% ‘ 100,0%
Total Recuentol 286 ‘ 204 ‘ 89 ‘ 121 ‘ 700
% | 40,9% ‘ 29,1% ‘ 12,7% ‘ 17,3% ‘ 100,0%

Fuente: Elaboracion propia.

Los estudiantes de la promocion de unidades educativas de EI Alto consideran que el hospedaje
es el servicio mas importante en su viaje de promocion ya que el 40,9 % apoyo esta opcién y el
otro 29,1 % indicaron que la alimentacion es importante. Por otra parte, los estudiantes varones
mencionaron que no importaba el lugar donde llegarian a descansar y dormir porquepara ellos lo
importante es comer bien y divertirse al maximo con diferentes actividades. En cambio para las
estudiantes mujeres es importante tomar en cuenta el hospedaje y la alimentacion aunque ellas
consideran que el hospedaje no tiene que ser un lugar caro y con comodidades extraordinarias.
Como se puede observar en el presente cuadro, el monto que ganan los padres por ingresos
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econdémicos no es una variable que define el servicio mas importante para los estudiantes ya que
casi mas del 40 % solicita que el hospedaje debe ser tomado en cuenta en su viaje de promocion.

Ademaés en las entrevistas que se realiz6 a los presidentes de la promocion se les pregunté lo
siguiente:

Pregunta 5 Entrevista a los presidentes de curso

cuadro N° 21: ¢EN tu viaje de promocion, qué servicio seria el mas importante (transporte,
alimentacion, hospedaje, actividades de recreacion u otros que tu consideres necesario)?

Caddigo Patrones o respuestas con | NUumero de
mayor frecuencia frecuencias  de
mencién
1 El hospedaje 3
2 El hospedaje y la alimentacién | 2
3 La alimentacion y las|1
actividades de recreacion

Fuente: Elaboracién propia.

En concordancia con los resultados de los cuestionarios se comprobd nuevamente que el
hospedaje es uno de los servicios mas importantes para los estudiantes de la promocién de las
diferentes unidades educativas privadas de la ciudad de El Alto 1. Sin embargo no hay que dejar
de lado la alimentacion y las actividades de recreacion al momento de realizar el itinerario de los
paquetes turisticos. En adicién a las entrevistas presentadas anteriormente, los padres de familia
respondieron de la siguiente manera a la pregunta de la entrevista.

Pregunta 4 en la entrevista a los padres de familia

¢ Qué caracteristica es importante en un viaje de promocién o qué sugieren?

Los padres de familia sugirieron que los viajes de promocion se realicen en lugares cerrados; es
decir en un ambiente que tenga amplio espacio donde puedan jugar, realizar actividades de
natacion, salir de caminata, pero después retornar al hospedaje. Seria una manera de mantener
disciplina y tener mayor control sobre ellos.
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cuadro N° 22: Identificacion de las caracteristicas del lugar para hospedarse

¢En qué tipo de hotel te gustaria

¢ Qué tipo de habitacién

Prefieres bafios y

hospedarte? preferirias? Total duchas ... Total
Grupo
Hotel grupos | s mas
de 3 Casa de de 5 de 5
estrell Alojam | campo Doble | persona | person Privada | Compart
as Hostal | iento | oretiros | Total ] Simple | o triple S as S idas
;Cuanto entre Recuento 5 54 7 30 96 3 28 33 32 96 71 25 96
pagarias 350 a
por tU 500 BS 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0,
viaje de % 52% | 56,3% 7,3% 31,3% 100(,)0 3,1% | 29,2% 34,4% | 33,3% | 100,0% 74,0% 26,0% | 100,0%
promoci it
on? entre  Recuento 44 185 19 49 297 16 90 119 72 297 254 43 297
500 a
ks T2 14,8% | 62,3%| 6,4%| 16,5%| 100,0| 54%| 30,3%| 40,1%| 24,2%|100,0%| 855%| 14,5% |100,0%
%
entre Recuento 19 96 8 21 144 0 39 57 46 144 117 27 144
700 a
cLIES o 132% | 66,7% | 5.6%| 14,6%| 100,0| 0,0%]| 27.1%| 39,6% | 31,9%|100,0%| 81,3%| 18,8%|100,0%
%
Entre  Recuento 20 62 12 17 111 1 42 38 30 111 102 9 111
800 a
EZOO % 18,0% | 55,9% | 10,8% 15,3% | 100,0 9% | 37,8% 34,2% | 27,0% | 100,0% 91,9% 8,1% | 100,0%
%
Mas Recuento 15 28 2 7 52 0 18 13 21 52 45 7 52
de
égOO % 28,8% | 53,8% 3,8% 13,5% | 100,0 0,0% | 34,6% 25,0% | 40,4% | 100,0% ] 86,5% 13,5% | 100,0%
%
Total Recuento 103 425 48 124 700 20 217 260 201 700 589 111 700
% 14,7% | 60,7% | 6,9% | 17,7% | 100,0] 2,9% | 31,0% | 37,1% | 28,7% |100,0%] 84,1% 15,9% | 100,0%
%

Fuente: Elaboracién propia.
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Los estudiantes de las unidades educativas particulares de El Alto 1 consideran que el hospedaje
deberia ser un lugar comodo, pero no muy ostentoso. Entonces el 60,7 % de los y las estudiantes
gustarian hospedarse en un hostal. Por otra parte, el 14,7 % de todos los estudiantes que pagarian
diferentes precios por sus paquetes turisticos, gustarian hospedarse en un hotel de 3 estrellas; sin

embargo, el porcentaje no es representativo para el disefio de un paquete.

Los estudiantes coincidieron que prefieren hospedarse en habitaciones para grupos de 5 personas
ya que el 65,8 % de los estudiantes estdn de acuerdo en compartir sus habitaciones con sus
compafieros de curso incluido el bafio privado para su grupo. ElI 31 % prefiere habitaciones
dobles y triples con bafios privados. Por ser su viaje de promocion una actividad que les permita
convivir entre compafieros y comparieras durante unos dias, ellos requieren estar juntos el tiempo

necesario ya que es su primera experiencia de viaje.

rigura N° 13: ldentificacion del tipo de alimentacion

¢Qué tipo de alimentacion prefieres?

100.0%
90.0% V&l%
80.0%
20.0% N\ 32.9% .
: \ A == masculino
60.0%
50.0% \ / \ e=fg==femenino

47.8% =\
40.0% —%/ A
30'0;: 17.7% AL\

20.0% \/ N\

Platos tipicos Platos Buffet Comida
del lugar tradicionales vegetariana

Fuente: Elaboracién propia.

Como era de esperarse, tanto varones como mujeres estan de acuerdo en que prefieren degustar
platos tipicos del lugar donde viajen ya que el 42,8 % del género femenino y el 48,1 % apoyaron
la nocién, pero también hay un 34 % de estudiantes varones y mujeres que gustarian degustar

comida buffet.
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Como se inform6 anteriormente que tanto para los estudiantes varones y para las estudiantes

mujeres la alimentacion es un servicio indispensable, este aspecto debe tomarse muy en cuenta al

momento de organizar el itinerario y ademas deberian servirse las 5 comidas que todo ser

humano necesita en el dia.

rigura N° 14: ldentificacion del tipo de transporte

¢En qué tipo de transporte viajarias?

200.0%
92.0%

180.0% \
160.0%

140.0% \

120.0% \

+ I.
100.0% 88.19% \ masculino
' « \ e=f==femenino
80.0%
60.0% \ \

40.0% \ \

20.0% A\

2.3% 1.0%
0.0% 8.7% 1.6% 6%
Bus Tren Avion Barco

Fuente: Elaboracion propia.

El 88,1 % de las estudiantes del género femenino y el 92 % de los estudiantes del género

masculino mencionaron que preferian viajar en bus. En la entrevista a los presidentes de curso se

averigud que ellos prefieren viajar en bus porque es mas econdémico, tienen mas posibilidades de

realizar juegos recreativos y también tienen la posibilidad de tomarse fotografias en el trayecto.
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Figura N° 15. Determinacion de participacion de los estudiantes de promocién ante la opcion de su
viaje organizado por una agencia

Si una agencia prepara tu viaje de promocion
éta participarias?

100.0
90.0 -
80.0 -
70.0 -
60.0 -
50.0 -
40.0 -
30.0 -
20.0 -
10.0 -

0.0 -

MW si

Hno

[1EY
[0 -]

si no

Fuente: Elaboracion propia.

Para finalizar la encuesta se realizO una pregunta en el que se averigu0, si los estudiantes
participarian de su viaje de promocion en el caso de que una agencia les organizara el viaje. Del
100 % de los estudiantes, el 98 % respondio que si estan de acuerdo en que una agencia les
organice su viaje; sin embargo, ellos aclararon que aceptarian que una agencia les organice su
viaje de promocion siempre y cuando los precios de los paquetes sean razonables.

Finalmente, se procedié a preguntar a los padres de familia lo siguiente:

Pregunta 2 en la entrevista a los padres de familia

cuadro N° 23: (EN el caso de que una agencia les prepare el viaje de promocion para sus hijos,
ustedes les permitirian viajar?

Cadigo Patrones o respuestas con | NUmero de
mayor frecuencia frecuencias  de
mencion
1 Si 2
2 No 1
3 Las agencias de viaje cobran | 1
4 caro

Fuente: Elaboracion propia.
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Los padres de familia como que no estan muy convencidos de permitir realizar viajes de
promocion a sus hijos; sin embargo, los que terminan por convencerlos a los padres de familia
son los hijos. Consideramos que hay una demanda latente de estudiantes que gustarian realizar su
viaje de promocion y lo que hace falta es diversificar la oferta en base a los datos indagados en la
presente investigacion.

4.1.4. Perfil del segmento potencial de estudiantes de colegios privados de El Alto

Ahora que se presento toda la informacion acerca del segmento de estudiantes de la promociéon de
unidades educativas privadas de El Alto 1, se procedera a presentar el perfil general de los
posibles turistas. El perfil turistico basicamente es el resumen de las caracteristicas del segmento

de estudiantes de la promocion descritas en el siguiente cuadro.

cuadro N° 24: Perfil turistico de estudiantes

PERFIL TURISTICO DEL SEGMENTO DE MERCADO
POTENCIAL DE ESTUDIANTES DE LA PROMOCION DE
UNIDADES EDUCATIVAS PRIVADASDE EL ALTO 1
Caracteristicas demograficas:

-Son jovenes y sefioritas de entre 16 a 18 afios de edad y no trabajan ya
que son dependientes de sus padres.

El 55,2 % son varones y el 44,8 % son mujeres

-El 54,6 % de los estudiantes viven en un entorno familiar de 4 y 5
miembros.

Caracteristicas socioeconémicas:

-El 43,95 % de sus padres son profesionales.

-El 45,58 % de sus madres son comerciantes.
-La media de ingreso familiar es de Bs. 6881,809.

-El 92,3 % de las familias tienen casa propia con todos los servicios
béasicos.

-El 74,1 % de las familias tienen autos propios.
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Caracteristicas de motivacion:

-El 59,9 % de los estudiantes realizaron viajes en compafiia de sus
familias.

-Los lugares més frecuentes de viaje fueron: Cochabamba, Copacabana,
Oruro, Potosi, Santa Cruz y Coroico.

-Los motivos fueron por vacaciones y visita a familiares.
Gustos y preferencias:
-El 58,3 % prefiere que una agencia les prepare su viaje de promocion.

-El 51,85 % de los estudiantes gustarian viajar a los valles bolivianos
como: Cochabamba, Tarija, Chuquisaca, Santa Cruz y Coroico.

-El 46,2 % de los estudiantes sugiere realizar su viaje de promocion en el
mes de diciembre.

-El 39,8 % de los estudiantes sugiere que su viaje de promocién tenga
una duracion de 7 dias.

-El 42,4 % de los estudiantes pagarian entre Bs. 500 a 700 por los
servicios de un paquete turistico ofertado por las agencias de viaje.

-El 39,2 % de los estudiantes gustarian realizar actividades deportivas,
asistencia a fiestas, recreacion en piscinas, conocer poblaciones cercanas
entre otros.

-Sugieren realizar también otras actividades como: escalada de
montafas, fogatas, camping, cena de gala, karaoke, visita a parques
tematicos, camitas, paseos y compras.

-El 40,9 % de los estudiantes consideran el hospedaje como el servicio
mas importante.

-E1 60,7 % de los estudiantes se hospedarian en un hostal.

-El 65,8 % de los estudiantes prefieren habitaciones para grupos de 5
personas con bafio privado.

-El 45,45 % de los estudiantes sugieren probar platos tipicos.
-E1 90,05 % de los estudiantes prefieren viajar en bus.

-El 91.3 % de los estudiantes estan de acuerdo en que una agencia les
organice su viaje.
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El presente perfil turistico del segmento de mercado potencial de estudiantes de las unidades
educativas privadas de la ciudad de EI Alto 1, tiene caracteristicas similares ya que el grupo de
personas es homogéneo. Todas las promociones de las diferentes unidades educativas anhelan
tener su viaje de promocion; sin embargo, como mencionamos en el desarrollo de la teoria del

presente trabajo, el turismo requiere de tres condiciones.

La primera condicién es la motivacion el cual poseen los estudiantes ya que tienen esa inquietud
de realizar su viaje de promocion especificamente a lugares calidos porque el entorno donde
habitan es una zona altiplanica con clima frio y seco. La segunda condicion es la posibilidad
econdmica. Se conoce que este segmento de estudiantes no trabaja y por lo mismo dependen de
sus padres; sin embargo, la posibilidad econdmica que tienen sus padres permite que los hijos
estudien en unidades educativas privadas donde pagan un monto econdémico por la educacion de
sus hijos. Es asi que, analizando los ingresos familiares que perciben tanto padre y madre, asi
como los bienes que poseen nos llevan a deducir que también tienen posibilidades de pagar por
un viaje organizado para sus hijos. Por ultimo, la tercera condicion es la disponibilidad de
tiempo. Los estudiantes tienen muchisimo tiempo para realizar diferentes actividades ya que su
anico deber es estudiar y por lo mismo disponen de tiempo para viajar siempre y cuando no se
afecte el calendario escolar.

Desde el punto de vista de la demanda, este segmento cumple con las tres condiciones para
realizar turismo, ahora desde el punto de vista de la oferta es necesario diversificar las
alternativas de viaje. Las empresas operadoras de servicios turisticos interesadas tienen la
facilidad de adecuar sus paquetes turisticos en funcién a los requerimientos de este segmento de
mercado de estudiantes de la promocién. La caracteristica principal requerida por parte de este
segmento es que, el hospedaje sea un lugar comodo, confortable, con amplio espacio para realizar
actividades de recreacion, con piscina, con servicios de alimentacion y con todos los servicios
incluidos. Ademas, los padres de familia solicitaron que sea un lugar cerrado para que exista

mejor control de los estudiantes y mayor seguridad en la realizacién de las diferentes actividades.

Cuando las empresas disefien diversos paquetes con distintos lugares, con diferentes precios, es
cuando realmente los estudiantes de la promocién tendran la oportunidad de escoger, decidir y
comprar un paquete segun su necesidad. También es oportuno mencionar que este segmento de
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turistas potenciales se replica cada afo; es decir, afio tras afio egresan de las diferentes unidades
educativas miles de estudiantes y por lo mismo este segmento no tiene fin sino mas al contrario
cada vez habra que mejorar las propuestas de viajes ya que las generaciones cambian y también
sus motivaciones y gustos.

El presente perfil turistico es la descripcion general del segmento de mercado potencial de
estudiantes de la promocion; sin embargo, también se clasificd el segmento de estudiantes en
subsegmentos con algunas caracteristicas especiales que tienen que tomar en cuenta las empresas
operadoras de servicios turisticos, los cuales son:

cuadro N° 25: Perfil turistico por subsegmento de estudiantes

PERFIL DE SUB SEGMENTOS DE ESTUDIANTES DE LA PROMOCION

Subsegmento 1
Turistas actuales

-2 unidades  educativas
privadas clientes actuales de la

empresa Rio Selva Resort.

-Clientes actuales de servicios

turisticos.

Caracteristicas
demogréficas

-Son jovenes y sefioritas de
entre 16 a 18 afios de edad y

no trabajan ya que son
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dependientes de sus padres.

-Estudiantes viven en un
entorno familiar menor a 4
miembros.

Caracteristicas
socioeconomicas
-Estudiantes con padres con
mayor poder adquisitivos ya
que el sueldo que generan es
mayor a Bs. 7000.

-Unidades educativas privadas
con pensiones escolares por

encima de Bs. 500

Motivacion y caracteristicas
del viaje

-Viaje de promocion 2 dias y
1 noche en Rio Selva Resort
yungas.

-Vigjan en el mes de
diciembre.

-Realizan actividades
recreativas en las piscinas y
toboganes, fiestas, karaoke en
la discoteca.

Servicios

-Habitaciones para grupos de
3 a 5 personas con bafios
privados en el hotel de 3
estrellas.
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-Alimentacion buffet
(desayuno, almuerzo, cena y
bebidas de cortesia)

-Trasporte de ida y vuelta

-Tour lider

Organizacion del viaje
-Compran paquetes de la

empresa Rio Selva Resort.

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar en el cuadro anterior, se presenta 3 subsegmentos derivado del perfil
turistico general del segmento de estudiantes de unidades educativas privadas de EIl Alto 1 los
cuales son: los turistas actuales, turistas de unidades educativas cristianas y turistas potenciales
que no viajan. En el caso de los turistas actuales que son clientes de la empresa Rio Selva Resort,
son estudiantes con padres con alto poder econémico que permiten estudiar a sus hijos en
unidades educativas de prestigio en la ciudad de EI Alto y sus exigencias en cuanto a la calidad
de los servicios turisticos son requerimientos que la empresa Rio Selva Resort cumple. En
cambio los estudiantes de las unidades educativas cristianas recurren a instituciones con filosofia
y principios cristianos. Por lo tanto, los retiros espirituales que se organizan en estas unidades
educativas son organizados con el fin de ensefiarles y conducirlos a los estudiantes en la filosofia
cristiana. Los padres de estos estudiantes son personas con ingresos econémicos sustentables que
permiten cubrir los gastos de la colegiatura de sus hijos. El tercer segmento de estudiantes no
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realizan viajes porque no existe una cultura de viajes, pero los estudiantes tienen expectativas y
motivacion de viaje. Este segmento potencial podria ser cubierto por las empresas de servicios

turisticos.

No existe gran diferencia en cuanto a las caracteristicas demograficas ni tampoco en las
socioecondmicas ya que los ingresos que perciben las familias de los estudiantes de unidades

educativas altefias son casi homogéneos.

Es importante mencionar que existe una diferencia en las actividades que realizan el subsegmento
de turistas actuales con las actividades que realizan los turistas del subsegmento de unidades
educativas cristianas ya que en el primer caso sus actividades estdn orientadas al disfrute y
recreacion de los estudiantes y en el segundo caso estd mas enfocado a aprender de Dios v al
mismo tiempo compartir con sus compaferos de curso. Y los turistas potenciales bueno tienen

expectativas y motivaciones que desean cumplirlas.

En cuanto a la organizacion de sus viajes, el subsegmento de turistas actuales compra paquetes
organizados con servicios de calidad. Por el contrario, el subsegmento de turistas de unidades
educativas cristianas organiza sus propios viajes con servicios contratados por ellos mismos.
Finalmente, el subsegmento de turistas potenciales compraria paquetes organizados por las

empresas operadoras de servicios turisticos.

Esta diferenciacion de perfiles turisticos de los subsegmentos se realizd con el fin de que la oferta
en su conjunto conozca las diferencias que aun existe dentro de un grupo homogéneo de
personas. Si bien se requiere que las empresas operadoras ofrezcan sus paquetes turisticos a este
segmento de estudiantes, también es necesario considerar si son turistas potenciales exigentes en
cuanto a la calidad de servicios, si tienen una filosofia cristiana que requieren de actividades
enfocadas hacia sus creencias o si por el contrario no tienen habitos de viaje. Para concluir, la
diferenciacion de caracteristicas que se realizd en el Gltimo cuadro permitira satisfacer de mejor
manera las exigencias de la demanda en funcion del monto que desean pagar por su viaje de

promocion.
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4.1.5. Docimasia de Hipdtesis

Para la elaboracion de la prueba de hipotesis se utilizo la Prueba chi-cuadrada de independencia:
dos criterios de clasificacion, para lo cual se segmento en las siguiente tabla donde se refleja la
moda de los indicadores.

cuadro N° 26: Tabla de moda de los indicadores

DIMENSIONES | INDICADORES MODA O E
Lugar donde
residen.
o -Edad 16 a 18 afios
Criterios
. 55,2% varones
demograficos -Género
44,8% mujeres
-Tamario 546 % son5y4
- ) . 54,6 45,4
familiar miembros en la familia
-Profesion o tipo | El 43,95 % de sus padres
- i 43,95 56,05
de actividad del son profesionales.
gue obtienen
o -El 45,58 % de sus madres
beneficios ) 45,58 54,42
. son comerciantes.
econdémicos.
La media de ingreso
-Ingresos .
) familiar es de Bs. 6881,89.
economicos de ; 43,5 56,5
PP con un cruce de
HCIIEEIIze la familia o )
S0CI0ecoNdmMIcos contingencia de 43,5%
-El 92,3 % de las familias
-Bienes tienen casa propia con
- g P p . 92,3 7,7
servicios que todos los servicios
poseen. basicos.
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-Experiencias de
viajes anteriores
-Caracteristicas de El 59,9 % de los
motivacion o estudiantes realizaron
-Motivacion . » 59,9 40,1
viajes en compafiia de sus
familias.
-Region de 51,85 % de los estudiantes
preferencia gustarian viajar a los 51,85 48,15
para viajar. valles bolivianos
46,2 % de los estudiantes
sugiere realizar su viaje de
. 46,2 53,8
promocion en el mes de
-Temporada diciembre
apropiada 39,8 % de los estudiantes
sugiere que su viaje de
: q ) 39,8 60,2
promocion tenga una
duracion de 7 dias.
El 42,4 % de los
estudiantes pagarian entre
-Costo de Bs. 500 a 700 por los
- 42,4 57,6
paquetes servicios de un paquete
turistico ofertado por las
agencias de viaje.
o El 39,2 % de los
-Actividades . ) 39,2 60,8
estudiantes gustarian

Corvera de Jurismo
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realizar actividades
deportivas, asistencia a
fiestas, recreacion en

piscinas, conocer

poblaciones cercanas entre

otros.

-Preferencia de

servicios

El 40,9 % de los
estudiantes consideran el
hospedaje como el

servicio méas importante

40,9 59,1

-Hospedaje

El 65,8 % de los
estudiantes prefieren
habitaciones para grupos
de 5 personas con bafio

privado.

65,8 34,2

-Alimentacion

El 45,45 % de los
estudiantes sugieren

probar platos tipicos.

45,45 54,55

-Transporte

El 90,05 % de los
estudiantes prefieren

viajar en bus.

90,5 9,5

-Organizacion

del viaje

El 91.3 % de los
estudiantes estan de
acuerdo en que una

agencia les organice su

viaje.

91,3 8,7

Fuente: Elaboracion propia.
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La formulacion de la Hipétesis Ho= Los estudiantes de la promocion de las unidades educativas

privadas de El Alto 1 muestran un perfil turistico de segmento de mercado potencial.

Segun el principio de la formula de chi-cuadrada de independencia, primero se tiene que
convertir en criterios numerales la moda de las variables en funcién a la siguiente orden logica:

Independencia a comprobar Ho: pij = pi.
Dependencia a refutar ~ Ha: pij # pi. P,

Se extrae la siguiente formula

. °(”‘jni:jJ2_i - (-Ff

<
i=1 j=1 rli.n.j i=1 j=1 E

Siguiendo conteo de orden logica, se tiene los siguientes criterios numerales:

cuadro N° 27; Tabla de criterios numerales

CRITERIOS NUMERALES
NUMERO DE MUESTRA n 762
POBLACION TOTAL p 1501
MARGEN DE ERROR e 0,05077
NUMERO DE

. pi. 18
CARACTERISTICAS
NUMERO DE

Pt 18

INDICADORES
TOTAL  Ho: pij = pi. pit (@) 823,93
TOTAL Ha: pij # pi. Pt E 706,77

Fuente: Elaboracion propia
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Donde:

, & < (823.93-706.777)
= = 706.77

(13725 .46)

2_ r C
E=2 2

Figura N° 16; Estadistica de tabla

Fuente: Elaboracién propia en base a la prueba de chi-cuadrada.

Significa que el resultado de la hipdtesis es aceptada. EI margen del error de nivel de

significancia es de 0,00507 con una muestra de 762 casos Y los indicadores (p1) son de 18
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criterios puestos a medicidn, por tanto existe una concordancia de un 823.93 y una discrepancia
de 706.77 dicho de otra forma la hip6tesis planteada reflejaba que los estudiantes de la
promocion de las unidades educativas privadas de EI Alto 1 Si muestran un perfil turistico de
segmento de mercado potencial el cual se evidencia con un pardmetro de 19.42 de repercusion de

los casos durante otras gestiones.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES
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5.1.Conclusiones

El origen de la presente investigacion se fundamentd en el desconocimiento del perfil turistico
del segmento de estudiantes de unidades educativas privadas como mercado potencial y al mismo
tiempo la carencia de oferta por parte de las empresas operadoras de servicios turisticos. También
Se menciona que no se conoce Y ni siquiera se cuenta con registros estadisticos acerca de la
cantidad, las caracteristicas demograficas, socioecondmicas, las motivaciones, la estacionalidad,
la temporalidad de viaje y otros indicadores de este segmento de mercado potencial, que en este
caso son los estudiantes que cursan el Gltimo afio de formacién académica de unidades educativas
privadas de la ciudad de EI Alto 1 o también llamado zona norte. Por lo tanto, el objetivo general
consistio en: identificar el perfil turistico del segmento de mercado potencial de estudiantes de
altimo afio de unidades educativas privadas de El Alto 1 para la realizacion de turismo interno.
Asi también, se lograron alcanzar los objetivos especificos permitiendo obtener al objetivo

general.

A raiz de la revision bibliografica, el marco tedrico fue elaborado en base a autores que
mencionan los criterios que se deberian utilizar para definir el perfil turistico y de esta manera
llevar a cabo una buena investigacion de mercados. Los criterios mas utilizados en turismo son
los criterios: geogréficos, demogréficos, socioecondémicos y motivacion. Para la presente
investigacién se uso 5 etapas para la obtencion del perfil del segmento de mercado potencial de
estudiantes de unidades educativas privadas de El Alto 1. Asi también, el trabajo de campo
realizado y la interpretacion de resultados obtenidos mediante encuestas y entrevistas a una
muestra de 762 estudiantes permitié comprobar la hip6tesis con un parametro de 19.42 de
repercusion de los casos durante otras gestiones con un margen de error de nivel de significancia
de 0,00507.

Para conformar y mostrar el perfil turistico del segmento de mercado potencial de estudiantes de

la promocidn de unidades educativas de El Alto 1, se alcanzé los siguientes objetivos especificos:

El primer objetivo especifico fue establecer las caracteristicas geogréaficas de los estudiantes. Es

asi que, se establece que las personas de este segmento de mercado potencial viven en los
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diferentes distritos de EI Alto 1y la caracteristica que presenta esta ciudad es que se encuentra a
una altura de mas de 4000 m.s.n.m. con clima frio y seco. Esta caracteristica hace que los

estudiantes tengan expectativas de conocer destinos calidos de su pais.

El segundo objetivo especifico fue describir las caracteristicas demogréficas de los estudiantes.
Este segmento de estudiantes consta de un grupo homogéneo de personas de entre 16 a 18 afios
de edad, con cierta predominancia del género masculino sobre el género femenino y viven en un
entorno familiar de 4 a 5 miembros. Alrededor del 45 % de los padres de familia son
profesionales y el 45 % de las madres de familia son comerciantes. En conclusion, se menciona

que los estudiantes tienen caracteristicas similares que se asemejan uno del otro.

El tercer objetivo especifico fue definir las caracteristicas socioeconémicas del segmento de
estudiantes. Se constatd que los estudiantes dependen econdmicamente de sus padres y que el
promedio mensual familiar de estas familias es de Bs. 6881. Estas familias tienen casa propia con
todos los servicios incluidos y alrededor del 70% de estas familias poseen vehiculos propios.
Entonces, se concluye que en la ciudad de El Alto existen familias con recursos econémicos
sustentables lo cual permite a sus hijos gozar de ciertos privilegios ya que tienen la oportunidad
de estudiar en unidades educativas particulares donde pagan mensualmente un monto econémico

por la colegiatura.

El cuarto objetivo especifico fue conocer las motivaciones y las expectativas que tienen los
estudiantes acerca de los viajes de promocion. Aproximadamente el 60 % de los estudiantes
realizaron viajes durante el ultimo afio al interior del pais por motivos de vacaciones y visita a
familiares. Ademas los estudiantes mencionaron que tienen expectativas de realizar su viaje de
promocion con el fin de convivir con sus compafieros en una Gltima actividad y tener un
momento de diversion y recreacion. En resumidas cuentas, los estudiantes de la promocién de
unidades educativas de EI Alto 1 tienen voluntad y motivacién para viajar, disponibilidad de
tiempo y posibilidad de viaje ya que sus padres poseen recursos econdmicos adecuados. Por otra
parte, es imprescindible mencionar que a pesar de que los estudiantes quieran viajar, la decision

final la tienen sus padres quienes son los que pagan los gastos de sus hijos.
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El quinto objetivo especifico fue precisar la temporada apropiada para la realizacion de su viaje
de promocién. Alrededor del 46 % de los estudiantes mencionaron que la temporada adecuada
para su viaje de promocion es durante los primeros dias de diciembre y prefieren que su viaje
tenga una duracion de 7 dias. En resumidas cuentas, los estudiantes esperan que su viaje de
promocién se realice al culminar el afio debido a que el Ministerio de Educacion prohibe
interrumpir el calendario académico escolar de los estudiantes, pero no prohibe la realizacion de

viajes de promocion.

El sexto objetivo especifico fue indicar los lugares turisticos adecuados para la realizacion de
viajes de promocion. Més del 50 % de los estudiantes mostraron su interés por viajar a los valles
bolivianos como: Cochabamba, Tarija, Chuquisaca, Santa Cruz y Coroico. Por otra parte,
viajarian a estos lugares turisticos con el fin de realizar actividades deportivas, asistencia a
fiestas, recreacion en piscinas entre otros. Por todo lo mencionado anteriormente, se deduce que
los estudiantes tienen expectativas de viajar a lugares turisticos calidos porque quieren
aprovechar el buen clima y gozar de las actividades planeadas.

El Séptimo objetivo especifico fue estimar el monto econdmico que los estudiantes estarian
dispuestos a pagar por su viaje de promocion. La capacidad de gasto que dispondrian los
estudiantes para su viaje de promocién es un promedio entre Bs. 500 a 700. Se estima que el
monto no es muy elevado por lo que los estudiantes también mencionaron que los servicios

deberian ser cbmodos, pero no muy caros sino mas bien deberian ser sencillos.

En conclusién, se identifico un segmento de mercado potencial de estudiantes de unidades
educativas privadas en la ciudad de El Alto en general, a quienes les gustaria realizar su viaje de
promocion. Lo relevante de este segmento es que los viajes lo realizarian en grupos conformado
por casi la mayoria de estudiantes de la promocién; es decir seria mucho mas facil captar un
mercado amplio o preparar un paquete turistico para personas con gustos similares sin realizar
muchas modificaciones en cuanto al itinerario de viaje. Ademas este segmento de mercado se
mantiene debido a que cada afio egresan estudiantes de la promocién y su motivacion siempre

sera compartir su Ultima actividad como promocion en un viaje fuera de la ciudad.
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Otra de las caracteristicas de este segmento de turistas potenciales es que prefieren que su viaje
de promocion se realice en lugares cerrados; es decir, en un complejo turistico donde puedan
disfrutas de sus actividades recreacionales, alimentarse, y realizar paseos cortos sin alejarse
mucho del lugar donde se hospedan. Esta caracteristica también permite que haya mayor
seguridad y control de los estudiantes. Por tanto, los estudiantes no necesitan actividades de
aventura extrema, solamente requieren actividades donde puedan compartir y exista un tiempo de

camaraderia entre compafieros ya que su fin es divertirse en su Ultima actividad de promocion.

Partiendo del perfil general turistico también se diferencié 3 perfiles de sub segmentos de
mercado los cuales son: Sub segmento 1 de turistas actuales; es decir son grupos de estudiantes
de colegios que actualmente realizan viajes al culminar su gestién académica y su motivacion es
recreacion y diversion. Sub segmento 2 de turistas de unidades educativas cristianas, los cuales
viajan organizando su propio paquete y la motivacion principal de su viaje es un recuentro con
Dios y con ellos mismos y realizarian actividades deportivas y de recreacién, pero las exigencias
en los servicios es acceder a una sala de conferencia para sus reuniones. Finalmente, el sub
segmento 3 de turistas que no viajan esta conformado por estudiantes que desearian tener su viaje
de promocidn. Estos estudiantes tienen expectativas para su viaje de promocién; sin embargo, no
existe una oferta adecuada que cubra sus requerimientos ya que muchas empresas no los

consideran como turistas.

Como mencionamos anteriormente en la parte tedrica de la presente investigacion los estudios de
mercado se han convertido en la actualidad elementos capitales en la comercializacion turistica y
por lo mismo la identificacion de este segmento turistico potencial se convertiria en una
estrategia para cualquier empresa operadora de servicios turisticos ya que concentraria su

objetivo en vender sus productos a los estudiantes de la promocion.

Finalmente, cabe mencionar que se alcanzé los objetivos especificos con los cuales se conformé
el perfil turistico del segmento de mercado potencial de estudiantes de la promocién de unidades
educativas de la ciudad de El Alto y comprobando de manera cientifica la hipétesis planteada.
También cabe mencionar que el perfil presentado es representativo a toda la ciudad de EI Alto

debido a la similitud de caracteristicas que poseen los estudiantes de esta urbe.
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5.2.Recomendaciones

En el Gltimo plan nacional de turismo presentado por el Viceministerio de Turismo se menciona
como estrategia incrementar el flujo turistico interno y la mejor manera es identificando nuevos
segmentos para después planificar la mejor estrategia para incrementar los viajes, promocion de
nuevos destinos turisticos entre otros. Ademas es imprescindible crear una cultura de viajes en
los nifios y jévenes de nuestro pais y la mejor manera es induciéndolos a que puedan realizar
viajes para que cuando sean adultos se convierta en parte de nuestra cultura. Por tal motivo, este
nuevo perfil de segmento de estudiantes de unidades educativas privadas de El Alto 1 son turistas

potenciales que tienen el deseo de viajar y la posibilidad de pagar su viaje.

A continuacion se esbozan algunas ideas para la elaboracion de un plan de marketing en base al
perfil turistico presentado en el informe de investigacién de mercado.

v Planificar e implementar acciones de gestion del turismo juvenil por parte del

Viceministerio de turismo a nivel nacional regional y municipal.

Sabemos que existen temporadas de llegadas de turistas, durante las temporadas altas hay una
buena concentracion de turistas extranjeros en todo el territorio boliviano; sin embargo durante la
temporada baja tranquilamente se podria cubrir los gastos administrativos con segmentos de
turistas nacionales los cuales podrian hacer uso de los servicios a precios mas econémicos y de

esta manera seguir manteniendo el trabajo permanente de la actividad turistica.

v" Realizacion de un plan de marketing para la elaboraciéon de un paquete turistico
para el segmento de mercado potencial de estudiantes de Ultimo afio de unidades

educativas privadas.

Las empresas operadoras de servicios turisticos del departamento de La Paz podrian hacer uso de
la presente investigacion para la elaboracion de un plan de marketing que se concentre en un
mercado que podria ser trabajado en la temporada baja cuando existe una baja en el flujo de
turistas extranjeros. En base a la informacion de este trabajo académico se podria elaborar
estrategias de comercializacion para la generacion de ingresos econdmicos para su empresa.
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v' Coordinar las acciones correspondientes entre empresas privadas y publicas para la
elaboracion del paquete turistico para estudiantes de ultimo afio de secundaria.

Tomar como premisa la sugerencia de los padres de familia, que el viaje de promocion se realice
en ambientes cerrados donde puedan disfrutar de diferentes servicios. Esta accién tomd
actualmente una empresa que tiene sus clientes definidos con los que trabaja y la caracteristica
principal del viaje de promocidn son las actividades que les ofrece en un ambiente cerrado donde
es mucho mas facil controlar a los estudiantes. Se podrian realizar alianzas estratégicas entre
empresas para reducir costos y de esta manera todos queden beneficiados con los ingresos

econémicos.

v’ Utilizar la presente metodologia para investigar nuevos segmentos de mercado con
caracteristicas similares en el departamento de La Paz y otros departamentos de
Bolivia.

La metodologia propuesta por diferentes autores a nivel internacional fue implementada en la
ciudad de EIl Alto 1; sin embargo, es oportuno mencionar que se hizo algunas adecuaciones segin
el entorno de la poblacion estudiada. Cabe mencionar que, la metodologia presentada en esta
investigacion puede ser aplicada a estudiantes de ultimo afio de unidades educativas de otros
departamentos para de esta manera ampliar el segmento de mercado potencial de estudiantes de
altimo afo de colegios de toda Bolivia y conocer sus perfiles turisticos para determinar si podria
existir un intercambio de turistas nacionales entre departamentos segin sus motivaciones y
expectativas.
- Se recomienda que, para futuras investigaciones se pueda realizar grupos focales para
enriquecer la investigacion de nuevos segmentos de mercado, si es que fuera posible, con

todos los actores involucrados como padres de familia, estudiantes y asesores de curso.

- Para finalizar, fue un éxito conseguir informacién extra mediante la observacién del diario
vivir de las familias de la ciudad de El Alto 1, asi como la asistencia a viajes de

promocion.
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Anexo N° 1

NOMINA DE DIRECTORES UNIDADES EDUCATIVAS FISCALES, DE CONVENIO, PRIVADAS Y EDUCACION ALTERNATIVA DISTRITO EL ALTO 1 GESTION 2015

1 40730272 ADVENTISTA HARRY PITTMAN VILLA BALLIVIAN C. JOSECHACON No. 250 | PRIV |2 60 MINIBUS 258

2 40730276 BETHEL V. TUNARI ABEL ITURRALDE NO.50 PRIV |2 67 MINIBUS PARA RIO SECO

3 40730278 PEDRO DOMINGO MURILLO ';:(L’E;ECO C. PN. 161 Z. ESTRELLA DE PRIV |2 58 MINIBUS 635- 630 -277 AZUL

4 40730283 LIBERTAD Z. VILLA TUNARI CALLE 21 n. 100 PRIV |1 28 MINIBUS 606- 600-663

5 40730284 F.A.B. TCNL.RAFAELPABON CUEVAS é}NFERROPETRO" AV. MARIA AUXTLIADORA | ppry | 5 75 MINIBUS 262, 252, 601

6 40730285 SAN MIGUEL Z. RIO SECO AV. CUZCO 2074 PRIV |2 80 MINIBUS T T2C1

7 40730286 EMMANUEL Z. BALLIVIAN CALLE NERY 3465 PRIV |1 28 MINIBUS 637

8 40730292 SANTA BARBARA Z. RIO SECO C. GUAPORE 408 PRIV |2 47 MINIBUS ARIO SECO

9 40730295 EBEN-EZER Z. VILLA TUNARI CALLE 7 N. 120 PRIV |2 54 MINIBUS 381

10 | 40730298 SAGRADO CORAZON DE JESUS Z. 16 DE JULIO CALLE MONTANO 473 PRIV |3 87 MINIBUS 218

11 | 40730303 NAZARENO BASIL MILLER Z. BALLIVIAN C. RAFAEL PABON N. 100 PRIV |2 60 MINIBUS 608 - 611

1 | 10730305 /r:/Lx%EL SANCHEZBUSTAMENTE EL i\}A;i(A) \S(E;(éNgiéliLANzl.JNgEZOAV‘ MIGUEL RV | 2 6 m./wgus CAMINO LAJA SURTIDOR SENOR DE

13 | 40730316 NUEVA JERUSALEN ﬁé.S’;TSJOSE DE YUNGUYO AV. CARABOBO PRIV |2 64 MINIBUS 672 T2

14 | 40730325 SAN LUIS DE GONZAGA B SL’JIEAE;&L;ZBC' TENTENTE PRIV |2 63 MINIBUS A LA 16 DE JULIO

15 | 40730335 PUERTO DE MEJILLONES Z. 16 DE JULIO C. PACOE 2971 PRIV |2 58 MINIBUS 202 - 361

16 | 40730341 ALIPIO VALENCIA VEGA Z. LOS ANDES C. PACOE N. 60 PRIV |3 83 MINIBUS (UPEA FRENTE)

17 | 40730344 ADVENTISTA SAN JOSE §§23A§13°§EC3E YUNGUYO AV. BOYACA N. | ppry | 2 59 MINIBUS 601 _ 277 VERDE

18 | 40730348 BELEN Z. ESTRELLA DE BELEN CALLE R N. 3008 | PRIV |1 32 MINIBUS 635 - 694

19 | 40730353 MCAL. DE AYACUCHO Z. BALLIVIAN C. SRGTO. CARRASCO 124 PRIV |2 69 MINIBUS 635 - 694

20 | 40730376 SAN JAVIER Z. BALLIVIAN C. J. CHACON N. 2910 PRIV |2 60 MINIBUS 252 - 318

21 | 40730378 BOLIVIANO ALEMAN f/‘uiEKE ENTRE AV. BOLIVIA Y CARETERA | ppry | 2 68 MINIBUS 202- 250

22 | 40730438 :II:E)\F%R;QO. DIAMOVIENTO DE CAMINO A COPACABANA N. 50 PRIV |2 54 MINIBUS 735

23 | 40730445 KARL ALEXANDER Z. RIO SECO C. MARTIN LUTERO N. 3115 | PRIV |2 75 MINIBUS EX TRANCA DE RIO SECO

24 | 40730454 BETANIA HIGH SCHOOL ?AMK%RL(_) 2§3MEJI""°NES AV. FRANZ PRIV |2 55 MINIBUS 670 - 511 - 673

25 | 40730472 CAMINITO HACIA LA VIDA Z. RIO SECO AV. CUZCO N. 1304 PRIV ?r\)nligm_ MINIBUS 244 - 281 -206

26 | 40730481 INTERANDINO BOLIVIANO iésgs DE JULIO C. VICTORGUTIERREZ N. | ppry | 75 MINIBUS 628 -658 -701- 789
1501
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Anexo N° 2
CUESTIONARIO
ENCUESTA

El objetivo del presente cuestionario es la recoleccién de datos acerca del perfil turistico del segmento
de mercado potencial de estudiantes de colegios privados de El Alto para la realizacidn de turismo
interno. Estos datos se usaran para la defensa de tesis de la carrera de Turismo de la Universidad Mayor
de San Andrés.

Fecha: Colegio: N° de encuesta:

INSTRUCCIONES

-Marca la respuesta mas apropiada para ti, en el caso de que la pregunta sea de seleccion multiple.
-Escribe la respuesta en el espacio provisto en el caso de que la pregunta sea abierta.

1. Género

1. [_]Femenino
2. éTrabajas?

1. []si 2. [ nNo
3. éCuantos miembros son en tu familia?

L e e
4. ¢Qué profesion u ocupacidn tiene tu padre?

L e
5. ¢Qué profesidn u ocupacion tiene tu madre?

L e
6.-Aproximadamente ¢ Cuanto gana tu padre?

L e e e e e e
7.-Aproximadamente ¢ Cudnto gana tu madre?

L e e e e e eee
8. ¢En qué zona vives?

1 TSRS
9. ¢Tu familia y td viven en?

1. |:| Casa propia

2. [ Enalquiler

3. |:| En anticrético
10. Servicios basicos en tu casa

2. [_]Masculino

(Puedes marcar las opciones que creas conveniente)

|:| Agua

|:| Luz

|:| Alcantarillado

[] Teléfono

[ ] Gas a domicilio
6. [ Internet

11. Cuentan con movilidad propia

1. [1si 2. L1 no

vk wnN e

12. ¢Realizaste algun tipo de viaje ya sea por vacaciones,
visita a familiares, viajes estudiantiles u otros durante el

ultimo ano?

1. []si 2. 1 nNo

13. En caso de que la respuesta sea afirmativa ¢A qué lugar
viajaste?

Lo
14. ¢ Cual fue el motivo de tu viaje?

L e e
15. Viajaste.....

1. [ solo

2. [] Familia

3. |:| Amigos

4. [ ] Compafieros de clase
16. En el caso de que se organice el viaje de promocion en
tu colegio éTu viajarias?

1. [ si

2. [] No
17. Si tuvieras que elegir una regién dentro del pais de
acuerdo al clima para tu viaje de promocion. ¢Cual
elegirias?

1. |:| Tropico

2. |:| Valle

3. [] Altiplano

4. [] Exterior
18. éA qué lugar especificamente te gustaria viajar?

L e e e e
19. ¢éCual seria el mes adecuado para realizar tu viaje de
promocion?

20. ¢Cudntos dias te gustaria que sea tu viaje de
promocion?
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21. ¢Tu prefieres que el viaje sea organizado....... ?
1. |:| Por ustedes mismos
2. [] Portus padres de familia
3. |:| Por una agencia de viajes

22. ¢{Cuanto pagarias por tu viaje de promocién?

1. [] Entre 350 a 500 Bs

2. [ entre 5002 700 Bs

3. [ entre 700 2 800 Bs

4. [ ] Entre 800 a 1000 Bs

5. [_] mas de 1000 Bs
23. éQué actividades te gustaria realizar en tu viaje de
promocion? (Marca las tres mas importantes)

1. [] Conocer la ciudad o poblacién

2. [] Realizar actividades deportivas de

aventura
3. [ ] Fiestas
4. [ ] Actividades de recreacion (piscina)
5. [_] Observar lafloray fauna
6. [_] Caminatas

7. [] Otras actividades
24. ¢Podrias sugerir actividades especificas que te gustaria
realizar?

25. Segun tu percepcidn ¢Qué servicio es el mas importante
para la realizacidn de tu viaje de promocion? (Marca solo 1
opcidn)

1. ] Hospedaje

2. [] Alimentacion

3. |:| Transporte

4. [] Actividades de recreacion
26. ¢En qué tipo de hotel te gustaria hospedarte en tu viaje
de promocion?

1. Hotel de 5 estrellas
Hotel de 3 estrellas
Hostal
Alojamiento
Residencial

oA W

HiNpN (NN

Casa de campo o retiros

27. ¢Qué tipo de habitacidn preferirias?

1. [] Simple (individual)

2. [_] Doble o triple (de 2 a 3 personas)

3. |:| Para grupos de 5 personas

4. [] para grupos mas de 5 personas
28. Prefieres los bafos y las duchas...

1. [] Privadas

2. [] Compartidas

29. {Qué tipo de alimentacion prefieres?

1. [] Platos tipicos del lugar

2. [] Platos tradicionales

3. [] Buffet

4. [] comida vegetariana
30. ¢En qué tipo de transporte viajarias para tu viaje de
promocion?

1. |:| Bus

2. [] Tren

3. [ Avién

4. |:| Barco
31. Si alguna agencia de viajes les presentara paquetes
turisticos con todos los servicios incluidos para su viaje de
promocidén ¢Tu participarias del viaje?

1. O si
2. ] No

Si tienes algin comentario u observacion respecto al
cuestionario tienes toda la libertad de escribirlo para que
este aspecto sea tomado en cuenta en la presente
investigacion.

Gracias por tu colaboracion!!!
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Anexo N° 3

GUIA DE PREGUNTAS PARA ESTUDIANTES DE LA PROMOCION
Entrevistador:
Entrevistado (a):
Introduccion

El objetivo de la presente entrevista es la recoleccién de informacion de los presidentes de curso
para conocer la percepcion y opinion que tienen con respecto a los viajes de promocion. La
informacion que se recopile se usara para la defensa de tesis de grado en la Carrera de Turismo

de la Universidad Mayor de San Andrés.

Preguntas

1.- {Qué opinas de los viajes?

2.- ¢En tu colegio estan permitidos los viajes de promocién?

3.- ¢Les gustaria tener su viaje de promocion?

4.- ¢Por qué consideras que es necesario realizar su viaje de promocién?

5.- ¢En tu viaje de promocidn, qué servicio seria el mas importante (transporte, alimentacion,

hospedaje, actividades de recreacion u otros que ta consideres necesario)?

6.- ¢Cuantos afios tienen?
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Anexo N° 4

GUIA DE PREGUNTAS PARA PADRES DE FAMILIA
Entrevistador:
Entrevistado (a):
Introduccion

El objetivo de la presente entrevista es la recoleccion de informacion de los padres de familia
para conocer la percepcion y opinion que tienen con respecto a los viajes de promocion. La
informacion que se recopile se usara para la defensa de tesis de grado en la Carrera de Turismo

de la Universidad Mayor de San Andrés.
Preguntas
1.- ;Qué opina respecto a los viajes de promocion?

2.- ¢(En el caso de que una agencia les prepare el viaje de promocion para sus hijos, ustedes les

permitirian viajar?
3.- ¢Pagarian un costo elevado por el viaje de promocién de sus hijos?

4.- ;Qué caracteristica es importante en un viaje de promocién o qué sugieren?
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Anexo N° 5

ENTREVISTA 1

Entrevistador: Maritza Beatriz Aruquipa Chura

Entrevistado (a): Est. Dianira Laura Nacho
Presidenta del curso 6to A de secundaria
Centro Educativo Cristiano Bethel

Introduccion

Entrevistadora: Buenos dias. Como observaste el cuestionario que les presente hace un
momento, me gustaria realizarte algunas preguntas mas con respecto a los viajes. ¢Qué opinas de

los viajes? de los viajes en general. Por favor me podrias decir.

Dianira: Bueno pienso que viajar es una forma de distraerse aunque los viajes que en mi caso
realizo es para visitar a mis familiares, pero (realiza un pausa) nosotros viajamos y aprovechamos
a pasear y conocer el lugar donde viven nuestros familiares claro no son lugares muy lejanos (se

rie) por aca cerca nomas viajamos.

Entrevistadora: Bueno pero cuando tl viajas y estas fuera de tu casa al menos por una noche y
ademas que gastan en transporte, alimentacion entre otras cosas ya se convierte en viaje y ustedes
en turistas. Valga la aclaracion, ok. Pero ahora dime ¢en tu colegio esta permitido los viajes de

promocion?
Dianira: Bueno viaje de promocion no tenemos, pero si realizamos retiro espiritual.
Entrevistadora: ¢En qué consiste el retiro espiritual?

Dianira: Es un viaje con todos mis comparfieros organizado por la administracion y el profesor de
Educacion Cristiana. Este afio fuimos a Sucre por 4 dias y 3 noches donde tenemos ensefianzas
acerca de valores, orientacion personal, autoestima y muchos otros temas que aprendemos. Los
profesores encargados nos entregan el programa con todas las actividades. No solo viajamos para

aprender sino también fuimos de paseo a la ciudad, al parque cretacico, tuvimos tardes de
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piscinas, cena de gala y jugamos muchisimo. El viaje estuvo muy divertido y no quisimos volver

ademas el lugar era muy bonito.
Entrevistadora: ¢;En qué mes viajaron y a donde exactamente?

Dianira: Fuimos a Yotala que esta en Sucre y viajamos en el mes de Octubre. Nosotros en el
colegio realizamos viajes todos los afios a partir de primero de secundaria. Los primeros viajes
son de 2 dias pero después ya son de 3 dias y de 4 dias segun el curso y viajamos a diferentes

lugares como: Achocalla, Sorata, Chicani, Quime, El puente y ahora nos tocé Sucre.

Entrevistadora: Entonces el viaje que realizaron fue como su viaje de promocién. Y ¢les gusto

viajar? ¢La pasaron bien?

Dianira: La verdad fue uno de los viajes mas hermosos que tuvimos porque ni cuando viajamos
con la banda la pasamos super bien. Nos divertimos hasta mas no poder, pero claro de manera
sana sin bebidas porque estamos en un colegio cristiano. Las cocineras nos alimentaron muy bien
(risa) y cantamos mucho y danzamos casi hasta la media noche y nos quedamos a jugar casi hasta
las 2 de la mafiana. Qué mas puedo decir, esos recuerdos jamas nadie nos podra quitar porque lo

tenemos guardado aqui (se toca el corazén).

Entrevistadora: Me alegra saber que tuvieron un buen viaje de promocion porque practicamente

es eso, verdad. Y disculpa la indiscrecion, (Cuanto pagaron por su viaje?
Dianira: Este viaje estuvo algo caro nos cost6é 580 bolivianos.
Entrevistadora: ;Y ese costo cubria todos los gastos incluidos los pasajes?

Dianira: Si todo. Aungue los gastos como las entradas al parque cretacico y la glorieta y las

compras de chocolates fueron aparte. Nosotros pagamos de manera extra, pero valio la pena.
Entrevistadora: ¢Por qué consideras que es necesario realizar su viaje de promocion?

Dianira: Porque es casi la Gltima actividad que realizamos como estudiantes de la promocién y ya
después de la graduacion ya ni nos vemos. Es para compartir entre nosotros para conocernos
mejor y también para arrepentirnos de las cosas malas que hicimos porque en nuestro viaje de

tanto que nos hablaron de la biblia, nos arrepentimos y nos disculpamos de todas las veces que
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nos lastimamos entre compaferos y mire (muestra una manilla) nos regalamos este recuerdo

como simbolo de nuestra amistad.

Entrevistadora: ¢En el viaje que realizaron qué servicios consideras que fue el mas importante?

Me refiero al hospedaje, transporte, alimentacion o las actividades.

Dianira: Pues yo considero el lugar donde nos quedamos por tres dias. Ya que era un lugar
coémodo, tenia piscinas, canchas de futsal y los dormitorios eran para grupos mas amplios y todas
las chicas nos quedamos a dormir juntas y los chicos también la pasaron super bien en sus

dormitorios. Le cuento que hasta television por cable teniamos.
Entrevistadora: ¢y los padres de familia les permitieron viajar? Y ¢ Quién les acompafig?

Dianira: Nuestros padres nos dieron permiso ya que el compromiso que habiamos realizado en
nuestra toma de nombre fue que ibamos a portarnos bien y sacar buenas notas y pues cumplimos
y por eso nos dejaron ir a nuestro retiro nuestros padres. Hubo algunos comparieros que no fueron
porque talvez no les alcanzaba el dinero, pero fuimos la mayoria. Al viaje nos acompafaron el
profesor de Educacion Cristiana, nuestros asesores de curso, una profesora para controlar a las

chicas y otras 2 personas que ayudaron a coordinar la disciplina durante el viaje.
Entrevistadora: Casi olvido preguntar ;Cuantos afios tienen ustedes?

Dianira: La mayoria de mis compafieros tienen 17 afios y hay algunos que tienen 16 afios, pero no
te podria decir exactamente cuando son los que tienen esa edad. Y ninguno de mis comparieros

tiene 18 afios.

Entrevistadora: Bueno muchisimas gracias por tu tiempo. Realmente me proveiste de mucha

informacion que necesito para realizar mi tesis de grado. Muchas gracias Dianira.

Dianira: De nada y éxitos en tu tesis.
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ENTREVISTA 2
Entrevistador: Maritza Beatriz Aruquipa Chura
Entrevistado (a): Est. Cristian Ronald Flores Saucedo
Presidente del curso 6to A de secundaria

Colegio Santa Barbara

Introduccion

Entrevistadora: Buenos dias Cristian, mientras tus compafieros llenan el cuestionario ;me colaborarias con

algunas preguntas para mi tesis de grado? ¢Qué opinas de los viajes? de los viajes en general.

Cristian: Pienso que viajar es disfrutar de nuevos lugares que no conocemos en el caso mio
viajamos cuando le dan vacaciones a mi padre. Aprovechamos solo esa ocasion para viajar y

siempre lo hacemos a algin departamento de Bolivia.

Entrevistadora: Ahora dime ¢en tu colegio estd permitido los viajes de promocion?
Cristian: No precisamente viaje de promocidn pero si tenemos excursiones una vez al afio.
Entrevistadora: Mmmm y ¢Por qué no realizan viaje de promocion?

Cristian: Porque los directores no nos permiten y ademas no podemos sacrificar dias de clases.
Nuestros padres el afio pasado nos permitieron salir de excursiones 1 dia a Coroico al hotel Rio

Selva Resort.
Entrevistadora: ¢En qué mes viajaron? ;Qué actividades realizaron? ¢;Cuanto les costd el viaje?

Cristian: Viajamos el 21 de septiembre por el dia del estudiante. Como solo fue un dia
almorzamos en el hotel, nos relajamos en las piscinas y toboganes y por la tarde regresamos
nuevamente a la ciudad de La Paz. La empresa de Rio Selva nos hicieron un descuento ya que

una de las madres hizo el contacto y pues pagamos 230 bolivianos por todos los servicios.

Entrevistadora: y ¢ Les gustaria tener su viaje de promocion? ¢Por qué?
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Cristian: La verdad si nos gustaria viajar como promocion ya que antes se les permitia viajar a los
estudiantes y ahora esta prohibido. EI porqué es precisamente porque deseamos compartir con

nuestros comparieros. Es importante viajar para distraernos y desestresarnos de tanto estudiar.

Entrevistadora: En caso de que realizaran su viaje de promocion, ¢Qué servicio seria el mas

importante? el hospedaje, la alimentacion, el transporte o las actividades.

Cristian: Considero que el hospedaje y la alimentacion son los mas importantes ya que hay que

descansar en un lugar comodo y limpio, pero ademas que nos sirvan comidas deliciosas.

Entrevistadora: Bueno muchisimas gracias por la entrevista. Y ahora puedes completar el

cuestionario por favor.

Dianira: Si claro.
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ENTREVISTA 3

Entrevistador: Maritza Beatriz Aruquipa Chura

Entrevistado (a): Est. Rodrigo Apaza Mamani
Presidente del curso 6to A de secundaria
Unidad Educativa Basil Miller

Introduccion

Entrevistadora: Hola Rodrigo, te comento a grandes rasgos que esta entrevista que te voy a hacer es para

mi tesis de grado de la Universidad y por favor te pido que me colabores ok. ;Qué opinas de los viajes?

Rodrigo: Estee... Pienso que los viajes son para disfrutar y conocer nuevos lugares donde no
conocemos. Y también cuando viajas te olvidas de todo y solo disfrutas el momento con tus
familiares 0 amigos. Pero también pienso que a veces es muy dificil viajar porque a los jovenes

gue no somos mayores de edad no nos permiten viajar sin la autorizacion de nuestros padres. Eso

Entrevistadora: Jajajaja y dime ¢En tu colegio estan permitidos los viajes de promocion?

Rodrigo: Bueno de estar permitido 0 no pues no sé, pero creo que Si porque nuestros asesores de
curso no quieren que hagamos actividades para la recoleccion de fondos para nuestro viaje. La
verdad es que nos gustaria tener nuestro viaje de promocion porque sera la Gltima vez que nos
veamos Y disfrutemos. Es algo muy triste saber que terminas el colegio y después ya nada es lo

mismo. Supongo que a ti también te paso lo mismo ¢0 no?

Entrevistadora: La verdad es que tienes razon la etapa del colegio es sin duda una experiencia de
hermandad y comparierismo muy aparte de que te preparas académicamente en el aprendizaje de
materias. Pero pasando a nuestro tema principal la siguiente pregunta que te iba a realizar era

justamente si ¢gustaria tener su viaje de promocion?

Rodrigo: Pues si quisiéramos tener nuestro viaje de promocién a un lugar maravilloso que sea un

que vayan nuestros padres porque nos controlarian todo el tiempo y para nuestro viaje tratariamos
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de ahorrar dinero y hariamos kermesses para recaudar fondos. Hay muchos colegios que hacen

todas estas actividades con tal de tener su viaje.
Entrevistadora: Interesante todo lo que piensas.

Rodrigo: No, no, no solo pienso eso yo solo sino también mis compafieros y yo soy la voz de

Entrevistadora: y dime ¢por qué consideras que es necesario realizar su viaje de promocion?

Rodrigo: Ya te lo dije porque sera la ultima vez que realicemos una actividad todos juntos y
ademaés fuera del colegio, en otro ambiente. Sabes ademas el viaje nos permitiria conocernos con

los comparieros de nuestro paralelo ya que a veces tenemos ciertos roces.

Entrevistadora: Ahora dime en el caso de que tengan su viaje de promocion ;Qué servicio seria el

mas importante? Es decir, el hospedaje, la alimentacion, el transporte o las actividades?

Rodrigo: Haber déjame pensar un poco... Si hablo por los chicos pues la comida porque

Entrevistadora: La verdad es que tienes razon de cierta manera. Y me podrias decir ;crees que los

padres les permitirian viajar?

Rodrigo: Mmmmmm pues si nosotros les rogamos mucho pero mucho, yo creo que si. Es
cuestion de convencerlos, pero si nos dejarian ir porque ellos nos quieren demasiado, eso te lo

aseguro.
Entrevistadora: Ahora la ultima pregunta, ¢cuantos afios tienen?
Rodrigo: (risa) jejejeje y porque la pregunta.

Entrevistadora: Bueno porque es una informacion importante que me gustaria comprobar ya que

ustedes oscilan entre los 16 a los 18 afios de edad verdad.
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Rodrigo: Si yo no sé la edad exacta de todos pero no creo tener compafieros de 15 afios ni

tampoco creo que alguien tenga 19 afios.

Entrevistadora: Bueno muchisimas gracias por tu tiempo y por colaborarme con informacién muy

valiosa para mi tesis.

Rodrigo: Pues la verdad me gusté hablar contigo y espero que sigan haciendo investigaciones de

viajes de promocion.

Entrevistadora: Asi sera ok.
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ENTREVISTA 4

Entrevistador: Maritza Beatriz Aruquipa Chura

Entrevistado (a): Est. Wilson Mamani Hilaquita
Presidente del curso 6to B de secundaria
Centro Educativo Karl Alexander
Introduccion

Entrevistadora: Buenas dias Wilson ah que diga buenas tardes, te comento a grandes rasgos que esta

entrevista que te voy a hacer es para mi tesis de grado de la Universidad y por favor te pido que me

colabores. ;Qué opinas de los viajes?

Wilson: Buenas tardes sefiorita, desde mi humilde opinién yo creo que viajar es una forma de

conocer nuevas personas. También nos ayuda a distraernos de las tareas del colegio.
Entrevistadora: y ahora dime ¢en tu colegio estan permitidos los viajes de promocion?

Wilson: Hasta hace 2 afios atras si estaba permitido, pero después ya no se realizaron porque nos
decian que los estudiantes de la promocion estaban con promedios bajos en sus calificaciones.
Eso talvez pasé con las anteriores promociones, pero mi promocion es diferente y pienso que no

nos deberian castigar de esa manera.

Entrevistadora: Entonces ¢les gustaria tener su viaje de promocion?

Wilson: Si, nos gustaria tener nuestro viaje de promocion.

Entrevistadora: y dime ¢;por qué consideras que es necesario realizar su viaje de promocion?

Wilson: Este... es importante viajar porque nos permiten conocer nuevas culturas y ademas nos
muestran lo que hay en nuestro entorno, un panorama jamas antes visto. A mi promocién nos
gustaria viajar a Santa Cruz para conocer la manera en que viven, la comida que comen y la
manera que disfrutan los fines de semana. Nos encantaria viajar a Santa Cruz porque es un lugar

que no conocemaos.

Entrevistadora: Y si viajaran a Santa Cruz ¢que servicio seria el mas importante? EI hospedaje,

transporte, alimentacion o las actividades?
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Wilson: Creo que el hospedaje aunque la alimentaciéon también es muy importante. Digo las dos

opciones.
Entrevistadora: ¢ TU crees que sus padres les permitan realizar su viaje de promocion?

Wilson: Pues sera dificil convencerlos pero yo creo que nos permitiran viajar solamente que ellos

nos piden que nos portemos bien.
Entrevistadora: Y por ultimo me gustaria saber ¢cuantos afos tienen ustedes?
Wilson: La mayoria de mis compafieros tienen 17 afios y algunos tienen 16 y 18 afios.

Entrevistadora: Bueno gracias por tu colaboracion y también gracias a tu curso por colaborarme

en el llenado de los cuestionarios.

Wilson: No tiene que agradecer y fue un gusto ayudarla en su investigacion.
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ENTREVISTAS

Entrevistador: Maritza Beatriz Aruquipa Chura

Entrevistado (a): Est. Vanesa Sanga Flores
Presidente del curso 6to A de secundaria
Unidad Educativa Alipio Valencia Vega

Introduccion

Entrevistadora: Buenas dias Vanesa, ¢sera que me colaboras con algunas preguntas para mi tesis de la

Universidad?
Vanesa: Claro, por supuesto y ;como te llamas?

Entrevistadora: Yo soy Maritza Beatriz Aruquipa estudiante de la Carrera de Turismo de la UMSA vy

bueno estoy realizando entrevistas para mi trabajo de tesis de grado
Vanesa: Felicidades y ¢qué estas investigando?

Entrevistadora: Bueno lo que estoy haciendo es una investigacion de mercado donde elaboraré el perfil

turistico del segmento de estudiantes de la promocion de colegios privados.

Vanesa: Ahhh parece interesante

Entrevistadora: Bueno después te explico mas detalles ok. Ahora me gustaria preguntarte ;Qué opinas

de los viajes?

Vanesa: Pienso que es compartir con amigos, familiares y disfrutar de nuevos lugares. Viajar es
una actividad muy divertida ya que todos se olvidan de sus problemas y disfrutan del lugar donde

viajan.
Entrevistadora: Y coméntame ¢En tu colegio estan permitidos los viajes de promocion?

Vanesa: Pues no porque el director nos dice que podria ocurrir algiin accidente y el dire no quiere
hacerse cargo de nada. Ademas nos dicen que esta prohibido por el Ministerio de Educacion.

Entrevistadora: Entonces pienso que si les gustaria tener su viaje de promocion.
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Vanesa: Por supuesto que nos encantaria viajar y también nos gustaria que nuestros padres y

asesores de curso nos apoyen en esta actividad.
Entrevistadora: ¢Por que consideran que es necesario realizar su viaje de promocion?

Vanesa: Sabes ahora con la tecnologia podemos ver lugares donde podriamos viajar y nosotros
queremos Vivir esa experiencia de viajar y mas si es con nuestros compaferos de clase. El
internet nos permite navegar lugares impresionantes. Yo diria que conocemos un montén de

lugares pero solo por la red y la verdad me gustaria visitar esos lugares y vivir esa experiencia.

Entrevistadora: Si viajaran ¢qué servicio crees tu que seria el méas importante? EI hospedaje, la
alimentacion, el transporte o las actividades

Vanesa: Bueno yo creo que la alimentacion y las actividades porque hay que pasar bomba ese

Entrevistadora: Bueno cada persona sabe qué servicio es importante, pero la verdad me ayudas al

responderme esa pregunta y ahora dime ¢cuantos afios tienen ustedes?

Vanesa: Creo que todos tenemos 17 afios pero hay algunos comparieros de 16 afios y no creo que

nadie tenga 18 o talvez no te lo podria decir.

Entrevistadora: Bueno, gracias por tus respuestas ante mis preguntas. La verdad me ayudaste
demasiado. Espero que realicen su viaje de promocién ok.

Vanesa: Gracias y espero que realmente si vayamos de viaje de promocién.
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ENTREVISTA6

Entrevistador: Maritza Beatriz Aruquipa Chura

Entrevistado (a): Est. José Antonio Sarmiento Ojeda
Presidente del curso 6to B de secundaria
Unidad Educativa San Luis de Gonzaga

Introduccion

Entrevistadora: Buenas dias José Antonio, ;serd que me colaboras con algunas preguntas para mi

tesis de la Universidad?
José Antonio: Si
Entrevistadora: ¢Qué opinas de los viajes? me refiero de los viajes en general

José Antonio: Pienso que los viajes son una forma de distraerse también es conocer nuevos
lugares juntamente con familiares, comparfieros de curso. Los viajes sirven para desestresarse y

para conocer lugares que no conocemos.
Entrevistadora: Y dime ¢en tu colegio estan permitidos los viajes de promocion?

José Antonio: Si es una de las actividades que realizamos en coordinacién con los asesores de
curso y la direccion administrativa. Pero te cuento que nos obligan a comprar los paquetes
turisticos de la empresa Rio Selva Resort. Y cuando se llama a reunién de padres nos obligan a

decidir si queremos viajar a los Yungas o a Santa Cruz.
Entrevistadora: ;Me podrias dar mas detalles de los paquetes? y ¢ya viajaron o cuando viajaran?

José Antonio: Comunmente las anteriores promociones decidieron viajar a los Yungas y ahi
siempre viajaban pero este afio nuestros padres decidieron que nuestro viaje de promocion sera en
Santa Cruz, pero con la empresa Rio Selva Resort. Nosotros pagamos a la direccion de nuestro
colegio cuando decidimos viajar y los de la direccion se encargan de hacer el contrato con esa
empresa turistica. Este afio viajaremos el 24 de noviembre y nuestro paquete comienza desde el
25, 26 y 27 y regresaremos el 27 por la tarde para llegar el 28 de noviembre aqui a La Paz. No

sabiamos que el pasaje de ida y vuelta no estd incluido en el precio del paquete y estamos
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pagando otro monto. Alun no sabemos especificamente el precio final. Alli nos esperaran los
guias para llevarnos al hotel para descansar y nos indicaron que la mayoria de las actividades
seran en el hotel pero haremos visitas a la ciudad y al Aqualand y la verdad todos estamos
emocionados. El hotel es un hotel de 3 estrellas.

Entrevistadora: Y ¢Cuanto les costara su viaje a Santa Cruz?

José Antonio: El paquete es 1250 eso con el descuento que nos prometieron y el pasaje aun no

sabemos.

Entrevistadora: Y ¢cudl de los servicios que les brindaran la empresa Rio Selva Resort seré el
maés importante? El hospedaje, la alimentacion, el transporte o las actividades

José Antonio: El hospedaje porque estamos pagando por un hotel de 3 estrellas donde nos
atenderan como a reyes. Hay que descansar después de las fiestas que pasemos y que mejor que

hacerlo en un lugar fino y muy limpio.

Entrevistadora: Si totalmente de acuerdo contigo hay que descansar muy bien. Y ahora tengo una

curiosidad ¢Coémo convencieron a sus padres para realizar su viaje de promocién?

José Antonio: Al principio nuestros padres no querian que nosotros viajemos tan lejos pero les
convencimos diciéndoles que los Yungas era un lugar muy comun ya que es cerca y en otro
momento podriamos viajar. Algunos padres de familia no estuvieron de acuerdo en enviar a sus
hijos a nuestro viaje de promocion pero sabemos que es una actividad que se la realiza en

coordinacion con la direccién. Ya después sus hijos los convencieron y bueno también durante

Entrevistadora: Y ¢los padres les dan ese monto de dinero para pagar su viaje de promocion?

José Antonio: Claro, no por nada estudiamos en un colegio particular. No quiero ser creido pero
nuestro colegio es uno de los mas prestigiosos de la ciudad de El Alto y nuestros padres nos

pagan un viajecito para distraernos.

Entrevistadora: Realmente sé que tu colegio es muy prestigioso y ahora dime ¢averiguaron otras

ofertas de otras agencias de viaje?
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José Antonio: Claro que fuimos a averiguar pero no hay muchas ofertas y ademas nuestros padres
escogieron la empresa Rio Selva Resort porque nos ofrecen seguridad y ademas la directora dijo
que siempre contrataban a esa empresa. Ahora creo que las actividades que realizaremos con esta
empresa son muy buenas porque realizaremos karaoke, fiestas, paseos e iremos a las piscinas y
toboganes de Aqualand y muchas otras cosas mas. Cuando vinieron los de la empresa nos

mostraron un video super emocionante. No nos perdemos por nada del mundo este viaje a Santa.

Entrevistadora: Me parece sUper bien que tengan su viaje de promocién. Upss casi olvido

preguntarte ;Cuantos afios tienen ustedes?

tienen 16 afios y algunos otros 18 afios. Y eso ¢por qué quiere saber?

Entrevistadora: Bueno queria comprobar datos de demografia. Y gracias por tu ayuda. Realmente

absolviste muchas dudas que tenia. Muchas gracias José Antonio.

José Antonio: No tiene por qué agradecer.
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Anexo N° 6

ENTREVISTA N° 1 (Padres de Familia)
Entrevistador: Maritza Beatriz Aruquipa Chura
Entrevistado (a):Sr. Genaro Condori Lopez
Padre de familia de la Unidad Educativa Basil Miller

Entrevistadora: Muy buenos dias, disculpe la molestia, pero me gustaria entrevistarlo para
realizar mi tesis de grado de la Universidad. Mi persona es Maritza Beatriz Aruquipa Chura y soy

estudiante de la Carrera de Turismo de la UMSA.
Sr. Genaro: Ya pues le ayudaré.
Entrevistadora: ;Qué opina respecto a los viajes de promocion?

Sr. Genaro: No esta bien pues esos viajes porque nuestros hijos en esos viajes se toman y hacen

cosas descontroladamente y no estoy de acuerdo con los viajes de promocion.
Entrevistadora: Entonces ¢usted no pagaria por el viaje de promocién de su hijo?

Sr. Genaro: No yo no pagaria porque es un gasto extra. Mas bien ese dinero lo ahorraria para que
estudie en la universidad. Hay que invertir muy bien es platita que con tanto sacrificio nos

ganamos.
Entrevistadora: Bueno muchas gracias por su ayuda Sr. Genaro.

Sr. Genaro: Listo sefiorita.
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ENTREVISTA N° 2 (Padres de Familia)

Entrevistador: Maritza Beatriz Aruquipa Chura
Entrevistado (a):Sra. Maria Esther Apaza

Madre de familia de la Unidad Educativa Bethel
Entrevistadora: Muy buenos dias, disculpe la molestia, pero me gustaria entrevistarla para
realizar mi tesis de grado de la Universidad. Mi persona es Maritza Beatriz Aruquipa Chura y soy
estudiante de la Carrera de Turismo de la UMSA.

Sra. Maria: Buenos dias sefiorita, haber en que le puedo ayudar.

Entrevistadora: Digame ;qué opina de los viajes de promocién? Le hago esta pregunta porque
estoy realizando una investigacion acerca de los viajes de promocion.

Sra. Maria: Estos viajes a veces son muy riesgosos porque puede pasar un accidente como ha
ocurrido en otros colegios. Por otra parte, a mi me hubiese gustado tener mi viaje de promocion y
entiendo la inquietud nuestros hijos. A veces cuando les prohibimos se ponen mas tercos y si 0 si
quieren realizar sus actividades.

Entrevistadora: ¢Usted permitiria que su hijo viaje?

Sra. Maria: Si le dejaria que viaje porque se esfuerza mucho por estudiar y si no le dejo se va
desmotivar. Y si me gustaria verle feliz a mi hijo.

Entrevistadora: ;Usted pagaria un costo elevado por el viaje de promocién de su hijo?

Sra. Maria: La felicidad de mi hijo no tiene precio y a veces por buscar lo méas barato podemos
estar poniendo en riesgo a nuestros hijos. Como dice el dicho, lo barato cuesta caro. Y ahora qué
mas puedo decir.

Entrevistadora: Ahora digame ¢en el caso de que una agencia les prepare el viaje de promocion
para sus hijos, ustedes les permitirian viajar?

Sra. Maria: Yo creo que los padres debemos apoyar a nuestros hijos para que viajen o sino

rebeldemente intentarian viajar. Yo al menos le daria permiso a mi hijo para que viaje.

Entrevistadora: Bueno muchas gracias por colaborarme en responder a las preguntas. Realmente

fue de gran ayuda.

Sra. Maria: De nada sefiorita.
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ENTREVISTA N° 3 (Padres de Familia)
Entrevistador: Maritza Beatriz Aruquipa Chura
Entrevistado (a):Sra. Flora Isidora Mayta
Madre de familia de la Unidad Educativa Karl Alexander

Entrevistadora: Muy buenos dias, disculpe la molestia, pero me gustaria entrevistarla para
realizar mi tesis de grado de la Universidad. Mi persona es Maritza Beatriz Aruquipa Chura y soy
estudiante de la Carrera de Turismo de la UMSA. {Me permite hacerle algunas preguntas?

Sra. Flora: Esta bien digame ¢en qué puedo ayudarle?

Entrevistadora: Digame ;qué opina de los viajes de promocion? Le hago esta pregunta porque
estoy realizando una investigacion acerca de los viajes de promocion.

Sra. Flora: Los viajes son muy riesgosos porque los jovenes quieren salir de sus casas
desenfrenadamente y nosotros desconfiamos de lo que puedan hacer. Es muy dificil decir si esta
bien o mal.

Entrevistadora: ¢Usted permitiria que su hijo o hija viaje?

Sra. Flora: No sabria responderle en este momento porque ademas hay que ver sus calificaciones
y hay que hablar con los padres de familia porque todos tenemos que decidir.

Entrevistadora: ¢Usted pagaria un costo elevado por el viaje de promocién de su hijo?

Sra. Flora: El precio no tiene que ser muy elevado porque algunos padres de familia tenemos
muchos hijos y es dificil pagar un viaje caro. Pero hay que ver donde se podrian organizar los
viajes y habra que analizar muy bien este tema.

Entrevistadora: Ahora digame ¢en el caso de que una agencia les prepare el viaje de promocion
para sus hijos, ustedes les permitirian viajar?

Sra. Flora: Las agencias de viaje cobran caro por los servicios que brindan y yo pienso que si
quieren hacer un viaje lo piensen bien porque podrian organizarse ellos mismos.

Entrevistadora: Bueno muchas gracias por colaborarme en responder a las preguntas. Realmente
fue de gran ayuda.
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ENTREVISTA N° 4 (Padres de Familia)
Entrevistador: Maritza Beatriz Aruquipa Chura
Entrevistado (a):Sra. Olga Duran Parra
Madre de familia de la Unidad Educativa Alipio Valencia Vega

Entrevistadora: Muy buenos dias, disculpe la molestia, pero me gustaria entrevistarla para
realizar mi tesis de grado de la Universidad. Mi persona es Maritza Beatriz Aruquipa Chura y soy
estudiante de la Carrera de Turismo de la UMSA. ;Me permite hacerle algunas preguntas?

Sra. Olga: Claro, ¢en qué puedo ayudarle?
Entrevistadora: ;Qué opina de los viajes de promocion? ;Qué piensa de los viajes de promocién?

Sra. Olga: Es una manera de que nuestros hijos se distraigan aungque puede ser muy riesgoso,
pero nuestros hijos necesitan desestrezarse después de tanto estudiar. Ademas, ya no se van a ver
mas porque cada uno seguira sus suefios de estudiar y el Unico recuerdo que se llevaran sera el

recuerdo de su viaje de promocion. Yo les apoyo rotundamente.
Entrevistadora: ;Usted permitiria que su hijo o hija viaje?

Sra. Olga: Si yo les apoyo para que viajen. Ademas asi conoceran un lugar distinto de nuestro

pais.
Entrevistadora: ;Usted pagaria un costo elevado por el viaje de promocién de su hijo?

Sra. Olga: Si pagaria por un viaje organizado con todos los servicios incluidos pero que no sea
muy caro A menos de que el viaje sea a otro departamento e ese caso es distinto.

Entrevistadora: Ahora digame ¢en el caso de que una agencia les prepare el viaje de promocién

para sus hijos, ustedes les permitirian viajar?
Sra. Olga: Si yo le daria permiso a mi hijo.

Entrevistadora: Bueno muchas gracias por colaborarme en responder a las preguntas. Realmente

fue de gran ayuda.
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Anexo N° 7

prectadore do Frameses la 100% d= b= presisdores de
SANANGE formalizacias de ks | semidez FTL
EUShnE. e zingoms ge farmeiedcs [odmn Bnsier 8
sEmichys RsECDs s condiclones Pavomabies de

AnEECIETIRT.

PﬂLn'h:AﬂAmr:ﬁdnmm!ths
boifvianos y bolivianas.

Esta polfica tiene el propdsito de impusar wna conciencia para
que ko5 balivianas y bolivianas conoecan sy patia, asi coma sus
dierentss gestings ¥ riquezas turkticas en todas s regiones
del pais, para elo 52 establecerd la diferenciacion de precios
eniTe exiranjgros ¥ bolivianas para e actest 3 ks principales
destins, parques, dreas prolegidas y oos senicos wristicos, 3
fraés e convenios interinetitucionales & intergubemiativas, et
incenthvara a que kos bolivianos ¥ bolvianas sean panke actia de
la acihidad furitica, pesibiftando que wiajen akededor del
termilonic nacional y conscliden wna cuttura twistica real y
palpable. Asimisma esiard acompafiade ded estabiecimienty de
Campanas prmocicnales para apeswechar los  precios
diserenciados en senicis huisticos de prestdores regulados
por el seckor en lemporaas bajs, y sericios pusiicos (parques
y deas prolegidas], ko que pENTItra planifcar sus temporadas.
Se planiea gue esi fipo de promociones, ssan consoldadas a
fravés de las gestiones de los consejos degaramentales de
turisme, en la perspeciiva de consolidar en ks acomes pri'mﬂ:s
pomunitarios y mimos del segior k3 visin de benédico de
promocian y difusian de sevicios de acuerds 3 ks temporadas

previamenie anakzadas.

Fodra resufiar que s2 considers Musta |a diferenciacion de
pracios para reaidentss y turistas, sin embargo 12 aplicacion
de poificas o2 ésta natursleza no estd fundamentada en la
iea emonsa ge que un turista debe pagar mas por ks DiEnes §
SEMCIos que compre en el pais que vista, sing en @s faciidades
Que sE demen procurar parm que kS residenies Femen uma
cultura turistica gQue procure la presenvacion, peobeccian y
difirsion de la diversidad natral y cubural.

La aplicacion de politicas e ésta natraezs supone desde ya,
una informacian cierta ¥ confiable a los turistas, para que no s
QeNeNe UNa SITanea apreciacion de 12 oferia existents y las
condicienea aplicables a cascs eapecificos. La aplicacion de
esta politica gue nomialments ea temporal

&n femporada baja) es facGble, y ha side replicada en
multiples lugares en la perspectiva de gue la norma, en
nuestro caso la Ley N° 292 po prohide expresamenie los
precios diferenciados. por el contrano, cbliga 3 promover &l
furismo interno.

El principal objefs de esta polifica es |3 generacion de
nammatia regulatoria ¥ mecanismos ofentados a posibiiar el
EEfTicio de |as avibuciones y competencias de la Aulondad
Compsients en Tuismo, en cuamiz a promover el luriEmo
interno. E3 necesario establecer las condiciones y facilidades
Fara que ios residentes polvianos formen una cullura turistica,
promovienda asi i sercibilzacin cudadana respecis al
patrimonic wristics y paralkiaments promusya el furisma intsmo.

POLITICA 12: Acceso y disfrute del turismo para los bolivianos y bolivianas.

Asimismo 52 QOGN esablecer  Yohmienos o
discriminaionos que favoeezean a s furisias nacionales. Ofo

objetivn &5 promover |3 generacian de peogramas de turismo
50Gial, a fawor de kos sectores de la poblagion vulnerable, apiicar
planes yio lanfas promecicnales para delerminadas iemporadas
0 por deferminados periodos, en favor de nacionales residentes
en e pais, destinades @ incentivar el turisme intemeo.

Los precies de fomenis al luism inlemo seran acordados ente
la ACT y k= empresancs privados inferesades y no serd
consideradoe como fanfa peomocicnal sino medida de fomenio al
turisma intemo que serd respaldado por ROMNa BxXpresa.

Por oiro lado como medida complementaria, esta poliica estar
acompanada por & Programa de Fomenio &l Turismo Inberno
que coniard con |a parficipacion de municipios con vocacion y
potencial wrisico y pres@dores de  servicios  bomisticos
ofganizades & ineresados en incun @ promocian oel turismo
imema.

D forma esquematica el siguiente cuadno sintetiza & alcance de
esta palfica.

DBJETIVD COMPOMENTE  REBULTADO AL 2136

Exzizbizcer iz | Dierendedor Marmes ques poclblii=n o sfercco
condicones y | e peeciezpema | de un eismo zocel, esabscendn

Paclicdades ksbolvmnesy | peecios difsencedos e os
P que s bakdanas bodencs j bolvenes,
rezkiemies Esipbecer predos dFererciados
belivianes pare boldanas = s semdoos
formen usa fmstess reguiados en femioomdes
Cufiuss s B0 Tl
tarizicn que Irl=fnsuconais.
procare b Apication ©= pEQmmES 38
prEsEnBCon mFsne de mems o oz s
prORELCON i pepaTic de que las pEmonas de
ahuzon d= s recaros  econdmicas  mitados
derziizd pasdan moreder & sErck de s
ratpesl dereche @l descemse y ol
cuftusal ¥ que aproveCtamienin del temps lbee,
LE L B el de ecividedes de zaso
peemiiz 2l sroarciTiemi, PRsERCOn depoE
Lonmaiong ¥ desarroily cafural en condiciones
LonaLer y miacanen = IS,
dizini g2 whied y comodided
bz mectins  Eosanic ael MIFTIET JUE PEMTER B ApRISACON
ENZiNZd® | gy memms | peesupeesieis gl lesttaciones
Supae Wnidozperel | pabices pam que s bolvianas ¥
tarbma bolvienas oSCOO3n pEmETD S

| psiz,
MIMEE S pAorEOCon e STmED
d= i socel Bene por Praided
puemizar & derecho B B
PFeCeEacan B i P i del depore
¥ o aprovschamiemto del Sempo
Bbre.

B mved cembel ge Exindo v 0o
Gobiemnes  Auinomas  podesn
desamollyr pOYECIOS § (PROQImES
dewdl.r;nnierh'::
=dsl y sendoe  ge QRS
Juressbizs de b poblscior
Disrussics aspedisies e My
de fussmo pess b lercere eded)

56

Fuente: Plan nacional de turismo 2015 — 2020 y agenda turistica al 2025. Ministerio de Culturas
MINISTERIO DE CULTURAS y Turismo — Viceministerio de Turismo.
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Anexo N° 8

Programa 15: Fomento al turismo interno

dsmpsndes  §  serdores
piblcas, especlaimesis
penDdos e ierapassda bajs.

POLITICA 13- Desamolo de capacitades en igualdad de
oponiunidaces para oS ICtOMeS [WIISHcos.

Con el propdsits de ir mejoeandd @ calidad de la prestacion de
los servickes furisbicos en el ferritorio nacional, se realzssan
procesos de capaciiacion y formacion en el drea de furisme,
ademas del reconodmient ¥ aceditacian de compelencias
adquindas, a los preshdones de semicks Wristicos que no
cuenten con SMation académica, en el marco de la Ley Ne 070
@& 20 ae diciemore de 2010, e & Educacion “Aweling Sifani -
Blizardo Pérez® y normativa educativa vigente.

Fara dicho efecis, 5e estableceran convenics intennstiiuconsles
on las instancias educatas relacionadas al rismo ¥
debidamenie acreditadas por la Maxima Aulondad Ejecutiva del
Ministeris de  Educacion. Ademas, SE prOMOVErA  en
coortinacidn com |3 awioidad referida el eeconocimient y
Cerfficacon de Competencias, pracicas y emperiencias de
prestadores de servcios BMpricos relacionados 3 la aciiidad
turistica.

A partir e @ fima de 05 COMVENios precedentemente
sefialados S8 promoverd 13 especilizacion en malera de
wrismo ¥ ramas afines de acuemo 3 @ caracerisicas g
mecesitanes 08 cata desting twistico, con el fin o elevar ks
riveles de calidad ded burisme boliviano @ mediang y lango plazo.

Con &l proposio de generar condicionss igualitarias para que
Is 3COMES turisicos con diferentes nivels de ingresos
ECONDMicos, 18ngan a5 mismas oporunidades para acceder 3
la capactacion, formacikn y espedalizacion, la Auteeidad
Compstente &n Turisme en coondinacian con las ETA'S, 3 ravés
de acuesdos inbergubemativos, podran establecer mecankEmos
de financiamienty para ks aciones luristicos ubicados en sitios o
gesings Gon poiEncidl Wristics que no cuentsn cof FECURSOS
SCONDMICOS ¥ Con dRSCUSNDS para los actores de ingresas
medias. Los aclores con mayoses ingresas podran acceder a la
especializacion a ravés de instituciones egucativas acreditadas,
mediante nonmatia legal vigents.

En el siguienie esquemsa, se puede aprecar &l alcance de esla
paliica macional para k& mpmum Ge presiadores e
sendcios wunisticas y cemicacion del personal  empirico, a
medianc y langa plaza.

OBRIETIVO COMPONENTE RESULTADO AL 2025

Ejerutiva ot Winisiznia g
Sducocion
Ceseracion g
f=anciamisnin pass
mpadiscion & 530P% de Ias ETA con vooacios
presimdores de frisics encaminan paoyecios ge

sEmicas oS B psdBcon berefdandn a ke
edss de comésnbes Boioes i ENOIS0T PSS,

InfErgabesaiaas 4
AnEnoEmisni.

Especialzacion y SR d= s acioess smparcas
emocmcenzez | DEREEUEY | aue ceeme con ractcns
ecioees pabilicns jax axperienciys reisconades &
pewedos, I actvidad iumsbon caemian oon
CreTrniRsLE R meﬂ‘tﬁpﬂl
miwias del arisme, ——— Wendma Aalorided Elecatve g
parm majorer s Mini=i=sia d= Eduoadion.
cabded =n i Frmemar s T0% 3= k3 peesidoee 3x
presmcon oe s cializacion de saryicios urEHio s ouerTian oon
=enichas en o Rrpieiorn e i CARERCEmTon e aspasmTnCon
sedme funsios. EarsITI) mitas por iz Wisnima Aurioedad

A consnuacion se defallan los programas que complementaran
las acciones a ser emprendidas por las politicas mencionadas
lineas arria.

Programa 15 Fomento a1 turismo interna

El Programa Macional de fomenis al urismao inemo dencminado
"Unidos por el Turismea® tiene como cbjetivo que el 50% de ks
bolvianas y bolivianas conocan los distimos  awactivos
wristices gue exisien en & teriono nacional 3 Tavés de @
QENerstion de prOMOcianes especiales con OBSCUENtS en
ransporte, Mospedaje y servicios wristicos locales. Asimismo se
promodonan los desinos turisicos locales para e mercado
nacional. Las empeesas paticiantes de las distinkas campafias
accederan a beneficios de ditssion, publicidad y promodicn de
SEMICKTS 2N |35 lemporadias que se acuerde llevanos a cabo.

Por ofro [ado, £5ie [FOQiama CUSta con un fuers componente
de asistencia fecnica, diigido a las ETA's y peestadores de
semvicios  fursScos para que  estos  puedan  disefiar
adeuadaments sus produchos, cincuilss o nitas turisticas a sar
promodonadas para &l mercado racional, con & propdsic de
generar cagacidades para que en el mediane plazo las
iniciatvas tristcas so gesten desde e nivel boal y sl
requiefan e apoyo  peomocional de @5 inslancias
depariamentales y 4l nivel nacional.

Como segunda fase las universidades publics y pivadas que
cuenien con carrera en & area de tursmo podran ser park del
programa accedends a la capaciiacion parm o desamolle de
progductos twrisiicos y desamoilandn viajes promocionales en s
dreas de su emloma inmediato, con el propasio de consolidar &
conocimients de desamolid y comercialzmcion de produchos
hristicos.

Los mejores producios urisdces desamalacos que cusnt con
aemusmnesaismnnpmpanznemmnsma
podran accedel a coMWEnios comenciales con la EMOrEsS
Boiiviana ge Tufsmo para sostener U comerdializacion

OpEracion a ko large del afo o en epocas especicas.

Por su parte, lxs ETA's de nivel deparamental y regional
deberan realizar estrategias de fomenty ded fuismo imemo en
5U5 respecivos desings turisticas. Las ETA'S o nivel municpal,
alemas pooran oesarmolial POVECYE para i@ oreacidn de
productos furisticos en cocedinacion con &l empresariado privad
¥ publico del lugar para que e nivel departamental y nacional
coadyuven en la difusion y comerciaizacion de dichos producios,
con el fin de sementar & turismo imerma.

37
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PROGRAMA 15: FOMENTO AL TURISMO INTERNO

OBJETIVOS PROYECTO CAT. RESULTADOS ESPERADOS COMPOMENTES ACTIVIDADES
Convocatonia para la postulacon de destinos a ser
Productos y actividades turisicas [ dos en el programa “Unidos por &l Turismo”
digefiadas, implementadas vy | Asistencia tEcnica para el | Seleccon de los atracivos a ser incerfados en el
disponibles de foma continua | desamollc  de  productos | programa con asistendcia tcnica.
para el mercado mnacional | urisicos de calidad | Desarrollo de sesiones integrales de aistencia téonica y
acordes a las necesidades y | adecuados para &l mercado | acompafiamiento para la creacion de nuevos productos
requerimientos de los turistas || nacional. turisticos.
bolivianos. Evaluacion de 105 nuevos productos turisficos para la
ingercion en &l mercado. (tours de prusba)
Reunicnes con actores privados y comunitarios en los
. decfinos seleccionados para dissfiar |3 ectratega de
Se ha logrado establecer preci Establecmiento de acuemdos | decarollo del nusvo desting.
diferenciados para el disiute | 07 3C0res  prvados ¥ [Eoeioiente de acuerios gt protios GiGronciades
wristico de los bolivianos y | CoMANENCS para ;m" para bolivianos n temporadas bajas
N bolwianas en oz destnos | FECCS "”d . ' | Evaluacion del descuento o precio diferenciado realizado
Generar una cullura de vigjes | Asistencia técnica para la avocados &l turista nacional. H:"‘a';fa oa urar por los prestadores de senidios turisticos involucrasos &n
dsﬂfrateme_spa_rlumlmm l: mxmlmdﬁd; medidas poraas dajas. & nuevo desting
[ izacion  en e al azamiento — n —
potlacion bofviana @ ravés de! | de turistas macionalss haca | AT Certficacion del desfino para su insercion en & mercado.

desarmollo de campafias de
fomente al viaje y promocion
de nuevos desinos en Bolivia.

los  diferentes  destinos
turigficos con log que cuent
Bolivia.{Unidos por el Turisma)

Se ha posicionado a log desfings
orientados al mercado nacional
en los nueve departamentos.

Desarmollo  de campafias de
promocion y difugion
progresivas € infegrales de los
nuevos destinos y productos
desamollades para los tunstas
nacionales.

Apoyo para el diseno de la estrategia de marketing para
&l nuevo desting.

Degarrolio de la campana de lanzamiento del nuewo
deciing.

Degarrolio de campafias de viajes promocionales en los
nueve deparamentos.

3l desarrollo de viajes de prensa.
Apoyo para el desarrolio de vigjes de familiarzacion de
operadoras, workshops y ofros evenfos que pemmitan
articular negocios en el nuevo destino.

Se ha logrado movilizar a mas de
la mitad de |a poblacion bobviana
hacia los destinos turisticos que
permiten  l3  valoracion  del
patrimonic cultural y natural de
Bolivia.

Mailizacion promocional de
turistas naconales
diferentes segrmentos hacia bos
nueves desfinos avocados al
mercado boliviano.

Establecimiznto del products promocional  del nuewo
deciing y su ifnerario.
Difusion o=l wviaje promocional en los  nuewe

deparamentos.

Mowiizacion de furistas a raves de viajes promocionales
(tres weces al afio como minimo).

Evaluacion del visje promocional pare la refo
ahmentacion y mejora de los productos del nuevo destino.

AT Asistencia Tacnica

Fuente: Plan nacional de turismo 2015 — 2020 y agenda turistica al 2025. Ministerio de Culturas
MINISTERIO DE CULTURAS y Turismo — Viceministerio de Turismo.
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Anexo N° 9

Normas generales para la gestion educativa y escolar 2016.

e

RESOLLCIIN MINISTERLAL W D01 ¢ 2016

Articulo 49. (Apoyo psicopedagdgico).

I. En el marco del respeto & los derechos humanos, se remitird
a los centros especializados de los Gobiemos Autdonomos
Departamentales vy Municipales a estudiantes de las unidades
educativas fiscales, de convenio y privadas que cometieren
abusos v acciones deshonestas que mellen la integridad de sus
pares (acoso escolar), previa notificacion a sus padres, tutor o
apoderados.

Il. Los Gobiemos Municipales, en uso de sus competencias, podran
brindar apoyo psicopedagdogico con personal especializado en las
UUnidades Educativas de su jurisdiccion.

Articulo 450. (Excursiones).

I. Las excursiones programadas por las unidades educativas
contaran con la autorizacion escrita de la o el Director Distrital
de Educacion, y contribuiran a la formacion v desarrollo de las
dimensiones de los estudiantes.

Il. La participacion de las y los estudiantes estara condicionada
a la autorizacion escrita de las madres o los padres de familia,
apoderadas o apoderados.

Ill. Las autoridades de las unidades educativas son responsables
para que esta actividad complementaria se realice en condicionas
gue garanticen la seguridad fisica de los estudiantes, personal
docente y administrativo.

IV. En ningun caso son actividades de caracter obligatorio.

Articulo 51. {(Viajes de promocidan).

I. En el Subsistema de Educacion Regular los vigjes de promocion
estan prohibidos durante el calendario escolar.

Il. Los viajes de promocion programados por las y los estudiantes
son de responsabilidad exclusiva de log padres de familia.

Articulo 52. (Otros viajes). Las vy los estudiantes de unidades
educativas fiscales, privadas y de convenio podran realizar otro
tipo de viajes. Su pariicipacion debera contar con la autorizacion
escrita de la madre o el padre, apoderada o apoderado vy de la
Direccion de la Unidad Educativa, debiendo exigirse y presentarse
responsabilidades de seguridad maxima para los estudiantes ante
la Direcciaon Distrital. En ningin caso son actividades de caracter
obligatorio.

Fuente: Ministerio de Educacion / Unidad de Comunicacion 2016.
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Anexo N° 10

Viaje de promocion de los estudiantes de 6° de secundaria SUCRE 2015

3 SN
™ <J5

3]
¥ i

Viaje de promocion de los estudiantes de 6° de secundaria SUCRE 2015
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