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Córdoba,   25 de noviembre de 2007.- 

 

Sr. Prof.  
NESTOR FERRARESI  
Dir. Dpto. de Trabajos Finales de Graduación 

Pte. 

De mi mayor consideración: 

    El que suscribe, Siufi Juan José DNI: 

28.250.004, se dirige a Ud. a los efectos de solicitarle tenga a bien 

recibir esta nota como anexo a la presentación de mi proyecto para 

trabajo final de graduación. 

    Asimismo, le hago llegar una propuesta - a 

modo de sugerencia - para conformar el Tribunal Evaluador de mi 

Trabajo Final de Grado, con los siguientes docentes de esa Institución: 

Prof. Silvia Ramallo y Prof. Ariana Mabel Sánchez.  

    De acuerdo con lo establecido por el Ministerio 

de Educación de la Nación, declaro en esta nota que el proyecto del  

Trabajo Final de Graduación realizado y presentado para su evaluación 

y corrección, es copia fiel de la producción original de quien suscribe. 

 

     Firma: ....................................................
 Aclaración:  ............................................ 
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Glosario 

Turismo 

Según la Organización Mundial del Turismo, “El turismo comprende las 

actividades que realizan las personas durante sus viajes y estancias en 

lugares distintos a su entorno habitual por un periodo de tiempo consecutivo 

inferior a un año, con fines de ocio, por negocios y otros” (OMT, 1998: 44). Se 

organiza como un sistema que resulta de la interacción entre diferentes 

elementos que están integrados y se interrelacionan constantemente. 

El sistema turístico 

La actividad turística: se entiende como el resultado de la interacción entre 

diferentes elementos que están integrados y que interrelacionan entre si 

constantemente. 

Así podemos mencionar cuatro elementos básicos dentro de la actividad (OMT, 

u.2, 1998): 

 La demanda. 
 La oferta. 
 El espacio geográfico. 
 Los operadores de mercado. 

Dentro de la oferta encontramos los “Alojamientos”, que se pueden clasificar 

de diferentes maneras, dependiendo del servicio que se busque o el tipo de 

turismo que se practique. 

La hotelería  

Alude al “sistema comercial compuesto de bienes materiales e intangibles 

dispuestos para satisfacer las necesidades básicas de descanso y alimentación 

de los usuarios fuera de su domicilio” (Organización  Mundial de Turismo. 

1998:86). La misma Organización clasifica  a los alojamientos según el tipo de 

establecimiento en: Hotelero y Extrahotelero; incluyendo en éste último a 

hosterías y posadas, pensiones, apart-hoteles, casas, cabañas, albergues, 

camping y camas en casas de familias. 

Planta Turística: está constituido por el equipamiento turístico y las 

instalaciones y se debe localizar dentro del radio de influencia de los 
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atractivos. Equipamiento: incluye todos los establecimientos administrados 

por la actividad pública o privada que se dedican a prestar los servicios 

básicos. Ej.: agua, luz, etc. 

Instalaciones Turísticas: son todas las construcciones especiales que tienen 

como función facilitar la práctica de actividades netamente turísticas. Ej.: 

medios de elevación, senderos, etc. 

 
El Marketing Mix 
 
Producto 
 
Como ocurre con los bienes, los clientes exigen beneficios y satisfacciones de 

los productos de servicios. Los servicios se compran y se usan por los 

beneficios que ofrecen, por las necesidades que satisfacen y no por sí solos. 

El servicio visto como producto requiere tener en cuenta la gama de servicios 

ofrecidos, la calidad de los mismos y el nivel al que se entrega. También se 

necesitará prestar atención a aspectos como el empleo de marcas, garantías y 

servicios post-venta. 

El punto de vista del consumidor debe ser el foco central para dar forma a 

cualquier servicio que se va a ofrecer, ya que este consumidor, en cierto 

sentido, ayuda a fabricar su propio "producto" a partir de una serie de 

posibilidades ofrecidas. En este caso el servicio a comercializar será el 

alojamiento y sus servicios complementarios. 

Precio 
 
Las decisiones sobre precio son de una importancia capital en la estrategia de 

marketing tanto para las de consumo como para servicios. Es la variable más 

importante y la de mayor frecuencia en la toma de decisiones. Como ocurre 

con los demás elementos de la mezcla de marketing, el precio de un servicio 

debe tener relación con el logro de las metas organizacionales y de marketing. 

Las características de los servicios, perecibilidad, intangibilidad, 

inseparabilidad de los clientes, etc., pueden influir en la fijación de precios en 

los mercados de servicios. La influencia de estas características varía de 

acuerdo con el tipo de servicio y la situación del mercado que se esté 
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considerando. Sin embargo, constituyen un factor adicional cuando se 

examinan las principales fuerzas tradicionales que influyen en los precios: 

costos, competencia y demanda.  

Al fijar los objetivos de precios para servicios deben tenerse en cuenta varios 

factores. Los más importantes son:  

Posición planeada del mercado para el servicio: la posición del mercado 

significa el sitio que se pretende ocupe el servicio y no reviste ante los ojos del 

cliente y en comparación con los competidores. Se refiere al posicionamiento 

percibido del servicio en relación con los otros. Claramente el precio es un 

elemento importante de la mezcla que influye en esta posición. Los productos 

tangibles pueden ocupar una posición particular debido a sus características 

físicas; los servicios, por el contrario, se posicionan sobre la base de sus 

atributos intangibles. En general, el precio influiría en la posición del mercado. 

Etapa del ciclo de vida del servicio: el precio del servicio también tiene relación 

con su ciclo de vida. De este modo, al introducir un servicio nuevo una 

organización podría optar por fijar precios bajos para penetrar mercados y 

lograr rápida participación en él. Alternativamente, podría optar por cobrar 

precios altos para ganar utilidades en el menor tiempo posible.  

Elasticidad de la demanda: la discrecionalidad que tiene una organización 

para determinar sus objetivos de precios se ve afectada por la elasticidad de la 

demanda en el mercado. La elasticidad de la demanda en el mercado se refiere 

a la sensibilidad de esta ante los cambios de precios. Claramente es vital que 

una organización de servicios determine qué tan elástica o inelástica es la 

demanda para sus servicios en respuesta a los cambios de precios. La 

elasticidad puede exigir limitaciones a ciertas opciones de precios.  

Situación competitiva: la fuerza de la competencia en el mercado influye en la 

fijación de los precios. Es así como en situaciones en que existe poca 

diferenciación entre servicios y la competencia es intensa, la discrecionalidad 

de los precios se limita; es decir, se establecerá cierto grado de uniformidad de 

precios. En otras situaciones la tradición y la costumbre puede influir en los 

precios cobrados.  
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El rol estratégico del precio: las políticas de precios tienen un papel estratégico 

con el fin de lograr los objetivos organizacionales. Así pues, la decisión sobre 

precios para un servicio particular debe ajustarse a objetivos estratégicos. 

Cualquier política de precios debe ajustarse a la forma en que se manejen los 

demás elementos de la mezcla de marketing para alcanzar metas estratégicas.  

Se pueden establecer dos métodos para la fijación de los precios de los 

servicios: precios basados en costos y precios orientados hacia el mercado.  

Cada decisión sobre precios debe tener en cuenta las circunstancias 

existentes, costo, demanda, competencia, el servicio y sus características y la 

situación en el mercado. 

Promoción 

La promoción en los servicios puede ser realizada a través de cuatro formas 

tradicionales, de tal manera de poder influir en las ventas de los servicios 

como productos. Estas formas son:  

a) Publicidad: definida como cualquier forma pagada de presentación no 

personal y promoción de servicios a través de un individuo u organización 

determinados.  

b) Venta personal: definida como la presentación personal de los servicios en 

una conversación con uno o más futuros compradores con el propósito de 

concretar ventas. 

c) Relaciones Públicas: definida como la estimulación no personal de demanda 

para un servicio obteniendo noticias comercialmente importantes acerca de 

éste, en cualquier medio u obteniendo su presentación favorable en algún 

medio que no esté pagado por el patrocinador del servicio.  

d) Promoción de ventas: actividades de marketing distintas a la publicidad, 

venta personal y relaciones públicas que estimulan las compras de los clientes 

y el uso y mejora de efectividad del distribuidor. 

Estos tipos de promoción pueden constituir una de las herramientas más 

efectivas de influencia y comunicación con los clientes. Sin embargo, existen 

evidencias en las investigaciones de que en algunas clases de mercados de 
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servicios estas formas pueden no ser las más efectivas dado que pueden no 

utilizarse en forma correcta.  

Los propósitos generales de la promoción en el marketing de servicios son para 

crear conciencia e interés en el servicio y en la organización de servicio, para 

diferenciar la oferta de servicio de la competencia, para comunicar y 

representar los beneficios de los servicios disponibles, y/o persuadir a los 

clientes para que compren o usen el servicio.  

Plaza 

Todas las organizaciones, ya sea que produzcan tangibles o intangibles, tienen 

interés en las decisiones sobre la plaza (también llamada canal, sitio, entrega, 

distribución, ubicación o cobertura). Es decir, cómo ponen a disposición de los 

usuarios las ofertas y las hacen accesibles a ellos. 

La generalización usual que se hace sobre distribución del servicio es que la 

venta directa es el método más frecuente y que los canales son cortos. La 

venta directa ciertamente es frecuente en algunos mercados de servicios, pero 

muchos canales de servicios contienen uno o más intermediarios. Sería 

incorrecto decir que la venta directa es el único método de distribución en los 

mercados de servicios. Los intermediarios son comunes y las organizaciones 

que operan en el mercado de servicios tienen dos opciones principales de 

canales, estas opciones son las mismas para productores de elementos físicos. 

Estas son:  

a) Venta directa: La venta directa puede ser el método escogido de 

distribución para un servicio por elección o debido a la inseparabilidad 

del servicio y del proveedor. Naturalmente la venta directa la puede 

realizar el cliente yendo donde el proveedor del servicio o el proveedor 

yendo donde el cliente. Muchos servicios personales y comerciales se 

caracterizan por el canal directo entre la organización y el cliente. 

b) Venta a través de intermediarios: El canal más frecuentemente utilizado 

en organizaciones de servicios es el que opera a través de 

intermediarios. Las estructuras de canales de servicios varían 

considerablemente y algunas son muy complejas.  
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En los mercados de servicios existen muchas formas de intermediarios. Estos 

son: 

*Agentes: Frecuentes en mercados como turismo, viajes, hoteles, transporte, 

seguros, crédito y servicios de empleo e industrias 

*Concesionarios: Intermediarios entrenados para realizar u ofrecer un servicio 

y con autorización para venderlo. 

*Intermediarios institucionales: Están en mercados donde los servicios tienen 

que ser o son tradicionalmente suministrados por intermediarios como la 

Bolsa de Valores o la Publicidad. 

*Mayoristas: Intermediarios en mercados mayoristas como Bancos 

Comerciales u operadores mayoristas.  

Relacionado con la elección de métodos de distribución para los servicios está 

el problema de la ubicación. Sea cual fuere la forma utilizada de distribución, 

la localización de los intermediarios será un factor importante. Ubicación en 

este contexto se refiere a la localización de la gente y/o de las instalaciones 

para realizar las operaciones de servicios. Todas las organizaciones de 

servicios deben tomar decisiones sobre la ubicación tal como lo hacen las 

empresas de distribución de tangibles. En el caso del turismo y mas 

precisamente de la hotelería, hay tener en cuenta que los clientes se dirigen 

hacia el lugar para el consumo del servicio, a diferencia de los productos que 

le llegan a estos. 

Tipos de costos 

Los costos pueden ser divididos entre variables o fijos, según su relación con 

el nivel de actividad o ingresos del hotel. Los costos variables son los que 

cambian proporcionalmente con el nivel de actividad y/o ingresos. A mayor 

nivel de actividad los ingresos aumentan y los costos también. 

Los costos fijos, por el contrario son independientes del nivel de actividad o 

capacidad utilizada. 

Los costos variables en la industria hotelera son: 

 En alojamiento: Atención a clientes (desayuno, shampoo, jabón, 

etc.), limpieza de habitaciones, etc. 
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 En restaurante: Alimentos, bebidas etc. 

 En lavandería: Jabón suavizantes, agua, luz. 

 En mantenimiento: Pinturas y refacciones. 

Los costos fijos son: 

 Personal 

 TV por cables 

 Honorarios del Profesional Contable 

 Service de ascensores 
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Relevamiento físico del JPH 

El hotel cuenta con una superficie general de 3400 m2, distribuida de la 

siguiente manera: 

Medidas del edificio:  

                                                        Frente: 

                                                        Fondo: 

                                                        Alto: 

 

11,30 m. 

63 m. 

34 m. 

Superficie del terreno: 713 m2 

Superficie sub-suelo: 81 m2 

Superficie planta baja: 346 m2 

Superficie planta  piso-tipo: 384 m2 

Superficie total construida: 2678 m2 

Recepción: 9 m2 

Lobby: 570 m2 

Salones de planta baja: 132 m2 

Restaurante: 121 m2 

Cocina: 77 m2 

Lavandería: 25 m2 

Sauna y gimnasio: 70 m2 

Área de alojamiento: 2396 m2 

Habitaciones dobles-singles:  35 m2 

Habitaciones suites: 39 m2 

 
 
 
Inventario de las habitaciones 
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Singles-Dobles:  

Cuentan con televisión con pantallas de 21’, música funcional en cabecera de 

cama, escritorio de madera, carpeta con sobres y lapicera, silla, porta valija, 2 

cuadros, doble cortina (azul y blanca), colchón de goma espuma, 2 veladores, 

1 teléfono en mesa de luz, aire acondicionado y calefacción central, secador de 

pelo, cortinas de baño de tela, amenities (shampoo, enjuague, jabón y cofia), 2 

toallas grandes y 2 toallas chicas, 2 vasos de vidrio, papel higiénico, las 

puertas no son antipánico y las paredes se encuentran empapeladas de color 

verde claro. 

Las habitaciones del segundo piso cuentan con un pequeño balcón y  todas 

ellas  en encuentran alfombradas.  

Suites Juniors:  

Contienen lo mismo que las suites estándar, pero son más amplias; tienen 2 

sillones y mesa ratona, también el escritorio es más grande. Tienen instalado 

servicio de frigobar, el aparato está en una mesa movible y posee ventana a un 

patio interno. 

Suite Presidencial:  

Contienen lo mismo que las Suites Juniors y además, lámparas dicroicas con 

mayor iluminación, 4 almohadones, cortinas blancas, caja de seguridad, 3 

sillones, mesa ratona con centro de mesa, escritorio con vidrio, frigobar 

empotrado en mueble, lámpara de 2 mts, yacusi, bolsitas de tela en el baño 

para amenities, cobertor de tela en inodoro. 

Las camas ya no se abren para el huésped, se colocan caramelos en las 

camas, el servicio de cuarto se realiza a partir de las 5 a.m. 

Los pasillos son alfombrados, las paredes se encuentran pintadas de color 

ocre, poseen matafuegos y manguera de incendios y en todos los pisos hay 

office con teléfono. 
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Relevamiento de la competencia 
 

Hotel Howard Johnson Plaza Jujuy Spa & Casino 

El HJ Plaza Jujuy, es el hotel mas moderno de San Salvador de Jujuy. Esta  

cadena hotelera está presente en el mercado desde hace 40 años y pertenece a 

Cendant Corp, organización que tiene 6.350 hoteles. 

El establecimiento hotelero jujeño se inauguró el día 24 de septiembre de 2006 

y cuenta con los siguientes servicios: 

Servicios comunes 

Aparcamiento - Acceso minusválidos - Ascensor - Baños turcos - Business 

center 

Calefacción - Casino - Fax - Jacuzzi - Lavandería - Piano bar - Piscina cubierta 

- Restaurante - Room service  -  Sauna- Servicio maletero - Wi-Fi 

Total habitaciones: 62 (sesenta y dos) 

Suite presidencial: 140 m2, vista panorámica, cama somier 2 mts x 2 mts, 

matrimonial y twin, sala para reuniones, TV plana 29 pulg., frigobar, living, 

caja de seguridad electrónica, mesa p/desayuno, escritorio, Sist. Calor/frío 

individual, hidromasaje, balcón, secador de pelo y cafetera. 

Suite de luxe: 70 m2, cama matrimonial 2 x 2, escritorio (otro ambiente), mesa 

de desayuno, frigobar, caja de seg. Elec. TV 25’, secador de pelo, cafetera, 

hidromasaje, sist. Frío/calor. 

Habitación de Luxe: 30 m2 con vista panorámica, cama somier 2 x 2 

matrimonial y twin, TV 25’, frigobar, cafetera, Sist. Calor/frío, mesa para 

desayuno, caja de seguridad magnética, escritorio, secador de pelo, frigobar. 

Bussines Center: Howard Johnson Plaza posee dos salones y la 

infraestructura necesaria para eventos, personal altamente especializado, 

proyector de video, LCD, retro-proyector video-conferencia, proyector de 

diapositivas, sistema de sonido inalámbrico. 

Spa & Gimnasio: cuenta con opciones necesarias para descanso y relax, 

piscina techada e hidromasaje, sauna, baño finlandés y gimnasio. 



Lic. En Gestión Turística                                                                  
 

Juan José Siufi  
 

122

La página del HJ posee un link para realizar reservas on-line y una completa 

descripción del establecimiento. 

http://www.hjjujuy.com.ar 

 

Ohasis Hotel & Spa 

Ubicado también en el microcentro de la Ciudad, el Hotel Ohasis está 

calificado como unos de los más completos de la ciudad en lo que respecta a la 

variedad de servicios. 

Fue inaugurado en junio de 2005, con capitales 100% jujeños. Cuenta con un 

Spa Club, piscina con solarium, gimnasio, confitería pub, 3 salones de 

conferencias totalmente equipados, lobby bar y 66 habitaciones. 

El establecimiento cuenta con los siguientes servicios y comodidades: 

Infraestructura 

Cochera cubierta - Aire acondicionado - Piscina cubierta - Ascensor - 

Desayunador 

Equipamiento de habitaciones 

Secador de Pelo- CA TV- Frigobar- Ropa de cama y baño- Teléfono 

Servicios 

Check out 10 Horas - Check in 14 Horas - Masajes - Spa - Baño Turco 

Tarifas Habitaciones. 

Categorías Tarifas 

Single Estándar $   145.- 

Doble Estándar $   190.- 

Doble de Lujo $   320.- 

Triple Estándar $   250.- 

Family $   310.- 

Suite Base Doble Junior $   340.- 

Suite Base Doble Superior  $   370.- 

Suite Base Doble Presidencial  $   585.- 
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Tarifas vigentes hasta el 31 de diciembre de 2007, incluyen IVA (21%), desayuno 

buffet, estacionamiento cubierto, piscina climatizada, sauna, servicio de emergencia e 

Internet. 

Spa:  

http://ohasishoteljujuy.com  

 

Altos de la Viña Hotel 

Este hotel fue fundado en la década de los 40 por un empresario jujeño 

llamado Jorge Pasquini López, dueño de las tierras donde se asienta el 

establecimiento. Situado en el barrio Alto La Viña, es considerado uno de los 

lugares más hermosos de nuestra ciudad capital por su paisaje y tranquilidad. 

Luego de ser administrado por la provincia, el hotel pasó a manos privadas en 

la década de los 90. 

El hotel posee 38 habitaciones entre Dobles, Dobles superiores, Suites, la 

Suite Presidencial; equipadas con las más diversa amenidades. A su vez todas 

la habitaciones cuentan con calefacción central frío / calor, teléfono, TV cable, 

Caja de seguridad, minibar, servicio de lavandería. Cuenta con dos salones 

con capacidad para 450 personas, los cuales se encuentran posicionados 

como uno de los más utilizados desde hace años para la realización de fiestas. 

Cabe destacar que el hotel se encuentra recientemente modernizado y 

refaccionado, manteniendo su estilo neo-colonial. Además, cuenta con los 

siguientes servicios: 

-Pileta climatizada - Jacuzzi - Sauna - Ducha Escocesa - Baño Finlandés - 

Cancha de Tenis, fútbol y volley - Solarium - Sala de juegos - Sala de TV - 

Cabinas de masajes - Vestuarios - Gimnasio nuevo. 

• Hidroterapia con sales de la Puna 

• Sauna seco y húmedo 

Mesoterapia 

• Aromaterapia 

•Sala de Belleza 

Tratamientos corporales 

Tratamientos faciales, 

rejuvenecedores y revitalizantes 
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Tarifas 

Categorías Tarifas 

 SGL DBL TPL 

Habitación Standard $ 152 $ 190  

Habitación Vip $ 181  $ 235 $ 275 

Habitación Suite presidencial Luna  $ 578  

Habitación Sol  $ 743  

http://www.altosdelavinahotel.com.ar  

Gran Hotel Panorama 

 

El Gran Hotel Panorama se encuentra sobre calle Belgrano, a solo dos cuadras 

del JPH, en pleno centro de San Salvador. 

El GH Panorama a lo largo de sus años cambió su gerencia en numerosas 

oportunidades y sufrió de manera rigurosa la inestabilidad política y social de 

la Provincia, lo cual casi lleva a su cierre. 

En la actualidad tienen previsto realizar remodelaciones edilicias y cambiar su 

estructura gerencial. Este establecimiento es uno de los principales 

competidores del JPH por que apunta prácticamente al mismo target. 

 

Comodidades:  
El hotel cuenta con 67 habitaciones y se encuentra abierto todo el año. 

 

Servicios:  

Sala de Estar - Cajas de Seguridad - Tarjetas de Crédito - Ascensores -  

Emergencia Médica - Fax - Baño Privado - Teléfono en Habitación - Aire 

Acondicionado - Calefacción - Frigobar -  T.V. en Habitación -  

Restaurante -  Bar - Cafetería - Room Service - Babysitter (Niñera) – 

Lavandería 
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Entrevistas a la competencia 
Pregunta Hotel Ohasis Altos la Viña Howard Johnson GH Panorama 

1 60% al huésped corporativo y 
el restante al turismo y otros. 

Turismo de salud y spa y turistas 
de paso. 

Turistas internacionales y 
nacionales de clase media-alta, 
alta y negociantes 

Turistas nacionales e 
internacionales de paso y 
equipos de fútbol. 

2 Primer nivel en el mercado 
local y regional. servicio de alta 
calidad 

Se encuentra excelente, pero es un 
público difícil donde busca más lo 
económico. 

De gran calidad y renombre por 
la marca. 

Se encuentra bien 
posicionado debido a su 
trayectoria y continuidad en 
el mercado 

3 Infraestructura moderna, 
diversidad de servicios, y una 
atención que hacemos “sentir 
como en casa”. 

No es céntrico, privacidad, las 5 
hts de parque, mayor cantidad de 
salones con equipamiento, lugares 
recreativos, atención 
personalizada. 

Hotel moderno, servicios 
diferenciados, poder de marca y 
know how 

Trato personalizado y 
ubicación. 

4 Se expresa en el porcentaje de 
ocupación en los meses de 
marzo, junio, y diciembre. 
 

Trabajamos parejo todo el año. Bajos niveles de ocupación de 
temporada baja. 

Mis promedios de 
ocupación disminuyen 
notablemente 

5 Eventos estratégicos, 
promociones 3 x 2, y a través 
de los servicios: spa, 
restaurante, etc. 

Salgo con promociones. 
Viajes a ferias, eventos y 
promociones y mayor 
publicidad. 

Promociones para 
intermediarios y 
participación en eventos 

6 (no brindó la información) (no brindó la información) (no brindó la información) (no brindó la información) 
7 Boca a boca, personalizado, 

Web, medios gráficos y ferias 
nacionales. 
 

Puerta a puerta, Web, ferias, y 
visitas a distintas provincias y 
países. 

Intermediarios, Web, boca en 
boca y congresos y eventos. 

A través de agencias de 
BsAs  y minoristas de Jujuy 

8 Estudio de costos fijos y 
variables, la inflación y la 
medición de la competencia. 
 

Miro la competencia, de acuerdo a 
mi servicio, atención al cliente y 
calidad. 

Costos del hotel, reacción del 
mercado y la competencia. 

Según nuestra política de 
precios y los costos del 
hotel 

9 Me fijo internamente y después 
veo que hace la competencia, 
busco ganar y ser el mejor 
 

No inciden mucho, salvo en casos 
puntuales y que nos interese algún 
negocio por algún tema especifico. 

De gran manera, sobre todo en 
periodos estacionales. 

No existe un monopolio así 
que los precios de la 
competencia son parecidos 

10 

 

Spa completo con sistema Wellnes, 
salón y baños nuevos, 
remodelación de lobby y más 
adelante parta de las habitaciones. 

Por el momento no. Por el momento no. 
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Encuestas a pasajeros del Jujuy Palace Hotel 
 
A efectos de relevar la percepción que los pasajeros tienen sobre el 

establecimiento, se presentó una encuesta a los huéspedes del JPH, que fue 

atendida con carácter voluntario, obteniéndose 62 (sesenta y dos) respuestas, 

en algunos casos en forma anónima y en otros con las respectivas 

identificaciones. 

De la lectura de los datos relevados, se obtienen los siguientes resultados, 

consignándose en primer término el número de casos y luego su expresión 

porcentual. 

Pregunta I. ¿Cómo le pareció el aspecto edilicio del hotel? 

0
0

12
19

31

0 10 20 30 40

1

2

3

4

5

 

Donde se propuso una escala de calificación con las siguientes 

categorías: 

 1. Muy malo - 2. Malo - 3. Regular - 4. Bueno - 5. Muy Bueno. 

Lo que en porcentajes se expresa así: 

1
0%
2

0%
3

13%

4
35%

5
52%
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Se advierte la coincidencia con igual valor (0) en las dos primeras categorías, 

las de evaluación más negativa. 

II. Según su opinión, ¿qué habría que mejorar? 

Se planteó como pregunta de respuesta no estructurada, lo que permite 

construir con las respuestas un listado en función de la mayor frecuencia con 

que se señalan los elementos (de cinco cruces la más reiterada, a una cruz, la 

de menor elección). 

 

Control de calefacción xxxxx 

Colchones xxxx 

Ascensor xxx 

Pintura de las paredes (colores) xxx 

Comidas x 

Enchufes x 

Frigobar x 

Información turística x 

Internet (velocidad) x 

Luces x 

Mobiliario (apoya equipaje) x 

Personal (cantidad en todos los turnos) x 

Puerta principal x 

Ruidos (en la calle) x 

Sábanas (ajustables) x 

Servicio de agua x 

T.V (cable - Direct TV) x 
 

Pregunta III. ¿Cómo le pareció el servicio del hotel? 

Nuevamente la escala propuesta era: 

1. Muy malo - 2. Malo - 3. Regular - 4. Bueno - 5. Muy Bueno. 
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Los casos resultantes son: 

0
0

2
16

44
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1
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Lo que se distribuye como: 

1
0%
2

0%
3

3% 4
26%

5
71%

 
 

IV. Respecto a la atención del personal del Hotel, fue: 

1. Muy malo - 2. Malo - 3. Regular  - 4. Bueno - 5. Muy Bueno. 

0
0
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Que en términos porcentuales, corresponde a los siguientes valores:  

1
0%
2

0%
3

0%
4

13%

5
87%

 

La coincidencia en cero casos, da en el gráfico superposición de espacios 

relativos para las categorías más negativas. 

V. Le pareció adecuada la relación precio-servicio? 

Opciones: SI = 1  -  NO = 2   - NO SABE = 3. 

 

1
84%

2
3%

3
13%

1
2
3

 
 

Sugerencias. 

 La consulta ofrecía sobre el final, la alternativa de aportar sugerencias, 

con respuesta abierta. Esta fue atendida sólo por el 50 % de los pasajeros 

encuestados, realizándose señalamientos importantes. 

-    Para los espacios  y servicios comunes: 

 Posibilidad de cambio de moneda (compra-venta de dólares y euros) 
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 Requerimiento de modernización del edificio (pinturas, ascensores, 

decoración, muebles en lobby). 

 Actualización de servicio de Internet (velocidad y equipo). 

 Definición de espacios para fumadores y no fumadores. 

 Instalar cabinas telefónicas en el lobby. 

- Para las habitaciones: 

 Dotación de frigobar. 

 Renovación de decoración. 

 Mejorar la calidad de productos en el baño. 
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Entrevistas a expertos 
 
Cesar Siufi - Vice-Presidente de la Cámara Argentina de Turismo (*) 

(*) Trascripción textual.  

Se realizó una entrevista al Dr. César Siufi, Vice-Presidente de la Cámara 

Argentina de Turismo, quien respondió a las siguientes preguntas: 

1. ¿Cómo ve posicionada la Provincia de Jujuy en el mercado turístico nacional? 

La provincia  de Jujuy en los últimos 7 o 8 años avanzó intensamente en el 

posicionamiento a nivel nacional, está tenida en cuenta no solo dentro del 

norte argentino formando parte del circuito norte sino como un destino 

turístico individual y a esto se llega no solo por la declaración de la UNESCO 

sino porque ha tenido presencia mas esporádica y continua en ferias 

nacionales e internacionales. 

2. ¿En qué porcentaje considera Usted que se explota el potencial turístico  de 

Jujuy?  

Yo creo que analizando al destino Jujuy se explota un 30 %, debido a no haber 

una política de estado que tenga un desarrollo continuo y presencia sobre los 

diferentes destinos no solo de la Quebrada, sino también circuito religioso, 

artesanos, salón de la bandera, explotando un porcentaje pequeño de los 

recursos y atractivos de nuestra provincia. 

3. Según su opinión, cuál es el segmento de personas que arriban a la ciudad de 

Jujuy con motivos turísticos? 

Habría que hacer una media de los que pasa en el año. Porque depende de la 

época del año. Pero promediando ingresa mucho turismo interno, de Buenos 

Aires, interior del país y por otro lado un 40 % de internacional que no solo 

entra por Buenos Aires, sino también  por el Paso de Jama. 

4. ¿De qué manera se considera a los que lo hacen por negocios?  

Es todo un tema, por la falta de estadísticas, éstos están incluidos dentro de 

los turistas regulares. 
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5. ¿De qué manera se puede mejorar la captación de estos grupos, desde la 

gestión pública o privada? 

Pura política de estado, y en los privados, capacitación, concientización y 

participación y presencia como empresarios en ferias y eventos nacionales e 

internacionales. 

6. ¿Qué  considera Ud. que es clave para el éxito dentro de una posible 

inversión hotelera? 

La clave no depende de un solo aspecto porque va todo acompañado del 

Estado, por ejemplo la promoción turística, la capacitación, una buena gestión 

del estado, la presencia a nivel nacional e internacional, empresarios fuertes 

que se hagan presentes. 

7. ¿Cuál cree Ud. que es la herramienta principal a la hora de fidelizar un 

cliente? 

El servicio, de calidad, tener en cuenta todos los detalles, estar pendiente del 

turista y no solo del aspecto económico. Y sobre todo también capacitación y 

concientización. 

8. Considerando la percepción generalizada de que Salta es una provincia con 

fuerte política de crecimiento turístico, qué estrategias empleadas por ellos 

podrían trasladarse a nuestra realidad? 

Todo le copiaría, todo lo malo y lo bueno porque hasta lo malo fue positivo. 

Con campañas publicitarias en la cual perdieron fortuna pero todo el país 

habló de Salta, pero siempre era “visite Salta”, y así se dio a conocer por todo 

el país...muy positivo en la presencia a nivel nacional. 

9. Si tuviera en sus manos la posibilidad de redefinir la oferta turística de Jujuy, 

¿cuáles serían las prioridades a atender? 

La oferta turística de Jujuy sigue siendo la Quebrada de Humahuaca, pero 

apostaría fuertemente en las yungas, un tour religioso y de artesanías, pero 

siempre y cuando acorde a una política de estado que invierta y promueve el 

desarrollo igualitario para toda la provincia. 
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Juan José Martearena - Director de Turismo de la Secretaría de 

Turismo y Cultura de la Provincia de Jujuy* 

(*) Trascripción textual 

1. ¿Cómo ve posicionada la Provincia de Jujuy en el mercado turístico nacional? 

Considerándola en forma individual, en la actualidad ocupa un lugar medio en 

el mercado turístico nacional aunque en los últimos seis o siete años la 

demanda por este destino fue creciendo. 

Diferente es su situación como parte integrante del destino Norte Argentino. 

La región en conjunto está logrando un posicionamiento que le permite 

disputar la afluencia turística nacional con Patagonia, Córdoba y Cuyo, en ese 

orden, mientras que ante el turismo extranjero se ubica por detrás de 

Patagonia y la ciudad de Buenos Aires. 

2. ¿En qué porcentaje considera Usted que se explota el potencial turístico  de 

Jujuy?  

Si le otorgamos a cada una de las cuatro regiones turísticas de Jujuy un valor 

igual –es decir, un 25 por ciento- es posible considerar que la explotación del 

potencial turístico de la provincia está en el orden de un 27-28 por ciento. A 

saber, la Quebrada por espacio y demanda está casi a punto de cubrir todas 

sus alternativas con la infraestructura turística y de servicios básicos 

actuales, rondaría un 85 por ciento. En tanto las regiones de la Puna y las 

Yungas muestran que su desarrollo particular aún no alcanzó ni el 10 por 

ciento de su potencialidad, mientras que en los Valles –donde se ubica la 

ciudad capital- su aprovechamiento no ha superado el 20 por ciento, a pesar 

de contar con la mayor oferta hotelera y gastronómica. 

Es decir, que si se efectúa un ponderado conjunto de las posibilidades de las 

regiones, en la actualidad se aprovecha no más del 30 por ciento del potencial 

turístico de la provincia. 

3. Según su opinión, cuál es el segmento de personas que arriban a la ciudad de 

Jujuy con motivos turísticos? 

Jujuy tiene la ventaja de recibir todo tipo de turistas, solamente que depende 

la época del año para notar una mayor afluencia de cada uno de estos grupos. 
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Así es que para el mes de Enero principalmente llegan jóvenes –onda 

mochileros- y el punto de encuentro es Tilcara y otros pueblos quebradeños, 

aunque también arriban familias. En el mes de Febrero, la movida es más 

intensa pero puntual durante los días de Carnaval, la afluencia es de 

matrimonios, solteros y solteras, en una franja etárea de 20 a 45 años, de 

diferentes niveles socio económicos. En Semana Santa, la características de 

los visitantes es que muestran un buen nivel adquisitivo, y se ubican tanto en 

la Quebrada como en la ciudad capital.  

En las vacaciones de Julio –considerada la Temporada Alta- arriban familias 

de nivel socioeconómico medio y medio alto, principalmente, y en un 

porcentaje apenas menor, contingentes de agencias de viajes. 

Si bien es cierto algunos hablan solamente de las Vacaciones de Julio, la 

temporada más importante se extendió también durante las primeras dos 

quincenas de agosto, con un pequeño respiro hasta septiembre, fecha en la 

que vuelven a aparecer turistas jóvenes. 

4. ¿De qué manera se considera a los que lo hacen por negocios?  

En una opinión muy personal, se decidió englobar en este grupo a los 

viajantes de comercio, de droguerías y visitadores médicos, principalmente. El 

principal inconveniente para engrosar aún más este tipo de grupos, es la muy 

limitada actividad industrial o comercial de grandes volúmenes, es decir, el 

hombre de negocios (entendido como ejecutivo de grandes empresas) es un 

pasajero que llega en un número muy bajo y en la totalidad de los casos es 

atendido exclusivamente por la entidad o empresa que lo convocó, que es la 

que se encarga de toda la logística para su recibimiento, no intervienen para 

su captación ni las agencias ni los hoteles. 

5. ¿De qué manera se puede mejorar la captación de estos grupos, desde la 

gestión pública o privada? 

Desde ambas partes. Desde el Estado en forma indirecta, ya que tendría que 

generar la radicación y formación de empresas, las que al generar 

oportunidades de negocios tendrían que recibir a sus socios comerciales, ya 

sea para cerrar tratos o posibilitarían la organización de ferias y eventos que 

convoquen a este tipo de clientes. Ante esa demanda, es cuando el sector 
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privado del turismo tendría que ordenar y/o mejorar sus servicios para la 

atención de este particular segmento de clientes. 

6. ¿Qué  considera Ud. que es clave para el éxito dentro de una posible inversión 

hotelera? 

La planificación. En ella deberán considerarse el lugar de emplazamiento de 

acuerdo a la idea de establecimiento hotelero, el tiempo que demande la 

construcción, la puesta en marcha, la inserción en la oferta de la provincia y 

su amortización. Obviamente, que más allá de las estrellas que busque la 

arquitectura del emprendimiento, la calidad en la atención es fundamental y el 

respeto comercial es prioritario. 

7. ¿Cuál cree Ud. que es la herramienta principal a la hora de fidelizar un 

cliente? 

Hacer sentir al cliente que es importante, no por su tarjeta de crédito o 

billetera, sino como persona. Respetar lo que se ha comprometido y ser 

amable, siempre; sintetizando, conocer para poder cumplir y superar las 

expectativas del cliente. 

8. Considerando la percepción generalizada de que Salta es una provincia con 

fuerte política de crecimiento turístico, qué estrategias empleadas por ellos 

podrían trasladarse a nuestra realidad? 

Otorgarle a la actividad turística un mayor compromiso por parte de los 

actores públicos y privados, generar una oferta fuerte y organizada por parte 

del sector privado y del sector público, otorgar facilidades para la instalación 

de servicios turísticos en nuevos lugares y atractivos y la atención en las obras 

de infraestructura vial, hidráulica y de salud como apoyo al desarrollo de 

nuevos circuitos (o de algunos existentes). 

9. Si tuviera en sus manos la posibilidad de redefinir la oferta turística de Jujuy, 

¿cuáles serían las prioridades a atender? 

Más que redefinir, el camino sería el de desarrollar las alternativas existentes 

que al momento están un tanto “tapadas” por la fama de la región de la 

Quebrada de Humahuaca, esto posibilitaría lograr un mayor pernocte de los 
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turistas en la provincia y, en cierta medida, descongestionar levemente aquella 

zona. 

En forma paralela, impulsar las expresiones artísticas y de artesanías a fin de 

brindar otro atractivo para el turista y, como corresponde, que el rebalse 

económico de la actividad alcance otros sectores. 
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Organigrama de la propuesta 
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Organigrama Jujuy Palace Hotel
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