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Instructivo de uso
de la herramienta







La herramienta de mapeo de actores (socios potenciales) del sector tu-
ristico esta construida en una plantilla en formato excel (ver documento
adjunto) para facilidad en el ingreso de informacion y gestién de datos
para identificar, caracterizar, priorizar y posteriormente dar seguimiento a
los actores (socios potenciales) del sector turistico en las localidades
identificadas.

Para el desarrollo de la herramienta de mapeo de actores, se ha genera-
do un proceso claro y objetivo para facilitar a los docentes su manejo, lle-
nado e interpretacion de la informacion.

La herramienta esta compuesta por 5 hojas electrénicas que se detallan
a continuacion:
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Constituye la hoja electrénica donde se ingresa la informacién clave ne-
cesaria para construir la base de actores que los docentes han identifi-
cado en territorio.

REGISTRO DE ACTORES DEL SECTOR TURISTICO

Ingresar los datos del actor

GUARDAR DATOS |

[ Cadigo: AT0001

]Nombre y apellido:

]Empresa / Institucién:

I Provincia:

|Cantén:

|
| |
I |
| |
| |
l Localidad: | ‘-l |
| |
| |
| |
| |

]Actividad que realiza:

|Domici|io:

| Teléfono:

]E mail:

Esta hoja esta protegida y Unicamente permite ingresar la informacién
respectiva en los casilleros de color blanco. Cada actor identificado
tendra un cédigo (AT0001).

El boton “GUARDAR” permite registrar la informacion ingresada y vin-
cularla con la siguiente hoja electrénica.

El boton “DATOS” permite acceder.

Constituye la hoja electrénica que contiene la base de datos generada
por los docentes que contiene la informacién contemplada en la hoja de
REGISTRO.
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Codigo

B

ASE DE DATOS DE LOS ACTORES TURISTICOS IDENTIFICADOS EN TERRITORIO

REGISTRO CARACTERIZACION

Nombre y apellido

presa ] insttucidn

T Al
o |Tieo J | Todesctor

Empresa Provincia Localidad | Actividad que realiza | Domicilio Teléfono

Por el momento la base de datos se encuentra vacia hasta que los do-
centes ingresen la informacién de los actores identificados en territorio.

Constituye la hoja electronica que esta vinculada con la anterior (DA-
TOS), luego de que se active el botén “CARACTERIZACION?”, el cual per-
mite copiar la informacién de la columna “Empresa” de la hoja DATOS a
la columna “Nombre de la Empresa / Institucion” de la hoja CARACTERI-
ZACION, con la finalidad de que se facilite el llenado de la informacién
para caracterizar a los socios de forma previa a la reunion de acerca-
miento y negociacion que se prevé realizar con cada uno de ellos.

4 D 3 [

CAR._I\CTERIZACION DE SOCIOS DEL SECT! ORTUR_[STICO

K L M N o

n T Al T
Tipo de colaboracién Tipa de
_l vla v coorscians [7]4 jmml ﬂmmz | Recursos3 "lﬂurml [ Recursoss

v v v/ v

Es importante mencionar que la informaciéon de las columnas restantes
se la debe llenar manualmente en cada uno de los casilleros que se de-
tallan a continuacion:

* Tipo de servicios que ofrece. Se requiere ingresar la informacién
disponible o investigada, para lo cual se recomienda:

- Descripcion de los servicios ofertados
- Aspectos interesantes, Unicos
- Publico al que atiende u oferta sus servicios
- Experiencias exitosas
- Entre otros datos que se tenga disponibles
* Tipo de organismo socio. Se definieron 4 alternativas para caracte-

rizar al tipo de actor, en campos predeterminados para seleccionar
uno de ellos, segun corresponda:
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(1) estatal / gubernamental

(2) No gubernamental

(8) privado / empresarial

(4) social comunitario
Tipo de colaboracioén. Se definieron 4 alternativas para caracterizar
el tipo de colaboracion, en campos predeterminados para seleccionar
uno o varios de ellos, segun corresponda:

(1) capacitacion a docentes

(2) capacitacion a estudiantes

(8) promocidn institucional

(4) ejecucion de practicas
Recursos. Se definieron 5 alternativas para caracterizar la clase de
recursos que los actores pueden ofrecer a los estudiantes en relacién
a las practicas estudiantiles, en campos predeterminados para selec-
cionar uno o varios de ellos, segun corresponda:

(1) instalaciones fisicas

(2) materiales de trabajo

(8) econémicos para movilizacion

(4) econdmicos para refrigerios (alimentacion)

(5) facilitadores
Contacto realizado. Se definieron dos alternativas para registro, en

campos predeterminados para seleccionar uno de ellos, segun co-
rresponda:

Fecha de reunién. Se requiere llenar la informacién de la fecha acor-
dada con el socio (dia, mes y afo).
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Hora de reunién. Se requiere seleccionar la hora para la reunion, la
misma que se ha establecido en campos predeterminados, segun co-
rresponda.

Observaciones / notas: Se requiere llenar la informacion relevante
gue sea necesaria para la caracterizacion del socio.

Constituye la hoja electronica que contiene la valoracion de los 3 criterios
establecidos, lo que permitira facilitar el orden de priorizacién para la eje-
cucion de los planes de accion con cada socio o aliado estratégico.

En esta matriz de resultados se han determinado tres criterios para que los
docentes realicen la respectiva valoracion segun las siguientes escalas:

CRITERIO 1: Intereses en relacion al tema. Se determiné una es-
cala de valoraciéon considerando los intereses que tienen los socios
contactados.

INTERESES VALOR
Ningun interés 1
Poco interés 2
Mucho interés 3

Explicacion de la escala de valoracion:

Ningun interés: Se refiere al nivel de percepcién “nulo” que el
docente ha podido determinar respecto a uno de los socios con-
tactados, es decir que no le interesa participar como entidad co-
laboradora en el proyecto, el mismo que se le asignara una pon-
deracion de “17”.

Poco interés: Se refiere al nivel de percepcion “bajo” o “limita-
do” que el docente ha podido determinar respecto a uno de los
socios contactados, es decir que demuestra una baja predisposi-
cién para participar como entidad colaboradora en el proyecto,
motivo por el cual se le asignara una ponderacién de “2”.

Mucho interés: Se refiere al nivel de percepciéon “alta” que el

docente ha podido determinar respecto a uno de los socios con-
tactados, es decir que demuestra una alta predisposicion para
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participar como entidad colaboradora en el proyecto, motivo por
el cual se le asignara una ponderacion de “3”.

CRITERIO 2: Negociacion de las partes. Se determiné una esca-
la de valoracion considerando los resultados de la negociacion reali-
zada con los socios contactados.

NEGOCIACION VALOR
Competitiva 1
Acomodativa 2
Colaborativa 3

Explicacion de la escala de valoracion:

Negociacion competitiva. Se refiere a que las dos partes son
fieles a su institucion y compiten buscando ganar en situaciones
muy competitivas que suponen que el otro pierda. En este caso
se asignara el valor de 1.

Negociacion acomodativa. Se refiere a que una de las partes
decide aceptar la posicién de perdedor, ya sea de forma absoluta
o parcial como estrategia para tomar posiciones y establecer una
relacién que ofrezca beneficios en el futuro. En este caso se asig-
nara el valor de 2.

Negociacion colaborativa. Se refiere a que las dos partes me-
joran las condiciones del otro para que ambos salgan ganando en
la medida de lo posible, estableciendo una relacién a largo plazo,
esperando que pueda llegar a ser muy productiva. En este caso
se asignara el valor de 2.

CRITERIO 3: Nivel de priorizacion en relacioén al tema. Se de-
termind una escala de valoracién considerando el nivel de prioriza-
cidon en cuanto al interés y negociacion identificado en los socios so-
bre el tema.

NIVEL PRIORIZACION | VALOR
Bajamente priorizado 1
Medianamente priorizado 2
Altamente priorizado 3
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Explicacion de la escala de valoracion:

Bajamente priorizado: Se refiere al resultado obtenido en pro-
medio en relacién a las ponderaciones realizadas en los criterios
1y 2 por parte del docente, quien ha podido determinar respecto
a uno de los socios contactados, que esta bajamente priorizado
ya que es un socio que no le interesa participar como entidad co-
laboradora y los resultados de la negociacion han sido limitados.
Por tanto, se le asignara una ponderacion de “1”.

Medianamente priorizado: Se refiere al resultado obtenido en
promedio en relacién a las ponderaciones realizadas en los crite-
rios 1y 2 por parte del docente, quien ha podido determinar res-
pecto a uno de los socios contactados, que esta medianamente
priorizado ya que es un socio que tiene poco interés en participar
como entidad colaboradora y los resultados de la negociacion
han sido prometedores. Por tanto, se le asignara una ponderacion
de “2”.

Altamente priorizado: Se refiere al resultado obtenido en pro-
medio en relacién a las ponderaciones realizadas en los criterios
1y 2 por parte del docente quien ha podido determinar respecto
a uno de los socios contactados, que esta altamente priorizado ya
que es un socio que tiene mucho interés en participar como enti-
dad colaboradora y los resultados de la negociacion han sido exi-
tosos. Por tanto, se le asignara una ponderacion de “3”.

Para fines didacticos de visualizaciéon ayuda favorablemente la genera-
cién de un grafico para analisis y toma de decisiones.

c D E F G H | K L M

RESULTADOS DE REUNIONES CON SOCIOS DEL SECTOR TURISTICO
Intereses en relacién  Negociacién de las  Nivel de priorizacion 3

Nombre de la empresa / institucién

al tema

-]

partes en relacién al tem ¥ |

clolololololololclololalo clololalolclalelalo o]

wlw w e e e e e e e e w e e~

3 3 INTERESES
Ningiin intenés 1
Poco interés. 2

|Mucno interés 3

NEG

comaetiva 1 1
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Acomodativa 2
Colaborativa 3 05 kt Kis

NIVEL PRIORIZACION | VALOR

Bajamente pririzado 1
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Para fines de visualizacién se ha llenado la informacién de puntuacién
(valor) en las columnas de Intereses, Negociacion de las partes y niveles
de priorizacion, segun las escalas establecidas para cada tema, y la idea
€es que, a través de los botones correspondientes a cada uno de los cri-
terios mencionados, se pueda visualizar el grafico dinamico que permite
analizar la situacién de cada socio y tomar decisiones respecto a la ge-
neracion del Plan de accién con cada uno.

Finalmente se ha generado un botén para Generar Plan de accion que
vincula a la ultima hoja electrénica.

Constituye la hoja electronica final, que contiene un cuadro de planifica-
cion para establecer las acciones respectivas a desarrollar, asi como el
seguimiento respectivo por cada uno de los socios o aliados estratégi-
cos priorizados.

A B C D E F G H

PLAN DE ACCION A SER APLICADO CON CADA SOCIO DEL SECTOR TURISTICO

~|Obser <]

bre delsoclo  |-|Actividades priorizadas  ~|Meta |~ |Duracién [~ Fechadeinicio |~ Fechadefin [-| le  [~|Resultad

Esta tabla se la llena manualmente ya que no es posible establecer para-
metros predeterminados ya que el contenido de cada plan de accién di-
rigido a los socios es diferente, mas no es estandarizado.

MANUAL DE NEGOCIACION PARA VINCULAR LA EDUCACION
TECNICA CON EL SECTOR SOCIAL Y PRODUCTIVO
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La herramienta de mapeo de organizaciones socias
del sector turistico facilita la identificacion, priorizacién,
caracterizacion y registro de resultados obtenidos con
relacion con los contactos que las instituciones de
bachillerato técnico han establecido con organizaciones
socias o aliadas estratégicas del sector turistico. Una
vez sistematizada, esta informacion puede guiar la toma
de decisiones y el planeamiento de estrategias que per-
mitiran una mejor gestion en la planificacion y ejecucion
de las practicas estudiantiles y en los procesos de
actualizacion docente.

Este instructivo acompania el uso de la herramienta;
recuerde, ademas, que puede guiarse a través del video
tutorial y la guia digital que también se han dispuesto.
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