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EL PRODUCTO DE 

TURISMO COMUNITARIO 

EN EL PERÚ 





Turismo Comunitario 

Un modelo de gestión turística donde la comunidad es  

actor principal. Es un negocio  de familias emprendedoras 

 

Un encuentro… 

Un intercambio respetuoso y valorativo entre personas, 

entre culturas 

Descubrir con naturalidad los valores de una identidad 

Una experiencia emotiva,  la calidad de la experiencia 





IDENTIDAD 





LA INNOVACIÓN 

Y EL CAPITAL 

CREATIVO… 



CREAR E INNOVAR 



CREATIVOS E INNOVADORES EN TURISMO COMUNITARIO 

 

Por una manera 

original de 

seleccionar, manejar 

y poner en valor 

recursos, materias, 

técnicas… 

 



Caso Lomas del Lúcumo - PACHACÁMAC 





 

Por una manera 

creativa de aprovechar 

APTITUDES, 

HABILIDADES y 

CONOCIMIENTOS… 

 

CREATIVOS E INNOVADORES EN TURISMO COMUNITARIO 



DESARROLLO CREATIVO de productos complementarios 

Nuestro idioma 



economuseos 



CREATIVOS E INNOVADORES EN 

TURISMO COMUNITARIO 

 

Por la creatividad en el 

diseño de contenidos 

originales y nuevas 

temáticas… 

 



Eventos de “compartir” 



EL LÍMITE DE LA 

CREATIVIDAD 

ES EL 

MERCADO 



CREATIVOS E INNOVADORES EN 

TURISMO COMUNITARIO 
 

Por una forma destacada 

de poner en marcha 

procesos de GESTIÓN, 

PROMOCIÓN y 

DISTRIBUCIÓN turística… 

 



CONTENIDOS INTANGIBLES 





CREATIVOS E INNOVADORES EN 

TURISMO COMUNITARIO 
 

Asociando temas, espacios  

y actores. 
 

Desarrollando nuevas 

formas de satisfacer 

necesidades y expectativas. 
 

Considerando “LOS 

PEQUEÑOS DETALLES” 

 



INNOVAR 
¿Por qué? 

¿Para qué? 



INDUSTRIAS CREATIVAS Y 

TURISMO COMUNITARIO 



LA INDUSTRIA CREATIVA 







INNOVAR 
¿Para quién? 



PANEL 2. MERCADOS 

LOS MERCADOS 



PANEL 2. MERCADOS 

EL CLIENTE DESDE ADENTRO 

ñ



Algunos segmentos característicos del mercado TRC 
Los “Cuarentones 
liberados” 

Parejas con hijos que ya se fueron de casa. Pasan por una etapa de renovación, hacer cosas 
diferentes, están algo cansados de las  vacaciones “típicas”. 

Los “Yuppies Cool” 
Generalmente entre 25 y 45 años. Vivir experiencias de viaje “profundas” es cuestión de estatus, 
los diferencia. 

Los “Abuelitos Red Bull” 
(ex “Baby-boomers”) 

Parejas de la tercera edad (mayores de 60 años) en buen estado de salud, activos, con tiempo para 
viajar, con capacidad adquisitiva y nivel cultural medio-alto. 

Los “Independientes  
semi-introvertidos”. 

Solitarios, buscan lugares pequeños, tranquilos, más intimidad, van con calma. 

Los “Granolas” 
(los nuevos “Hippies del 
cambio climático”) 

Quieren volver a lo auténtico. Lo saludable primero, el equilibrio del hombre y la naturaleza es 
esencial. Respetan la sabiduría de los ancestros, los conocimientos tradicionales, el arte de saber 
vivir con y por la tierra. 

Los “Intelectuales” 
De procedencia mayormente europea, atraídos por vacaciones con “contenido”. El viaje es una 
cuestión de aprendizajes. Buscan descubrir pero sobre todo entender. El enriquecimiento 
intelectual y la erudición son lo más importante. El contacto directo es necesario para esto. 

Los “Urbanos curiosos” 
Viajan para darle un vistazo a lo “nuevo”, lo que pueden descubrir, se aventuran. Por lo general 
van en carro, en familia y en caravana de amigos. 

Los “Full adrenalina” 
Por lo general entre 18 a 35 años. Buscan “locaciones”, lugares con características específicas para 
hacer deportes de aventura y actividades extremas. Necesitan relacionarse con la comunidad para 
encontrar “los buenos lugares” y el apoyo logístico para sus actividades. 

Los  “Pincelada TRC” 
Son los grupos de agencia de viaje. Tienen pocos días en su programa, por tanto la demanda 
orientada a TRC  es corta, es decir una visita de 1 o 2 pernoctes como máximo. 

Los “Arrancados” 
Por lo general mochileros nacionales como extranjeros y estudiantes extranjeros haciendo 
prácticas en el Perú (18 a 25 años). Tienen poco presupuesto, buscan lo económico, se adaptan al 
contexto, no son muy exigentes. Si se sienten a gusto, se pueden quedar temporadas largas. 

Fuente propia 





MERCADOS: CONOCER EL CLIENTE 



COMUNICAR  

COMPARTIR 

ENSEÑAR 

DESCUBRIR 

ENTENDER 

VALORAR 

QUERER 

 



 

LA CULTURA DEL 

ENCUENTRO 
 

NUESTRO TERRITORIO, 

NUESTROS PAISANOS, 

NUESTROS AMIGOS QUE 

VIENEN DE OTRO LADO 

 



PROMOCIÓN 





ESTÁNDAR MÍNIMO 



LIMITANTES 



¿Cómo superarlas? 



Clientes que valoran LO NATURAL,  



  

ASOCIANDO… 

 DIFERENTES 

NI mejores NI peores 

Ganando TODOS … ganamos MÁS 







Prosperar como emprendedor 
 

RECONOCERSE COMO TAL 

ORGANIZARSE 

ASOCIARSE 

ENFOCARSE 
 

QUERER SER MEJOR 



EL VERDADERO EMPRENDEDOR 





 por la identidad 
 

Cultura del  
 

Capital 
 

Ser  
 

Construir capital de 

 



Muchas gracias 

etribut@inmateria.org 
etribut@gmail.com 


