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Introduccion

INTRODUCCION

La industria de campamentos en Venezuela cuenta con una historia de
mas de veinte afios, durante los cuales ha ido avanzando y creciendo.
Especialmente en los ultimos 5 afios, se ha desarrollado mucho esta industria,
pues las empresas que se formaron como familiares, se han preparado mucho

méas y han buscado su profesionalizacion.

Venezuela es hoy en dia uno de los 10 paises del mundo con mas
campamentos para nifios y esto aun continla en crecimiento, pues cada afio
aumenta la demanda y se crean nuevos campamentos en el pais. Esta gran
industria cuenta con mas de 100 empresas alrededor de todo el territorio
nacional que prestan diversos servicios de recreacion infantil. La mayoria de
estas organizaciones son familiares y con sus ingresos mantienen en una
posicién econdmica media alta y estable a sus duefios, es decir, es un negocio

rentable, el cual resulta interesante de investigar.

A pesar de los avances y el crecimiento que ha tenido la industria
campamentil en el pais, aiun no se llevan a cabo investigaciones sobre este
tema. Lo que se sabe al respecto es solamente lo que quienes trabajan en ella
han logrado observar. Con pura experiencia se disefian los planes de

mercadeo.

Resulta interesante entonces dar un paso mas hacia adelante e iniciar
las investigaciones sobre el mercado de campamentos en Venezuela. Al ser
este uno de los primeros estudios que se realizd sobre el tema en el pais, fue
de caracter exploratorio, es decir, dio inicio a la busqueda de informacién en el
area partiendo de muy pocas bases tedricas, por lo que solamente se
obtuvieron algunas tendencias y se dejé el camino abierto para préximos

estudios mas amplios y profundos.
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Tomando en cuenta que no hay nada estudiado sobre el tema, son
muchas las opciones de investigacion que se presentan. Pero ya que cada vez
se abren nuevos campamentos y la competencia se hace mas fuerte, es de
gran importancia entender porqué los padres compran este tipo de servicios y
gué buscan en ellos. Asi, el resultado de este estudio es un gran aporte para
gue quienes dirigen campamentos comiencen a tener una idea de hacia donde

pueden enfocar sus estrategias de mercadeo.

Esta investigacion pretende entonces identificar los elementos que
intervienen en el proceso de toma de decision de compra que llevan a cabo los
padres cuando seleccionan un campamento para sus hijos. Saber como
escogen los padres este tipo de servicios podria permitirle a los prestadores del
mismo ofrecer exactamente lo que sus clientes buscan y convertirse en la

mejor opcion que estos tengan a la hora de la seleccion.

Siendo la industria de campamentos tan amplia y los servicios de
recreacion tan diversos es necesario delimitar el area de investigacion. Este
estudio abarca solamente los campamentos que prestan servicio de pernocta,

es decir, los considerados campamentos de verano.

Producto del crecimiento de la industria, en Venezuela se fundd hace 18
aflos la Asociacion Venezolana de Campamentos (A.V.C), instituciéon
encargada de garantizar estandares de calidad y seguridad de las
organizaciones que estan inscritas en ella. En esta investigacion se estudian
entonces campamentos de verano inscritos en la A.V.C, para tener seguridad

de estar analizar empresas serias.

Aunque en Venezuela los campamentos estan dispersos a lo largo del
pais, la mayoria de las oficinas se ubican en Caracas. Para especificar mas la
investigacion se estudiaron solo los padres residentes en la capital que

comprar campamentos de verano con oficinas en esta ciudad.
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MARCO TEORICO

1.-Toma de decisién del consumidor
1.1.- (Qué es una decision de compra?

En su definicibn mas genérica, extraida del diccionario de la Real
Academia Espafiola, una decision es la “resolucion que se toma o se da en una
cosa dudosa’. Segun definen Leon G. Schiffman y Leslie Lazar Kanuk (1997)
“una decision es la seleccion de una accion desde dos o mas opciones
alternativas” (Pag. 555). Partiendo de un concepto tan amplio se puede afirmar
gue todos los seres humanos diariamente toman muchas decisiones
relacionadas con su vida cotidiana, a veces sin siquiera percibir que lo hacen y

mucho menos estando concientes del proceso que la seleccion implica.

Cuando se habla de una decision de compra, se especifica mucho mas
el concepto, ya que la seleccion no se hace entre alternativas de un algo
cualquiera, sino de un producto o servicio.

Como indican Schiffman y Kanuk (1997) “para que una persona tome
una decision, deben existir varias alternativas.” En una decisién de compra
pueden existir varios tipos de alternativas; escoger entre diferentes marcas de
un mismo producto o servicio podria ser tal vez la mas manejada, pero el
simple hecho de determinar si se hace o no la compra del producto ya implica

una decision, sin llegar siquiera a la escogencia de marca.
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1.2.-Factores determinantes en la toma de decisién de compra

Una decisién de compra depende de muchos elementos. Charles W.
Lamb, Joseph F. Hair, Jr. y Carl McDaniel (2002) definen 5 factores

determinantes al momento de tomar la decision de compra:

« Participacion: es el factor al que estos tres autores dan mas
importancia y lo definen como “la cantidad de tiempo y esfuerzo que un
comprador invierte en el proceso de bulsqueda, evaluacion y toma de
decision del comportamiento del consumidor” (Lamb et al 2002, Pag.148).

La participacion puede clasificarse en baja, moderada o alta.

e« Tiempo requerido: no se refiere, como en la participacion, al
tiempo que el consumidor dedica a la compra por decision propia, sino mas
bien al tiempo que sus ocupaciones le permiten dedicar. Puede ser poco,

moderado o medio.

e Costo del bien o servicio: el consumidor se crea un nivel de
aceptacion para el precio del producto, es decir una cantidad maxima y
minima que esta dispuesto a pagar y en comparacion con este nivel las

alternativas tendran un costo bajo, moderado o alto.

« Busqueda de informacion: tiene que ver con cuanto se informd el
consumidor sobre las alternativas antes o en el mismo momento de realizar
la compra y cuantos datos compara en las alternativas. Se clasifica en: solo
interna (en el momento de la compra), mayormente interna, tanto interna

como externa (antes de la compra).

« Numero de alternativas: cantidad de productos o servicios entre

los que el consumidor debe elegir. Puede ser: una, pocas o muchas.
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En la medida en que estos factores se presenten en su clasificacion mas
alta o baja las decisiones seran distintas. Henrry Assael (1998) hace referencia
a esto cuando indica que “La toma de decisiébn del consumidor no es un
proceso unico. La decision de compra de un automovil implica un proceso

diferente al de la compra de una pasta de dientes.” (Pag.67).

1.3.- El involucramiento

Ademés de estos cinco factores Assael (1998) habla del nivel de
involucramiento y del riesgo como dos factores determinantes en la toma de
decision (Pag. 67). El primero se refiere a cuanta importancia le otorga el
consumidor al producto que va a comprar y cuan involucrado esta con él. El
segundo, que se mantiene siempre combinado con el anterior, se relaciona
con cualquier tipo de riesgo en el que se pueda incurrir al momento de la
compra. Como explica Assael (1998) “las compras de alto nivel de
involucramiento son importantes para el consumidor, pues estan
estrechamente vinculadas con su ego y su autoimagen, ademas de implicar
algun riesgo financiero, social o personal.” (Pag. 68). Las compras de bajo nivel

de involucramiento son todo lo contrario.

El nivel alto o bajo de involucramiento va a depender del consumidor,
pues la variedad de personalidades e interesen pueden hacer que sea muy alto
para cierta persona con determinado producto, mientras que este mismo para

otra persona no es tan relevante.

1.4.- Percepcion del riesgo

Segun Schiffman y Kanuk (1997) “La percepcion del riesgo se define
como la incertidumbre que los consumidores enfrentan cuando no pueden
anticipar las consecuencias de sus decisiones de compra” (Pag. 562). En
muchas ocasiones el riesgo no ocurre o su existencia es mucho menor a lo que

percibe el consumidor, pero si este la considera para él va a ser real.
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Los tipos de riesgos percibidos que definen los dos autores citados
anteriormente son: funcional, fisico, financiero, social, psicoldgico o del tiempo
(referido al hecho de que el tiempo ocupado en la busqueda sea mal invertido).
Estos riesgos se presentan con mayor frecuencia cuando la decision se refiere

a un servicio, segun afirman los autores.

La forma en la que mayoritariamente los consumidores reducen el riesgo
es la busqueda de informacién y la solicitud de opiniones a personas que ya
han probado el producto para de esta forma adjudicarle mayor seguridad a su

decision.

1.5.- Tipos de Toma de decisién

Los estudiosos de la conducta del consumidor coinciden en dividir los
tipos de decisiones en cuatro, algunos los llaman de un modo o de otro y se
concentran mas en alguno de los elementos particularmente, pero finalmente
llegan a lo mismo. Para fines de esta investigacion se tomaran las definiciones
de Henry Assael (1998) como base teorica de los tres primeros tipos de
decision, por ser bastante genéricos y completos. En cuanto a la toma de
decision compleja se compararan varios conceptos por ser este el tipo de

decision que se trabajara con mas profundidad.

« Decision limitada: La mayoria de los factores de compra en este
caso son moderados o bajos. Se habla mayormente de que el consumidor
estq familiarizado con el producto y sabe lo que quiere, pero no tiene
ninguna marca determinada o que por el contrario tiene poca experiencia
con el producto, pero prefiere algunas marcas por trayectoria en otras
compras. Este tipo de decisibn cuenta entonces, con bajos niveles de
involucramiento y riesgo. Son pocas las alternativas a analizar pero, sin
embargo, se requiere de un poco de tiempo y participacion en la compra
para hacer una recoleccion media de informacién, que permita determinar

algunos elementos extras para definir la compra.
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e Lealtad de marca: esta decision es denominada también rutinaria
y esta més relacionada con la frecuencia de la compra que con los niveles
de los elementos, pues supone una previa decisién compleja o limitada, que
con el tiempo y la repeticion, requiere de muy poca decision. Esta lealtad es
la consecuencia de una satisfaccion repetida y un fuerte compromiso con

determinada marca o producto.

e Inercia: en este caso se habla de niveles muy bajos en todos los
elementos determinantes para la toma de decision, de hecho se hace
referencia a un producto que no merece ni tiempo ni dedicacion pues su

compra no es determinante en ningun sentido.

e Decision compleja: Los autores coinciden sobretodo en este nivel
de la toma de decision, donde la mayoria de los elementos determinantes

se presentan en su caracter mas alto. Assael (1998) dice que;

“(...) se produce cuando el involucramiento es alto. (...) los
consumidores tienen tiempo para buscar la informacion pertinente y
procesarla con mas detalle. Utilizan esta informacion para evaluar y
considerar marcas alternativas. Aplicar criterios especificos como
economia, la durabilidad y el servicio.” (Pag. 68)

De manera similar Schiffman y Kanunk (1997) definen:

“a este nivel, el consumidor necesita una gran cantidad de
informacion para establecer una serie de criterios con los que pueda
juzgar marcas especificas y una gran cantidad de informacion
correspondiente a cada una de las marcas que va a tomar en cuenta”
(Pag. 565)

Otra definicion de este proceso es la que ofrecen Lamb et al (2002),

aunque denominan a este nivel toma de decisidén extensa la definen asi:

“Este proceso es el tipo mas complejo de decision de compra del
consumidor y se asocia con una gran participacion de parte de éste.
(...)Los consumidores desean tomar una decision correcta, de modo
gue tratan de averiguar todo lo que sea posible acerca de la categoria
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del producto y de las marcas disponibles. (...) los compradores
utilizan varios criterios para evaluar sus opciones y pasan mucho
tiempo en la busqueda de la informacion” (Pag. 149)

En lineas generales, segun explican los autores, es determinante en
este tipo de toma de decision realizar un discernimiento extenso, donde se
analicen muy bien todas las opciones, pues se habla de que el resultado que
se obtenga aqui es realmente importante para el consumidor. Para esto es
importante que el comprador establezca ciertos criterios y reconozca en cada
una de las alternativas la presencia o no de estos, para determinar cual de las

opciones se ajusta mas al balance deseado.

Estos cuatro tipos de compra pueden tener niveles dentro de ellos
mismos, es decir, aunque se tengan dos decisiones complejas una puede

involucrar mayor riesgo que otra, sin dejar de estar en la misma categoria.

2.- Proceso de toma de decision compleja

Como ya se explico, la toma de decisidn compleja implica un alto nivel
de involucramiento y requiere ademas de gran disponibilidad de tiempo, por
parte del consumidor, para analizar las diferentes opciones, como también
depende de la existencia de suficiente informacion para hacer la comparacion.
Siendo entonces un proceso tan complicado los autores han propuesto varias

teorias sobre la manera en que éste se lleva a cabo.

A pesar de que cada autor ha explicado este proceso a su modo, el
modelo de toma de decision compleja se mantiene practicamente constante.
Algunos unifican unos pasos y otros los tratan por separado, pero siempre
llegan a la misma conclusién. Para esta investigacion tomaremos el proceso

con los 5 pasos que indica Assael (1998)

El modelo de toma de decision compleja parte entonces del hecho de

gue “el proceso de decision se inicia mucho antes que la compra propiamente
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dicha y sus consecuencias persisten mucho después de efectuada.” (Philip
Kotler, 1985, Pag. 146)

2.1.- Reconocimiento de la necesidad o problema

Este es el primer paso del modelo de la toma de decision compleja.

David L. Loudon y Albert J. Della Bitta (1995) lo definen de la siguiente manera:

“Se da el reconocimiento de problemas cuando un consumidor
descubre una diferencia bastante importante entre lo que percibe
como el estado deseado y la situacion real, diferencia que provoca y
activa el proceso de decision. El ‘estado real’ designa la forma en que
una necesidad estéa siendo atendida y el ‘estado deseado’ es el modo
en que a una persona le gustaria satisfacerla” (Pag.521)

Después de que el consumidor ha detectado este desequilibrio entre su
estado actual y el deseado se activa el motivo o impulso que lleva a la persona
a buscar la solucié del problema. Sin embargo, no siempre la motivacion es
igual, en algunos casos puede no ser lo suficientemente fuerte como para
impulsar la decision. Segun Loudon y Della Bitta (1995) son dos los factores
gue dependen aqui: “la magnitud de la discrepancia entre el estado real y el

deseado; la importancia del problema” (Pag. 521).

En cuanto a las teorias que tratan sobre la motivacion una de las mas
reconocidas es la de Abraham Maslow, quien jerarquizé las necesidades de los
seres humanos para poder explicar por qué algunas motivan al hombre en
momentos especificos. La propuesta de Maslow indica que “La necesidades
humanas estan ordenadas en una jerarquia, donde las mas urgentes ocupan
el primer lugar y asi sucesivamente hasta llegar a las menos urgentes” (Kotler,
1985, Pag. 142).

Segun explica Michael R. Salomon (1997), no siempre los seres humanos
son motivados por necesidades, puesto que una necesidad se refiere a una
insatisfaccion basica o genérica y en algunos casos a la solucién de un

problema. Pero en muchos casos los motivadores son deseos, los cuales el
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autor define como las manifestaciones exactas de una necesidad. En muchos
casos cuando las necesidades no son primarias o muy fuertes y un individuo
se motiva a satisfacerla también se habla de deseos, ya que el cuerpo ain no
ha desarrollado una urgencia para solucionar el problema, es decir, no ha

surgido la necesidad y el hombre la crea.

Cualquiera que sea elemento que logre crear un desequilibrio significativo
en la percepcion del estado actual y el deseado por parte del consumidor, dara
origen a la activacion de la motivacion. “La fase de reconocimiento de la
necesidad termina cuando el consumidor admite la realidad de la necesidad y
la necesidad de la compra correspondiente” (Bernanrd Dubois y Alex Rovira
Celma, 1998, Pag. 201). Entonces queda abierto el camino para el siguiente

paso.

2.2.- Busqueda de informacion

Assael (1998) define esta etapa del proceso de toma de decision de la

siguiente manera: “el procesamiento de la informacién por parte del
consumidor implica la exposicion a la informacion, su percepcion con respecto

a esta y su retencién en la memoria” (Pag. 83).

La busqueda de informacion puede ocurrir de dos formas distintas:
interna 0 externamente, con respecto al consumidor. La bulsqueda interna
ocurre practicamente de manera instantanea después de que es reconocida la
necesidad y constituye “un proceso mental que consiste en recordar y repasar
la informacién almacenada en la memoria que posiblemente se relacione con la

situacion de compra” (Loudon y Della Bitta, 1995, Pag. 54).

Los resultados de esta primera busqueda pueden ser muy diversos ya
gue si el consumidor conoce bastante el producto o servicio y tiene suficientes
experiencias previas al respecto, posiblemente tenga mucha informacién

almacenada al respecto y no sea necesario que continle la bisqueda, ya que
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es capaz de tomar una decision de compra a partir de su memoria. Si esta no

es la situacion, entonces sera indispensable ampliar la exploracion.

La busqueda externa es entonces el segundo paso y consiste en adquirir
informacion de fuentes externas al propio consumidor. En este caso se pueden
encontrar multiples tipos de fuentes. Lamb et al (2002) proponen dos
distinciones principales; en primero lugar se encuentran las fuentes de
informacion controladas por el marketing, que se refieren a todo lo que los
vendedores o publicistas informan cuando promocionan el producto o servicio.
Estas fuentes incluyen desde la publicidad en medios masivos, hasta el

empaque del producto.

Segun indican los autores nombrados en el parrafo anterior, muchos
compradores no se sienten satisfechos solo con esta informacion controlada
por el marketing, porque afirman que esta esta manipulada por los
mercadodlogos para resaltar las ventajas y ocultar los defectos de lo que se
publicita; entonces, acuden a fuentes de informacion no controlada por el
marketing, que son opiniones de familiares, amigos o expertos. El fenébmeno
gue aqui ocurre lo explica Kotler (1985) al decir que “las fuentes comerciales

suministran la informacion y las personales la legitiman o evalian” (Pag. 148).

El proceso de busqueda de informacion externa sera& mas o menos
extenso dependiendo de la informacion interna que el consumidor posea y de
la complejidad de la decision, es decir, del nivel de involucramiento y la
percepcion del riesgo; a medida que estos elementos se presenten con mas

fuerza la exploracion sera mas exhaustiva.

En el proceso de busqueda informacion el consumidor se encuentra con
una gran cantidad de marcas del producto o servicio (no necesariamente con
todas las existentes porque es posible que algunas no las recuerde o conozca
y por no poseer informacion de las mismas termine sin considerarlas) en

principio solo las que recuerde y luego se sumara algunas segun los resultados
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de la busqueda. En este pas6 el comprador realiza un pequefio analisis, donde
descartard las marcas que no tengan precisamente el producto que él esta
buscando. “La busqueda de informacion del consumidor concluye con la
seleccion de un grupo de marcas, al que en ocasiones se llama conjunto
evocado (o conjunto en consideracion), que son las alternativas preferidas
del consumidor” (Lamb et al, 2002, Pag. 145).

2.3.- Evaluacion de las alternativas

Loudon y Della Bitta (1995) indican qué “La evaluacion comprende las
actividades emprendidas por él (consumidor) para juzgar rigurosamente,
partiendo de determinados criterios, soluciones alternativas a los procesos de
mercado.” (Pag. 551) entonces esta es la etapa donde se comparan las

alternativas para tomar una decision.

Unos de los elementos mas importantes en este proceso son los criterios
de seleccion en los que se basa el consumidor. Estos pueden variar mucho
segun el consumidor y el producto, pueden ser también objetivos 0 subjetivos
y pueden clasificarse también segun Loudon y Della Bitta (1995) por su
importancia en: sobresalientes o0 determinantes, siendo los primeros

importantes y los ultimos decisivos en la seleccién.

Existen varios métodos para descartar alternativas y tomar decisiones
gue se pueden aplicar en la evaluacién, pero es importante destacar que “(...)
no existe un proceso sencillo y universal de evaluacion comin a todos los
consumidores; ni siquiera un mismo consumidor aplica el mismo en todos los
casos.” (Kotler. 1985, Pag. 149).

Segun Loudon y Della Bitta (1995) existen dos métodos generales para
la evaluacion que son: el procedimiento por marca y el procedimiento por
atributo. En el primero, el consumidor evalia cada marca por separado

comenzando por la marca que mas le agrade e irA descendiendo a las que
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menos llamen su atencién. En el segundo, el comprador analiza los atributos
gue desea y luego los compara con las diferentes marcas. En una toma de
decision compleja, el mas comun, es el procedimiento por atributo, ya que en
estos casos el producto es mas importante que la marca, de hecho la marca

puede considerarse como un atributo.

Dentro del procedimiento por atributos existen dos categorias de reglas
de decision, “Estas reglas reducen la carga de tomar decisiones complejas, al
proporcionar lineamientos o rutinas que hacen menos tedioso el proceso”
(Schiffman y Kanuk, 1997, Pag. 573):

« Regla de decisién no compensatoria: solo se utiliza un criterio de
evaluacion a la vez y el mal rendimiento en uno de estos no se compensa
con el buen rendimiento en otro.

« Reglas de decision compensatorias: esta regla permite balancear
y equilibrar las alternativas en funcion de los atributos a los que el consumidor
otorgue mayor importancia. Es decir que algunas fallas en un atributo pueden
compensarse con un éxito en otro. “Esta regla evalla las marcas
individualmente lo largo de todas la variables o atributos; la evaluacion global
serd entonces la suma de las clasificaciones ponderadas a lo largo de cada
atributo” (Loudon y Della Bitta, 1995. P&g. 559). La decision final del
consumidor en este caso serd escoger la alternativa que mayor puntuacion

obtenga.

Schiffman y Kanuk (1997) afirman que en la toma de decision compleja
es mas comun la utilizacion de reglas compensatorias, pues este método le
brinda al consumidor mas confianza en su eleccion y reduce cualquier

arrepentimiento o insatisfaccion en el futuro.

Salomén (1997) cuando habla de los criterios de evaluacion indica que

el consumidor puede observar en un producto varios atributos, pero estos
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atributos pueden relacionarse con caracteristicas necesarias en el mismo o con
otras deseadas por el consumidor, en tal sentido, clasifica los atributos como
racionales o emotivos, siendo los primeros aquellos que se refieren a
elementos tangibles o medibles del producto y los segundos aquellos que
despierten sentimientos y sensaciones en el consumidor. Cualquiera de estos

elementos puede utilizarse como clave para tomar la decision.

2.4.- Lacompra

Luego de realizar la evaluacion de las opciones se genera en el
consumidor la intencidbn de compra, ya que la decision que tomaron se
relaciona con la intencion de comprar la marca mas satisfactoria, pero no
necesariamente, esta decision se lleve a cabo. Mdltiples factores inesperados
pueden influir en un cambio de opinion. Los factores que influyen la compra

seran tratados con detalle en el proximo punto.

En una decision de compra compleja, luego de determinar la marca y el
producto especifico es necesario tomar lo que Assael (1998) llama “medidas
instrumentales” y se refieren a todas aquellas decisiones relacionadas con la

compra, como por ejemplo la tienda en la que se va a adquirir el producto.

2.5.- Evaluacion postcompra o comportamiento posterior ala compra

Luego de realizar la compra el consumidor evalla el producto en
funcidon de su desempefio. Como explican Schiffman y Kanuk (1997) hay tres

escenarios posibles:

“(...) el desempefio real iguala las expectativas, lo que conduce a
un sentimiento neutral; (2) el desempefio excede las expectativas,
ocasionando lo que se conoce como disconfirmacion positiva (lo que
conduce a la satisfaccion); (3) el desempefio es inferior a las
expectativas, lo que ocasiona una disconfirmacion negativa en
insatisfaccion” (Pag. 579)
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Kotler (1985) insiste en la importancia de estos tres estados, ya
que influyen en la recompra y en las opiniones que el consumidor genere
del producto. Este autor indica que: un consumidor satisfecho “(...)
posiblemente vuelva a comprar el mismo articulo mas adelante. Ademas
tendera a expresarse bien del producto en sus conversaciones” (Pag.
153). Un consumidor insatisfecho reaccionard& de manera totalmente

opuesta.

La disonancia cognitiva postcompra es un elemento muy
importante al que hace referencia Henry Assael (1998) vy se refiere a las
decisiones de compra en las que el consumidor tiene alguna duda o dos
opciones muy cercanas en cuanto a su evaluacion entre las que debe
decidir. Si posteriormente a la compra recibe alguna impresion negativa
de su eleccién se sentird confundido y experimentard la disonancia.
Segun explica el autor muchos consumidores reducen la disonancia
haciendo una recepcion selectiva de la informacién o ignorando las fallas

en el desempefio y compensandolas con las virtudes.

3.- Elementos que influyen en la toma de decision

23

Desde el momento en el que el consumidor siente la necesidad hasta

cuando evalla la compra esta influenciado por un sin fin de cosas,

basicamente Lamb et al (2002) clasifican en cuatro los elementos que ejercen

esa influencia:

3.1.- Factores individuales

Hay muchas caracteristicas propias del individuo que ejercen influencia

en la decision de compra, muchas de estas han sido nombradas con

anterioridad de alguna manera. Entre estos factores Lamb et al (2002) hablan

de: la edad, el género, la personalidad, el autoconcepto y el estilo de vida.
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Estos factores pueden determinar tendencias en el comportamiento de los

individuos.

Estos factores tienen la caracteristica particular de que la mayoria se
mantiene relativamente estable a lo largo de la vida de una persona. Pero en el
caso de que alguno de estos cambie (a excepcion de la edad por ser un
proceso evolutivo) el individuo entra en un drastico y complicado proceso que

puede variar de manera sorprendente sus costumbres y modos de consumo.

3.2.- Factores psicolégicos

De muchos de estos factores también ya se ha hecho referencia, Lamb
et al (2002) dicen que estos son “(...) los que utilizan los consumidores para
interactuar con su mundo; son sus herramientas para reconocer sus
sentimientos, reunir y analizar la informacién, formular pensamientos y
opiniones y emprender acciones” (Pag. 169). Entre estos factores se encuentra

la percepcion, la motivacion y el aprendizaje.

La caracteristica principal de estos tres factores es que forman entre
ellos un proceso que el consumidor experimente frecuentemente en su vida
cotidiana. Los autores citados anteriormente explican que en el consumo la
percepcion es la recepcion del estimulo, el reconocimiento de la necesidad.
Luego entraria la motivacion a la accién, el empujén que lleva al consumidor a
tomar una decisién y finalmente el aprendizaje que se ve tanto en el proceso de
biusqueda y evaluacion de la informacibn como en el comportamiento

postcompra.

3.3.- Factores culturales

Influencian de la manera mas amplia la toma de decision y estan

conformados por:
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e La cultura: “conjunto de valores, normas, actitudes y otros
simbolos significativos que moldean la conducta humana y los artefactos
productos de esa conducta que se transmiten de una generacién a otra”
(Lamb et al 2002, Pag. 152). Dependiendo de la cultura a la que pertenezca
un ser humano tendrd determinados patrones de conducta basicos que
después serdn moldeados por todos los otros factores influyentes hasta

convertirse en un patron mas especifico.

e La subcultura: es la subdivision de la cultura y esta compuesta por
un grupo de individuos que comparte de manera casi homogénea su
cultura, es decir, que sus creencias de todo tipo y sus condiciones
demogréaficas son muy similares.

e Clase social: es un grupo mucho mas reducido de personas y
tiene que ver con el sistema de clases sociales que se establece en cada
pais. Normalmente se habla de un grupo de personas que se asemejan en
su estatus y nivel econémico. Este elemento es determinante en la compra
segun indican los autores, pues el nivel de pertenencia, cuando se habla de

una clase social, es mucho mas elevado que el de la cultura o subcultura.

En Venezuela las clases sociales se clasifican de manera general en
A,B,C,.D y E. Donde A, es la clase mas alta, B la clase media alta, C la
clase media, D, la clase media baja y la E la clase mas baja. Muchas
organizaciones determinan estas clases con indicadores diferentes y en
ocasiones hasta las subdividen. Para esta investigacion se considerara

la clase social segun la zona de residencia.

3.4.- Factores sociales

Estos hacen referencia, principalmente, a las interacciones que se

realizan entre el consumidor y sus grupos de referencia. Este punto es uno de
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los que proporcionan mas informacién a los mercaddlogos ya que es el mas

cercano al consumidor y tangible.

De manera general los grupos “(...) son estructuras sociales muy
importantes, porque transmiten, ensefian y mantienen las normas, creencias,
valores y actitudes de la cultura, subcultura y de las clases sociales.” (Hugo
Schnake Ayechu, 1988, Pag. 163)

La caracteristica mas importante de un grupo es la interaccion constate,
de cualquier tipo, que hace que unos grupos se distingan de otros y no se
confunda con simples conjuntos de individuos. Segun Schnake Ayechu (1988)
los grupos se clasifican “con base en el grado de intimidad de las interacciones
y comunicaciones en grupos primarios y secundarios, y en grupos formales e
informales de acuerdo con los requisitos para ingresar y con la estructura de

los miembros” (Pag. 164).

Los grupos primarios son muy pequefios y se caracterizan porque su
interaccion es frecuente y cara a cara. Los secundarios son conjuntos sociales

gue interactian mucho menos y de forma menos intima.

Los grupos formales son aquellos que son bien detallados y especificos
en su estructura y requisitos de ingreso. Los informales, de manera contraria,
no tienen estructura, simplemente se forman en pro de un interés, la intencién
es que los miembros satisfagan alguna necesidad de interaccion. Estos ultimos

se forman de manera casi coincidencial y no tienen permanencia en el tiempo.

3.5.- Grupos de referencia

Dependiendo de las caracteristicas de los individuos y sus intereses
cualquiera de estos grupos puede constituir un grupo de referencia, entendidos
estos como “(...) aquellos que sirven como un marco de referencia para los

individuos en sus decisiones” (Schiffman y Kanuk, 1991, Pag. 379).
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La clasificacion de los grupos de referencia la explican Lamb et al
(2002) al definir dos tipos principales, los grupos de referencia directos y los
indirectos. Los primeros son aquellos con los cuales el individuo tiene
interaccion directa (como cualquiera de los explicados anteriormente), los
segundos son aquellos a los que el consumidor no pertenece pero siente un
deseo de pertenencia que motiva en cierta medida su conducta. Entonces los

grupos de referencia pueden ser hasta ficticios o simbdlicos.

3.6.- La familia

Entre los grupos de referencia de un individuo uno de los mas
importantes es la familia, pues es uno de los grupos con los que mas interactia
y dentro del cual constantemente se toman dediciones de compra. Schiffman y
Kanuk (1991) definen la familia como “dos o mas personas relacionadas por
sangre, matrimonio o por adopcién y que residen conjuntamente” (Pag. 402).
En lineas generales lo que caracteriza a la familia es el hecho de que sus
integrantes viven juntos y constantemente interactian para satisfacer sus

necesidades.

Estos dos autores también hablan de las funciones basicas de la familia
gue son: prestar bienestar econémico, apoyo emocional, un estilo de vida
conveniente (dentro del cual se encuentra desde la educacién hasta la

recreacion) y la socializacion de la infancia.



CAPITULO Il

MARCO REFERENCIAL

1.- Los campamentos

En el afio 2005, Luis Enrique Palacios, director del campamento La
Llanada publicé, con la ayuda y colaboracion de todos los integrantes de la
Asociacion Venezolana de Campamentos, el primer y Unico (hasta ahora) libro
sobre campamentos que existe en Venezuela, llamado Seriamente divertido.
Esta publicacion serd por tanto la principal base teodrica de este marco

referencial.
1.1- ;Qué es un campamento?

El término campamento, es utilizado a lo largo de la historia para un sin
fin de cosas, como por ejemplo el lugar donde se arman las carpas en una
excusion. Pero en este caso se refiere, en lineas generales, a unas
instalaciones donde un grupo de nifios pasan una temporada guiados por
personal especializado. Palacios (2005), afirma que realmente un campamento
es mucho mas que eso, pues conjuga una serie de caracteristicas que lo
convierten en una experiencia de vida, educativa y formativa que permite al

acampante vivir una independencia en contacto con la naturaleza.
1.2.- Tipos de Campamentos

Existe tanta variedad de campamentos que podrian clasificarse de

muchas formas, pero Palacios (2005) principalmente las dividen en dos:
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o« Campamento de verano (summer camp): “son instalaciones fijas
localizadas usualmente lejos de los centros urbanos, dotadas de mudltiples
servicios recreativos donde los acampantes pasan una temporada
completa, acompafados por guias entrenados para llevar adelante un
programa recreativo educativo” (Palacios, 2005, Pag. 12). La duracién de un
campamento de verano puede variar desde una hasta ocho semanas,

siendo lo mas frecuente en Venezuela la de dos semanas.

Estos campamentos pueden ser mixtos o separados por sexo. Las
edades permitidas de los acampamtes suelen estar entre los 6 y los 16
afios. Lo mas comun en un campamento de verano es que durante todo el
periodo de la temporada los nifios permanezcan en las instalaciones del
campamento, pero en ocasiones se organiza uno o dos paseos en los

alrededores del mismo.

Para el afio 2006 un campamento de verano en Venezuela cuesta en
promedio entre 800.000 y 1.200.000 de Bolivares (entre 370 y 550 ddlares a
cambio oficial) por semana. Dependiendo de las instalaciones, los servicios

y las actividades que ofrezca el campamento.

o« Campamentos diarios (day camp): esta modalidad se caracteriza
porgue los nifios no se quedan a dormir dentro de las instalaciones del
campamento. De hecho, existen muchos de estos campamentos que no
tienen instalaciones sino un punto de encuentro, desde donde diariamente
parten a diferentes paseos. Para facilitar el transporte, los day camps suelen

guedar muy cerca de la ciudad y hasta dentro de la misma.

De igual manera que los campamentos de verano, los diarios pueden ser
mixto o por sexo. Su duracién normalmente es semanal (de lunes a viernes)
aunqgue los nifios tienen la posibilidad de inscribirse por varias semanas

consecutivas, lo que obliga a los directores de esta modalidad a disefar
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planes diferentes cada semana. La edades de los acampametes en este

caso van desde los 2 hasta los 16 afos.

Ademas de estas dos modalidades, que basicamente se clasifican por el
tiempo que el nifio pasa en el campamento. Palacios (2005) habla de los
programas especiales, los cuales pueden ser con o0 sin pernocta, y se
caracterizan por dirigirse a un grupo muy especifico de nifios. Estos programas
son los conocidos también como campamentos especializados. Se pueden
encontrar entre estos: campamentos especiales para nifios de determinada
enfermedad, para los amantes de algun deporte que quieran aprender mas
sobre el mismo o a grupos de edades limitadas (por ejemplo campamentos

para adolescentes).

Otra distincion que se puede hacer en los campamentos se refiere al
origen del grupo de nifios que lo conforma. De aqui se extraen dos opciones:
los campamentos corporativos o los particulares. Los primeros estan formados
por los hijos de los empleados de una compafia especifica, son pagados por la
empresa y son exclusivos, es decir, durante una temporada corporativa los
nifos solo interactian con los hijos de los compafieros de trabajo de sus
padres. Los campamentos particulares son los que tienen inscripciones
individuales, es decir cada padre o madre inscribe a sus hijos por separado y

se forma un grupo heterogéneo de acampantes.

Para informarse sobre las diferentes opciones de campamentos que
ofrece Venezuela, un padre puede recurrir a las paginas de internet de los
mismos. A las guias de la Asociacion Venezolana de Campamentos, las

Paginas Amarillas o las propias oficinas de las empresas de recreacion.

1.3.- La historia de los campamentos

La tradicion de campamentos en el mundo, como indica, Palacios

(2005), tienen mas de 140 afios y se origind con los Boy Scouts y la YMCA en
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los Estados Unidos, siendo este el pais que en la actualidad cuenta con la
mayor gama de campamentos y que se caracterizan por su alta capacidad de

acampametes.

No sélo en Estados Unidos existe una tradicion de Campamentos,
muchos paises como Canadd, Mexico, Japén y Rusia, son potencias mundiales
en cuanto a campamentos infantiles. Por lo que es comun que estos conformen
asociaciones y se reunan para intercambiar informacién, conocimientos y

experiencias.

En Venezuela la actividad campamentil se inicia con los mismos dos
impulsores que en EE.UU. en el afio 1850, pero no es hasta 1973 cuando nace
el primer campamento privado del pais. EI gran momento de los campamentos
venezolanos fue en los afios 80, cuando la devaluacion impide a los padres
llevar la préactica a la que estaban acostumbrados “Anteriormente muchas
familias con recursos enviaban a sus hijos a Norteamérica para que
aprendieran inglés y vivieran la experiencia de campamentos” (Palacios, 2005,
P&ag.20). De esta forma, la demanda aumenta en el pais y comienzan a crearse

nuevos campamentos.

Hoy en dia, el movimiento campamentil en Venezuela esta consolidado y
se registran mas de 100 empresas que lo practican. Una importante muestra
del gran avance se nota en el aumento de la capacidad de acampantes de

muchos cam pamentos.

2.- La Asociacion Venezolana de Campamentos

Como consecuencia del crecimiento de la industria campamentil en
Venezuela se funda en 1988 la Asociacidbn Venezolana de Campamentos
(A.V.C.). Esta institucibn agrupa una gran cantidad de campamentos

vacasionales para nifios, “Pretende la profesionalizacion de sus campamentos
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afiliados y sugiere a sus directores el cumplimiento de sus estandares, normas

y codigo de ética.” (http://www.asovencamp.net, Home).

Como indica en su pagina de Internet, los lineamientos de calidad que
propone la A.V.C. estdn enmarcados en cinco categorias principales:
instalaciones, administracion, personal, prevencion y salud, y programacion.
Ademas de asegurarse de que sus miembros respeten las normas legales que
regulan la actividad campamentil en el pais. La intencién de la A.V.C. es velar
por el bienestar de los campistas y otorgar un sello de garantia que reduzca los

temores de los padres a la hora de seleccionar un campamento para sus hijos.

Actualmente en la A.V.C. estan inscritos veintitrés campamentos. La lista
de los inscritos en esta asociacion se presenta a continuacion y fue extraida de

http://www.asovencamp.net:

Figura 1: Campamentos inscritos en la A.V.C.

Campamento Directos Ubicacién Paguina de Internet
CASA DE CAMPO | Daniella Valenzuela Yumare, www.campamentocasadecampo.com
Yaracuy
FADI Ma. Inés Silva Caracas, D.C. No tiene
GRANJA BOCONO Maria Auxiliadora de Bocono, Trujillo www.campamentobocono.com
Fuentes
GUIAS SCouT . . No tiene
DE VENEZUELA Solange Bautista Curupao, Miranda
HIAWATHA Carole Bosch Caéaéas, www.campamentohiawatha.com.ve
JHAKUNNA No tiene
MATTATA Oscar Oyer Recreadores
LA COLMENA Jorge E. Arias G. Camatagua, Aragua www.lacolmena.net
LA ENCANTADA Chichu Olalde El JIL:J)ngmto, www.campamentolaencantada.com
LA ESCONDIDA Maleny Vivas Caucagua, Miranda www.la-escondida.com
LA LLANADA/ LA Juan Carlos Guinand Acarigua, Portuguesa/ www.lallanada.com
PLAYA Caruao, Vargas
LAGUNAZO Eliana Lopez de Tinaquillo, Cojedes www.lagunazo.com
Acedo
Carla Ledn de No tiene
LAS AVES Maragall / Laura Caracas
Perez de Gil
LOS CRISTALES Alejand\r(lgsel:aga de Barquisimeto, Lara www.loscristales.com.ve
Gonzalo Veloz, . www.miguarimba.com
MI GUARIMBA Eduardo Behrens Nirgua, Yaracuy
NAVAJIVAN Beatriz Lesseur Nirgua, Yaracuy www.campamentonavajivan.com
RANITA Anita Agé”)gRuben Morrocoy - Falcon Www.campamentoranita.com.ve
RINCON GRANDE | Pedro Paredes Turmero, Aragua www.rincongrande.com
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Campamento Directos Ubicacioén Paguina de Internet
TERECAY Odet_te Reggeti y Hato Terecay, Guarico www.campamentoterecay.com
Lucisol Ravelo
VIAJES DE . www.viajedecolores.com
COLORES Marta Bravo Agencia - Recreadores
GORDONS Belén Falkenhagen Caracas, D.C www.gordonsfarm.com
FARM
KEREGUA Garib Dow Q. Tejero, Monagas www.kereguacamp.com.ve
LA GUARIDA Zory Gonzélez Los I_vlartmez, www.la-guarida.net
Miranda
LA VAQUERA Hermann Caprlles Guarda}tl_najas, www.lavaguera.org
Ana |. Capriles Guarico

De estos veintitrés campamentos inscritos son dieciséis los que ofrecen
el servicio de campamento de verano. Para fines de esta investigacion se
entregé por medio de la A.V.C. una carta a estos dieciséis campamentos

explicandoles sobre la investigacion y solicitdndoles su ayuda y colaboracion.

3.- Los campamentos a investigar

Los campamentos que se mostraron interesados, y que seran por ende,

los que se manejen en este estudio son:

3.1.-Campamento Terecay: en www.campamentoterecay.com indican

que fue fundado en 1995 por Odette Reggeti y Lucisol Ravelo. Esta ubicando
en el estado Guarico. Cuenta con una finca de 200Has de extension
reconocida por la cria de bufalos de agua para la produccion de carne y leche.
Tiene en sus instalaciones grandes areas verdes, una laguna, canchas

deportivas y sistemas de cuerda.

Entre las actividades que ofrece Terecay se encuentra una amplia gama
de deportes como: fatbol, voleibol, ultimate, béisbol, basquetbol, frontdn, ping
pong, tiro al blanco, arco y flecha, natacién, canotaje, bicicleta, caballos, rapel y
escalada. Ademas realizan juegos ecoldgicos y recreativos, actividades de
reconocimiento de la fauna, ordefio de vacas y fabricacion de queso. En

Terecay los nifios realizan una visita a una reserva de animales en extincion.

La idea principal de Terecay es que los nifios aprendan compartiendo
con la naturaleza, el contacto con el ambiente es el principal elemento de

formacion dentro de este campamento.
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3.2.- Giga Camp: este campamento no esta inscrito como tal en la
A.V.C. porque forma parte del Campamento La Escondida, ya que se lleva
acabo en las instalaciones de este y con los guias y coordinadores del mismo.
La razon por la cual este campamento se trabajo por separado es que sus
directores son los duefios de Giga Sports Service, Gustavo Suriani, Javier
Alonzo y Unai Urresti, empresa encargada de asesoria deportiva. Giga Camp
es entonces el producto de una asociacion estratégica entre esta compafiia y
La Escondida para llevar a cabo un campamento de verano especializado,
dedicado a la educacién de los nifios con respecto al futbol. Este campamento
tienen oficinas separadas a La Escondida y lleva a cabo desde las mismas sus
inscripciones, por lo que son ellos los que manejan directamente a los padres

en el proceso de toma de decision.

En este campamento se dedica la mayor parte del tiempo al
entrenamiento de los nifios tanto en fisica como en tactica para realizar el

deporte del futbol. Giga camp cuenta con entrenadores especiales para eso.

Ademas del entrenamiento futbolistico los nifios tienen tiempo de
esparcimiento donde llevan a cabo muchas de las actividades que el

Campamento La Escondida ofrece.

Este campamento es muy importante porque actualmente es el Unico
dentro del pais que ofrece una actividad deportiva especializada en un
campamento de pernocta. Su temporada de este afio se llevara a cabo del 13

al 26 de Agosto y se admiten nifios y nifias desde 8 hasta 17 afos de edad.

3.3.- Campamento La Escondida: de www.la-escondida.com_se extrae

gue este campamento fue fundado en 1985 por Maria Elena Vivas. Hoy en dia
es dirigido por su fundadora, su esposo Flavio Numérico y su hijo Ignacio
Rivas. Esta ubicado en la Mesa de Urape en la carretera Caucagua —
Higuerote. En cuanto a instalaciones cuenta con amplias areas verdes, campo

de futbol profesional, cancha de usos multiples, cancha de voleibol, piscina,
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sistema de cuerdas altas, pared de escalada, una laguna interna pequefia y
una grande que forma parte de la urbanizacion. Todas las cabafias de este

campamento estan equipadas con aire acondicionado.

Entre las actividades que se realizan en La Escondida destacan los
paseos a caballo, el canotaje, los deportes extremos en sistemas de cuerdas,
manualidades, arco y flecha, tiro con rifles de aire, natacion, todo tipo de

deportes, teatro y juegos recreacionales.

Este campamento esta orientado a fomentar entre sus acampantes el
respeto por las diferencias y de esta forma permitir que cada nifio se desarrolle

segun sus gustos, preferencias y habilidades.

3.4.- Campamento Lagunazo: en www.lagunazo.con indican que fue

fundado por Alberto Acedo y Fernando LoOpez, en 1994. Se encuentra en
Tinaquillo, Estado Cojedes. Sus instalaciones son hoy en dia una de las mas
equipadas del pais, cuenta con una gran laguna donde ofrece actividades de
natacion, canotaje y esqui acuatico. Tiene también amplias areas verdes para
llevar acabo juegos recreativos, manualidades, bailes, cantos y deportes en
general. Cuenta con varios sistemas de cuerda para deportes extremos, piscina

y cancha de tenis. Sus cabafias estan todas equipadas con aire acondicionado.

Lagunazo se orienta a la realizacibn de actividades en grupo que
eduquen al nifio en cuanto a la convivencia y el trabajo en equipo. Ensefia a los

nifos a convivir de manera amena con otros.



CAPITULO IlI

METODO

1.- El problema

Este estudio pretende investigar la conducta del consumidor de
campamentos de verano en Venezuela, desde el punto de vista de la
motivacion de compra y el proceso de toma de decision. Especificamente para
determinar qué los lleva a comprar y qué es lo que quieren o esperan del

servicio que seleccionan.
2.- Objetivos de la investigacion
2.1.- Objetivo General
Identificar los elementos que intervienen en el proceso de toma de
decision de compra que llevan a cabo los padres residentes en Caracas
cuando seleccionan un campamento de verano en Venezuela para sus hijos.
2.2.- Objetivos especificos
« Explorar la percepcion que tiene los expertos en campamentos de
verano sobre los elementos mas relevantes que intervienen en el proceso

de toma de decision de compra que llevan a cabo los padres.

e Identificar los elementos que motivan a los padres residentes en

Caracas a enviar a sus hijos para un campamento de verano en Venezuela.
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e Identificar los elementos que consideran los padres residentes en
Caracas a la hora de seleccionar un campamento de verano en Venezuela

para sus hijos.

e Identificar los elementos que intervienen en el proceso de

busqueda de informacién que llevan a cabo los padres.

e Identificar los elementos individuales que influyen en el proceso

de toma de decision de compra que llevan a cabo los padres.

e Identificar los elementos que motivan a los padres residentes en
Caracas a enviar de nuevo a sus hijos a un campamento de verano en

Venezuela.

3.- Pregunta de investigacion

¢, Cudles son los elementos que intervienen en el proceso de toma de
decision de compra que llevan a cabo los padres residentes en Caracas,

cuando seleccionan un campamento de verano en Venezuela para sus hijos?

4.- Tipo de investigacion

Segun Ronald M. Weiers esta investigacion puede clasificarse por su
profundidad como exploratoria, ya que el area de los campamentos en
Venezuela ha sido muy poco (de hecho casi nada) investigada. Este estudio
pretende dar los primeros pasos dentro de la investigacion en el area, generar
algunas aproximaciones y proponer tendencias. Weiers (1986) indica que
“(...) la meta de este tipo de estudios no consiste en encontrar respuestas, sino
mas bien en reunir ideas e informacion sobre el problema y sus soluciones

posibles” (Pag. 65)
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Segun su propésito esta investigacion es basica pues la intencion es

mejorar, ampliar y generar conocimientos sobre el problema.

En cuanto al alcance temporal esta investigacion es transversal, ya que
analiza el proceso de toma de decision de compra que realizan los padres para

seleccionar un campamento en la actualidad y no su evolucion en el tiempo.

5.- Disefo de lainvestigacion

El disefio de esta investigacion es no experimental, pues como indican
Kerlinger y Lee (2002) este tipo de investigacion se refiere a “la busqueda
empirica y sistematica en la que el cientifico no posee control directo de las
variables independientes, debido a que sus manifestaciones ya han ocurrido o

a que son inherentemente no manipulables” (p. 504).

Este estudio se llevo a cabo en dos partes:

e Fase 1. entrevistas a expertos. En esta etapa se recolectd
informacion sobre cuales creen los expertos que son los elementos que
intervienen en el proceso de toma de decision de los padres cuando
seleccionan un campamento para sus hijos. Como indica Weiers (1986) “En
nuestra calidad de investigadores exploratorios, siempre podemos sacar
partido de los consejos y orientaciones de los que tienen experiencia en el

asunto que estamos analizando”(pag. 66)

Los resultados obtenidos en esta fase se utilizaron para disefar el
instrumento de la fase 2, ya que no existe mucha informacion sobre la
industria campamentil en Venezuela se le preguntd a los expertos acerca

del tema, para luego interrogar a los padres.
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« Fase 2: encuestas a padres. En esta etapa se contactd
directamente al objeto de estudio principal de la investigacion: los padres;
para recolectar informacion sobre los elementos que intervienen en el
proceso de toma de decision, que este lleva a cabo, sobre campamentos de

verano.

6.- Operacionalizacion de objetivos de la investigacion

6.1.- Operacionalizacion de objetivos fase 1

Objetivo Dimensién Indicadores Item Instrumento Fuentes
Explorar la Elementos Necesidades ¢Cuédles son las Entrevista no Expertos en
percepcion que | que motivan la necesidades que estructurada campamentos
tienen los compra motivan a un padre
expertos en a enviar a su hijo a
campamentos un campamento?
de verano
sobre los Deseos ¢ Cudles son los
elementos mas deseos que
relevantes que motivan a un padre
intervienen en a llevar a su hijo a
el proceso de un campamento?
toma de
decision de Elementos Racionales ¢ Cudles son los
compra que que elementos
llevan a cabo consideran racionales que
los padres. los padres consideran los

padres sobre un
campamento?
Emotivos Cuédles son los
elementos
emotivos que
consideran los
padres sobre un
campamento?
Busqueda de Fuentes A qué fuentes
informacion tienen accesos los
padres para buscar
informacion sobre
campamentos?
Recompra Volver a ¢Porqué un padre
adquirir el manda a su hijo a
mismo un mismo
servicio campamento?
¢ Porqué un padre
Cambiar de cambia el
servicio campamento?




40

Capitulo 1l Método
Operacionalizacion de objetivos fase 2
Objetivo Dimensién Indicadores Item Instrumento Fuentes
Identificar los Evaluando en una Entrevista Padres residentes
elementos que escala del 1 al 4, telefénica en Caracas
motivan a los donde el 4 es estructurada
padres totalmente de
residentes en acuerdoyelles
Caracas a totalmente en
enviar a sus desacuerdo
hijos para un
campamento de Yo mandé a mi hijo
verano en a un campamento
Venezuela. para...
Necesidades Actividad y Mantenerlo activo
distraccion durante las
vacaciones
No dejarlo solo en
casa mientras me
iba a trabajar
Educacion Crear su
independencia
Deseos Diversion Que se divierta en
las vacaciones
Aprendizaje Que aprendiera

Socializacién

Comprender y
complacer al nifio

Privacidad o
descanso

Naturaleza y
medio ambiente

algo nuevo en
vacaciones

Que obtuviera
crecimiento
personal

Que socializara
con otros nifios o
con la familia

Complacerlo
porque él queria ir
a un campamento

Tener un tiempo yo
solo o con mi
pareja

Que tuviera un
contacto con la
naturaleza
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Objetivo Dimension Indicadores Item Instrumento Fuentes
Identificar los Evaluando del 1 al 4 | Entrevista Padres residentes en
elementos que donde el 1 telefénica Caracas
consideran los representa ninguna estructurada
padres importanciay el 4
residentes en mucha importancia.
Caracas a la
hora de Elementos Actividades Las actividades que
seleccionar un racionales ofrece el
campamento de campamento
verano en
Venezuela para Salud Servicios médicos
sus hijos.
Alimentacion
Trasporte Servicio de
transporte
Costos Precio
Fecha y duracion Fecha y duracion
Instalaciones Instalacion del
campamento

Ubicacion y clima

Seguridad de las
instalaciones

Elemento Diversion Que sea divertido
emotivos para su hijo
Personal Cémo es el personal

gue atiende a los
nifios y de donde
sale

Cuidado Que cuiden fisica y
emocionalmente al
su hijo

Que le den atencion
personalizada a su

hijo
Aprendizaje Que su hijo pueda
aprender algo en el
campamento
Socializaciéon Cantidad y edades

de los nifios con los
que va a compartir
su hijo

Que su hijo tenga
oportunidad de
adaptarse

Cémo y con quien
duermen los nifios

Comunicacion Que exista la
posibilidad de
comunicarse con su
hijo
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Objetivo Dimension Indicadores Item Instrumento Fuentes
Identificar los Fuentes de Internas ¢ Qué sabia usted de | Entrevista Padres residentes en
elementos que informacion campamentos antes | telefénica Caracas
intervienen en el de haber mandado a | estructurada
proceso de su hijo?
basqueda de
informacion que Externas ¢En donde obtuvo
llevan a cabo los controladas usted informacién
padres sobre
residentes en campamentos?
Caracas para
seleccionar un
campamento de Externas no ¢Le pregunt6 a
verano en controladas alguien sobre el
Venezuela para campamento?
sus hijos. ¢ Qué le pregunt6?
Grupos de ¢A quién le preguntd
referencia usted sobre
campamentos?
¢Enviaria usted a su
hijo a un
campamento del que
nadie le recomendd
o del que no recibié
ninguna referencia?
Comparacion ¢ Comparo usted
entre varios
campamentos?
¢Entre cuantos
campamento realiz6
su comparacién?
Identificar los Edad del padre Edad Entrevista Padres residentes en
elementos telefénica Caracas
individuales que Sexo del padre Sexo estructurada
influyen en el
proceso de toma | Clase social A ¢Zona de Caracas
de decision de del padre B donde reside?
compra que (e}
llevan a cabo los D
padres E
residentes en
Caracas cuando
seleccionan un Estado civil del | Soltero Estado civil
campamento de padre Casado
verano en Divorciado
Venezuela para Concubino
sus hijos. Viudo
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Objetivo Dimension Indicadores Item Instrumento Fuentes
Identificar los Recompra Nivel de ¢ Cudl fue el nivel de | Entrevista Padres residentes en
elementos que desempefio del satisfaccion de sus telefonica Caracas
motivan a los campamento expectativas? estructurada
padres
residentes en
Caracas a enviar Nivel de ¢ Cbémo se siente
de nuevo a sus satisfaccion del usted con respecto
hijos a un padre al campamento?
campamento de
verano en
Venezuela. Nivel de ¢Como se siente su
satisfaccion del hijo con respecto al
hijo campamento?

¢Volveria a mandar
a su hijo a ese

mismo
campamento?
Cambio de Insatisfaccion ¢ Qué podria hacer
servicio que usted mandara
Probar algo a su hijoaun
diferentes campamento

diferente al que ya
Que el nifiovayaa | fue?

donde van sus
amigos

Presupuesto

7.- Muestreo de lainvestigacion

7.1.- Muestreo fase 1: entrevista a expertos

Las unidades de analisis en esta fase fueron expertos en campamento.
A fines de esta investigacion los parametros que se consideraron para

seleccionar a un experto en campamento fueron los siguientes:

« Tres 0 mas afios de experiencia en campamentos de verano en
Venezuela.

e Que trabaje actualmente en un campamento de verano inscrito
en la Asociacién Venezolana de Campamentos.

e« Que ocupe un cargo de coordinador o director en el
campamento en el que trabaja actualmente, ya que estos son los
cargos que tienen contacto directo con los padres en el momento de la

inscripcion de los nifios y son los autorizados para proporcionar informacion.
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La poblacion en esta fase esta conformada por todos los directores y
coordinadores de los campamentos de verano inscritos en la A.V.C que operan
actualmente en Venezuela y que tengan al menos tres afios de experiencia en

esta area.

Para seleccionar los integrantes de la poblacion que serian estudiados
se realizé6 un muestreo no probabilistico por conveniencia del investigador.
Inicialmente se entregé una carta a todos los campamentos de verano de
Venezuela inscritos en la A.V.C, explicAndoles la investigacion e invitdndolos a
participar. De alli en adelante solo aquellos campamentos que tuvieron una
respuesta positiva y que aceptaron participar en las diferentes fases de la

investigacion estan incluidos en la investigacion.

La seleccion de una muestra no probabilistica, como indica Weiers
(1986), “(...) no brinda la oportunidad de determinar la posibilidad de que
determinado elemento de la poblacién haya sido incluido en la muestra. Por tal
razon, no podemos estar seguros de que la muestra sea representantita de la
poblacion.”(pag. 104). Por esta razén no es posible llegar a conclusiones
genéricas. La realizacién de este tipo de muestreo esta motivada por el hecho
de que no fue posible acceder a todos los campamentos de verano inscritos en
la AV.C del pais y como Unicamente se trabajé con los que aceptaron
participar no hubo ninguna determinacion probabilistica de la muestra

seleccionada.

Para esta etapa de la investigacion se contd con la participacion de:
Campamento Terecay, Giga Camp y Campamento La Escondida. Ademas se
obtuvo la colaboracion de expertos provenientes del Campamento Lagunazo,

empresa que solo accedio a participar en esta fase del estudio.

El muestreo por conveniencia se debié a que fueron entrevistados
aquellos expertos que estaban disponibles y al alcance del investigador al

momento de realizar las entrevistas. Por ejemplo en el caso de Giga Camp que
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tan solo tiene tres directores (no maneja la figura del coordinador porque en
sus temporadas trabajan con coordinadores de La Escondida) solamente uno

estaba en el pais durante el mes en el que se realizaron las entrevistas.

El tamafio de la muestra se determind por un muestreo secuencial
donde “(...) el niumero de unidades que va a muestrearse no se escoge de
antemano sino que se determina por una regla de decision.” (Weiers, 1986.
Pag. 104) La regla de decision utilizada fue la saturacién, es decir, se
realizaron entrevistas hasta que el investigador determind que ya todos los

expertos estaban repitiendo cosas parecidas.

La muestra entrevistada estuvo conformada por siete expertos: dos del
Campamento La Escondida, dos del Campamento Terecay, dos del

Campamento Lagunazo y uno de Giga Camp.

7.2.- Muestreo fase 2: encuesta a padres

Las unidades de analisis en esta fase fueron padres que envian a sus
hijos a campamento. A fines de esta investigacion los pardmetros que se
consideraron para seleccionar a un padre de campamento fueron los

siguientes:

o Padre, madre o representante de uno a varios nifios que residan en la
ciudad de Caracas.

o Padre, madre o representante de uno o varios nifilos que haya enviado a
estos a un campamento de verano en Venezuela, que esté inscrito en la A.V.C,
en los afios 2004 o 2005.

La poblacion en esta fase esta conformada entonces por todos los
padres, madres o0 representantes de uno o varios nifios que residan en
Caracas y hayan enviado a sus hijos a un campamento de verano en

Venezuela, que esté inscrito en la A.V.C, en los afios 2004 o 2005.
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Para asegurar el hecho de poder encuestar a padres que hubiese
enviado a sus hijos a campamentos de verano y para facilitar el poder
encontrar a individuos con estas caracteristicas se le solicitd a los
campamento de verano inscritos en la A.V.C, por medio de una carta, que
participaran de la investigacion proporcionando el acceso al investigador a sus
bases de dato (proponiendo el intercambio de informacién por informacion,
pues al terminar la investigacion quienes accedieron a participar tendran total
acceso a los resultados y garantizando la confidencialidad de los datos

proporcionados).

En este caso los campamentos que accedieron a participar de esta fase
de la investigacion fueron: Campamento Terecay, Campamento La Escondida
y Giga Camp. Por esta razén se habla de que en esta etapa se realizé también

un muestreo no probabilistico por conveniencia.

El muestreo es no probabilistico ya que no se pudo acceder a las bases
de datos de todos los campamentos y asi poder aleatorizar. Es por
conveniencia ya que fueron encuestados aquellos padres que fue posible
localizar durante la etapa de encuestas de la investigacion. Ademas de que por
cuestiones de confidencialidad algunas bases de datos no fueron entregadas

por completo al investigador.

El tamafio de la muestra se determiné por un muestreo fijo, el cual “(...)
supone un tamafio previamente establecido de la muestra” (Weiers, 1986. Pag.
103). Las bases de datos con las que se trabajo contenian las siguientes
cantidades de padres que contaban con los pardmetros requeridos:

Campamento terecay 68, Giga Camp 47 y Campamento La Escondida 42

En total se contaba con 157 padres, por lo que se determind una
muestra de 100 padres para alcanzar mas del 60% de las personas a las que

se tenia acceso y para cubrir la posibilidad de que algunos de estos fuesen
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dificiles o imposibles de localizar. El tamafio de la muestra se determind
entonces por conveniencia y alcance, dada la dificultad para contactar a las

unidades de estudio.

Se procuré localizar cantidades similares de padres de cada
campamento, finalmente la muestra encuestada en esta fase estuvo
conformada entonces por: Campamento Terecay 38, Giga Camp 33 y

Campamento La Escondida 29.

8.- Instrumentos de medicién de lainvestigacion

8.1.- Instrumento de medicion fase 1: entrevista a expertos

Para obtener la informacion deseada de los expertos se realiz6 una
entrevista personal semiestructurada. Segun explica Weiers (1986) “La
entrevista personal puede definirse como una conversacion entre el
entrevistador y el respondiente hecha con fines especiales.” (pag 170). Lo
ideal, indica el autor, en el caso de las entrevistas es tener un patron que guie
el camino de la conversacion, pero permitir al entrevistado la posibilidad de que
amplie su punto de vista cuando lo considere conveniente, por esta razén la
entrevista a expertos se disefio de manera semiestructurada para permitir esa
libertad.

Se utilizé este método porque segun afirman Kerlinger y Lee (2002) “la
mejor investigacién por encuesta utiliza la entrevista personal como método
principal.” (Pag. 543). Esta herramienta es muy util y permite obtener mucha

informacion.

8.2.- Descripcion del instrumento de medicion fase 1

En el Anexo A, se puede encontrar una muestra del instrumento utilizado

en esta fase. Al principio de la entrevista se le pidio a los expertos una serie de
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datos personales que solo perseguian confirmar que cumplieran con los
pardmetros requeridos para la muestra y validar su condicion de expertos. La
pregunta sobre los estudios realizados tenia como finalidad dar una idea al
investigador del grado de instruccion del entrevistado para saber como orientar

la entrevista.

Luego de recolectar los datos del experto la entrevista se orientd a
realizar un paseo por las diferentes etapas del proceso de toma de decisidon
compleja, desde el punto de vista del padre que selecciona un campamento de
verano para su hijo. Sobretodo destacando los elementos que intervienen en

este proceso.

Antes de dar inicio a la entrevista se le explic6 a los expertos la
diferencia entre: necesidad, deseos, elementos emotivos y racionales, para
facilitar el curso de la entrevista y obtener toda la informacion que se

necesitaba.

8.3.- Instrumento de medicién fase 2: encuesta a padres

Tomando en cuenta que las herramientas con las que se contaba para
acceder a los padres eran las bases de datos de los campamentos que
participaban en esta etapa de la investigacion, el mejor método para realizar las
encuestas era via telefénica. Segun explica Weiers (1986) este tipo de
entrevista es una modalidad de la personal que utiliza el teléfono como medio
de comunicaciéon entre el encuestado y el encuestador, pero en este caso el

meétodo resta la posibilidad de interpretar el leguaje corporal del entrevistado.

Weiers (1986) indica que una de las desventajas mas grandes que tiene
este instrumento es que al invadir el hogar o trabajo del entrevistado, este
puede llegar a incomodarse y contestar de mala manera, o simplemente
negarse a contestar las preguntas que se le realicen. Pero de igual forma el

autor afirma que la ventaja principal es que permite al investigador localizar a
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personas especificas a un bajo costo, pero a diferencia de la entrevista
personal, la encuesta telefénica debe ser sencilla, corta y precisa, porque de lo

contrario el medio se torna muy incbmodo.

La encuesta telefonica que se les realiz6 a los padres fue estructurada,
es decir, que las preguntas estaban previamente determinadas y las

respuestas de los entrevistados estaban limitadas solamente a contestar estas.

8.4.- Descripcion del instrumento de medicién fase 2

En el Anexo B se puede encontrar una muestra del instrumento utilizado

en esta fase de la investigacion.

Edad, sexo, zona de caracas en la que reside y estado civil
(preguntas a,b,c y d respectivamente): Inicialmente se recolectd una serie
de datos personales del padre para realizar un perfil y determinar algunos
elementos individuales que pudieran intervenir en el proceso de toma de

decision.

La variable estrato socioeconémico se identificd preguntando la zona de
residencia segun el clasificador de urbanizaciones utilizado por la Licenciada

Cora Urrea y proporcionado por la profesora Eugenia Canorea (Anexo C)

La primera pregunta consta de 10 afirmaciones donde el padre
evalu6o del 1 al 4 su nivel de acuerdo con las mismas (Qué tan de
acuerdo esta con las siguientes afirmaciones en una escala del 1 al
4,donde el 1 representa totalmente en desacuerdo y el 4 totalmente de
acuerdo. Yo mandé a mi hijo a un campamento para...): en esta pregunta
se incluyeron los diez elementos que segun los expertos motivan a los padres
residentes en caracas a enviar a sus hijos a un campamento de verano en
Venezuela. La intencion con esta pregunta fue abarcar el primer paso del

proceso de toma de decision e identificar cuales elementos intervienen en este.
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La escala utilizada fue de numeros pares para evitar que en caso de
indecision los entrevistados tiendan a nimero medios y no plasmen ninguna

tendencia.

La pregunta 2 consta de 18 elementos que los padres evaluaron del
1 al 4 segun su importancia (Que tan importantes fueron para usted estos
elementos a la hora de seleccionar el campamento al que enviaria a su
hijo, en una escala del 1 al 4 donde el 1 no representa ninguna
importancia y el 4 mucha importancia): en esta pregunta se incluyeron los
dieciocho elementos que segun los expertos son importantes para los padres
residentes en caracas a la hora de seleccionar un campamento de verano en
Venezuela para sus hijos. La intencién de esta pregunta fue abarcar la etapa
de seleccion de alternativas, determinando cuales son los elementos mas
importantes para los padres y qué debe tener un campamento para que ellos lo
consideren entre sus opciones.

De igual manera que en la pregunta anterior, la escala utilizada fue de
nameros pares para evitar que en caso de indecision los entrevistados tiendan

a numero medios y no plasmen ninguna tendencia.

¢ Qué sabia usted de campamentos antes de haber mandado a su
hijo?: con esta pregunta se pretendia indagar en la etapa del proceso de
toma de decision referida a la busqueda de informacion, especificamente a la
basqueda interna, tratando de recuperar algo de la informacion que los
padres tenian en sus cabezas antes de comenzar la comparacion de
alternativas. Esta pregunta era de tipo abierta por lo que no incluia opciones de

respuesta.

¢En donde obtuvo usted informacion sobre campamentos?
Siguiendo con el proceso de busqueda de informacion esta pregunta buscaba
determinar cuales son los medios a los que los padres recurren para
informarse. Las alternativas de respuesta para esta pregunta fueron los medios

de comunicacion nombrados por los expertos.
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¢cLe pregunt6 a alguien sobre campamentos? ¢A quién le pregunto
usted sobre campamentos? ¢Qué le pregunto usted a esa persona sobre
campamentos? Estas tres preguntas tenian la intencion de cerrar con los
medios en los que los padres buscan informacion en relacién a las fuentes no
controladas, es decir, las referencias. Ademas de saber quienes sirven como
medios de comunicacion no controlada, también se buscaba averiguar qué tipo

de informacion solicitan los padres de boca a boca.

¢cComparé usted entre varios campamentos? ¢Entre cuantos
campamento realizO su comparacion? Estas dos preguntas se realizan con
la finalidad de obtener informacion acerca de si los padres residentes en
Caracas realizan una comparacion a la hora de seleccionar un campamento de
verano en Venezuela para su hijo, dado que existen tantas opciones. Para
identificar si el padre comparé entre muchos 0 pocos campamentos se
comparara el numero de opciones que nombren los padres con el total de
campamentos de verano que estan inscritos en la A.V.C. Este proceso es parte

de la etapa de eleccion de alternativas.

¢, Cuél fue el nivel en que el campamento satisfizo sus expectativas?
¢,Como se siente usted con respecto al campamento? ¢(Coémo se siente su
hijo con respecto al campamento? ¢Volveria a mandar a su hijo al
mismo campamento?: para determinar elementos del comportamiento
post compra se realizaron estas preguntas, la intencion fue medir como se
sienten tanto el padre como el hijo con el cumplimiento de expectativas, la
satisfaccion y el desempefio del campamento y determinar como influye esto

en la recompra.

¢, Qué podria hacer que usted mandara a su hijo a un campamento
diferente al que ya fue?: la intencibn que perseguia esta pregunta era

determinar cuales podrian ser los problemas que motivaran a un cambio en el
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servicio, es decir, que podria hacer que un padre recomprara un campamento

de verano para su hijo, pero no continuara con el que compré la vez anterior.

¢Enviaria usted a su hijo a un campamento que nadie le
recomendd o del que no recibié ninguna referencia?: esta pregunta sirvié
para continuar con las ideas del proceso de busqueda de informacion y los
grupos de referencia, pero ampliarlo en el sentido del impacto que este
elemento puede tener en la decision de un padre sobre el campamento al que

enviaré a su hijo.

9.- Validacioén de los instrumentos de la investigacion

Los instrumentos, tanto de la fase 1 como de la fase 2, fueron corregidos

y validados por:

o Profesor Jorge Ezenarro (Profesor de metodologia y estadistica

de la Universidad Catodlica Andrés Bello).

e Maria Eugenia Gandara (Tutora de esta investigacion).

e Profesora Tiziana Polesel (Profesora de mercadeo de la

Universidad Catolica Andés Bello).

10.-Procesamiento de los resultados de la investigacion

10.1.- Procesamiento de los resultados fase 1: entrevistas a expertos

En principié se vaciaron literalmente todas las entrevistas hechas a los

expertos (Anexo D) Luego se procesaron en una matriz de analisis de
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contenido dentro de la cudl se reflejan, agrupados en una columna, los
indicadores y el verbal que satisface el indicador para cada entrevista. Cuando
un entrevistado no nombré nada que hiciera referencia al indicador se dej6 el

recuadro en blanco.

10.2.-Procesamiento de datos fase 2: encuestas a padres

Los resultados de esta etapa fueron vaciados en tablas y gréficas
estadisticas segun el tipo de variable. Todo el vaciado y los célculos se

realizaron con el programa SPSS 10.0:

Datos nominales: se calificaron como este tipo de datos a los obtenidos
como respuestas a las preguntas: sexo, zona de residencia, estado civil y a las
identificadas con los nimeros: 4, 5, 6, 8, 13, 15y 16. Al procesar estos datos
se cred una tabla de frecuencias y porcentaje para determinar en que medida
un dato se presenta mas que el otro dentro de la muestra. Cada pregunta fue

graficada con un grafico de barras simples que muestra los porcentajes.

Datos escalares o numeéricos: se clasificaron cono datos numéricos los
obtenidos como respuesta a las preguntas: edad, 1, 2, 9, 10, 11 y 12. Para
estos datos de igual manera se vaci6 una tabla de frecuencias y porcentajes.
Pero ademés tratandose de valores numéricos se realizaron los siguientes
calculos: media, mediana, moda, desviacion, varianza, curtosis y asimetria.
Para efectos del analisis se utilizaran las definiciones de estos calculos que
hacen K. Hopkins, B. Hopkins y G. Glass (1997):

« Media: es el promedio aritmético, que se calcula sumando las

frecuencias y dividiéndolas entre el nimero de observaciones.

e Mediana: es el punto de equilibrio debajo del cuél cae el 50% de

los valores.
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« Moda: la observacion que ocurre la mayor cantidad de veces, el

dato que mas se repite.

e Varianza: este valor determina el grado de variacion entre los
valores de una muestra. Mientras la varianza sea menor mas homogénea

sera la muestra.

« Desviacion: es la raiz cuadrada de la varianza. También se utiliza
para determinar el grado de dispersion de una muestra. Para efectos de la
interpretacion una muestra es confiable cuando la mayoria de los datos se

ubican una desviacion por debajo y una por encima de la media.

o Curtosis: analiza el grado de concentracion que presentan los
valores alrededor de la zona central de la distribucion. Si el coeficiente de
curtosis es igual a 0 la distribucidbn es mesocurtica (presenta un grado de
concentracién medio alrededor de los valores centrales de la variable), si
es mayor que 0O es una distribucion leptocurtica (presenta un elevado
grado de concentracion alrededor de los valores centrales de la variable) y
si es menor que 0 es una distribucion platicartica: presenta un reducido

grado de concentracién alrededor de los valores centrales de la variable.

« Asimetria: es un calculo que se hace en funcién a la curva normal
y determina como se distribuyen los datos de la muestra es funcién de
cuadn simétrica es la misma. La asimetria negativa indica que las
observaciones tienden a la baja, la positiva indica tendencia hacia la alta y
si la asimetria es 0 la curva es perfecta y la muestra es totalmente
simétrica, es decir que la media, la mediana y la moda coinciden

exactamente.

Todos estos datos fueron graficados con un histograma: segun K.

Hopkins et al (1997) “Un histograma es un grafico de distribucion de
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frecuencias en el que se utilizan barras cuya longitud corresponde a la

frecuencia de observaciones para cada intervalo” (pag. 13).

Datos de preguntas abiertas: los resultados de las preguntas abiertas,
las cuales estan identificadas con los numeros 3, 7 y 14 de la encuesta, fueron
agrupados en categorias segun su similitud y luego procesados como datos
nominales. Todas las respuestas de los padres fueron tomadas en cuenta aun

y cuando tuvieran frecuencias muy bajas.

Correlaciones: luego de analizar los resultados por separados se
llevaron a cabo las correlaciones entre las diferentes variables, para determinar
si existian relaciones significativas importantes entre ellas. Segun conversacion
con el profesor Jorge Ezenarro (comunicacion personal, junio de 2006) se

calcularon los siguientes estadisticos:

Para variables nominales y escalares:

« Coeficiente de chi cuadrado: para este coeficiente es importante
gue todas las respuestas tengan al menos una frecuencia igual o mayor a 5.
En el caso de que mas del 30% de los datos presenten frecuencias
menores a 5 la correlacién no serd significativa. Los valores del coeficiente
de chi cuadrado y del de contingencia deben ser iguales, pues esto confirma

que los resultados son correctos.

« Coeficiente de contingencia: la significacion aproximada de este
valor debe ser menor o igual a 0,05, para que sea valida la correlacion,
pues esto indica que de cada 100 veces que se haga la misma
pregunta, en condiciones similares, se obtendra el mismo resultado ne le
95% de los casos. El valor de este coeficiente indica cuan relacionados
estan los elementos: entre 1 y 3 relacion baja, entre 4 y 6 relaciéon

moderada, entre 7 y 8 relacion moderada alta, mayor a 8 relaciéon alta.
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Aquellas correlaciones que presenten relaciones bajas no seran validas

para esta investigacion.

En el caso de las correlaciones se calcularon con SPSS 10.0 todas las
posibles combinaciones, pero se conservaron y analizaron solo aquellas que

dieron resultados validos y significativos.



CAPITULO IV

DESCRIPCION DE RESULTADOS

Fase 1: descripcion de los resultados de las entrevistas a expertos

Item Ent. 1 Ent. 2 Ent. 3 Ent. 4 Entr. 5 Ent. 6 Ent. 7
Yo envié a
mi hijo aun
campamento
para...
Mantenerlo para que entreteners ara que no distraer al
activo tenga algo e mientras estén sin chamo
durante las que hacer las hacer nada durante
vacaciones durante las | vacaciones en la casa tanto
vacaciones tiempo de
vacaciones
(...)meterlo
enun
campament
o donde
esta, este...
ocupado
todo el
tiempo
No dejarlo que no el padre que no para no que sus el papa
solo en casa | esté solo trabaja tengan con | dejarlos hijos este... esta
mientras mientras necesita quien solos en la estén fuera trabajando
trabajo los papas que el dejarlo en casa de casay y necesita
trabajan chamo, el vacaciones | durante las ellos no que de
muchacho, vacaciones tengan que alguna
pueda estar cuidarlos forma,
en un lugar estando en 6sea, tener
el trabajo donde
dejarlo
Crear su para que saber que necesidad lograr la Pero creo las mamas
independenc | sea mas puede estar | de que el independenc que en sienten que
ia independie | fueradesu | chamo ia del chamo general la estan
ntey casa, tener cree idea es esa, | demasiado
aprenda a su independe poco a pegadas
defenderse | independen | ncia poco ir con el nifiito
solo cia rompiendo (...)para
ese cordén eliminar esa
umbilical situaciéon y
emocional, crear mas
que hay independen
entre ciaen el
padres e chamo
hijos
Que se que el por que su hijo implemente
divierta en chamo se diversion, disfrute las estan
las divierta para que el vacaciones pensando
vacaciones chamo la en que los
pase bien nifiitos van
a divertirse
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Item Ent. 1 Ent. 2 Ent. 3 Ent. 4 Entr. 5 Ent. 6 Ent. 7
Yo envié a
mi hijo aun
campamento
para...
Que aprenda | los papas para que el nifiito no
algo nuevo mandan a aprenda simplement
en los chamos algo e va a jugar
vacaciones para que (...)esta
aprendan aprendiend
fatbol 0 cosas
nuevas
Que obtenga para que el por Digamos es un
crecimiento nifio tenga crecimiento Que hay tiempo
personal su parte de personal una parte donde el
crecimiento del nifiito no
desarrollo simplement
personal e vaajugar
sino que se
esta
formando
como
persona
Que papas relacionars por unién de
socialice con | quieren e con otros familia
otros nifios que los nifios de su
oconla chamos misma
familia socialicen edad
Complacerlo | el mismo que el ellos “mira yo como por
porque él chamo le chamo mismos que | quiero estar | seguir a los
quieriair a pide al presione les digan a en este amigos, él
un papé que para ir sus papas campament | también
campamento | lo mande gue quieren | 0" quiere ir
ir
Pasar tiempo necesidad papas que un papé
yo solo o de estar prefieren necesita
con mi solosenel | irse de viaje vacaciones
pareja verano solos
Que tenga quieren la vida de
contacto con darle a sus campament
la naturaleza hijos un osoel
contacto contacto
con la con la
naturaleza naturaleza
Item Ent. 1 Ent. 2 Ent. 3 Ent. 4 Entr. 5 Ent. 6 Ent. 7
Elementos
importantes
La Las Qué Las Qué tipo de Qué jquévana | Qué cosas
actividades actividades | actividades | actividades | actividades actividades hacer ahi? hacen los
que ofrece el | que puede | hacen que van a hay en el ofrece jQquévaa nifiitos, qué
campamento | hacer el hacer los campament hacer mi actividades
nifio en el nifios 0, quévaa chamo? hay en el
campamen hacer el campament
to chamo 0
Servicios Sobre los: Si tienen Si hay Quién lo va Preguntan ¢qué pasa Si hay un
médicos servicios algin médico a atender si sobre la si mi hijo se | médico
médicos médico y se enferma asistencia enferma o dentro del
seguro médica se cae? campament
0, los
servicios
médicos.
Que si hay
hospitales,
clinicas,
que si
tenemos
como llegar
si pasa

algo.
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Item Ent. 1 Ent. 2 Ent. 3 Ent. 4 Entr. 5 Ent. 6 Ent. 7
Elementos
importantes
Servicio de Sobre los Como es el Como lo
transporte Servicios: traslado trasladan
(...)de
transporte
Alimentacién | Cuantas Por la Qué tal es Qué comen
comidas alimentacié la comida,
les damos nsolo a hay alguna
aldiay veces persona
qué comen | cuando son especializa
los nifios, padres de da a cargo
si tenemos | nifios de la cocina
algan chiquitos
nutricionist | que esla
aysila primera vez
comida es que van
balancead
a
Precio Preguntan El costo Cuéanto También el Lo que es Preguntan
el precio tengo que costo precio cuanto
pagar cuesta
Fechay El tiempo Cuédles son | Primero que Cuanto
duracion de las fechas nada creo tiempo
duracion que la fecha,
del de cuando a
campamen cuando es
to para saber
sile
conviene
Ubicacion y Doénde Dénde esta Dénde Dénde esta
clima queda, ubicado gueda légico ubicado
cémo es el
clima, si
llueve
mucho, si
hace calor
Seguridad Sobre la Si hay También
de las seguridad, seguridad, les
instalacione el acceso, como es la preocupa la
S si es facil el seguridad seguridad
acceso del
campament
0
Instalacién Sobre las Co6mo sol Qué hay en
del cabanas, si las las
campamento tienen aire instalacione instalacione
acondicion S s (...) haya
ado, si cabafas, si
tienen hay piscina,
bafios si hay
caballerizas
, todo eso

pues
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Item Ent. 1 Ent. 2 Ent. 3 Ent. 4 Entr. 5 Ent. 6 Ent. 7
Elementos
importantes
Cémo es el Quiénes El personal | Quiénes Qué Las Preguntan Nos
personal que | vana de guias, van a personas personas quiénes preguntan
atiende alos | cuidaralos | qué de cuidar a van a con las que | estan con si nos
nifios y de nifios, donde sus hijos trabajar con va a estar sus hijos vamos a
donde sale quienes los | sacamos a los chamos, su hijo. Squé es un quedar alla,
van a los guias O6sea Osea el guia? ¢de que silas
entrenar, quiénes son | grado de donde directoras
cémo es el los capacitaci6 | salen esos van a estar
personal, encargados n que guias? todo el
de dénde de quedarse | tienen las ¢qué hacen | tiempo, eso
lo sacamos con ellos personas los guias? les da
gue van a ¢qué hacen | muchisima
cuidar alos | los guias de | seguridad a
nifios suvida? Y los papas,
¢qué hacen | sinosotras
los guias en | nos
las noches? | quedamos,
si estamos
alla todo el
tiempo.
Que cuiden Que le Les da Que el nifio Mas que
fisicamente cuiden bien miedo se vaya por todo se van
al nifio a sus hijos sobretodo ahiy le vaya por la parte
que los a pasar de lo que
nifios algo, Osea la esla
estén solos | seguridad seguridad
y corran fisica del nifio, la
algun también seguridad
riesgo fisica
Que le den El mayor Si su nifiito Darle a su
atencion miedo (...) tiene algin hijo, en
personalizad puede ser problema, funcién de
a al nifio que el guias | sinos las
olapersona | enteramos, | actividades
que va a no nos que hay, lo
estar con él enteramos, que ellos
no le de un lo quieren
trato ayudamos
personal oélvaa
resolver
solo
Que el nifio Que los Siles
pueda chamos se ensefian a
aprender diviertan y utilizar la
algo aprendan brijula, si
les ensefian
anadaroa
pescar
Cantidad y Qué De qué Qué
edades de cantidad de edades a cantidad
los nifios campistas qué edades, tenemos,
con los que tiene por 6sea con cuantos
vaa temporada quien va a nifos
compartir su compartir el llevamos
hijo chamo
Que sea Que los “oquévaa
divertido chamos se hacer que
para el nifio diviertan y mi hijo
aprendan salga feliz?”
Que el nifio El padre El mayor
tenga siempre miedo es
oportunidad tiene miedo que el
de adaptarse de que el chamo no se
nifio caya a adapte, que
tener no encaje en
problemas, el grupo o
que el nifio que lo
no encaje rechacen
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Item Ent. 1 Ent. 2 Ent. 3 Ent. 4 Entr. 5 Ent. 6 Ent. 7
Elementos
importantes
Cémo y con Coémo van Son quién Siduermen | ¢conquién | Cémo
quien a dormir duermen, juntos los va a dormir duermen, si
duerme el los nifios, como varones y y como vaa | nifios con
nifo si duermen | duermen las nifias dormir? nifias, si un
juntos écon guiava a
nifos y cuantos va dormir con
nifias, si a dormir? ellos o
duermen duermen
solos o solos
alguien los
acompafia
Que existala Quiere Si pueden Si pueden Sise “¢.coémo La parte de
posibilidad tener estar en comunicarse | pueden mantengo las
de acceso a contacto con sus comunicar contacto comunicaci
comunicarse comunicars | con ellos, hijos, si hay con ellos y con mi ones, si
con su hijo e con sus c6mo comunicacié | si pueden hijo?” pueden
hijos pueden n directa ver fotos llamar a los
saber de chamos o
su hijoy enviarles
qué esta cartas
pasando
enel
campamen
to
Indicador Ent. 1 Ent. 2 Ent. 3 Ent. 4 Entr. 5 Ent. 6 Ent. 7
Fuentes de Lo que Péagina Como te Internet es Pagina Internet es En Internet,
informacioén mas web, es lo dije la el primero, web, lo principal enla
externas revisan es primero que | péagina la pagina de | revistas, (...) lo que péagina web,
controladas Internet consultany | web, Internet. Los | sobre todo son llaman por
(...) después te pueden volantes que | Espacio revistas, no | teléfono,
nosotros llaman y llamar se reparten Familiar y cualquier mandan
hacemos averiguan directamen | y bueno por | Sala de revista, correos. Ah!
mucha (...)el teala los Espera, perosiuna | Siembre
promocién | periédico, oficinay teléfonos, panfletos tipo sacamos
en radioy revistas, la preguntar, llaman a la repartidos Espacio propaganda
en prensa, radios también oficina pues | en los Familiar en alguna
material algunos colegios o revista, en
POP que anuncios en alguna Espacio
repartimos en revistas otra Familiar o
(...)en familiares verbena en alguna
eventos (...)repartir (...) radios, que sea
escolares volantes entrevistas barata (...)
que en las que hacen
montamos entradas en la radio atendemos
stands de los yenla todas las
colegios television entrevistas
(...)ahlYa en radio
través de
las oficinas
Fuentes de Siempre Ah!Y de Los mas Ah!'Y boca a | Hay papas Le
informacién buscan padre en importante | boca, asi que les preguntan a
externa no alguna padre sesde que le preguntan a conocidos,
controladas referencia, boca a preguntan a | sus amigos amigos,
le boca, otros papas que tienen papas que
preguntan cuando les hijos que ya han
asus preguntan han ido a tenido la
familiares o a otros campament experiencia.
amigos papas o 0s ¢como
que ya han amigos y lefueatu
llevado a ellos les hijo?
sus hijos a recomiend ¢como la
campamen anun pas6?
to, para campamen ¢Qué tal el
saber to campament
cudles son 0?Y por
buenos o ahi se
malos guian
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Indicador Ent. 1 Ent. 2 Ent. 3 Ent. 4 Entr.5 Ent. 6 Ent. 7
No En el caso Hay unos
comparan de que porque
nosotros nos
no creo, conocen
como te van directo
digo ya ati
conocen el
campamen
toy van
por eso
Comparan Van a Si son
poco comparar familias que
segun las ya han
referencias estado en
que campament
tengan, os digamos
mientras que la
mas opciones
referencias son pocas
mas
comparan
Comparan Hoy en dia Si creo que Si, clarol...y | Sison Pero
mucho si compara creo que papas que digamos
comparan bastante, ve | sobretodo ahora es que el
mucho, hay cual es el los papas gue estan publico en
muchas que va aser | que estan enla general si
opciones mejor para mandando posibilidad llama a
el nifio por primera | de hacer varios
vez a su esoolo campament
nifio detectaron 0s
como una
necesidad
()
segurament
evana
tener
mucho més
el esmero
Indicador Ent. 1 Ent. 2 Ent. 3 Ent. 4 Entr. 5 Ent. 6 Ent. 7
De cambio
de servicio
Insatisfaccié | Bueno Porque el Porque la
n porque no nifio no quiere
le gusto tenga esa pasar mejor
cara de 0 porque
felicidad, tuvo una
porgue no mala
haya experiencia,
quedado no le gust6
contento el
campament
o}
Probar algo Por probar Para que el Yo he oido
diferente algo nifio pruebe a papas
diferente a otra cosa que les
ver sile gusta que
gusta mas los chamos
como que
conozcan
otros
campament
0s, que
convivan
como con
diferentes
zonas y los
llevan a
probar otras
cosas
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Indicador Ent. 1 Ent. 2 Ent. 3 Ent. 4 Entr.5 Ent. 6 Ent. 7
De cambio
de servicio
Que el nifio También Para que Tal vez Creo que También
vaya a pasa vayan con porque los estando el puede ser
donde van mucho que | sus amigos amiguitos chamo feliz, | que un
sus amigos los 0 primos también tiene que amiguito
amiguitos estan ser algo vaya a otro
se van yendo a como esos, | campament
juntos a un otro, los una oylo
mismo amigos, o influencia influya a
campamen los importante, cambiar
to compafiero | tal vez de
entonces s un amigo
los papas
mandan al
nifio con
Sus amigos
Falta de Bueno el
dinero precio, que
ya no
tengan para
pagar lo
que
costaba el

afo pasado
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2.-Fase 2: descripcion de los resultados de las encuestas a los padres

2.1.-Elementos individuales

‘Edad del padre’

El dato que méas se repite es 45. El promedio de edad de los padres
encuestados es de 43,52. Las frecuencias méas elevadas se concentran entre
los 40 y 46 afios (aunque 41 y 42 no son edades muy frecuentes en la muestra
(Anexo E: Tabla 1.2 y gréfico 1)

La edad de los padres encuestados tiene una desviacion de 4,258 y una
varianza de 18,131. Los datos presentan una distribucion asimétrica negativa
(-0,028) y segun el coeficiente de curtosis (0,105) es leptocurtica (Anexo E:
Tabla 1.1).

‘Sexo del padre’

El porcentaje de representantes del sexo femenino es de 67% vy el

masculinos de 33%. (Anexo E: tabla 2 y gréfico 2)

‘Estrato socioecondmico del padre’

Un 64% de Ilos padres encuestados pertenecen al estrato
socioeconémico B, es decir, la clase media alta. El resto de la muestra se
distribuye entre las clases Ay C, con un 20% y 16% respectivamente. Ninguno
de los encuestados reside en zonas pertenecientes a las clases mas bajas, es

decir, Dy E (Anexo E: tabla 3 y gréfico 3).
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‘Estado civil del padre’

Un 83% de los encuestados estan casados, mientras que un 15% estan
divorciados. Los estados concubino y viudo solo presentaron un caso, cada uno,

dentro de la muestra (Anexo E: tabla 4 y grafico 4).

2.2.- Motivadores de compra. Yo mandé a mi hijo a un campamento para...

‘Mantenerlo activo durante las vacaciones’

El promedio de acuerdo con esta afirmacion fue de 3,7. Tanto la mediana
como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 5.1). Un 81% de los encuestados
afirmaron estar totalmente de acuerdo con el hecho de que enviaron a sus hijos a
un campamento para mantenerlo activo durante las vacaciones y un 10% estuvo
casi en total acuerdo. Tan solo un 2% y un 7% expresaron estar totalmente o casi
en desacuerdo con esta afirmacion respectivamente (Anexo E: tabla 5.1.1 y gréfica
5.1.1).

Estos datos presentan una desviacién de 0,689 y varianza de 0,475. La
distribucion presenta asimetria negativa (-2,363) y segun el coeficiente de curtosis
(4,898) es leptocurtica (Anexo E: tabla 5.1).

‘No dejarlos solo en casa mientras trabajo’

El promedio de acuerdo con esta afirmacion fue 2,27. La mediana fue 2y la
moda 1 (Anexo E: tabla 5.1).Un 36% de los padres encuestados afirmaron estar
totalmente en desacuerdo con el hecho de que enviaron a sus hijos a un
campamento para no dejarlos solos en casa mientras iban a trabajar y un 22% se
mostré casi totalmente en desacuerdo. Por otro lado un 21% contesté estar
totalmente de acuerdo e igualmente un 21% estar casi totalmente de acuerdo con

esta afirmacion (Anexo E: tabla 5.1.2 y gréfica 5.1.2).
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La desviacién de estos datos fue de 1,162 y la varianza de 0,475. La
distribucion presenta asimetria positiva (0,281) y segun el coeficiente de

curtosis (-1,400) es platicartica (Anexo E: tabla 5.1).

‘Crear su independencia’

El promedio de acuerdo con esta afirmacion fue de 3,62. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 5.1). Un 69% de los
encuestados afirmo estar totalmente de acuerdo con el hecho de que enviaron
a sus hijos a un campamento para crear su independencia y un 24% se
manifestd casi totalmente de acuerdo. Tan solo un 7% indico estar casi en
desacuerdo con la afirmacion mientras que ningun encuestado optd por la total

negativa (Anexo E: tabla 5.1.3 y grafica 5.1.3).

Estos datos presentan una desviacion de 0,616 y varianza de 0,379. La
distribucion presenta asimetria negativa (-1,398) y segun el coeficiente de

curtosis (0,873) es leptocurtica (Anexo E: tabla 5.1).

‘Que se diviertan en vacaciones’

El promedio de acuerdo con esta afirmacion fue de 3,87. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 5.1). En este caso no hubo
ninguna respuesta a favor del total o casi desacuerdo, mientras que un 87% de
los padres encuestados afirmaron estar totalmente de acuerdo con el hecho de
gue enviaron a sus hijos a un campamento para que se divierta en vacaciones
y un 13% indic6 sentirse casi totalmente de acuerdo con esta afirmacion
(Anexo E: tabla 5.1.4 y grafica 5.1.4).

Estos datos presentan una desviacion de 0,338 y varianza de 0,114. La
distribucion presenta asimetria negativa (-2.234) y segun el coeficiente de
curtosis (3,052) es leptocurtica (Anexo E: tabla 5.1).

‘Que aprendiera algo nuevo en las vacaciones’
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El promedio de acuerdo con esta afirmacion fue de 3,35. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 5.1). Un 59% de los padres
encuestados afirmaron estar totalmente de acuerdo con el hecho de que
enviaron a sus hijos a un campamento para que aprendieran algo nuevo en
vacaciones y un 19% se mostr6 casi totalmente de acuerdo con esta
afirmaciéon. Aunque tan solo un 2% de los padres se mostraron totalmente
negativos frente a la afirmacion un 20% muestra estar casi totalmente en

desacuerdo (Anexo E: tabla 5.1.5 y gréfica 5.1.5).

Estos datos presentan una desviacion de 0,869 y varianza de 0,755. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0.939) y segun el coeficiente de

curtosis (-0,491) es platicurtica (Anexo E: tabla 5.1).

‘Que obtuviera crecimiento personal’

El promedio de acuerdo con esta afirmacion fue de 3,95. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 5.2). En este caso no hubo
ninguna respuesta a favor del total o casi desacuerdo. Practicamente todos los
padres encuestados (95%) afirmaron estar totalmente de acuerdo con el hecho
de que enviaron a sus hijos a un campamento para que obtuviera crecimiento
personal y el 5% restante indicO sentirse casi totalmente de acuerdo con esta

afirmacién (Anexo E: tabla 5.2.1 y grafica 5.2.1).
Estos datos presentan una desviacion de 0,219 y varianza de 0,048. La

distribucion presenta asimetria negativa (-4,193) y segun el coeficiente de

curtosis (15,896) es leptocurtica (Anexo E: tabla 5.2).

‘Que socializara con otros nifios o con la familia’
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El promedio de acuerdo con esta afirmacion fue de 3,81. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 5.2). Una mayoria del 84% de
los encuestados afirmd estar totalmente de acuerdo con el hecho de que
enviaron a sus hijos a un campamento para que socializara con otros nifios o
con la familia y un 13% se manifesté casi totalmente de acuerdo. Tan solo un
3% indico estar casi en desacuerdo con la afirmacion mientras que ningun

encuestado opto por la total negativa (Anexo E: tabla 5.2.2 y grafica 5.2.2).

Estos datos presentan una desviacion de 0,465 y varianza de 0,216. La
distribucion presenta asimetria negativa (-2,476) y segun el coeficiente de

curtosis (5,621) es leptocurtica (Anexo E: tabla 5.2).

‘Complacerlo porque el queria ir a un campamento’

El promedio de acuerdo con esta afirmacién fue de 2,56. Tanto la
mediana como la moda fueron 3 (Anexo E: tabla 5.2). Un 37% de los padres
encuestados afirmaron estar casi totalmente de acuerdo con el hecho de que
enviaron a sus hijos a un campamento para complacerlos porque querian ir y
un 22% se mostré totalmente de acuerdo, un 25% contest6 estar totalmente en
desacuerdo y 16% estar casi totalmente en desacuerdo con esta afirmacion.
(Anexo E: tabla 5.2.3 y gréafica 5.2.3).

Estos datos presentan una desviacion de 1.095 y varianza 1,198. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0.227) y segun el coeficiente de

curtosis (-1,258) es platicurtica (Anexo E: tabla 5.2).
‘Tener un tiempo yo solo o con mi pareja’
El promedio de acuerdo con esta afirmacion fue de 2,04. La mediana fue

2 y la moda 1 (Anexo E: tabla 5.2). Un 36 % de los padres encuestados

afirmaron estar totalmente en desacuerdo con el hecho de que enviaron a sus
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hijos a un campamento para tener un tiempo ellos solos o con sus parejas, un
30% casi totalmente en desacuerdo y un 28% casi totalmente de acuerdo. Tan
solo un 6% optd por la total aceptacion de esta afirmacion (Anexo E: tabla 5.2.4

y grafica 5.2.4).

Estos datos presentan una desviacion de 0,942 y varianza de 0,887. La
distribucion presenta asimetria positiva (0,363) y segun el coeficiente de

curtosis (-0,988) es platicurtica (Anexo E: tabla 5.2).

‘Que tuviera un contacto con la naturaleza’

El promedio de acuerdo con esta afirmaciéon fue de 3,82. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 5.2). En este caso no hubo
ninguna respuesta a favor del total o casi desacuerdo, mientras que un 82% de
los padres encuestados afirmaron estar totalmente de acuerdo con el hecho de
gue enviaron a sus hijos a un campamento para que tuvieran un contacto con
la naturaleza y un 18% indicO sentirse casi totalmente de acuerdo con esta

afirmacion (Anexo E: tabla 5.2.5 y grafica 5.2.5).

Estos datos presentan una desviacion de 0,386 y varianza de 0,149. La
distribucion presenta asimetria negativa (-1,691) y segun el coeficiente de

curtosis (0,878) es leptocurtica (Anexo E: tabla 5.2).

2.3.- Elementos importantes en la toma de decision

‘Las actividades que ofrece el campamento’

El promedio de importancia de este elemento fue de 3,66. Tanto la

mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 6.1). Los padres encuestados

en este caso no consideraron las actividades que ofrece el campamento como

un elemento que no tenga ninguna importancia y tan solo un 3% lo considerd
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poco importante. Por el contrario un 69% le otorgd mucha importancia y otro

28% lo califico como importante (Anexo E: tabla 6.1.1 y grafica 6.1.1).

Estos datos presentan una desviacion de 0,536 y varianza de 0,287. La
distribucion presenta asimetria negativa (-1,276) y segun el coeficiente de

curtosis (0,680) es leptocurtica (Anexo E: tabla 6.1).

‘Servicios médicos’

El promedio de importancia de este elemento fue de 3,23. La mediana
fue 3 y la moda 4 (Anexo E: tabla 6.1). Los padres encuestados en este caso
no consideraron los servicios médicos como un elemento que no tenga ninguna
importancia pero un 24% los evalué como poco importantes. Por otro lado un
47% los calific6 como muy importantes y 24% como importantes (Anexo E:
tabla 6.1.2 y gréfica 6.1.2).

Estos datos presentan una desviacion de 0,815 y varianza de 0,664. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,449) y segun el coeficiente de

curtosis (-1,350) es platicurtica (Anexo E: tabla 6.1).

‘Servicio de transporte’

El promedio de importancia de este elemento fue de 2,95. La mediana
fue 3 y la moda 4 (Anexo E: tabla 6.1). Un 38% de los padres encuestados
califico el servicio de transporte como muy importante y 28% como importante.
Pero también un 25% le asigné poca importancia y un 9% indicé que para ellos
este elemento no tiene ninguna importancia (Anexo E: tabla 6.1.3 y grafica
6.1.3).

Estos datos presentan una desviacion de 0,999 y varianza de 0,997. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,457) y segun el coeficiente de

curtosis (-0,972) es platicurtica (Anexo E: tabla 6.1).
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‘Alimentacion’

El promedio de importancia de este elemento fue de 3,26. Tanto la
mediana como la moda fueron 3 (Anexo E: tabla 6.1). Un 40% de los padres
encuestados calificé la alimentacion como muy importante y 46% como
importante. Tan solo un 14% evalud este elemento como poco importante y no
hubo padres que dijeran que no tienen ninguna importancia (Anexo E: tabla
6.1.4 y grafica 6.1.4).

Estos datos presentan una desviacion de 0,691 y varianza de 0,477. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,394) y segun el coeficiente de

curtosis (-0,855) es platicurtica (Anexo E: tabla 6.1).

‘Precio’

El promedio de importancia de este elemento fue de 2,96. La mediana
fue 3 y la moda 4 (Anexo E: tabla 6.1). Un 35% de los padres encuestados
consider6 el precio como un elemento muy importante, un 30% como
importante y un 31% como poco importante. Tan solo un 4% de los padres
encuestados considera que este elemento no tiene importancia (Anexo E: tabla
6.1.5 y grafica 6.1.5).

Estos datos presentan una desviacion de 0,909 y varianza de 0,827. La

distribucion presenta asimetria negativa (-0,249) y segun el coeficiente de

curtosis (-1,110) es platicurtica Anexo E: (tabla 6.1).

‘Fechay duracién’
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El promedio de importancia de este elemento fue de 3,23. La mediana
fue 3 y la moda 3 y 4 pues ambas opciones tuvieron frecuencia mas alta
(Anexo E: tabla 6.2). Un 41% de los padres encuestados califico la fecha y
duracibn como un elemento muy importante e igualmente un 41% como
importante. Tan solo un 18% evalud este elemento como poco importante y no
hubo padres que dijeran que no tienen ninguna importancia (Anexo E: tabla
6.2.1y grafica 6.2.1).

Estos datos presentan una desviacion de 0,737 y varianza de 0,543. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,394) y segun el coeficiente de

curtosis (-1,061) es leptocurtica (Anexo E: tabla 6.2).

‘Instalaciones del campamento’

El promedio de importancia de este elemento fue de 3,07. Tanto la
mediana como la moda fueron 3 (Anexo E: tabla 6.2). Un 37% de los padres
encuestados califico las instalaciones del campamento como un elemento muy
importante y un 40% como importante. Por otro lado un 16% evaluo este
elemento como poco importante y un 7% cree que no tienen ninguna

importancia (Anexo E: tabla 6.2.2 y gréfica 6.2.2).

Estos datos presentan una desviacion de 0,902 y varianza de 0,813. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,730) y segun el coeficiente de

curtosis (-0,218) es platicurtica (Anexo E: tabla 6.2).

‘Ubicacién y clima’

El promedio de importancia de este elemento fue de 2,46. Tanto la
mediana como la moda fueron 2 (Anexo E: tabla 6.2). Un 52% de los padres
encuestados le asigné poca importancia a la ubicacion y el clima del

campamento y un 10% de estos creen que no tienen ninguna importancia. Sin
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embargo un 20% califico este elemento como importante y un 18% como muy

importante (Anexo E: tabla 6.2.3 y gréafica 6.2.3).

Estos datos presentan una desviacion de 0,904 y varianza de 0,817. La
distribucion presenta asimetria positiva (0,457) y segun el coeficiente de

curtosis (-0,667) es platicurtica (Anexo E: tabla 6.2).

‘Seguridad de las instalaciones’

El promedio de importancia de este elemento fue de 3,66. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 6.2). Ninguno de los padres
encuestados considerd que la seguridad de las instalaciones del campamento
fuera un elemento de poca o ninguna importancia. Un 66% de la muestra
evalué este elemento como muy importante y el 34% restante como importante
(Anexo E: tabla 6.2.4 y gréafica 6.2.4).

Estos datos presentan una desviacion de 0,476 y varianza de 0,227. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,786) y segun el coeficiente de

curtosis (-1,561) es platicurtica (Anexo E: tabla 6.2).

‘Que sea divertido para su hijo’

El promedio de importancia de este elemento fue de 2,96. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 6.2). Casi la totalidad de los
padres encuestados (93%) encuentra muy importante el hecho de que el
campamento sea divertido para sus hijos. Tan solo un 7% calificO este
elemento como importante y ninguno de los encuestados le asigné poca o

ninguna importancia (Anexo E: tabla 6.2.5 y grafica 6.2.5).

Estos datos presentan una desviacion de 0,256 y varianza de 0,066. La
distribucion presenta asimetria negativa (-3,422) y segun el coeficiente de

curtosis (9,909) es platicurtica (Anexo E: tabla 6.2).
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‘Como es el personal que atiende a los nifios y de donde sale’

El promedio de importancia de este elemento fue de 3,84. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 6.3). Un 86% de los padres
encuestados le asign6 mucha importancia a como es el personal que atiende
a los nifios en el campamento y de donde sale y un 12% lo calific6 como
importante. Tan solo un 2% evalu6 este elemento como poco importante y no
hubo padres que dijeran que no tienen ninguna importancia (Anexo E: tabla
6.3.1y grafica 6.3.1).

Estos datos presentan una desviacion de 0,420 y varianza de 0,176. La
distribucion presenta asimetria negativa (-2,679) y segun el coeficiente de

curtosis (6.921) es leptocurtica (Anexo E: tabla 6.3).

‘Que cuiden fisicay emocionalmente a su hijo’

El promedio de importancia de este elemento fue de 3,86. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 6.3). Un 87% de los padres
encuestados le asigndé mucha importancia a que cuiden fisica vy
emocionalmente a sus hijos en el campamento y un 12% lo calific6 como
importante. Tan solo un 1% evalud este elemento como poco importante y no
hubo padres que dijeran que no tienen ninguna importancia (Anexo E: tabla
6.3.2 y grafica 6.3.2).

Estos datos presentan una desviacion de 0,377 y varianza de 0,142. La
distribucion presenta asimetria negativa (-2,669) y segun el coeficiente de

curtosis (6,814) es leptocurtica (Anexo E: tabla 6.3).

‘Que su hijo pueda aprender algo en el campamento’
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El promedio de importancia de este elemento fue de 3,72. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 6.3). Un 77% de los padres
encuestados calific6 como muy importancia el hecho de que sus hijos puedan
aprender algo en el campamento y un 18% como importante. Tan solo un 5%
evalu6 este elemento como poco importante y no hubo padres que dijeran que

no tienen ninguna importancia (Anexo E: tabla 6.3.3 y gréfica 6.3.2).

Estos datos presentan una desviacion de 0,552 y varianza de 0,305. La
distribucion presenta asimetria negativa (-1,868) y segun el coeficiente de

curtosis (2,581) es leptocurtica (Anexo E: tabla 6.3).

‘Que le den atencion personalizada a su hijo’

El promedio de importancia de este elemento fue de 3,21. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 6.3). Un 51% de los padres
encuestados calific6 como muy importante el elemento de que le den atencién
personalizada a sus hijos en el campamento y un 22% como importante. Por
otro lado un 24% evaluo este elemento como poco importante y tan solo un 3%
de los encuestados creen que no tienen ninguna importancia (Anexo E: tabla
6.3.4 y grafica 6.3.4).

Estos datos presentan una desviacion de 0,913 y varianza de 0,834. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,676) y segun el coeficiente de

curtosis (-0,889) es platicurtica (Anexo E: tabla 6.3).

‘Cantidad y edades de los nifios con los que va a compartir el nifio’

El promedio de importancia de este elemento fue de 3,27. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 6.3). Un 58% de los padres
encuestados califico6 como muy importante la cantidad y edades de los nifios
con los que van a compartir sus hijos en el campamento y un 16% como

importante. Por otro lado un 21% evalué este elemento como poco importante y
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tan solo un 5% de los encuestados creen que no tienen ninguna importancia
(Anexo E: tabla 6.3.5 y gréfica 6.3.5).

Estos datos presentan una desviacion de 0,962 y varianza 0,926. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,916) y segun el coeficiente de

curtosis (-0,542) es platicurtica (Anexo E: tabla 6.3).

‘Que su hijo tenga oportunidad de adaptarse’

El promedio de importancia de este elemento fue de 3,38. Tanto la
mediana como la moda fueron 4 (Anexo E: tabla 6.4). Un 54% de los padres
encuestados calific6 como muy importante el hecho de que sus hijos tengan
oportunidad de adaptarse en el campamento y un 30% como importante.
También un 16% evalu6 este elemento como poco importante y no hubo
padres que dijeran que no tienen ninguna importancia (Anexo E: tabla 6.4.1 y
gréfica 6.4.1).

Estos datos presentan una desviacion de 0,749 y varianza de 0,561. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,756) y segun el coeficiente de

curtosis (-0,823) es platicurtica (Anexo E: tabla 6.4).

‘Cémo y con quien duermen los nifios’

El promedio de importancia de este elemento fue de 2,95. Tanto la
mediana como la moda fueron 3 (Anexo E: tabla 6.4). Un 31% de los padres
encuestados califico como muy importante el elemento ‘como y con quién
duermen los nifios en el campamento’ y un 42% como importante. Por otro lado
un 18% evalué este elemento como poco importante y un 9% de los
encuestados creen que no tienen ninguna importancia (Anexo E: tabla 6.4.2 y
gréfica 6.4.2).
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Estos datos presentan una desviacion de 0,925 y varianza de 0,856. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,602) y segun el coeficiente de

curtosis (-0,421) es platicartica (Anexo E: tabla 6.4).

‘Que exista la posibilidad de comunicarse con su hijo’

El promedio de importancia de este elemento fue de 2,80. Tanto la
mediana como la moda fueron 3 (Anexo E: tabla 6.4). Un 22% de los padres
encuestados calific6 como muy importante el hecho de que exista la posibilidad
de comunicarse con sus hijos en el campamento y un 43% como importante.
Por otro lado un 28% evalu6 este elemento como poco importante y un 7% de
los encuestados creen gque no tienen ninguna importancia (Anexo E: tabla 6.4.3
y gréfica 6.4.3).

Estos datos presentan una desviacion de 0,865 y varianza de 0,747. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,268) y segun el coeficiente de

curtosis (-0,584) es platicurtica (Anexo E: tabla 6.4).

2.4.-Busqueda de informacion

¢, Qué sabia usted de campamentos antes de haber mandado a su hijo?

Las respuestas de los padres encuestados a esta pregunta abierta se

clasificaron de la siguiente manera:

e« Muy poco: aquellos que aseguraban que antes de mandar a su
hijo a campamento no sabian casi nada de los mismos.

e Tenia alguna referencia: quienes comentaban que la informacion
con la que contaban era simplemente algin comentario de un familiar o

amigo.
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e Conocia a los duefios: los encuestados que afirmaban que habia
oido bastaste sobre campamentos porque tienen algun tipo de relacién con
los duefios o empleados del campamento al que enviaron a sus hijos.

e Sabia lo que es un campamento: los encuestados afirmaban
saber que un campamento es un lugar donde los nifios van a divertirse,
donde juegan y comparten con otros nifos.

e« Sabia lo que hacen en un campamento: los padres describian

algunas actividades como deportes, caballos, laguna, etc.

Algunos padres hicieron mencion de uno, dos y hasta tres de estas
opciones. Los porcentajes de mencion de las cinco alternativas fueron: ‘conocia
a los duefios’ 37% (Anexo E: tabla 7.2 y gréfica 7.2), ‘tenia alguna referencia’
35% (Anexo E: tabla 7.3 y grafica 7.3) ‘muy poco’ 34% (Anexo E: tabla 7.1 y
gréfica 7.1), ‘sabia lo que hacen en un campamento’ 27% (Anexo E: tabla 7.5 y
gréfica 7.5)y ‘sabia lo que es un campamento’ 24% (Anexo E: tabla 7.4 y

gréfica 7.4).

¢En donde obtuvo usted informacion sobre campamentos?

Los medios propuestos como posible respuesta a esta pregunta eran:
Internet, revistas, entrevistas en radio y television, volantes y otros
representantes. Como Ultima opcién el padre tenia la posibilidad de escribir
algun otro medio donde él hubiese obtenido informacion, de esta alternativa
surgieron dos opciones mas: de personal del campamento y en el colegio de su

hijo.

En esta pregunta los padres encuestados tenian la opcién de
seleccionar una o0 mas alternativas. Los porcentajes de mencion de las siete
alternativas fueron: ‘otros representantes’ 63% (Anexo E: tabla 8.5 y gréfica
8.5), ‘Internet’ 58% (Anexo E: tabla 8.1 y grafica 8.1) ‘de personal del
campamento’ 32% (Anexo E: tabla 8.6 y grafica 8.6) ‘revistas’ 18% (Anexo E:

tabla 8.2 y grafica 8.2), ‘entrevistas en radio y televisién’ 6% (Anexo E: tabla 8.3
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y grafica 8.3), ‘volantes’ 6% (Anexo E: tabla 8.4 y grafica 8.4) y ‘en el colegio de
su hijo’ 7% (Anexo E: tabla 8.7 y gréfica 8.7).

¢Le pregunté a alguien sobre campamentos?

Un 70% de los padres encuestados afirmé haberle preguntado a alguien
sobre campamentos mientras que un 30% dijo no haber pedido referencia

(Anexo E: tabla 9 y grafica 9).

De ser afirmativa su respuesta ¢A quién le pregunté usted sobre

campamentos?

En esta pregunta los padres tenian la opcion de marcar mas de una
alternativa. Entre los padres que solicitaron referencia la respuesta mas comun
fue que le preguntaron a un amigo del padre con 75,7% (Anexo E: tabla 10.2 y
grafica 10.2), luego le sigue un familiar con 48,6% (Anexo E: tabla 10.1 y
grafica 10.1) de menciones y los amigos del hijo solo obtuvieron 8,6% (Anexo
E: tabla 10.3 y gréfica 10.3).

¢, Qué le pregunté usted a esa persona sobre campamentos?

Las respuestas a esta pregunta abierta, de los padres encuestados que

solicitaron referencia, se clasificaron de la siguiente manera:

e ¢COmo es el personal del campamento? Desde los guias que
cuidan a los nifios, hasta si los duefios son personas serias y responsables.

e ¢CoOmo es el campamento? Si es bueno o malo, calidad.

e ¢Como te fue? La experiencia tanto de padres como hijos, si
estan contentos con el campamento, si les gusté o no.

e ¢Que tan seguro es el campamento? Las instalaciones, si es

seguro enviar al nifio para ese campamento y nada le va a pasar
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e ¢COmo son los precios? Cuénto les constd y como es la relacion
precio valor.
e ¢Qué hacen en el campamento? Cuales son las actividades que

ofrecen, qué hacen los nifios en el campamento.

Algunos padres hicieron menciéon de varias de estas opciones. Los
porcentajes de mencién de estas seis alternativas fueron: ‘¢ qué hacen en el
campamento?’ 69,3% (Anexo E: tabla 11.6 y gréfica 11.6), ‘c.como es el
personal del campamento?’ 62,9 (Anexo E: tabla 11.1 y grafica 11.1), ‘¢, como te
fue?’ 55,7% (Anexo E: tabla 11.3 y grafica 11.3), ‘¢,como es el campamento?’
32,9% (Anexo E: tabla 11.2 y grafica 11.2), ‘¢qué tan seguro es el
campamento?’ 18,6% (Anexo E: tabla 11.4 y gréfica 11.4) y ‘¢,.cédmo son los
precios?’ 8,6% (Anexo E: tabla 11.5 y gréfica 11.5).

2.5.- Comparacion

¢Comparé usted entre varios campamentos?

Un 63% de los padres encuestados no compararon entre varios
campamento. El 37% restante afirmé haber realizado una comparacion (Anexo
E: tabla 11 y grafica 11)

¢Entre cuantos campamento realizé su comparacion?

Los padres que afirmaron hacer una comparacion mencionaron haberla
hecho entre 2, 3, 4, 5 0 6 campamento. El promedio de campamentos entre los
cuales realizaron su comparacion fue de 3,49. Tanto la mediana como la moda
de este dato fueron 3 (Anexo E: tabla 13.1). Las cantidades mas mencionadas
fueron 3 (45,9%) y 4 (32,4%) (Anexo E: tabla 13.2 y grafica 13.2)



81
Capitulo IV Descripcion de Resultados

Estos datos cuentan con una desviacion de 0,961 y varianza de 0,923.
La distribucién presenta asimetria positiva (0,835) y segun el coeficiente de

curtosis (1,030) es leptocurtica (Anexo E: tabla 13.1).

2.6.- Recompra

¢Cual fue el nivel en el que el campamento satisfizo sus expectativas?

El promedio de satisfaccion de expectativas de los padres encuestados
fue de 2,60. Tanto la mediana como la moda fueron 3 (Anexo E: tabla 14.1). Un
60% de los padres encuestados afirmé que el campamento superé sus
expectativas, un 40% dijo que sus expectativas fueron igualas y ningan padre
sintio que el desempefio del campamento fuera inferiores a sus expectativas
(Anexo E: tabla 14.2 y grafico 14).

Estos datos presentan una desviacion de 0,492 y varianza de 0,242. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,414) y segun el coeficiente de

curtosis (-1,866) es platicurtica (Anexo E: tabla 14.1).

¢,Como se siente usted con respecto al campamento?

El promedio de satisfaccion con el campamento de los padres
encuestados fue de 3,66. Tanto la mediana como la moda fueron 4 (Anexo E:
tabla 15.1).Un 66% de los padres encuestados afirmé sentirse muy satisfecho
con el desempefio del campamento, un 34% dijo sentirse satisfecho y ningun
padre dijo sentirse ni poco satisfecho, ni insatisfecho (Anexo E: tabla 15.2 y

gréfico 15).
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Estos datos presentan una desviacion de 0,476 y varianza de 0,227. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,686) y segun el coeficiente de

curtosis (-1,561) es platicurtica (Anexo E: tabla 15.1).

¢,Como se siente su hijo con respecto al campamento?

El promedio de satisfaccion con el campamento de los padres
encuestados fue de 3,57. Tanto la mediana como la moda fueron 4 (Anexo E:
tabla 16.1).Un 57% de los padres encuestados afirmé que sus hijos se sienten
mas satisfechos con el desempefio del campamento que ellos, un 43% dijo que
sus hijos se sienten igual de satisfechos que ellos y ningun padre dijo que sus
hijos se siente menos satisfechos que ellos o insatisfechos (Anexo E: tabla
16.2 y gréafico 16).

Estos datos presentan una desviacion de 0,498 y varianza de 0,248. La
distribucion presenta asimetria negativa (-0,287) y segun el coeficiente de

curtosis (-1,957) es platicurtica (Anexo E: tabla 15.1).

¢Volveria a mandar a su hijo al mismo campamento?

Todos los padres encuestados afirmaron que si volverian a mandar a su

hijo al mismo campamento al que ya lo mandaron (Anexo E: tablal7).

¢,Qué podria hacer que usted mandara a su hijo a un campamento

diferente al que ya fue?

Las alternativas de respuesta para esta pregunta eran: ‘insatisfaccion’,
‘probar algo nuevo’, ‘que el nifio vaya a donde van sus amigos’, ‘presupuesto’.
Como ultima opcion el padre tenia la posibilidad de escribir algun otro motivo,
muy pocos lo hicieron y quienes agregaron algo pusieron que nada los haria
cambiar a menos de que el campamento al que llevan a sus hijos dejara de

existir.



83
Capitulo IV Descripcion de Resultados

Algunos padres hicieron mencion a varias de estas opciones Los
porcentajes de mencién de estas cinco alternativas fueron: ‘probar algo nuevo’
53% (Anexo E: tabla 18.2 y gréfica 18.2) ‘que este campamento dejara de
existir 25% (Anexo E: tabla 18.5 y grafica 18.5), ‘presupuesto’ 24% (Anexo E:
tabla 18.4 y grafica 18.4), ‘insatisfaccion’ 21% (Anexo E: tabla 18.1 y grafica
18.1) y ‘que el nifio vaya a donde van sus amigos’ 19% (Anexo E: tabla 18.3 y
gréfica 18.3)

¢Enviaria usted a su hijo a un campamento que nadie le recomend6 o del

gue no recibié ninguna referencia?

Casi la totalidad de los padres encuestados (94%) afirmaron que no
enviarian a sus hijos a un campamento del que nadie les hablg, tan solo un 6%
podria mandar a su hijo a un campamento sin ninguna referencia (Anexo E:
tabla 19 y grafica 19)

6.- Correlaciones

En cuanto a los elementos individuales del padre sélo se encontraron
correlaciones validas y significativas entre el ‘sexo del padre’ y algunas
variables, pero con respecto a la ‘edad del padre’ el ‘estrato socioeconémico
del padre’ y el ‘estado civil del padre’ no se encontraron correlaciones validas o
significativas con ningun elemento. Las correlaciones validas encontradas

fueron.

a) ‘Elementos motivadores’



84
Capitulo IV Descripcion de Resultados

‘Sexo del padre’ y ‘que aprenda algo nuevo en vacaciones’

El coeficiente de contingencia es de 0,287 con una significacion
aproximada de 0,029 (Anexo E: Tabla 20.2).

‘Sexo del padre’ y ‘tener un tiempo yo solo o con mi pareja’

El coeficiente de contingencia es de 0,309 con una significacion
aproximada de 0,014 (Anexo E: Tabla 21.2).

‘Sexo del padre’ y ‘que tenga un contacto con la naturaleza’

El coeficiente de contingencia es de 0,219 con una significacion

aproximada de 0,025 (Anexo E: Tabla 22.2).

b) ‘Elementos importantes en latoma de decision’

‘Sexo del padre’ y ‘Alimentacion’

El coeficiente de contingencia es de 0,266 con una significacion
aproximada de 0,022 (Anexo E: Tabla 23.2).

‘Sexo del padre’ y ‘precio’

El coeficiente de contingencia es de 0,279 con una significacion
aproximada de 0,037 (Anexo E: Tabla 24.2).

‘Sexo del padre’ y ‘que le den atencidn personalizada a su hijo’
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El coeficiente de contingencia es de 0,276 con una significacion
aproximada de 0,041 (Anexo E: Tabla 25.2).

‘Sexo del padre’ y ‘que exista la posibilidad de comunicarse con su hijo’

El coeficiente de contingencia es de 0,318 con una significacion
aproximada de 0,011 (Anexo E: Tabla 26.2).

c) ‘Labusqueda de informacion’

‘Sexo del padre’ y ‘¢Le pregunt6 a alguien sobre campamentos?’

El coeficiente de contingencia es de 0,422 con una significacion
aproximada de 0,000 (Anexo E: Tabla 27.2).

‘Sexo del padre’ y ‘¢, Compardé usted entre varios campamentos?’

El coeficiente de contingencia es de 0,287 con una significacion
aproximada de 0,003 (Anexo E: Tabla 28.2).



CAPITULO V

DISCUCION DE RESULTADOS

Cuando los padres van a enviar a sus hijos a un campamento, sin duda
deben tomar una decision de compra, puesto que en el mercado hay muchas
alternativas entre las que deben escoger.

La decision que toma un padre residente en Caracas para seleccionar
un campamento de verano para su hijo en Venezuela cumple con las
caracteristicas de una toma de decisibn compleja. El padre debe tomarse
bastante tiempo para comparar entre las numerosas alternativas y analizarlas
de manera participativa, pues es una dedicion de alto involucramiento y riesgo.
Si el proceso de toma de decisibn compleja se inicia con una motivacion,
entonces, el proceso que lleva a cabo un padre para escoger un campamento
se inicia también de este modo.

Los expertos en campamento indicaron diez elementos que segun ellos
son motivadores para que los padres tomen este tipo de decisiéon. De los diez
elementos mencionados tres se clasifican como necesidades y siete como
deseos. Segun explica Michael R. Salomén (1997), las personas no siempre se
motivan por necesidades pues estas se refieren a la solucion de un problema
genérico. En muchos casos la motivacion es la definicion exacta de la manera
en la que se quiere satisfacer una necesidad, es decir, la motivacién es un
deseo. El hecho de que los expertos hayan nombrado mas deseos que
necesidades puede estar relacionado con que el seleccionar un campamento
de verano es una manera especifica de satisfacer las necesidades de

diversidn, distracciéon y educacion del nifio en las vacaciones.
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A pesar de que los expertos nombraron mas deseos que necesidades,
casi todos coincidieron en las tres necesidades nombradas, se podria decir,
que estuvieron mas de acuerdo en cuales pueden ser las necesidades que
motiven a los padres, que en cuales puede ser de los deseos. Si embargo hubo
algunos deseos donde mostraron bastante acuerdo, como fueron los caso de:
‘complacerlo porque él queria ir a un campamento’, ‘que se divierta en

vacaciones’ y ‘que obtenga crecimiento personal’.

En lineas generales, al hablar de motivacion, los expertos y los padres
mostraron diferencias importantes. Principalmente aquellos elementos en los
gue insistian los expertos, fueron poco nombrados por los padres y viceversa.
La diferencia mas béasica se refiere al hecho de que los padres expresaron
sentirse mas motivados por los deseos que por las necesidades, mientras que
los expertos (como ya se explico anteriormente) afirmaron lo contrario. Solo se
obtuvieron coincidencias en los elementos: ‘que obtuviera crecimiento personal’
y ‘que se divierta en vacaciones’ que fueron muy nombrados por ambos

grupos.

Una diferencia por ejemplo tiene que ver con el elemento: ‘Complacerlo
porque él queria ir a un campamento’, que fue frecuentemente mencionado por
los expertos, mientras que entre los padres fue muy poco popular. Los expertos
en muchos casos insistieron en la influencia que unos nifios pueden tener
sobre otros. Pero con esto no parecen estar de acuerdo los padres, pues en las
tres preguntas que hacian referencia a este aspecto, las respuestas positivas

fueron muy pocas por parte de este ultimo grupo.

Un caso interesante se refiere al motivador ‘no dejarlo solo en caso
mientras trabajo’. Este elemento fue mencionado por casi todos los expertos y
estos indicaban que es uno de los principales motivadores, pues a la hora de
las vacaciones los padres que trabajan no tienen que hacer con los nifios y
deciden enviarlos a un campamento. Sin embargo esta fue una de las

necesidades menos popular entre los padres; de hecho solo el elemento ‘pasar
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un tiempo yo solo o con mi pareja’ recibi6 menos puntaje que este. Este
resultado podria cambiar en muchos sentidos la perspectiva de un
campamento de verano, ya que muestra que los padres no mandan a sus hijos
a este tipo de servicio por mantenerlo entretenido o tener donde dejarlo, esto

indica que los padres encuestados buscan algo mas.

Otra diferencia importante entre la opinion de los expertos y los padres
fue con respecto al motivador ‘que tenga un contacto con la naturaleza’ ya que
este casi no recibid menciones por parte de los expertos y en cambio fue
bastante importante para los padres. Parece ser que después de que los nifios
pasan diez meses en la ciudad, enviarlos a un lugar natural donde puedan
compartir con la naturaleza es un aspecto atractivo para los padres

encuestados.

Las similitudes entre los expertos y los padres se dieron con frecuencia
en los elementos motivadores medianamente importantes, es decir todos los
gue no han sido nombrados hasta ahora recibieron algunas menciones entre

los expertos y de igual manera entre los padres.

En lineas generales la motivaciéon esencial para que los padres
encuestados enviaran a sus hijos a un campamento fue: aprovechar las
vacaciones para que los niflos se diviertan y mantengan activos, mientras
crean su independencia y obtienen crecimiento personal, todo esto en un
ambiente rodeado de naturaleza y de otros niflos con los que puedan

compartir.

Luego de que cualquiera de estos elementos logran crear un
desequilibrio significativo entre la percepcion del estado actual y el deseado del
padre y se origina la motivacién, este admite la necesidad de la compra y pasa
al siguiente paso de la toma de decisibn compleja, es decir, la busqueda de

informacion.
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Este paso se inicia con la busqueda interna. Como explican Loundon y
Della Bitta (1995) este es “un proceso mental que consiste en recordar y
repasar la informacion almacenada en la memoria que posiblemente se
relacione con la situacion de compra” (Pag. 54). Con respecto a esto, los
padres encuestados afirmaron que la informacibn que tenian sobre
campamentos (antes de comenzar a buscar opciones o enviar a sus hijos) era
muy escasa 0 generada por alguna referencia. En algunos casos solo tenian
pocos datos que les contaron amigos o familiares con experiencia o dueios de

campamento y en otros casos recordaban o sabian algo por cultura general.

Algunos padres sabia qué es un campamento, que se hace alli y cuanto
cuesta, pero realmente ninguno tenia informacion clara o concreta. Esta la

ganaron Unicamente con la experiencia.

Como indica la teoria, luego de que la budsqueda interna no dio
resultados suficientes los padres pasaron a explorar medios controlados y no
controlados por el marketing. En el caso de los campamentos al hablar de
marketing se hace referencia directamente a los duefios o directores de los
campamentos que son quienes controlan la informacion que sale en los
diferentes medios. En este aspecto existieron coincidencias entre los padres y
los expertos, pues los medios mas populares entre ambos grupos fueron:

‘Internet’ y ‘otros representantes’.

Las encuestas confirmaron (como lo habian mencionado muchas veces
los expertos) que los grupos de referencia tienen un gran poder, puesto que la
mayoria de los encuestados consultdé sobre campamentos con familiares o
amigos, siendo estos ultimos los mas nombrados. De igual manera casi la
totalidad de los padres afirmaron que no enviarian a sus hijos a un
campamento del cual no tuvieran ningun tipo de referencia. Como indican
Lamb, Hair Jr y MacDaniel (2002) los padres no se sienten comodos solo con
la informacion que pueden encontrar en medios controlados como por ejemplo

Internet y necesitan obtener mas datos de una fuente que les proporciones
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seguridad y confianza. Como afirma Kotler (1985) “las fuentes comerciales

suministran la informacion y las personales la legitiman o evalian” (P4g. 148)

Segun lo que expresaron los padres encuestados uno de los mejores
medios para transmitir informacién sobre campamentos es sin duda alguna de
boca a boca, ya sea de un representante a otro o los mismos empleados y

duefios de campamentos que van contandole a sus amistades.

Cuando los padres encuestados buscaron referencias las consultas mas
populares estuvieron referidas al personal del campamento y a la experiencia
personal de amigos o familiarer, es decir, los padres mostraron gran interés en
averiguar con amigos como les fue a ellos y recibir alguna referencia de cuan
confiables son las personas que prestan el servicio. Los precios y la seguridad
en este caso no fueron elementos de gran importancia. La muestra prefiere

preguntarle a otro como le fue a su hijo antes que investigar cuanto le costo.

Otros medios como: ‘revistas’, ‘las entrevistas en radio y en television’,
‘los volantes’ y ‘los eventos en colegios’ fueron poco populares para los padres
en este caso. A pesar de que las revistas son consideradas como importantes

por los expertos.

Luego de esta busqueda de informacion el padre genera un conjunto
evocado o en consideracion de campamentos. El siguiente paso sera entonces
evaluar y comparar las alternativas. La teoria indica que cuando se trata de una
dedicion compleja el comprador debe comparar entre la mayor cantidad de
alternativas posibles y dedicar mucho tiempo a este paso para poder escoger

correctamente.

Los expertos consideran que los padres cuando buscan un campamento
de verano en Venezuela para sus hijos comparan mucho y que solo en los

casos en los que ya conocen el servicio 0 son repitientes tiene una opcién
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definida. Varios expertos expresaron, que mas aun hoy en dia cuando hay

tantas alternativas y se corren tantos riesgos, los padres tienden a comparar.

Los padres, por su parte, no confirmaron lo expresado por los expertos.
Aunque un 37% indico realizar una comparacién entre campamentos antes de
seleccionar al que enviarian a sus hijos, el promedio de comparacion arrojado
fue de 3,49 campamentos. Este nimero podria considerarse bajo si se toma en
cuenta la gran cantidad de opciones que existen en el pais, o simplemente
comparandolo con los 16 campamentos de verano inscritos en la Asociacion
Venezolana de Campamentos. La muestra ademas se comportd de manera
bastante homogénea en esta respuesta, es decir, no hubo mucha desviacion
en los datos, lo que hace de este resultado una tendencia entre los padres
encuestados.

Una interesante relacion encontrada indica que la mayoria de los padres
encuestados que realizaron comparacién afirmaron poseer muy poca
informacion de campamentos antes de enviar a sus hijos. Esto comprueba lo
gue indica la teoria de que mientras menos informacion tenga almacenada el

comprador en su cerebro, mas alternativas buscara y comparara.

La poca comparacion puede relacionarse también con el hecho de que
en el paso de busqueda de informacion los padres obtienen muy pocos datos.
Tan solo dos medios fueron populares entre los padres y uno (las referencias)
es no controlado por el marketing. Como indican Schiffman y Kanunk (1997), al
poseer poca informacion el comprador genera un conjunto evocado pequefio y
compara entre pocas alternativas, es decir, si no tiene informacion de todas las

alternativas posibles, muchas de ellas pasaran por inexistentes ante sus 0jos.

En esta etapa de evaluacion y comparacion, Loudon y Della Bitta (1995)
indican que lo mas importante son los criterios de seleccion en los que se basa
el consumidor. En este caso se puede hablar de que en muchas ocasiones los

padres encuestados toman la dedicibn mediante un procedimiento por marca,
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pues seleccionan un primer conjunto conformado por los servicios de los que
tengan referencia o donde conozcan a alguien y se decidiran por la marca méas

confiable, segun lo que hayan escuchado de ella.

Al momento de analizar los atributos de las marcas no se puede hablar
de que la muestra utilice una regla de decisidbn no compensatorio, pues no hay
ningun elemento que para ellos represente una importancia muy superior a los
demas, aunque hay algunos a los que no le asignaron mucha importancia, la
mayoria tiene cierto grado de relevancia. No hay en este caso elementos que
se puedan definir como determinantes para todo el grupo. Los padres entonces
evaltan varios elementos y seleccionan aquella alternativa que tenga la mejor
combinacion de estos para sus gustos; tomando en cuenta principalmente los

atributos a los que mas puntuacion les otorgaron.

Los expertos para este caso nombraron dieciocho elementos que un
padre puede considerar a la hora de seleccionar un campamento de verano
para sus hijos. Las coincidencias en esta ocasién son un poco mas frecuentes.
Inicialmente tanto padres como expertos consideran que existen elementos
emocionales y racionales que son importantes y ninguno de los dos grupos

tiende a asignar mayor importancia a uno u otros.

Dos elementos fueron calificados con gran importancia tanto por
expertos como por los padres: ‘cédmo es el personal que cuida a los nifios y de
donde sale’ y ‘las actividades que ofrece el campamento’. Estos dos elementos
podrian definir de manera general lo que busca un padre en un campamento:
un servicio que ofrezca varias y diversas actividades, supervisadas y dirigidas

por un personal confiable y capacitado.

Las contradicciones mas claras entre expertos y padres se refieren a
gue los primeros consideraron como muy importantes elementos como ‘el
precio’, ‘los servicios médicos’ y ‘que el padre tenga la posibilidad de

comunicarse con su hijo’, mientras que para los segundos estos no fueron
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atributos realmente importantes. Por otro lado los primeros evaluaron como
poco importantes elementos como: ‘que el campamento sea divertido’ y ‘que el
nifio tenga la oportunidad de aprender algo nuevo en las vacaciones’, mientras

gue los segundos los consideran muy importantes.

Otras diferencias de opinion se ven en atributos como: ‘fecha y duracion’
y ‘que cuiden fisica y emocionalmente a los nifios’ que fueron evaluados como
importantes por los padres pero no fueron mencionados con mucha frecuencia

entre los expertos.

De lo expresado por los padres encuestados se puede decir que la
diversién es uno elemento muy importante en un campamento, pues el padre
se motiva por el hecho de que su hijo se divierta y es uno de los atributos a los

gue mas importancia le da cuando busca a donde enviarlo.

La seguridad en todos sus aspectos es vital para estos padres pues
guieren que cuiden bien a sus hijos fisica y emocionalmente, que los tengan en

un ambiente seguro y con personal capacitado.

Son medianamente importantes, tanto para los padres encuestados
como para los expertos entrevistados, aspectos como: ‘Que su hijo tenga
oportunidad de adaptarse’, ‘Cantidad y edades de los nifilos con los que
comparte’, ‘Que le den atencién personalizada’, ‘Alimentacion’ e ‘Instalaciones
del campamento’. En este caso los tres primeros son emocionales y los dos
ultimos racionales, lo que sigue indicando que en el caso de los elementos

importantes ambas categorias son significativas.

Los aspectos que presentan una importancia media para la muestra,
estan relacionados con detalles un poco mas especificos de lo que pueden ser
los elementos mas importantes. En estos casos las opiniones de los padres
estan divididas, son muy heterogéneas y no permiten generalizar alguna

respuesta para los padres encuestados, entonces, estos elementos son
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importantes para algunos padres y para otros no, por lo que no deben dejar de

ser considerarlos.

Cuando ya ha llegado el momento de la compra y el padre selecciono el
campamento al que enviard a su hijo, la teoria indica que existen algunos
elementos que pueden influir, como es el caso de los factores culturales,

sociales o individuales.

En el caso de los elementos sociales, ya se ha hablado de que la
muestra estd muy influida por los grupos de referencia, tanto por los grupos de
amigos como de familiares. Este elemento es sin duda el mas importante de los
tres factores influenciadores y en este caso si se podria hablar de que es
determinante, pues los mismos padres lo indican cuando casi la totalidad de la

muestra se niega a enviar a sus hijos a un campamento sin referencia alguna.

En cuanto a los elementos individuales, con los resultados obtenidos se
puede construir un perfil general de los padres encuestados e identificar

algunas influencias que estas caracteristicas tienen en el proceso.

Los padres encuestados, en lineas generales, se comportaron como una
muestra bastante homogénea pues son mayoritariamente adultos con edades
cercanas a los 40 afios, establecidos en un estrato socioeconémico medio alto,
gue viven en familia, casados y con hijos. El ‘sexo del padre’ fue el elemento
individual que presenté mayor heterogeneidad pero, sin embargo, la cantidad

de mujeres encuestadas casi triplica la de hombres.

Considerando la homogeneidad de la muestra se puede decir que los
factores individuales ejercen una influencia en la decision en el sentido de que:
los padres toman este tipo de decision cuando cumplen con las caracteristicas
del perfil mencionado, es decir, los padres que deciden mandar a sus hijos a un

campamento cumplen con un perfil especifico.
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Culturalmente se habla de que la muestra pertenece a un estrato
socioeconomico medio alto en su mayoria. Esto podria explicar un elemento
gue sorprende de los resultados obtenidos, pues los padres contradicen a los
expertos en la importancia del precio, ya que los primeros le asignan muy poca
importancia a este elemento mientras que los segundos hacen todo lo
contrario. Considerando que enviar a un nifio a un campamento de verano en
Venezuela implica una considerable suma de dinero, este podria ser un
elemento importante, pero los padres no lo consideran asi. Al analizar el perfil
de la muestra este resultado puede cobrar un poco més de sentido, ya que al
pertenecer los padres a un estrato socioeconémico medio alto, el presupuesto

puede no ser algo a lo que le asignen mucha importancia.

La homogeneidad de la muestra dificulta la posibilidad de obtener
correlaciones relevantes entre los elementos del perfil de los padres
encuestados y todas las etapas del proceso de toma de decision. Dado que
solo el elemento: ‘sexo del padre’ mostré diversidad, solo este arrojé relevancia

en las correlaciones.

Tomando en cuenta que la heterogeneidad igualmente no fue muy
elevada, ni siquiera en el caso del elemento ‘sexo del padre’ las correlaciones
encontradas no cuenta con valores que indiquen relaciones realmente altas, de
hecho todas son moderadamente bajas. Pero arrojan resultados interesantes
sobre los padres encuestados, como por ejemplo: que para las madres son
elementos motivadores mas importantes ‘el aprendizaje del nifio’ y ‘el contacto
con la naturaleza’ que para los padres y que a estos ultimos les interesa mas el

‘poder quedarse solo o con su pareja’ que a las primeras.

En cuanto a los elementos importantes a la hora de seleccionar un
campamento se encontr0 que las madres encuestadas le otorgan mayor
importancia a: la ‘alimentacion’, el ‘precio’, el hecho de ‘que le den atencién
personalizada a sus hijos’ y ‘la posibilidad de comunicarse con ellos’; que la

importancia que le dan los padres. Claro que en estos casos no quiere decir
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que el padre considere todos estos elementos como poco importantes, de
hecho esto solo ocurrié en el caso de la ‘alimentacion’ y ‘la comunicacion con
sus hijos’. Aspectos como ‘la atencion personalizada’ y el ‘precio’ son

importantes para ellos solo que en menor medida que para las madres.

Un dato curioso que refleja la personalidad del venezolano se refiere a
las correlaciones encontradas en el caso de la busqueda de informacion. En
esta oportunidad el coeficiente de contingencia indica una relacion moderada
alta. Los resultados muestran que los padres encuestados no consultaron
sobre campamentos tanto como lo hicieron las madres Pero en compensacion
fueron ellos quienes compararon entre mas alternativas. Se podria decir
entonces que las madres encuestadas confian en sus referencias mientras que

los padres prefieren estudiar las opciones y creer en su propio criterio.

El dltimo paso del proceso de toma de decision de compra compleja se
refiere a la evaluacion postcompra. Como explican Schiffman y Kanuk (1997)
en este paso el comprador, luego de utilizar y probar el producto lo evalia en
funcién a su desempefio. En el caso de esta investigacion, la muestra esta
conformada mayoritariamente por padres cuyas expectativas fueron superadas
a la hora del desempefio del campamento seleccionado, cosa que los dej6 a
ellos muy satisfecho y a sus hijos (los que realmente disfrutan el servicio)

mucho mas.

Esta satisfacciéon con el servicio se hace ain mas evidente en el hecho
de que todos los padres encuestados afirmaron que volverian a enviar a sus
hijos al mismo campamento y cobra mas fuerza en el caso de algunos padres
gue afirmaron que solamente cambiarian a su hijo de campamento si al que lo
enviaron el dltimo afio dejara de existir. Dado estos resultados no se puede

hablar de que entre la muestra exista algun tipo de disonancia cognitiva.

A pesar de tanta satisfaccion una mayoria (no muy grande) de los

padres indic6 que podria enviar a sus hijos a otro campamento para probar
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algo nuevo. Por otro lado algunos padres comentaron que si en algiin momento
el presupuesto fuera insuficiente o el campamento dejara de satisfacerlos
probarian con otro prestador del servicio. Estas respuestas también difieren
con los expertos, quienes indicaron que el motivo que principalmente hace a
los padres cambiar de campamento es llevar a sus nifios al mismo sitio a
donde van sus amigos. Este fue el motivo de cambio menos mencionado por

los padres encuestador.

Con los resultados obtenidos se puede confirmar que, como indica la
teoria, luego de tomar una decision compleja (la primera vez que un padre
adquiere el servicio) que genera elevados niveles de satisfaccion, el
consumidor terminan generando una lealtad de marca. Finalmente el proceso
de compra se vuelve rutinario y el padre afio tras afio acude a comprar el

mismo servicio de entretenimiento, casi sin pensarlo.



CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1.-Conclusiones

En funcién de las encuestas realizadas se pueden extraer las siguientes

conclusiones que hacen referencia a la muestra:

e Lo que opinan los expertos sobre el proceso de toma de decision
que llevan a cabo los padres, difiere con lo que estos Ultimos afirman hacer,
es decir, los elementos que para los padres son importantes en el proceso,

los expertos los consideran poco importantes.

e« Los padres que envian a sus hijos a campamentos tienen una
buena posicion econdémica por lo que el precio no es un elemento que para
ellos represente demasiada importancia. Estan dispuestos a pagar por la

diversion de sus hijos.

o Las motivaciones principales de los padres para enviar a sus hijos

a un campamento esta compuesta por deseos y luego por necesidades.

e Los padres cuando piensan en enviar a sus hijos a un
campamento desean que este sea divertido, que les permita crecer y
socializar con otras personas mientras comparte con la naturaleza, y
necesitan que les de la oportunidad de independizarse y de mantenerse

activos.

e Los padres no mandan a sus hijos a un campamento simplemente

para no dejarlos en casa durante las vacaciones, ellos esperan mas de un
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campamento, sobretodo que este les brinde crecimiento y aprendizaje a sus

nifos.

e Los padres cuando van a buscar informacion sobre campamentos
confian mucho en las referencias, consultan y preguntan a amigos. La
publicidad (positiva y negativa) que corre de boca en boca es uno de los
principales medios por los que se transmite informacion sobre este tipo de

Servicios.

e« Un padre se siente mucho mas seguro si envia a su hijo a un
campamento del que tiene referencias o en el que conoce a alguien del

personal.

« Como en todo servicio, en un campamento, las personas que lo
llevan a cabo tienen un papel muy importante y una gran relevancia en la
satisfaccion del cliente. A los padres les interesa mucho saber quienes

manejas el campamento y quienes comparten con sus hijos.

e« A la hora de seleccionar el campamento al que enviaran a sus
hijos los padres buscan un servicio integral que les brinde antes que todo:

diversion, seguridad, tranquilidad y confianza.

e Los detalles de un campamento son elementos que se deben
cuidar pero no forman parte de las cosas que los padres consideran a la
hora de seleccionar, tal vez le llegan a importar cuando ya contraté el

servicio a manera de informacion.

e Los padres comparan entre campamentos, pero hacen una
comparacion muy sencilla y entre las pocas opciones de las que tienen
referencias.
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e Un padre satisfecho es capaz de crear una lealtad de marca hacia

un campamento y continuar adquiriendo el servicio de manera fiel.

e Un padre, aun y cuando esté satisfecho, puede cambiar de
servicio por sentir que el campamento al que lleva a su hijo se ha vuelto

repetitivo y desea probar algo nuevo.

2.-Recomendaciones

La recomendacion principal que se puede hacer luego de este estudio,
tomando en cuenta que el tipo de muestreo no permite generalizar, se refiere al
hecho de que los campamentos en Venezuela deben realizar mas
investigaciones de este tipo. Pues es necesario que quienes prestan el servicio
aprenden mucho mas sobre su mercado y logren reducir las diferencias que
existen entre lo que ellos y los padres piensan o entre lo que ellos piensan que

los padres hacen y lo que estos ultimos realmente hacen.

No solamente los campamentos de verano deberian ampliar esta
investigacion y realizar muchas otras, todos los servicios de recreacion
deberian realizar estudios, para entender las diferencias que los clientes ven en
estos. Podrian explorarse, por ejemplo, cosas interesantes del porqué los
padres seleccionan un campamento con pernocta o diario. También se podria

determinar que busca un padre en los diferentes servicios.

Haciendo investigaciones mas profundas, detalladas y amplias los
duefios y directores de campamentos podrian mantener el éxito de sus
servicios en vista del crecimiento de la industria y enfrentarse a la competencia

de manera eficiente.
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El disefio de la entrevista hecha a los expertos fue el siguiente:

Nombre y apellido

Estudios realizados

Campamento en el que trabaja

Cargo que desempefia

ARos de experiencia

¢, Cuales cree usted que son las necesidades que motivan a un padre

residente en Caracas a enviar a su hijo a un campamento de verano?

¢, Cuales cree usted que son los deseos que motivan a un padre residente en

Caracas a enviar a su hijo a un campamento de verano?

¢, Cudles son los elementos racionales que considera un padre residente en

Caracas a la hora de seleccionar un campamento de verano para su hijo?

¢, Cuales son los elementos emotivos que considera un padre residente en

Caracas a la hora de seleccionar un campamento de verano para su hijo?

¢, Cuales son las fuentes que un padre residente en Caracas consulta para

buscar informacion acerca de campamentos de verano?

¢, Cudles son los elementos que privan a la hora de la seleccién definitiva del

campamento?
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ANEXO B
ENCUESTA A PADRES
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El modelo de encuesta realizado es el siguiente:

a) Edad del padre
b) Sexo: F M

¢) ¢Zona de Caracas donde reside?

d) Estado civil Soltero Casado Divorciado Concubino Viudo

1) Qué tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones en una escala del 1 al 4, donde el 1 representa
totalmente en desacuerdo y el 4 totalmente de acuerdo.

Yo mandé a mi hijo a un campamento para...

Mantenerlo activo durante las vacaciones

1. 2 3 4

No dejarlo solo en casa mientras me iba a trabajar
1. 2 3 4

Crear su independencia

1. 2 3 4

Que se divierta en las vacaciones

1. 2 3 4

Que aprendiera algo nuevo en vacaciones

1. 2 3 4
Que obtuviera crecimiento personal

1. 2 3 4

Que socializara con otros nifios o con la familia
1. 2 3 4
Complacerlo porque él queria ir a un campamento
1. 2 3 4
Tener un tiempo yo solo o con mi pareja
1. 2 3 4

Que tuviera un contacto con la naturaleza
1. 2 3 4

2) Que tan importantes fueron para usted estos elementos a la hora de seleccionar el campamento al que enviaria a

su hijo, en una escala del 1 al 4 donde el 1 no representa ninguna importancia y el 4 mucha importancia

Las actividades que ofrece el campamento
1. 2 3 4

Servicios médicos

1. 2 3 4

Servicio de transporte

1. 2 3 4

Alimentacion
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1. 2 3 4
Precio
1. 2 3 4
Fecha y duraciéon
1.2 3 4
Instalaciéon del campamento
1. 2 3 4
Ubicacion y clima
1. 2 3 4
Seguridad de las instalaciones
1. 2 3 4
Que sea divertido para su hijo
1. 2 3 4
Cdmo es el personal que atiende a los nifios y de donde sale
1. 2 3 4
Que cuiden fisica y emocionalmente al su hijo
1. 2 3 4
Que su hijo pueda aprender algo en el campamento
1. 2 3 4
Que le den atencion personalizada a su hijo
1. 2 3 4
Cantidad y edades de los nifios con los que va a compartir su hijo
1. 2 3 4
Que su hijo tenga oportunidad de adaptarse
1. 2 3 4
Cbémo y con quien duermen los nifios
1 2 3 4
Que exista la posibilidad de comunicarse con su hijo
1 2 3 4
3)¢,Qué sabia usted de campamentos antes de haber mandado a su hijo?
4) ¢En donde obtuvo usted informacién sobre campamentos?
Internet_ Revistas_____ Entrevistas en radio o television____ Volantes____ Otros representantes__

otros Jcudles?

5) ¢Le pregunt6 a alguien sobre campamentos?
Sl No
De ser afirmativa su respuesta

6) ¢A quién le pregunt6 usted sobre campamentos?
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Familiares Sus amigos Amigos del hijo

7)¢,Qué le pregunté usted a esa persona sobre campamentos?

8) ¢ Comparé usted entre varios campamentos?
Sl No

9) ¢ Entre cuantos campamento realiz6 su comparacion?

10) ¢ Cual fue el nivel en que el campamento satisfizo sus expectativas?

Superd sus expectativas Igual6 sus expectativas Estuvo por debajo de sus expectativas

11) ¢ Cémo se siente usted con respecto al campamento?
Muy satisfecho Satisfecho Poco satisfecho

No satisfecho

12) ¢ Cémo se siente su hijo con respecto al campamento?
Mas satisfecho que usted Igual de Satisfecho que usted

Menos satisfecho que usted No estéa satisfecho

13) ¢ Volveria a mandar a su hijo al mismo campamento?
S No

14) De ser negativa su respuesta ¢,Por qué?

15) ¢ Qué podria hacer que usted mandara a su hijo a un campamento diferente al que ya fue?
Insatisfaccion Probar algo diferentes Que el nifio vaya a donde van sus amigos
Presupuesto Otros Jcuales?

16) ¢ Enviaria usted a su hijo a un campamento que nadie le recomendé o del que no recibi6 ninguna referencia?
Si No
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ANEXO C
CLASIFICADOR DE URBANIZACIONES
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LISTADO DE URBANIZACIONES UTILIZADO POR LA LIC. CORA URREA.
INVESTIGADORA DECIMARESEARCH VENEZUELA

Urbanizacién

Clase Social

Agua Salud

DE

Altamira

Alto Prado

Antimano

J=|0
i

Artigas

g
tr

Av. Andrés Bello

Av. Baralt

Av. Bolivar

Av. Casanova

Av. Lecuna

Av. Libertador

Av. México

Av. Nueva Granada

Av. Solano

Av. Sucre

Av. Universidad

Av. Urdaneta

Av. Victoria

Baruta

Bella Vista

s

Bello Monte

Boleita

Campo Alegre

Campo Claro

=llislislivlivlivliv]iv]ivlivlivlivivliviivliviiv]iv)

Campo Rico

DE

Caricuao

DE

Catia

DE

Caurimare

Chacaito

Chacao

0lg|n

Chapellin

DE

Coche

DE

Colinas de Bello Monte

Cota 905

DE

Cotiza

Country

Cumbres de Curumo

El Cafetal

[o]le]
ac

El Cementerio

DE
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El Cigarral

El Hatillo

El Helicoide

tT

El Llanito

t

El Marquez

El Paraiso

El Pefién

El Placer

El Rosal

El Silencio

wlislislielielioliwii=liviie!

El Valle

g
t

Horizonte

La Alameda

LaBonita

LaBoyera

La California

La Campifia

La Candelaria

La Castellana

LaFlorida

LaLagunita

La Pastora

La Tahona

La Trinidad

La Union

La Urbina

[ollelielielivirdioliliviioliolieliolisllv]

LaVega

g
t

La Yaguara

s3]

Las Mercedes

Las Minas de Baruta

i

Las Palmas

Los Campitos

Los Chaguaramos

Los Chorros

Los Cortijos

Los Dos Caminos

Los Ilustres

Los Palos Grandes

Los Proceres

Los Ruices

Los Samanes

Los Simbolos

Macaracuay

Manicomio

i

Manzanares

[eli=lislivlislioliviioliviialigli=lioli-lisliviiollw]
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Mariches DE
Mariperez C
Montalban C
Oripoto B
Palo Verde DE
Parque Carabobo D
Petare DE
Plaza Sucre DE
Plaza Venezuela D
Prados del Este B
Propatria DE
Puente Hierro DE
Quinta Crespo D
Sabana Grande D
San Agustin D
San Antonio del Valle DE
San Bernardino C
San Juan DE
San Luis

San Martin

San Roman

Santa Cecilia

Santa Eduvigis

Santa Fe

Santa Inés

Santa Moénica

Santa Rosa de Lima

Santa Rosalia

Santa Sofia

Santa Teresa

Sebucan

Simén Rodriguez

Terrazas del Club Hipico

Terrazas del Avila

Urb. Miranda

Valle Abajo

Valle Arriba

Vista Alegre

OWUOOOUOUOUOOOOOOWEO
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ANEXO D
TRASCRIPCION DE ENTREVISTAS A EXPERTOS
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Entrevista N° 1

Entrevistador: ¢ Nombre y apellido?

Experto: Gustavo Suriani

Entrevistador: ¢ Estudios realizados?

Experto: Ingenieria Industrial

Entrevistador: ¢ campamento en el que trabaja?

Experto: Giga Camp

Entrevistador: ¢,cargo que desempefia?

Experto: Directos

Entrevistador: ¢afios de experiencia?

Experto: 3

Entrevistador: Bueno para empezar quiero que trates de nombrarme todas las cosas por
las que crees que un padre manda a su hijo a un campamento ¢ cuales son los motivadores?
Experto: Bueno, primero que nada creo que para que tenga algo que hacer durante las
vacaciones, que no se quede aburrido en la casa o que no esté solo mientras los papas
trabajan. Otra cosa podria ser, sobretodo en el caso de Giga Camp, que somos un
campamento especializado, los papas mandan a los chamos para que aprendan futbol, ya
sea que a ellos les gusta y quieren aprender o porque el papa quiere que aprendan un
deporte. También puede ser que el chamo ya ha ido, le gusté y entonces el papa lo vuelve a
mandar o el mismo chamo le pide al papa que lo mande otra vez. Otra cosa que pasa mucho
es que los papas quieren que los chamos socialicen, que compartan con otros nifios y
también independizarlo un poco, cortar ese cordén umbilical con la madre o con el padre,
este...si, eso separarse un poco ellos del nifio y separar al nifio de ellos para que sea mas
independiente y aprenda a defenderse solo.

Entrevistador: ok, perfecto ¢ se te ocurre algo mas?

Experto: este...no bueno creo que esos son, que tenga que hacer en vacaciones, que
aprenda que socialice y....que se independice.

Entrevistador: bueno y ahora cuando un papa se motiva por cualquiera de estas cosas a
mandar al nifio y decide buscar informacion sobre los diferentes campamentos que hay ¢,que
cosas pregunta o sobre qué averigua?

Experto: Bueno, preguntan sobre las actividades, qué puede hacer el nifio en el
campamento. También sobre los servicios: médicos, de transporte, la comida, sobretodo

nosotros como somos un campamento deportivo preguntan cuantas comidas les damos al
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dia y qué comen los nifios, si tenemos algun nutricionista y si la comida es balanceada.
Este...bueno claro, pregunta el precio, el tiempo de duracién del campamento, donde queda,
coémo es el clima, si llueve mucho, si hace calor, porque como los nifios van a estar jugando
mucho tiempo fatbol, les interesa saber sobre el clima. Y bueno también preguntan por los
guias, quienes van a cuidar a los nifios, quienes los van a entrenar, cémo es el personal, de
donde lo sacamos, la experiencia del campamento creo que es bien importante alli, por
ejemplo nosotros siempre le decimos que trabajamos con el Campamento La Escondida que
tiene 20 afios de experiencia y que tiene toda una preparacion para sus guias, entonces
ellos se sienten mas seguros y que sus hijos van a estar bien cuidados.

Entrevistador: ok ¢algo mas?

Experto: bueno, creo que no...este...las actividades, eso es importante ¢qué van a hacer
ademas del futbol? Los caballos, la pared, esas cosas les importan bastante a los papas.
Entrevistador: Entonces en la parte emotiva ¢ qué cosas le pueden interesar?

Experto: que le cuiden bien a sus hijos, el personal sobre todo, que los traten muy bien y
bueno que los chamos se diviertan y aprendan. También la seguridad médica es muy
importante para los padres, quieren estar seguros de que si su hijo se lesiona va a tener
quien lo atienda.

Entrevistador: ok, perfecto y cuando los papas van a buscar esa informacion ¢ Cudles son
los medios a los que tienen acceso? ¢ Ddénde averiguan?

Experto: este...bueno, primero siempre buscan alguna referencia, le preguntan a sus
familiares 0 amigos que ya hayan llevado a sus hijos a campamento, para saber cuales son
buenos o malos. Esa comunicacion entre padres siempre es bien importante, los padres
para sentirse seguros necesitan alguna referencia. Después, este...lo que mas revisan es
Internet, todos los campamentos tienen sus paginas web bien completas, con toda la
informacién, porque los papas busquen mucho ahi. Y bueno, nosotros hacemos mucha
promocion en radio, entrevistas en radio y en prensa, material POP que repartimos y
este...en los colegios, en eventos escolares que montamos un stand para dar informacion a
los padres, sobretodo en los eventos deportivos de los colegios, como la Copa Cumbres.
Entrevistador: ok ¢alguno mas?

Experto: este...

Entrevistador: me dijiste ya que buscan referencias de otros padres, Internet, radio, prensa
y eventos escolares.

Experto: Si, bueno, esos son...y también repartimos algunos volantes.
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Entrevistador: aja, ahora ¢ porqué un padre que ya mandé a su chamo a un campamento lo
volveria a mandar?

Experto: este...bueno, porque el chamo la paso bien, se divirtié y aprendio. Creo que si la
experiencia fue buena el padres y el hijo van a aquere repetirla.

Entrevistador: ok ¢y porqué podria un padre mandar a su hijo otra vez a campamento, pero
ahora para otro campamento? ¢ Por qué podria no repetir el mismo?

Experto: puede ser porque no le gusté el campamento, a €l o al nifio, también por querer
que el nifio pruebe otra cosa, que tenga otra experiencia y este...por influencia de los
amigos, cuando todos los amiguitos van a un mismo campamento, entonces el nifio cambia
por irse con todos sus amigos.

Entrevistador: si, eso es verdad...aja ¢crees que hoy en dia los padres cuando van a
enviar a su hijo a un campamento por primera vez, comparan muchas opciones?

Experto: depende, creo que vana comparar segun las referencias que tengan, mientras mas
referencias mas comparan, como te dije antes creo que esto es bien importante para los
papas y no creo que tomaria en cuenta, este... una opciéon que no tienen nadie que la
conozca, que no le pueden decir nada de ese campamento, porque no le daria seguridad.
Entonces las opciones que comparan van a depender de eso.

Entrevistador: ok, perfecto, estamos listosa, muchas gracias.

Experto: ok, gracias a ti.

Entrevista N° 2

Entrevistador: ¢ Nombre y apellido?

Experto: Maria Elena Vivas

Entrevistador: ¢ Estudios realizados?

Experto: eeeeeeeee, este ¢ qué estudié?
Entrevistador: si

Experto: este, primero bachillerato y después un afio de educacion bilingtie
Entrevistador: ¢ campamento en el que trabaja?
Experto: Campamento La Escondida
Entrevistador: ¢,cargo que desempefia?
Experto: directora

Entrevistador: ¢afios de experiencia?

Experto: 21 afios
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Entrevistador: en este momento vamos a hacer un recorrido por el proceso que pasa un
padre cuando va a escoger un campamento para su hijo, entonces necesito que en cada
caso que te vaya preguntando me digas todos los elementos que recuerdes. Ok, primero
Jcudles crees que son los elementos que motiva a un padre a enviar a su hijo a un
campamento? ¢porqué los mandan? ¢ para qué?

Experto: mmmmm para que el nifio tenga su parte de crecimiento, crecimiento del padre y
crecimiento del nifio, este su seguridad.

Entrevistador: ¢seguridad en qué sentido?

Experto: este, seguridad del nifio de saber que puede estar fuera de su casa, tener su
independencia, relacionarse con otros nifios de su misma edad.

Entrevistador: ¢Qué mas motiva a un padre a enviar a su hijo a campamento?

Experto: este, bueno cuando el padre trabaja necesita que el chamo, el muchacho, pueda
estar en un lugar y entretenerse mientras las vacaciones.

Entrevistador: ¢algo mas?

Experto: no, creo que eso es lo méas importante

Entrevistador: ok, ahora, si el papa decidié por cualquiera de estos motivos que va a enviar
a su hijo a un campamento y va a buscar informacion, a investigar sobre campamentos ¢ qué
cosas pregunta cuando esta buscando esta informacion?

Experto: cuantos afios de experiencia tiene el campamento, quién lo dirige, donde esta
ubicado, qué cantidad de campistas tiene por temporada, qué actividades hacen, si tienen
médico y seguro, el costo... este

Entrevistador: ¢qué mas te preguntan?

Experto: ah! El personal de guias, qué de donde sacas a los guias y yo les digo que
algunos han sido campista y al crecer son guias y otros han venido a través de amigos o mis
hijos y bueno uno trae al otro.

Entrevistador: ok y en cuanto al campamento en si, al espacio ¢ qué te preguntan?
Experto: este, sobre la seguridad, el acceso, si es de facil acceso, yo creo que el padre en
realidad sobre las instalaciones no pregunta mucho, mas pregunta sobre las actividades y
los guias.

Entrevistador: ¢no preguntan sobre eso entonces?

Experto: no mucho la verdad, preguntan mas sobre lo que ya te dije, muérete que no
preguntan si hay aire acondicionado, ni por la alimentacion, solo a veces cuando son padres

de niflos muy chiquitos que es la primera vez que van.
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Entrevistador: ok, ahora cuando un padre estd mandando por primera vez a su hijo a un
campamento ¢cuales crees que son sus mayores temores? ¢las cosas que mas miedo le
dan? ¢los riesgos que siente que corre?

Experto: yo creo que lo que mas le teme un padre es que al nifio le hagan dafio, en el
sentido de que se burlen de él, este..., osea el padre siempre tienen miedo de que el nifio
vaya a tener problemas, que el nifio no encaje, esteee.... Yo creo que el padre tiene mas
miedo de separarse del nifio, que el nifio de separase del padre.

Entrevistador: en cuanto a ese punto de separarse del nifio ¢ qué preguntan los padres?
Experto: de eso si, quiere tener acceso a comunicarse con sus hijos y es bastante dificil
explicarles que lo nifios deberian pasar un tiempo, por lo menos 5 o 6 dias sin hablar con
sus padres para adaptarse. Ahora, yo pienso también como directora que si tiene un nifio
que después de 3 dias no se ha adaptado, debes llamar al padre.

Entrevistador: ok, ¢Qué otras cosas crees que siente el papa ademas del temor a
separarse y a que le hagan dafio al nifio?

Experto: este, las enfermedades, miedo a que se enfermen, a los animales, que les pique
algo, basicamente eso.

Entrevistador: ok, cuando el padre busca esta informacidon sobre campamento ¢a qué
fuentes de informacion tienen acceso?

Experto: la pagina web, es lo primero que consultan y después te llaman y averiguan
Entrevistador: ¢ Qué otras fuentes?

Experto: el periddico, revistas, la radio, ah! y de padre en padre.

Entrevistador: aja ¢Qué es lo que le preguntan los padres a otros para averiguar sobre el
campamento?

Experto: si el nifio disfruto.

Entrevistador: ¢ 0sea que le preguntan a padres de nifios que ya vivieron la experiencia?
Experto: si, claro.

Entrevistador: ok ¢cual de todos los elementos que has nombrado crees tl que es el mas
importante para un padre?

Experto: este, depende del padre, para mi es la seguridad y que el campamento tenga una
buena planificacion para que el nifio se divierta, hay padres que prefieren la diversion que la
seguridad, pero no puede haber diversién si no hay seguridad.

Entrevistador: claro, esta bien...ahora ¢porqué crees tu que un padre volveria a mandar a

su hijo a un campamento? ¢ por qué repetiria la experiencia?
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Experto: porque quedé satisfecho, porque el nifio se divirtié y porque ve el cambio, cuando
los nifios llegan a su casa después del campamento, los papas ven los valores que aprendioé
y todo lo que se divirtié, por eso los vuelven a mandar.

Entrevistador: ¢y porqué un papa vuelve a mandar a su hijo a campamento, pero cambia
de campamento?

Experto: este...en muchas ocasiones es por seguir a los amigos, a veces los papas, entre
ellos mismos se convencen y se ponen de acuerdo para mandar a los hijos todos juntos a un
mismo campamento o los mismos nifiitos quieren irse con sus amigos para un campamento,
por eso podrian cambiar de campamento, para irse en grupo.

Entrevistador: ¢Cuando un padre va a mandar por primera vez a su hijo a un campamento
crees que ve muchas opciones, que compara mucho?

Experto: yo creo que si, hoy en dia si comparar mucho, hay muchas opciones.
Entrevistador: eso es todo, muchas gracias.

Experto: tranquila

Entrevista N° 3

Entrevistador: ¢ Nombre y apellido?

Experto: Pedro Martin

Entrevistador: ¢ Estudios realizados?

Experto: 8vo semestre de Ingenieria Geolégica y 2do afio de educacién en desarrollo de
Recursos Humanos U.C.V

Entrevistador: ¢ campamento en el que trabaja?

Experto: Lagunazo

Entrevistador: ¢ cargo que desempefia?

Experto: Coordinador Senior

Entrevistador: ¢afios de experiencia?

Experto: en Lagunazo 8

Entrevistador: ¢y antes?

Experto: 3

Entrevistador: ¢en donde?

Experto: Campamento...no, mejor dicho Plan Vacacional Papagayo

Entrevistador: aja, trata de enlistarme la mayor cantidad de elementos que se te ocurran

gue pueden ser un motivo por el cual un papa mande a su hijo a un campamento
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Experto: mmm...necesidad de estar solos en el verano, necesidad de que el chamo cree
independencia, que al chamo le gusten mucho los campamento, eee...que tenga amiguitos
en un campamento y quiera ir con ellos, que el chamo presione para ir, que...aaa...que los
padres no puedan mandarlo a un campamento afuera, que no puedan cubrir ese gasto
entonces lo mandan aqui, eee...necesidad de que el chamo se divierta, también por
referencia, que alguien le recomiende el campameto, eee...,eee...

Entrevistador: ok, bien ¢alguno mas?

Experto: eee...que no tengan con quien dejarlo en vacaciones, eso.

Entrevistador: Ok, ahora si un papa decide que va a mandar a su chamo a un campamento
y comienza a buscar informacion ¢ qué cosas averigua?

Experto: bueno en el caso de nosotros, en Lagunazo, todos nuestros chamos ya conocen el
campamento, estan repitiendo o han ido con su colegio, eee... entonces los papas no
preguntan muchas cosas, solo lo inscriben y ya.

Entrevistador: ok, pero imaginate un nifio que no conoce el campamento y que es primera
vez que va a ir ¢qué preguntarian sus papas?

Experto: eee...bueno es que como nosotros tenemos durante el afio el campamento abierto
al publico los fines de semana, ya los papas nos conocen, conocen el campamento y solo
llaman, preguntan cuanto tengo que pagar y cuales son las fechas, eso es lo Unico.
Entrevistador: y si ni siquiera hay ido a uno de esos fines de semana, no tiene idea de
nada del campamento ¢,qué preguntaria?

Experto: eee...bueno, la verdad es que eso es bien extrafio, los nifios no llegan de la nada
al campamento, siempre tienen alguna referencia, pero bueno las mamas preguntan mucho
gué tiene que llevar los nifios, qué ropa van a necesitar, sobre las medicinas, si hay médico,
aaa...como van a dormir los nifios, si duermen juntos nifios y nifias, si duermen solos o
alguien los acompafia, eee. Preguntan también sobre las actividades, qué van a hacer los
nifios, si hay animales, Sobre las cabafias, si tienen aire acondicionado, si tienen bafos,
eee...preguntan mucho esas cosas, los detalles.

Entrevistador: ok ¢ se te ocurre algo mas? Algo mas emotivo, mas emocional.

Experto: eee....bueno, sobre cémo los van a cuidar, quiénes van a cuidar a sus hijos,
normalmente como te dije, los padres ya conocen el campamento y ya nos conocen a
nosotros, entonces preguntan qué coordinador va a estar, eee....preguntan mucho por la
conducta del nifio, les da miedo sobretodo que los nifios estén solos y corran algun riesgo,
entonces quieren saber como se cuida eso, como los controlamos y quién los controla.

También quieren saber si pueden estar en contacto con ellos, como pueden saber de su hijo
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y qué esta pasando en el campamento, eso lo pueden hacer por la pagina web, donde van
viendo fotos y pueden mandarles mails a sus hijos.

Entrevistador: si, eso es buenisimo y toda esta informacion ¢Dénde la pueden encontrar?
¢écon qué medios cuentas los padres para encontrar informacion de campamentos?

Experto: Internet como te dije, la pagina web, eee...pueden llamar directamente a la oficina
y preguntar, también algunos anuncios en revistas familiares, aaa...pero uno de los mas
importantes es de boca a boca, cuando les preguntan a otros papas o a amigos y ellos les
recomiendan un campamento.

Entrevistador: ¢qué le pregunta un padre a otro cuando busca referencia?

Experto: ¢como la paso tu hijo? ¢se divirti6? Basicamente eso es lo mas importante, si el
nifio la pasé bien.

Entrevistador: ok, perfecto ¢ algin otro medio?

Experto: eee....bueno antes lo que haciamos mucho, ya no hace tanta falta era repartir
volantes en las entradas del colegio, hay muchos campamentos que hacen eso.
Entrevistador: si! Y ahora, si el nifio fue al campamento ya ¢,qué hace que el papéa vuelva a
mandarlo el afio siguiente?

Experto: eee....lo principal es la cara del chamo, cuando los padres ven la cara del nifio
cuando llega y el nifio les cuenta su experiencia, esa emocion y esa felicidad los hace volver
a mandarlo, sobretodo eso, lo que el nifio cuenta, la experiencia del nifio.

Entrevistador: ¢y porqué un nifio cambiaria de campamento? ¢ qué podria hacer que al afio
siguiente un padre lo mande a otro campamento?

Experto: los amigos, esta muy de moda lo que es el tour por campamentos, un grupo de
amigos que se van recorriendo varios campamentos. Eee...también podria ser una
comparacion de boca a boca, que el nifio haya ido a un campamento y sus amiguitos le
hablen de otro y a él le suene mejor y se cambie, eso pasa mucho, que los amigos lo
convencen.

Entrevistador: ok, esta bien ¢tl crees que hoy en dia los padres cuando van a mandar a su
hijo a un campamento comparar entre muchas opciones?

Experto: eee...bueno en el caso de nosotros no creo, como te digo ya conocen el
campamento y van por eso, porque lo conocen.

Entrevistador: perfecto, bueno muchas gracias por tu tiempo.

Experto: de nada, tranquila.
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Entrevista N°4

Entrevistador: ¢ Nombre y Apellido?

Experto: Andrea Moretti

Entrevistador: ¢ Estudios realizados?

Experto: cursando 6to semestre de Comunicacién Social

Entrevistador: ¢ Campamento en el que trabajas?

Experto: Campamento La Escondida

Entrevistador: ¢cargo que desempefias?

Experto: Coordinacion

Entrevistador: ¢afios de experiencia?

Experto: 5

Entrevistador: ok, comenzamos con ¢ cudles crees tl que son los motivos por los que un
padre manda a su hijo a un campamento? ¢, qué lo impulsa a mandarlo?

Experto: que se quiere deshacer de él, jajajaja, no vale mentira, pero de pana hay papas
gue prefieren irse de viaje solos y mandar al chamo a un campamento, jajajaja o bueno para
no dejarlos solos en la casa durante las vacaciones, ponerles actividad, para que no estén
sin hacer nada en la casa. Pero bueno, seria, por ejemplo: lograr la independencia del
chamo, que él se independice, madurez del chamo también. Este...si tiene problemas, osea
problemas el chamo, se buscan mucho este tipo de actividades para integracion, osea si el
chamo tiene problemas interpersonales, este...de relacion con las personas, o es muy
introvertido jayuda personal serial.

Entrevistador: ok ;Qué mas?

Experto: bueno claro por diversion, para que el chamo la pase bien, este...ah! Hay muchos
gue los mandan por unién de familia, para que comparta con los primos entonces mandan a
todos los primos para un mismo campamento. También puede ser por crecimiento personal,
para que aprenda algo. Creo que eso es.

Entrevistador: ok, ahora si por cualquiera de estos motivos decidi6 mandar al chamo a un
campamento, comienza a averiguar sobre las diferentes opciones ¢Qué informacion crees
que busca? ¢qué le interesa saber?

Experto: bueno, primero que nada creo que la fecha, de cuando a cuando es para saber si
le conviene. Este...de qué edades a qué edades, osea, con quien va a compartir el chamo,

si hay mas chamos de su edad. Si se queda a dormir o no y en el caso de que se quede, con
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quién duerme, como duermen. Por supuesto las actividades, qué tipo de actividades hay en
el campamento, qué va a hacer el chamo. También el costo, eso es lo...hay muchos padres
a los que eso no les importa, osea que lo dejan de ultimo, el costo, pero hay algunos que
preguntan primero para hacer descarte. Este...qué personas van a trabajar con los chamos,
osea quienes son los encargados de quedarse con ellos, osea quienes son los guias. Si hay
seguridad, como es la seguridad y donde queda légico, este...cémo es el traslado, si pueden
comunicarse con sus hijos, si hay comunicacion directa.

Entrevistador: ¢qué cosas un poco mas emocionales crees que le importan al papa?
Experto: bueno con quién comparte, cémo son las relaciones, si va a compartir con nifios de
su misma edad o de otras, si va a compartir con los guias, cdmo va a ser esa relacion.
Entrevistador: ok, y ¢a qué cosas crees que le tienen miedo los papas cuando van a
mandar a su chamo al campamento’ ¢ qué riesgos sienten que corren?

Experto: bueno creo que el mayor miedo es que el chamo no se adapte, que no encaje en
el grupo o que lo rechacen. También puede ser que el guia o la persona con la que va a
estar con él no le de un trato personal, osea que no lo atiendan cuando tiene un problema o
gue no lo cuiden bien o que el nifio se vaya por ahi y le vaya a pasar algo, osea la seguridad
fisica también. Si, esas cosas. A ver, ¢qué mas? Ah! Que se enferme, eee...osea quién lo
va atener del si se enferma.

Entrevistador: ok, esta bien, ahora cuando buscan toda esta informacion ¢dénde pueden
buscarla? ¢ cuéles son los medios a los que tiene acceso?

Experto: eee....Internet es el primero, las paguinas de Internet. Los volantes que se
reparten y bueno por teléfono, llamando a la oficina pues. Este...ahl y boca a boca, asi que
le preguntan a otros papas.

Entrevistador: ¢qué le preguntan a otros papas?

Experto: ¢,como la pasoé su hijo? ¢se divirti6?, eso es lo mas importante cémo le fue.
Entrevistador: aja y si el papa manda a el nifio a un campamento un afio por estas cosas
que dijimos ¢ porqué crees que lo vuelve a mandar al afio siguiente?

Experto: eee...porqué el nifio se lo pide, el nifio lo motiva y lo presiona para volver si le
gusto y la pas6 bien. También por la familiaridad, porque se sinti6 identificado con el
campamento, para volver a ver a sus amigos. Creo que también si el padre siente que el
chamo la pasé bien y a él lo atendieron bien creo que aunque suba el preso no le va a
importar, osea no importa y lo vuelve a mandar.

Entrevistador: ¢y porqué podria decidir mandarlo a otro campamento?
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Experto: porque el nifio la pasé mal, no se adaptd. Este... tambien puede ser por probar
algo diferente, osea para que tenga otra experiencia. Eee... ¢,qué mas? Ah! Por influencia de
los amigos, osea si todos sus amiguitos van para un campamento, él se va para alla.
Entrevistador: ok ¢crees tu que hoy en dia un padre compara bastantes opciones antes de
escoger el campamento al que va a mandar a su hijo por primera vez?

Experto: ¢si es primera vez que lo manda, no lo ha mandado antes a otro?

Entrevistador: exacto

Experto: si, si creo que compara bastante, ve cudl es el que va a ser mejor para el nifio.
Entrevistador: ok, perfecto, eso fue todo, muchas gracias.

Experto: no tranquila, de nada.

Entresvista N° 5

Entrevistador: ¢nombre y apellido?

Experto: Maria Ignacia Reggeti

Entrevistador: ¢ estudios realizados?

Experto: este, educacion en la Universidad Catolica

Entrevistador: ¢ Campamento en el que trabajas?

Experto: Terecay

Entrevistador: ¢cargo que desempefias?

Experto: coordinadora general

Entrevistador: ¢ afios de experiencia?

Experto: ocho

Entrevistador: ok, ahora vamos a pensar un poquito en todo el proceso que pasa un padre
cuando decide mandar a su hijo a un campamento. Necesito que me ayudes nombrandome
la mayor cantidad de elementos que recuerdes en cada situacion.

Experto: ok, perfecto

Entrevistador: ok, primero ¢, Cuales crees tl que son los elementos que motivan a un padre
a enviar a su hijo a un campamento?

Experto: este, yo creo que lo primero es la necesidad que ellos tienen de que su hijo
disfrute las vacaciones en un ambiente que no es la casa, con personas capacitadas, que

tenga una experiencia distinta. Eeee, si ellos estan trabajando, pues creo que esa es otra
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necesidad, el que sus hijos este... estén fuera de casa y ellos no tengan que cuidarlos
estando en el trabajo pues.

Entrevistador: ok ¢Qué mas se te ocurre que pudiera motivar al padre a enviar al nifio al
campamento?

Experto: este...las referencias que puedan tener de otros amiguitos o ellos mismos que les
digan a sus papas que quieren ir, yo creo que eso los puede motivar, que los nifiitos mismos
digan que quieren ir porque algun compafiero que les dijo o algin primito, yo creo que
sobretodo eso.

Entrevistador: aja, ahora, cuando el papa decide mandar a su hijo al campamento, busca
informacién sobre campamentos ¢ qué tipo de informacién crees que busca? ¢sobre qué
preguntan? ¢ qué le interesa?

Experto: aaaa... preguntan sobre la asistencia médica, aaaa... preguntan sobre las
personas con las que va a estar su hijo, osea el grado de capacitacién que tienen las
personas que van a cuidar a sus nifiitos, como son las instalaciones, si duermen juntos los
varones y las nifias, eee... qué ofrece el campamento

Entrevistador: ¢qué ofrece en qué sentido?

Experto: qué actividades ofrece, si ofrece actividades de riesgo: cudles son, ofreces
caballos, ofrece...los deportes convencionales, ofrece...parece mentira pero preguntan por
la comida, qué tal es la comida, si hay alguna persona especializada a cargo de la cocina, yo
creo que esas son las preguntas mas comunes: la seguridad, el personal que labora en el
campamento, si, eso sobre todo.

Entrevistador: ¢Cudles crees que pueden se las cosas un poco mas emotivas que
preguntan? Un poco mas sentimentales

Experto: bueno, por ejemplo, los papas que tienen nifiitos chiquitos preguntan ¢si le da
mamitis qué hacen ustedes: lo cuidan, me llaman, me lo mandan...? Eso les preocupa
mucho, como manejamos la mamitis o si su nifiito tiene algin problema, si nos enteramos,
no nos enteramos, lo ayudamos o él lo va a resolver solo.

Entrevistador: se preocupan un poquito por si van a hacer su papel

Experto: exacto, si hay alguien que esté pendiente y si a su nifiito le hace falta que alguien
lo consienta, si hay ese alguien que lo consienta, ese tipo de cosas. ¢Qué otra cosa asi?
Hay padres, que fueron en algin momento boy scauts y a ellos les encanté y les gustaria
gue su hijo tuviera alguna experiencia parecida. Hay muchos que, que...también influye que

conocen a las directoras de campamento o a alguien que trabaja alli y entonces te dicen, es
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gue quiero ademas que comparta con mi amiga fulanita que la quiero mucho, eso sobretodo
con las directoras o con algun coordinado o guia.

Entrevistador: ok, sobre la experiencia de los papas aqui ¢estando el chamo acé qué va a
pasar con ellos? ¢ qué preguntan al respecto?

Experto: si bueno, preguntan si se pueden comunicar con su hijo, si se pueden comunicar
por teléfono o Unicamente por correo electrénico, ah! Que si les vamos a enviar fotos, osea,
gue si ellos estan aca y su hijo esta en Apure, que si ellos pueden ver en algin momento
algunas fotos de cdmo va pasando la temporada, qué estan haciendo. Eso sobre todo, si se
pueden comunicar con ellos y si pueden ver fotos.

Entrevistador: ok, perfecto. ¢y si un papa quiere buscar informacion sobre ti campamento,
cudles son las fuentes a las que tiene acceso?

Experto: este...bueno, en el caso de Terecay, paguina web, revistas, sobre todo este...
Espacio Familiar, Sala de Espera, panfletos repartidos en los colegios o en alguna que otra
verbena, eee....paguinas web o radio, entrevistas que hacen en la radio y en la television,
eee...yo creo que esas son las principales....

Entrevistador: ok, y....

Experto: ah! Y a través de las oficinas

Entrevistador: jajaja, aja y hoy en dia, que hay tantas alternativas ¢crees que cuando un
papa esta buscando un campamento compara muchas alternativas? ¢crees que de verdad
se toman el tiempo de investigar sobre las opciones que hay?

Experto: bueno creo que hay de todo, creo que si estan ajustados econdmicamente, creo
yo, que si se toman su tiempo de ver segln el presupuesto que tienen cudl es la que les sale
mejor y cuidan su seleccién, hay otros que si, la referencia que tienen es la que ellos toman
y es a donde mandan a otros nifiitos.

Entrevistador: me hablas de la referencia que tienes ¢a qué te refieres con eso?

Experto: este....osea, hay papas que le preguntan a sus amigos que tienen hijos que han
ido a campamentos ¢,como le fue a tu hijo? ¢cédmo la pasé? ¢, Qué tal es el campamento? Y
por ahi se guian.

Entrevistador: ok, entonces ¢podriamos decir que esa seria otra fuente para buscar
informacion?

Experto: si, claro!...y creo que sobretodo los papas que estan mandando por primera vez a
su nifio, son los que mas preguntan, por lo menos referencialmente buscan por aqui y por

alla. Si creo que se toman el tiempo.
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Entrevistador: perfecto, ahora, si un papa mandd a su hijo a un campamento y al afio
siguiente decide volver a ir ¢ cuales crees que son los motivos principales para que vuelven?
Experto: porque al nifio le fue bien, creo que eso es lo mas importante, porque realmente
disfrutd, este...bueno, porque tuvo una experiencia agradable y la quiere repetir y bueno si el
papa todavia puede pagar el precio que se le pide en el campamento...lo lleva de nuevo.
Entrevistador: ¢y porqué crees que un nifio que fue a un campamento un afio, el afio
siguiente va a otro?

Experto: porque quiere probar otra experiencia, tal vez porque los amiguitos también estan
yendo a otro, lo amigos, o los compafieros, porque la quiere pasar mejor...0 bueno porque
tuvo una mala experiencia, no le gusté el campamento.

Entrevistador: ¢crees que la decision de mandar a un nifio al campamento es mas del papa
o del nifio?

Experto: creo que hay los dos, te encuentras a los papas que dicen que él quiere ir y a los
nifiitos que les ves la cara de “yo no quiero ir y estoy aqui porque mi papa me mandd”, creo
que te encuentras las dos situaciones.

Entrevistador: ok, eso es todo.

Experto: ¢listo?

Entrevistador: si, muchas gracias.

Entrevista N°6

Entrevistador: ¢ Nombre y apellido?

Experto: Francisco Huenufil

Entrevistador: estudios realizados

Experto: sociologia, en la Catdlica

Entrevistador: ¢ Campamento en el que trabajas?

Experto: Lagunazo, grupo Lagunazo

Entrevistador: ¢ Cargo que desempefias?

Experto: asistente a coordinacion

Entrevistador: ¢ afios de experiencia?

Experto: 4 afios en Lagunazo y antes 1 afio en la organizacién Halcon.
Entrevistador: ok, ahora vamos a pasear por todos los pasos que vive un papa cuando

decide enviar a su hijo a un campamento...
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Experto: ok....

Entrevistador: entonces necesito que trates de enlistarme todas las cosas que crees que
motiven a un padre a enviar a su hijo a un campamento

Experto: yo creo que lo primero es el nombre, mas que todo por contagio, porqué las
grandes marcas son lo primero que suena, entonces como por bola de nieve te llevan a
muchas cosas. Lo segundo que yo te diria y que es consecuencia, no necesariamente del
nombre, pero tiene algo que ver es el contagio ¢a qué me refiero yo con contagio? Bueno
que si por ejemplo yo tengo a mi hijo en el Instituto Cumbres, y todos los chamos del
cumbres van para un campamento, ponte que sea un chamo que es nuevo en el colegio, el
chamo comienza a escuchar: “no que Lagunazo, que la convivencia, estuvo muy buena” y
ponte que ese afio no le tocd ir, bueno lo mas probable es que por contagio, en mi carrera a
eso le llamamos: socializacion, privacion relativa, que tu dices: “no bueno pero yo quiero
estar ahi” no porque te guste sino porque todo el mundo va a estar ahi, para ser parte del
grupo. Entonces comienza el tiqui-tiqui “mira yo quiero estar en este campamento”-“bueno
vamos a la Llanada”-“no yo quiero Lagunazo porque todo el mundo va para Lagunazo y pas,
pas, pas...”. Bueno yo creo que esos son mas que todo los grandes, en el contexto de mi
campamento, es mucho lo que es el nombre y lo que son los grupos tradicionales. Ahora si
yo fuese de La Llanada, si fuese de Rincén Grande yo lo veria mucho por targert cuales son
mis nichos, mis targets principales, de donde salen mis campistas comunes y lo mas
probable es que por contagio, las personas cercanas a esos nhifios que ya van, van a tener
una referencia obligada.

Entrevistador: ok, eso es por parte del nifio, pero por parte del papa ¢qué puede motivarlo
a él a enviar a su nifio a un campamento?

Experto: Bueno primero para el papa, estee....un papa necesita vacaciones, entonces
dependiendo, yo veo dos tipos de familia, veo las familias como la mias y las familias
modernas. Las familias como las mias son las que bueno “vamos todos de vacaciones”,
entonces nos vamos no sé a Miami, a Margarita y bueno salimos en familia y lo que yo veo
como, como las familias modernas son papas y mamas , este chamos de 35, 30 afios que
tuvieron a sus chamos mas o menos a los 20 y bueno ya estan en edad de bueno, de
campamento y cosas de esas, y ellos como pareja joven necesitan su tiempo, entonces qué
es lo que hacen, o hacer una cosa, bueno pana quizads quieran ir a rumbear a Margarita con
sus panas y necesitan dejar encargado, encargarle al chamo a una institucion, que puede
ser su misma familia, el tio o el primo o ahi entra el campamento como una opcién. También

habran los casos mas emotivos que se identifiquen, como por ejemplo el director de mi
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campamento tiene a su chamo de 5 afios ya en cabafia, pero bueno porque esa es su vida y
se identifican, pero los campamentos en Venezuela tiene alrededor de los 20 afios, asi que
YO creo que ese es un grupo muy reducido. Para mi, el gran motivador es una necesidad.
Pero también hay otros casos, como por ejemplo ahora me llamé mi novia para que le
averiguara cuanto salen las temporadas en campamento para su hermanito, seguramente si
ella no fuese novia mia, ni se les hubiese ocurrido lo del campamento, pero como yo estoy
ahi entonces lo pensaron, también hay gente a la que le pasa asi, si tienen alguien adentro,
que conozca, los motiva, por un amigo o un familiar. Es que el mundo de campamento suele
ser muy, una relacion inter e intra personal, es decir, que tiene que ver con las personas,
que no es como un banco y la publicidad, sino que tiene que ver mucho que con las palabras
de las personas.

Entrevistador: ok, perfecto ¢eso es todo o se te ocurre algo mas que los pueda motivar?
Experto: bueno, este... continuando en esa linea de las familias modernas, yo me he
encontrado con muchos papas que tiene una mentalidad totalmente distinta a lo que seria
por ejemplo la mia, que es de, sabes, naturaleza, ecologia, ambientalismo. Entonces quieren
darle a sus hijos un contacto con la naturaleza ¢,qué es una buena manera de acercarlos?
Un campamento ¢ por qué? Porque es algo donde le ensefian actividades con sensibilizacion
a la naturaleza, osea, ya solo la palabra campamento, si yo no estuviera en el medio, me
remitiria a mi a naturaleza, a finca, entonces digamos que ellos tiene su contacto y esa es
otra opcion.

Entrevistador: ok, ahora, fino, decidieron enviar al nifioc al campamento y van a buscar
informacion ¢ Qué averiguan, qué preguntan, qué les interesa saber?

Experto: mira, mas que todo ¢,qué van a hacer ahi? ¢qué va a hacer mi chamo? ¢,con quien
va a dormir y cédmo va a dormir? ¢con cuantos va a dormir? Es decir la intimidad del nifio,
creo que eso se cuida mucho. Este....;,qué pasa si mi hijo se enferma o se cae? Entonces
hay que explicarles que hay médicos y bla, bla, bla...osea, mas que todo se van por la parte
de lo que es la seguridad del nifio., seguridad fisica y seguridad emocional, yo creo que esa
es una de las cosas por la que mas preguntan. Luego esta “bueno y ¢qué van a hacer ahi?”
entonces se les cuenta un dia tipico de camping: “mira hacemos esto, rotaciones,
actividades con merienda, nocturna, se les hacen show, fiestas, no sé....comidas tematicas,
etc”. Y al final bueno lo que es la parte, ya de lo que es precio, cuanto tiempo, “y si yo me
traigo a dos chamos o a los primos ¢ cuanto sale?” y bueno por lo menos yo lo que he visto

es que el precio es lo ultimo, lo dltimo ¢porqué? Bueno porque digamos que el target, es un
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target que ya tiene digamos la necesidad y no le importa el precio sino mas qué es lo que le
conviene a su hijo.

Entrevistador: ok, ¢hay algo mas que pregunten?

Experto: bueno si hay caballo, si hace paseos o excursiones, si les ensefian a utilizar la
brdjula, si les ensefian a nadar o a pescar, eee....tipo sobrevivencia, muchas cosas de
sobrevivencia. También preguntan quienes estan con sus hijos ¢ qué es un guia? ¢de donde
salen esos guias? ¢,qué hacen los guias de su vida? y ¢qué hacen los guias en las noches?
Jaja, me he encontrado con esa preguntitas....creo que eso.

Entrevistador: aja, ahora en el mismo plano pero un poco mas emotivo ¢ Cudles crees que
podrian ser las preguntas mas emotivas que hacen los papas?

Experto: coye...en el plano emotivo, para los papas es ¢Qué va a hacer que mi hijo salga
feliz? Eso se traduce en lo que te dije antes “¢hay caballos?, a mi chamo le encanta el fatbol
0 no a mi chamo lo que le gusta es la natacion” darle a su hijo, en funcién de las actividades
gue hay, lo que ellos quieren. Entonces yo creo que la parte emotiva es “¢qué hay que,
conaociendo a mi hijo, sé que le va a gustar?”

Entrevistador: osea ¢ podriamos estar hablando de atencién personalizada?

Experto: exactamente de eso.

Entrevistador: hay dos partes cuando uno habla de campamento, el chamo en la finca y él
papa en Caracas...

Experto: exactamente

Entrevistador: en cuanto a la experiencia del padre ¢qué preguntan o qu’pe les interesa
saber?

Experto: cuando leen los nifios el correo, porque nosotros tenemos en la pagina un lugar
donde el papa le escribe una cartita a su hijo y se le hace llegar, entonces es “¢coémo
mantengo contacto con mi hijo?” podria ser, porque viene lo que es la parte pedagdgica del
campamento, de mira, el contacto no va a ser todos los dia ¢por qué? Porque parte del
crecimiento del hijo, en nuestra filosofia., es que él pueda ser quien es, él solo, fuera de su
familia ¢ porqué? Porque si bien la familia es muy importante, digamos que hay una parte del
desarrollo personal, que cada persona debe cumplir y un primer paso dentro del
campamento es desconectarse de los papas, es decir, es cierto, va a haber ese contacto y el
chamo le va a poder responder, la idea es, y de verdad lo cumplimos, que no sea todos los
dias, una vez a la semana, quizds dos veces, dependiendo del caso, si es una mamitis

extrema, mira no se puede hacer otra cosa, pero bueno que hable por teléfono con él. Pero
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creo que en general la idea es esa, de poco a poco ir rompiendo ese cordén umbilical,
emocional que hay entre padres e hijos.

Entrevistador: ese crecimiento personal y el romper el cordén umbilical ¢podrian ser
elementos motivadores también?

Experto: también, también, yo de hecho me recuerdo en la temporada del 2002 yo fui guia
de un caso muy reconocido en el campamento, que el chamo es problematico, es un chamo
gue, yo no soy muy alto, pero el chamo ya a los 10 o 11 afios tenia mi tamafio, entonces el
chamo comia muchisimo, y va a ser raro que te lo cuente, pero el chamo cuando iba al bafio
jiba al bafio! LIlegé un momento que no bajaba, entonces yo le di una botella de agua grande
y le dije “encéargate de que baje”, entonces lo chamo lo hizo e inmediatamente se empez6 a
moderar con las comidas, porque comia mas que yo. Otro chamo de esa misma temporada,
no comia ensalada y simplemente por modelo, salié del campamento comiendo ensalada y
yo jamas le insisti, simplemente le dije que probara, que se diera la oportunidad y como veia
gue todos comian, el chamo sali comiendo ensalada y el papa estaba super sorprendido.
Entonces hay mucho de eso “squé le esta dejando a mi hijo el campamento?” eso yo creo
que eso tiene bastante valor.

Entrevistador: ok, ahora cuando el papa va a dar ese paso de buscar informacion sobre los
campamentos ¢ qué fuentes puede consultar?

Experto: Internet, Internet es lo principal, porque al ser personas que estan ya metidas en
un medio laborarl, digamnos que si disponibilidad de tiempo es en la oficina, de hecho a mi
me pasa, Y Internet es a lo que tiene mas acceso y si lo ves, todos los campamentos buscan
como sea tener su paguina, porque, bueno porque el target te lleva a eso. Y lo que son
revistas de..., no cualquier revista, no va a ser una Todo en Domingo, pero si va a ser una
tipo Espacio Familiar, que es donde, que son revistas para los colegios, osea, ese medio.
Tiene que ser alfo muy ligado a la familia, que conecte con la madre.

Entrevistador: ¢qué otros medios pueden haber ademas de Internet y revistas, para los
papas informarse sobre campamentos?

Experto: mira, promocién directa en los trabajos, tocar las puertas. Por ejemplo, en el caso
mio: Polar, este....y ademas eso es un beneficio, por ejemplo en Polar eso es un beneficio
para los empleados, entonces si quieres el campamento negocia con las empresas, unos
espacios de promocion, comunicaciones corporativas y medios de publicidad ya en lo que es
el mundo laboral como tal. Porque de verdad yo me pongo a ver y el papa no tiene tiempo
para ponerse a buscar ¢qué es lo que hace? Acude a lo mas facil y si se lo haces llegar

directamente a su puesto de trabajo, creo que es un punto bien importante.
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Entrevistador: este, aja....cuando un papa selecciona campamento, hoy en dia que hay
tantas opciones ¢tu crees que comparan bastante o no tanto? Tomando en cuenta también
que como dijiste estan hien ocupados.

Experto: si son fmilias que ya han estado en campamentos, digamos que las opciones son
pocas, porque son las que te da la socializacion, las que conoces, los puntos de referencia,
porque son lugares comunes. Ahora si son papas, que ahora es que estan en la posibilidad
de hacer eso o lo detectaron como una necesidad porque el chamo esta fastidioso en la
casa, seguramente va a tener mucho mas el esmero por un miedo, mientras un papa que ya
conoce tiene dos o tres opciones el que no esta en el medio si va a buscar mucha mas
informacion.

Entrevistador: perfecto, ahora ¢porqué crees tu que un chamo repote la experiencia o
porqué los papas lo vuelven a mandar?

Experto: bueno, primero en principal, por lo que dijo el chamo, porque ahi el beneficiario
directo es el hijo “¢,como te fue? ¢ qué te gustdé?” y si el nifio dice que fue buenisimo y que
sus guias eras buenisimo, de hecho eso suele ser un elemento much clave, la relacion del
guia con el chamo y de los guias en general y los coordinadores. ¢por qué? Porque somos
venezolanos, asi de facil ¢y qué significa ser venezolanos? Bueno que las relaciones cara a
cara son primordiales, entonces dependiendo de cémo haya sido la relacion con los guias,
va a ser muy importante para el chamo a la hora de definir criterios, cuando el chamo le
hable del campamento a sus papas y el papa en funcién de eso ya, si le gustd y le encanto
demasiado, bueno cheverisimo. O ponte que el papa quiere abrir otras oportunidades, bueno
el va a buscar otro, pero el factor decisivo va a ser el chamo, si el chamo insiste y dice “papa
no busques mas, aqui es”.

Entrevistador: y si deciden volver a mandarlo pero no al mismo ¢qué podria motivar esta
decision?

Experto: bueno el precio, que ya no tengan para pagar lo que cuesta el del afio pasado. Por
otra parte promocién, que algun otro campamento llegue, claro tendria que se una
avasallante publicidad, para que teniendo el nifio casado con el campamento, algo muy
agresivo lo haga cambiar de opinién. Creo que estando el chamo feliz, tiene que ser algo
COMo eso.

Entrevistador: bueno eso es todo. Muchas gracias

Experto: no a ti.
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Entrevista N°7

Entrevistador: ¢ Nombre y apellido?

Experto: Lucia Ravelo

Entrevistador: ¢ Estudios realizados?

Experto: Técnico superior en terapia de lenguaje

Entrevistador: ¢ Campamento en el que trabajas?

Experto: Campamento Terecay

Entrevistador: ¢cargo que desempefias?

Experto: directora administrativa

Entrevistador: afios de experiencia en campamentos

Experto: 28 afios

Entrevistador: ahora vamos a recorrer el proceso por el que pasa un padre cuando
selecciona un campamento de verano para su hijo, primero ¢cuales crees que son los
elementos que motivas a los papas a mandar a decidir mandar al nifio a un campamento?
Sobretodo a los que lo van a mandar por primera vez.

Experto: bueno yo pienso que una de las principales razones es que el papa esta
trabajando y necesita que de alguna forma, osea, tener donde dejarlo o distraer al chamo
durante tanto tiempo de vacaciones y una de las maneras es meterlo en un campamento
donde esta, este... ocupado todo el tiempo, esa es una razén digamos que fria pero
importante. Otra es el medio ambiente, osea, el medio ambiente social, en cierto tipo de
casos es...., es como..., como la moda que los nifiitos...

Entrevistador: osea, asi como por seguir a los amigos, él también quiere ir.

Experto: exactamente. Yo creo que una tercera causa es que algunos padres piensan en la
formacion de sus hijos, que esto es una forma de formarlos y educarlos, estan aprovechando
el tiempo sanamente, de estos hay muchos, cada vez los padres reconocen mas de que el
tiempo que los chamos pasan en campamento, es un tiempo donde el nifiito no simplemente
va a jugar sino que se esta formando como persona, se le estan inculcando valores, esta
aprendiendo cosas nuevas y que yo creo que hoy en dia hay mas conciencia de eso que en
otros tiempos.

Entrevistador: ok, entonces crees que cuando un papa estd buscando un campamento
piensa en como va a ser la formacion de su nifio ahi, en esos dias.

Experto: si claro, en general, porque hay otros casos en el que buscan por ejemplo cual es

el que esta méas barato, o simplemente estan pensando en que los nifiitos van a divertirse.
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Pero yo siento que realmente después de que los nifiitos van a un campamento, es que los
papas valoran todas las cosas que los nifiitos se traen.

Entrevistador: claro, realmente la primera vez que lo mandan no saben ni la mitad de lo que
saben cuando el nifio regresa.

Experto: exactamente! Ademas, este...,si los papas no han crecido en un medio de
campamento, osea no tienen familiares que han ido a campamentos ni, ni, gente amiga que
han ido a campamento, el no sabe lo que realmente es un campamento. Ese, ese, mercado
es el de los papas que cree que los nifiitos solo van a divertirse, el de los sin experiencia.
Entrevistador: Osea, que el que el chamo vaya a divertirse ¢ podria ser otro motivador?
Experto: si, si totalmente y bien valido!

Entrevistador: ¢algo mas?

Experto: yo creo que también, en algunos casos, cuando se trata de nifios que...las mamas
sienten que estan demasiado pegadas con el nifiito, eee....nifios sobreprotegidos, que la
mama siente que tiene una relacion, tu sabes, demasiado estrecha y que el nifiito esta muy
mamiado. Entonces esas son las mamas que buscan un campamento como una salida
para...,para eliminar esa situacion y crear mas independencia en el chamo. Sienten que es
una buena terapia para ambos.

Entrevistador: ¢podemos estar hablando entonces de un caso especial? Que al nifio le
ocurre algo especifico y tratan de solucionarlo en campamento.

Experto: si! eso pasa muchisimo, que el nifiito no come, 0 que no duerme solo y le da
miedo, 0 que se hace pipi en la cama, o que el nifiito es agresivo, 0 que es egoista y no
sabe compartir. Todo eso pasa, los papas piensan que el campamento es una buena salida
para mejorar esas cosas.

Entrevistador: ok, perfecto...

Experto: sabes que también a veces muchos piensan en futuro, en futuro eee....en son de
que el dia de mafana, eee.... A lo mejor ese nifiito va a tener, eee...osea otra manera de
vivir distinta, osea, yo creo que también eso es una motivacion, claro eso es un papa que ya
lo ve como algo formativo, que los nifiitos que van a campamento son distintos, en cémo se
desarrollan. Generalmente eso es un papa que tiene alguna experiencia, que conoce de la
vida de campamentos o el contacto con la naturaleza.

Entrevistador: ok, perfecto...ahora si, listo, el papa se motivo y decide que va a mandar a
su nifio al campamento y comienza a buscar informacién y averiguar ¢(Qué tipo de

informacion busca? ¢ qué pregunta?
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Experto: yo creo que lo primero es a través de otro, osea con relaciones persona a
persona...osea ¢ eso vale?

Entrevistador: si esta bien, pero ¢qué preguntan? Sea cual sea el medio que consulten
¢ qué informacién buscan? ¢ Qué quieren saber?

Experto: ah! Ok...bueno preguntan cuanto cuesta, donde esta ubicado, cémo lo trasladan,
gué comen, este...qué hay en las instalaciones...

Entrevistador: ¢qué hay en las instalaciones en qué sentido?

Experto: en que...qué cosas hacen los nifiitos, qué actividades hay en campamento y
también en cuanto a si hay cabafias, si hay piscina, si hay caballerizas, todo eso pues.
Entrevistador: ok...¢,qué mas preguntan?

Experto: eee....cOmo duermen, si nifios con nifias, si un guia va a dormir con ellos o
duermen solos, eee...en la parte de la salud piensan mucho también, que si hay un médico
dentro del campamento, los servicios médicos, que si hospital clinicas, que si tenemos cémo
llegan si pasa algo. Otra cosa que preguntan muchisimo es la parte de las comunicaciones,
si pueden llamar a los chamos o enviarles cartas. También les preocupa la seguridad del
campamento. Eee....algunos también nos preguntan si nos vamos a quedar alla, que si las
directoras van a estar todo el tiempo, eso les da muchisima seguridad a los papas, si
nosotras nos quedamos, si estamos alla todo el tiempo, si los acompafiamos en el autobus,
esas cosas.

Entrevistador: ¢ se te ocurre algo mas?

Experto: ah! Bueno como nosotros estamos cercanos a Santa Elena de Apure, les interesa
muchisimo si ha habido secuestros. Eso no los preguntan instantdneamente y las
inundaciones, eso también no los preguntas, si no se inundan, jajaja. Este...y bueno no
sé...ah! Una cosa que también preguntan es qué capacidad tenemos, cuantos nifios
llevamos, eso lo preguntan bastante.

Entrevistador: aja, ahora ¢Do6nde pueden buscar esta informaciéon? ¢a qué medios tiene
acceso?

Experto: en Internet, en la pagina web, llaman por teléfono, mandan correos. Ah! Siempre
sacamos propaganda en alguna revista, es Espacio Familiar o en alguna que sea barata,
jajaja.

Experto: y bueno atendemos todas las entrevistas en radio, a todo el que nos llame, no

importa si estamos en pleno llano, todas las entrevistas en video de la radio las hacemos.
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Entrevistador: aja, hace un rato me mencionaste que cres que un papa lo primero que hace
es buscar referencia en otra persona ¢qué es le pregunta un papa a otro cuando busca
referencia sobre un campamento?

Experto: bueno lo primero es quién es esa gente, quienes son las directoras, de donde
salen los muchachos, osea los guias. Porque yo creo que el publico en general no maneja,
osea, no sabe lo que es la formacion del guia, todos los papas te preguntan ¢como los
forman?. Un papa pregunta méas que nada para tener referencias personales.

Entrevistador: ¢a quien le preguntan?

Experto: a conocidos, amigos, papas que ya han tenido la experiencia. De hecho yo pienso
que la mayoria de los papas que vienes tienen alguna referencia. Son muy pocos los que se
meten en Internet y deciden agarrar este campamento. Puede que de repente se metié en
Internet y le llamé la atencién, pero averigua entre sus conocidos a ver quien lo conoce. Son
muy pocos los que llegan como paracaidistas, que no lo conocen por ningun lado.
Entrevistador: ok, perfecto...ahora, ti0 crees que hoy en dia, cuando un papa busca
informacién sobre un campamento, busca un campamento para su hijo por primera vez
¢busca entre varias alternativas?

Experto: la mayoria, hay unos que porque nos conoces van directo a ti, pero digamos que el
publico en general si, llaman a varios campamentos, comparan precios, comparan
actividades, a veces se meten en las paginas web a ver cudl es la que le llama mas la
atencion al nifito.

Entrevistador: ¢td crees entonces que el nifiito influye en la decisién del padre?

Experto: si, claro que influye.

Entrevistador: aja y si el nifio va al campamento y queda satisfecho ¢ cudles crees tu que
podrian ser las cosas que podrian motiva a que cambien de campamento?

Experto: yo pienso que puede ser, bueno yo he oido a papas, que les gusta que los chamos
como que conozcan diferentes campamentos, que convivan como con diferentes zonas y los
llevan como que a probar otras cosas. También puede ser que un amiguito vaya a otro
campamento y lo influya a cambiar. Yo creo que basicamente la razones son esas,
sobretodo conocer otro sitio.

Entrevistador: ok, perfecto, muchas gracias eso es todo.

Experto: ¢listo? Ok jfue facil!
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ANEXSO E

TABLAS Y GRAFICOS DE RESULTADOS FASE 2
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Tabla 1.1: ‘Edad del padre’

Edad del padre

Media 43,52
Mediana 44,00
Moda 45
l?e§V|aC|on 4.258
tipica

Varianza 18,131
Asimetria -,028
Curtosis ,105

Tabla 1.2 : frecuencia en la ‘Edad del padre’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos 33 1 1,0 1,0 1,0
35 3 3,0 3,0 4,0
36 2 2,0 2,0 6,0
37 3 3,0 3,0 9,0
38 3 3,0 3,0 12,0
39 6 6,0 6,0 18,0
40 9 9,0 9,0 27,0
41 4 4,0 4,0 31,0
42 4 4,0 4,0 35,0
43 11 11,0 11,0 46,0
44 9 9,0 9,0 55,0
45 14 14,0 14,0 69,0
46 11 11,0 11,0 80,0
47 4 4,0 4,0 84,0
48 3 3,0 3,0 87,0
49 8 8,0 8,0 95,0
51 3 3,0 3,0 98,0
53 1 1,0 1,0 99,0
56 1 1,0 1,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafico 1: ‘Edad del Padre’
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Tabla 2: ‘Sexo del padre’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos F 67 67,0 67,0 67,0
M 33 33,0 33,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafico 2: ‘Sexo del padre’
Sexo del padre
i Sexo del padre )
Trabla 3: ‘Estrato socioeconémico del padre’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje véalido acumulado
Vélidos A 20 20,0 20,0 20,0
B 64 64,0 64,0 84,0
C 16 16,0 16,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafico 3: ‘Estrato socioecondémico del padre’

Estrato socioeconémico

Porcentaje

T
B

Estrato socioeconémico




142
Anexos

Tabla 4: ‘Estado civil del padre’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Casado 83 83,0 83,0 83,0
Concubino 1 1,0 1,0 84,0
Divorciado 15 15,0 15,0 99,0
1 1,0 1,0 100,0
100 100,0 100,0

Gréfico 4: ‘Estado civil del padre’
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Pregunta 1: Qué tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones en una escala del 1 al 4, donde el 1
representa totalmente en desacuerdo y el 4 totalmente de acuerdo. Yo mandé a mi hijo a un campamento para...

Tabla 5.1: estadisticos de los elementos motivadores 1

Mantenerlo No dejarlo solo | Crear su | Que se divierta | Que aprendiera

activo durante en casa | independencia en las | algo nuevo en

las vacaciones mientras me vacaciones vacaciones

iba a trabajar

Media 3,70 2,27 3,62 3,87 3,35
Mediana 4,00 2,00 4,00 4,00 4,00
Moda 4 1 4 4 4
Desviacion 689 1,162 616 338 869
tipica
Varianza 475 1,351 ,379 ,114 ,755
Asimetria -2,363 ,281 -1,398 -2,234 -,939
Curtosis 4,898 -1,400 ,873 3,052 -,491
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Tabla 5.1.1: ‘Mantenerlo activo durante las vacaciones’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 1 2 2,0 2,0 2.0
2 7 7,0 7,0 9,0
3 10 10,0 10,0 19,0
4 81 81,0 81,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Gréafico 5.1.1: ‘Mantenerlo activo durante las vacaciones’
Mantenerlo activo durante las vacasiones
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Tabla 5.1.2: ‘No dejarlos solo en casa mientras trabajo’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1 36 36,0 36,0 36,0
2 22 22,0 22,0 58,0
3 21 21,0 21,0 79,0
4 21 21,0 21,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafico 5.1.2: ‘Mantenerlo activo durante las vacaciones’
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Tabla 5.1.3: ‘Crear su independencia’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 2 7 7,0 7,0 7,0
3 24 24,0 24,0 31,0
4 69 69,0 69,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafico 5.1.3: ‘Crear su independencia’
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Tabla 5.1.4: ‘Que se divierta en las vacaciones’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 3 13 13,0 13,0 13,0
4 87 87,0 87,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfico 5.1.4: ‘Que se divierta en las vacaciones’
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Tabla 5.1.5: ‘Que aprenda algo nuevo en vacaciones’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1 2 2,0 2,0 2,0
2 20 20,0 20,0 22,0
3 19 19,0 19,0 41,0
4 59 59,0 59,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Gréfico 5.1.5: ‘Que aprenda algo nuevo en vacaciones’
Que aprenda algo nuevo en vacasiones
S S S
Que aprenda algo nuevo en vacasiones
Tabla 5.2: estadisticos de los elementos motivadores 2
Que obtuviera | Que socializara | Complacerlo Tener un | Que tuviera un
crecimiento con otros | porque él | tiempo yo solo | contacto con la
personal nifilos o con la | queria ir a un | o con mi pareja | naturaleza
familia campamento
Media 3,95 3,81 2,56 2,04 3,82
Mediana 4,00 4,00 3,00 2,00 4,00
Moda 4 4 3 1 4
Desviacién
tipica ,219 ,465 1,095 ,942 ,386
Varianza ,048 ,216 1,198 ,887 ,149
Asimetria -4,193 -2,476 -,227 ,363 -1,691
Curtosis 15,896 5,621 -1,258 -,988 ,878




Tabla 5.2.1: ‘Que obtenga crecimiento personal’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 3 5 5.0 5,0 5,0
4 95 95,0 95,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafica 5.2.1: ‘Que obtenga crecimiento personal’
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Tabla 5.2.2: ‘Que socialice con otros nifios o familiares’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 2 3 3,0 3,0 3,0
3 13 13,0 13,0 16,0
4 84 84,0 84,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 5.2.2: ‘Que socialice con otros nifios o familiares’
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Tabla 5.2.3: ‘Complacerlo porque él queriair a un campamento’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
1 25 25,0 25,0 25,0
2 16 16,0 16,0 41,0
3 37 37,0 37,0 78,0
4 22 22,0 22,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Gréfica 5.2.3: ‘Complacerlo porque él queria ir a un campamento’
Complacerlo porque él queris ir a un campamento
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Tabla 5.2.4: ‘Tener un tiempo yo solo 0 con mi pareja’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
1 36 36,0 36,0 36,0
2 30 30,0 30,0 66,0
3 28 28,0 28,0 94,0
4 6 6,0 6,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfica 5.2.4: ‘Tener un tiempo yo solo o con mi pareja’
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Tabla 5.2.5: ‘Que tuviera un contacto con la naturaleza’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 3 18 18,0 18,0 18,0
4 82 82,0 82,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfica 5.2.5: ‘Que tuviera un contacto con la naturaleza’
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Pregunta 2: Que tan importantes fueron para usted estos elementos a la hora de seleccionar el campamento al que
enviaria a su hijo, en una escala del 1 al 4 donde el 1 no representa ninguna importancia y el 4 mucha importancia

Tabla 6.1: estadisticos de los elementos importantes 1

Las actividades | Servicios Servicio de | Alimentacion Precio

que ofrece el | médicos transporte

campamento
Media 3,66 3,23 2,95 3,26 2,96
Mediana 4,00 3,00 3,00 3,00 3,00
Moda 4 4 4 3 4
Desviacion 536 815 ,999 691 ,909
tipica
Varianza ,287 ,664 ,997 ATT ,827
Asimetria -1,276 -,449 -,457 -,394 -,249
Curtosis ,680 -1,350 -,972 -,855 -1,110
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Tabla 6.1.1: ‘Las actividades que ofrece el campamento’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 2 3 3,0 3,0 3,0
3 28 28,0 28,0 31,0
4 69 69,0 69,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafica 6.1.1: ‘Las actividades que ofrece el campamento’
Las actividades que ofrece el campamento
§40—
104
%”.Z:a&%ff%,sae
" Las af:lividasis queaofreceaesl camp?amen:;5
Tabla 6.1.2: ‘Servicios médicos’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 2 24 24,0 24,0 24,0
3 29 29,0 29,0 53,0
4 47 47,0 47,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 6.1.2: ‘Servicios médicos’
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Tabla 6.1.3: ‘Servicios de transporte’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1 9 9,0 9,0 9,0
2 25 25,0 25,0 34,0
3 28 28,0 28,0 62,0
4 38 38,0 38,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Gréfica 6.1.3: ‘Servicios de transporte’
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Tabla 6.1.4: ‘Alimentacion’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 2 14 14,0 14,0 14,0
3 46 46,0 46,0 60,0
4 40 40,0 40,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfica 6.1.4: ‘Alimentacion’
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Tabla 6.1.5: ‘Precio’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélidos 1 4 4,0 4,0 4,0
2 31 31,0 31,0 35,0
3 30 30,0 30,0 65,0
4 35 35,0 35,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafica 6.1.5: ‘Precio’
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Tabla 6.2: estadisticos de los elementos importantes 2
Fecha y | Instalacion del | Ubicacion y | Seguridad de | Que sea
duracion campamento clima las divertido para
instalaciones su hijo
Media 3,23 3,07 2,46 3,66 3,93
Mediana 3,00 3,00 2,00 4,00 4,00
Moda 3y4 3 2 4 4
Desviacion 737 902 ,904 476 256
tipica
Varianza ,543 ,813 ,817 227 ,066
Asimetria -,394 -, 730 457 -,686 -3,422
Curtosis -1,061 -,218 -,667 -1,561 9,909




Tabla 6.2.1: ‘Fechay duracién’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 2 18 18,0 18,0 18,0
3 41 41,0 41,0 59,0
4 41 41,0 41,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Gréfica 6.2.1: ‘Fechay duracion’
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Tabla 6.2.2: ‘Instalaciones del campamento’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 1 7 7,0 7,0 7,0
2 16 16,0 16,0 23,0
3 40 40,0 40,0 63,0
4 37 37,0 37,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 6.2.2: ‘Instalaciones del campamento’
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Tabla 6.2.3: ‘Ubicacién y clima’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1 10 10,0 10,0 10,0
2 52 52,0 52,0 62,0
3 20 20,0 20,0 82,0
4 18 18,0 18,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Gréfica 6.2.3: ‘Ubicacion y clima’
Ubicacién y clima
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Ubicacion y clima
Tabla 6.2.4: ‘Seguridad de las instalaciones’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 3 34 34,0 34,0 34,0
4 66 66,0 66,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfica 6.2.4 ‘Seguridad de las instalaciones’
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Tabla 6.2.5: ‘Que sea divertido para sus hijos’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 3 7 7,0 7,0 7,0
4 93 93,0 93,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafica 6.2.5: ‘Que sea divertido para sus hijos’
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Tabla 6.3: estadisticos de los elementos importantes 3
Coémo es el | Que cuiden fisica | Que su hijo Que le den Cantidad y
personal que |y pueda atencion edades de los
atiende a los | emocionalmente aprender algo personalizada a | nifios con los
nifios y de | al su hijo en el su hijo que va a
donde sale campamento compartir  su
hijo
Media 3,84 3,86 3,72 3,21 3,27
Mediana 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
Moda 4 4 4 4 4
Desviacién
tipica ,420 377 ,552 ,913 ,962
Varianza ,176 ,142 ,305 ,834 ,926
Asimetria -2,679 -2,669 -1,868 -,676 -,916
Curtosis 6,921 6,814 2,581 -,889 -,542
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Tabla 6.3.1: ‘Como es el personal que atiende a los nifios y de donde sale’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 2 2 2,0 2,0 2,0
3 12 12,0 12,0 14,0
4 86 86,0 86,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 6.3.1: ‘Como es el personal que atiende a los nifios y de donde sale’
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Tabla 6.3.2: ‘Que cuiden fisica y emocionalmente al nifio’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 2 1 1,0 1,0 1,0
3 12 12,0 12,0 13,0
4 87 87,0 87,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfica 6.3.2: ‘Que cuiden fisica y emocionalmente al nifio’
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Tabla 6.3.3: ‘Que su hijo pueda aprender algo en las vacaciones’

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 2 5 5,0 50 50
3 18 18,0 18,0 23,0
4 77 77,0 77,0 100,0

Total 100 100,0 100,0
Grafica 6.3.3: ‘Que su hijo pueda aprender algo en las vacaciones’
Que su hijo pueda aprender algo en las vacasiones
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Tabla 6.3.4: ‘Que le den atencion personalizada a su hijo’

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 1 3 3,0 3,0 3,0
2 24 24,0 24,0 27,0
3 22 22,0 22,0 49,0
4 51 51,0 51,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Gréfica 6.3.4: ‘Que le den atencién personalizada a su hijo’
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Tabla 6.3.5: ‘Cantidad y edades de los nifios con los que va a compartir el nifio’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 1 5 5,0 5,0 5,0
2 21 21,0 21,0 26,0
3 16 16,0 16,0 42,0
4 58 58,0 58,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfica 6.3.5: ‘Cantidad y edades de los nifios con los que va a compartir el nifio’
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Mean = 3,27
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Que su hijo | Como y con | Que exista la
tenga quien duermen | posibilidad de
oportunidad de | los nifios comunicarse
adaptarse con su hijo
Media 3,38 2,95 2,80
Mediana 4,00 3,00 3,00
Moda 4 3 3
Desviacion 749 925 865
tipica
Varianza ,561 ,856 747
Asimetria -,756 -,602 -,268
Curtosis -,823 -,421 -,584




Tabla 6.4.1: ‘Que su hijo tenga oportunidad de adaptarse’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 2 16 16,0 16,0 16,0
3 30 30,0 30,0 46,0
4 54 54,0 54,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafica 6.4.1: ‘Que su hijo tenga oportunidad de adaptarse’
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Tabla 6.4.2: ‘Cémo y con quien duermen 10s nifios’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 1 9 9,0 9,0 9,0
2 18 18,0 18,0 27,0
3 42 42,0 42,0 69,0
4 31 31,0 31,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfica 6.4.2: ‘Cémo y con quien duermen los nifios’
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Tabla 6.4.3: ‘Que exista la posibilidad de comunicarse con su hijo’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1 7 7,0 7.0 7.0
2 28 28,0 28,0 35,0
3 43 43,0 43,0 78,0
4 22 22,0 22,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 6.4.3: ‘Que exista la posibilidad de comunicarse con su hijo’
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Pregunta 3: ¢ Qué sabia usted de campamentos antes de haber mandado a su hijo?

Tabla 7.1: ‘Muy poco’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  No 56 56,0 56,0 56,0
Si 44 44,0 44,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Gréfica 7.1

Muy poco
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Tabla 7.2: ‘Conocia a los duefios’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos ~ No 66 66,0 66,0 66,0
Si 34 34,0 34,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Gréfica 7.2: ‘Conocia a los duefios’
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Tabla 7.3: ‘Tenia algunas referencias’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos ~ No 63 63,0 63,0 63,0
Si 37 37,0 37,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfica 7.3: ‘Tenia algunas referencias’

Tenia algunas referencias

Porcentaje

T
N

T
s

Tenia algunas referencias




Tabla 7.4: ‘Sabia lo que es un campamento’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  No 76 76,0 76,0 76,0
Si 24 24,0 24,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 7.4: ‘Sabia lo que es un campamento’
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Tabla 7.5: ‘Sabia lo que hacen en un campamento, cuales son las actividades’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos ~ No 73 73,0 73,0 73,0
Si 27 27,0 27,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfica 7.5: ‘Sabia lo que hacen en un campamento, cuales son las actividades’
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Pregunta 4: ¢ En donde obtuvo usted informacién sobre campamentos?

Tabla 8.1: ‘Internet’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos No 46 46,0 46,0 46,0
Si 54 54,0 54,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Gréfica 8.1: ‘Internet’
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Tabla 8.2: ‘Revistas’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  No 82 82,0 82,0 82,0
Si 18 18,0 18,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 8.2: ‘Revistas’
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Tabla 8.3: ‘Entrevistas en radio y television’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélidos No 94 94,0 94,0 94,0
Si 6 6,0 6,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Gréfica 8.3: ‘Entrevistas en radio y television’
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Tabla 8.4: ‘Volantes’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos No 94 94,0 94,0 94,0
Si 6 6,0 6,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafica 8.4: ‘Volantes’
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Tabla 8.5: ‘Otros representantes’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  No 37 37,0 37,0 37,0
Si 63 63,0 63,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafica 8.5: ‘Otros representantes’
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Tabla 8.6: ‘De personal del campamento’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  No 68 68,0 68,0 68,0
Si 32 32,0 32,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 8.6: ‘De personal del campamento’
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Tabla 8.7: ‘En el colegio de su hijo’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos ~ No 93 93,0 93,0 93,0
Si 7 7,0 7,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafica 8.7: ‘En el colegio de su hijo’
En el colegio de su hijo
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Pregunta 5: ¢Le pregunté a alguien sobre campamentos?
Tabla 9: ‘¢, Le pregunté a alguien sobre campamentos?’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  No 30 30,0 30,0 30,0
Si 70 70,0 70,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 9: ‘¢ Le pregunté a alguien sobre campamentos?’

¢Le pregunté a alguien sobre campamentos?

Porcentaje

T T
N s

¢Le pregunt6 a alguien sobre campamentos?




166
Anexos

Pregunta 6: De ser afirmativa su respuesta ¢A quién le pregunté usted sobre campamentos?

Tabla 10. 1: ‘Familiares’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos No 36 51,4 51,4 51,4
Si 34 48,6 48,6 100,0
Total 70 100,0 100,0
Gréfica 10.1: ‘Familiares’
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Tabla 10.2: ‘Amigos del padre’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje véalido acumulado
Validos No 17 24,3 24,3 24,3
Si 53 75,7 75,7 100,0
Total 70 100,0 100,0

Grafica 10.2: ‘Amigos del padre’
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Tabla 10.3: ‘Amigos del hijo’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélidos No 64 91,4 91,4 91,4
Si 6 8,6 8,6 100,0
Total 70 100,0 100,0
Grafica 10.3: ‘Amigos del hijo’
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Pregunta 7 ¢ Qué le pregunté usted a esa persona sobre campamentos?
Tabla 11.1: ‘4, Como es el personal del campamento?’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos N 26 37,1 37,1 37,1
S 44 62,9 62,9 100,0
Total 70 100,0 100,0

Gréfico 11.1: ‘¢, Cémo es el personal del campamento?’
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Tabla 11.2: ‘', Como es el campamento?’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos N 47 67,1 67,1 67,1
S 23 32,9 32,9 100,0
Total 70 100,0 100,0
Grafico 11.2: ‘¢, Cémo es el campamento?’
¢ Coémo es el campamento?
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Tabla 11.2: ‘¢, Cémo te fue?’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos N 31 443 443 443
S 39 55,7 55,7 100,0
Total 70 100,0 100,0

Gréfico 11.3: ‘¢, Cémo te fue?’
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Tabla 11.4: ‘', Qué tan seguro es el campamento?’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos N 57 81,4 81,4 81,4
S 13 18,6 18,6 100,0
Total 70 100,0 100,0
Grafico 11.4: ‘', Qué tan seguro es el campamento?’
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Tabla 11.5: ‘¢, Cuales son los precios?’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos N 64 91,4 91,4 91,4
S 6 8,6 8,6 100,0
Total 70 100,0 100,0

Gréfica 11.5: ‘¢ Cuéales son los precios?’
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Tabla 11.6: ‘. Qué hacen en el campamento?’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos N 25 35,7 35,7 35,7
S 45 64,3 64,3 100,0
Total 70 100,0 100,0
Grafica 11.6: ‘¢ Qué hacen en el campamento?’
¢Qué hacen en el campamento?
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Pregunta 8 ¢ Comparé usted entre varios campamentos?
Tabla 12: ‘¢ Compar6 usted entre varios campamentos?’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos N 63 63,0 63,0 63,0
S 37 37,0 37,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfica 12: ‘¢ Compar6 usted entre varios campamentos?’
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Pregunta 9 ¢ Entre cuantos campamento realiz6 su comparacion?

Tabla 13.1: ‘¢ Entre cuantos campamento realizé su comparacién?’

¢Entre cuantos campamento
realizé su comparacion?

Media 3,49
Mediana 3,00
Moda 3
l?e§V|aC|on 961
tipica

Varianza ,923
Asimetria ,835
Curtosis 1,030

Tabla 13.2: frecuencias de ‘¢ Entre cudntos campamento realiz6 su comparacién?’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 2 4 4,0 10,8 10,8
3 17 17,0 45,9 56,8
4 12 12,0 32,4 89,2
5 2,0 54 94,6
6 2,0 5.4 100,0
Total 37 37,0 100,0
Nulos 0 63 63,0
Total 100 100,0

Grafico 13.1: ‘¢ Entre cuantos campamento realiz6 su comparacion?’
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Pregunta 10: ¢, Cual fue el nivel en que el campamento satisfizo sus expectativas?

Tabla 14.1: ‘¢, Cual fue el nivel en que el campamento satisfizo sus expectativas?’

¢Cual fue el nivel en el que el campamento
satisfizo sus expectativas?
Media 2,60
Mediana 3,00
Moda 3
I?e_swacwn 492
tipica
Varianza ,242
Asimetria -,414
Curtosis -1,866

Tabla 14.2: frecuencia de ‘¢ Cual fue el nivel en el que el campamento satisfizo sus expectativas?’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 2 = lguald sus expectativas 40 40,0 40,0 40,0
3= Supero6 sus expectativas 60 60,0 60,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 14: ‘¢, Cual fue el nivel en que el campamento satisfizo sus expectativas?’
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Pregunta 11: ;Cémo se siente usted con respecto al campamento?
Tabla 15.1: ‘¢ Como se siente usted con respecto al campamento?’
¢CoOmo se siente usted con
respecto al campamento?
Media 3,66
Mediana 4,00
Moda 4
I?e_swauon 476
tipica
Varianza 227
Asimetria -,686
Curtosis -1,561
Tabla 15.2: frecuencia de ‘¢ Co6mo se siente usted con respecto al campamento?’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 3 = Satisfecho 34 34,0 34,0 34,0
4 = Muy satisfecho 66 66,0 66,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Gréfica 15: ‘¢, Como se siente usted con respecto al campamento?’
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Pregunta 12: ;Cémo se siente su hijo con respecto al campamento?
Tabla 16.1: ‘¢, Cémo se siente su hijo con respecto al campamento?’

¢,Cémo se siente su hijo

con respecto al

campamento?
Media 3,57
Mediana 4,00
Moda 4
I?e_swacwn 498
tipica
Varianza ,248
Asimetria -,287
Curtosis -1,957
Tabla 16.2: frecuencia de ‘¢, Co6mo se siente su hijo con respecto al campamento?’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos 3 =Igual de satisfecho que usted 43 43,0 43,0 43,0
4 = Mas satisfecho que usted 57 57,0 57,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 16: ‘¢, Cémo se siente su hijo con respecto al campamento?’
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Pregunta 13: ¢ Volveria a mandar a su hijo al mismo campamento?

Tabla 17: ‘¢;Volveria a mandar a su hijo al mismo campamento?’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Si 100 100,0 100,0 100,0

Pregunta 14 De ser negativa su respuesta ¢ Por qué?
No hubo respuestas negativas

Pregunta 15: ¢ Qué podria hacer que usted mandara a su hijo a un campamento diferente al que ya fue?

Tabla 18.1: ‘Insatisfaccion’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos N 79 79,0 79,0 79,0
S 21 21,0 21,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 18.1: ‘Insatisfaccion’
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Tabla 18.2: ‘Probar algo diferente’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos No 47 47,0 47,0 47,0
Si 53 53,0 53,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafica 18.2: ‘Probar algo diferente’
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Tabla 18.3: ‘Que el nifio vaya a donde van sus amigos’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  No 81 81,0 81,0 81,0
Si 19 19,0 19,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 18.3: ‘Que el nifio vaya a donde van sus amigos’
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Tabla 18.4: ‘Presupuesto’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  No 76 76,0 76,0 76,0
Si 24 24,0 24,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Grafica 18.4: ‘Presupuesto’
Presupuesto
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Tabla 18.5: ‘Que este campamento dejara de existir’
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos N 75 75,0 75,0 75,0
S 25 25,0 25,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 18.5: ‘Que este campamento dejara de existir’
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Pregunta 16: ¢Enviaria usted a su hijo a un campamento que nadie le recomendé o del que no recibié ninguna

referencia?

Tabla 19. ‘¢ Enviaria usted a su hijo a un campamento que nadie le recomend6 o del que

no recibié ninguna referencia?’

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos ~ No 94 94,0 94,0 94,0
Si 6 6,0 6,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Grafica 19: ‘¢ Enviaria usted a su hijo a un campamento que nadie le recomendé o del que

no recibié ninguna referencia?’
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Correlaciones
1) ‘Sexo del padre’y ‘elementos motivadores’
Tabla 20.1: porcentajes de ‘Sexo del padre’ y ‘que aprenda algo nuevo en vacaciones’
Que aprenda algo nuevo en vacaciones Total
1 2 3 4
Sexo F Recuento 1 8 15 43 67
% de Sexo 1,5% 11,9% 22,4% 64,2% 100,0%
% de Que
aprenda algo 50,0% 40,0% 78,9% 72,9% 67,0%
nuevo en
vacaciones
M Recuento 1 12 4 16 33
% de Sexo 3,0% 36,4% 12,1% 48,5% 100,0%
% de Que
aprenda algo 50,0% 60,0% 21,1% 27,1% 33,0%
nuevo en
vacaciones
Total Recuento 2 20 19 59 100
% de Sexo 2,0% 20,0% 19,0% 59,0% 100,0%
% de Que
aprenda algo 100,0% | 100,0% | 100,0% |  100,0% 100,0%
nuevo en
vacaciones

Tabla 20.2: ‘Sexo del padre’ y ‘que aprenda algo nuevo en vacaciones’

Valor Sig. asinténica
Chi-cuadrado de Pearson 9,005 ,029

Valor Sig. Aproximada
Coeficiente de contingencia ,287 ,029

Gréfico 20: ‘Sexo del padre’ y ‘que aprenda algo nuevo en vacaciones
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Tabla 21.1: porcentajes de ‘Sexo del padre’ y ‘tener un tiempo yo solo o con mi pareja’
Tener un tiempo yo solo o con mi pareja Total
1 2 3 4

Sexo F Recuento 31 19 14 3 67
% de Sexo 46,3% 28,4% 20,9% 4,5% 100,0%
% de Tener un
tiempo yo solo 86,1% 63,3% 50,0% 50,0% 67,0%
0 con mi
pareja

M Recuento 5 11 14 3 33

% de Sexo 15,2% 33,3% 42,4% 9,1% 100,0%
% de Tener un
tiempo yo solo 13,9% 36,7% 50,0% 50,0% 33,0%
0 con mi
pareja

Total Recuento 36 30 28 6 100
% de Sexo 36,0% 30,0% 28,0% 6,0% 100,0%
% de Tener un
tiempoyosolo | 100006 | 100,0% | 100,0% |  100,0% 100,0%
0 con mi
pareja

Tabla 21.2: ‘Sexo del padre’ y ‘tener un tiempo yo solo o con mi pareja’

Valor Sig. asinténica

Chi-cuadrado de Pearson 10,573 ,014
Valor Sig. Aproximada

Coeficiente de contingencia ,309 ,014

Grafica 21: ‘Sexo del padre’ y ‘tener un tiempo yo solo o con mi pareja
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Tabla 22.1: porcentajes de ‘Sexo del padre’ y ‘que tuviera un contacto con la naturaleza’

Que tuviera un contacto
con la naturaleza

3 4 Total
Sexo F Recuento 8 59 67
% de Sexo 11,9% 88,1% 100,0%
% de Que
tuviera un 44.4% 72,0% 67,0%
contacto con la
naturaleza
M Recuento 10 23 33
% de Sexo 30,3% 69,7% 100,0%
% de Que
tuviera un 55,6% 28,0% 33,0%
contacto con la
naturaleza
Total Recuento 18 82 100
% de Sexo 18,0% 82,0% 100,0%
% de Que
tuviera un 100,0% 100,0% 100,0%
contacto con la
naturaleza

Tabla 22.2: ‘Sexo del padre’ y ‘que tuviera un contacto con la naturaleza’

Valor Sig. asinténica

Chi-cuadrado de Pearson 5,051 ,025
Valor Sig. Aproximada

Coeficiente de contingencia ,219 ,025

Gréfica 22: ‘Sexo del padre’ y ‘que tuviera un contacto con la naturaleza’
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2) ‘Sexo del padre’' y ‘elementos importantes en la toma de decision’
Tabla 23.1: porcentajes de ‘Sexo del padre’ y ‘Alimentacién’
Alimentacion Total
2 3 4
Sexo M Recuento 7 19 7 33
% de Sexo 21,2% 57,6% 21,2% 100,0%
% de Alimentacion 50,0% 41,3% 17,5% 33,0%
F Recuento 7 27 33 67
% de Sexo 10,4% 40,3% 49,3% 100,0%
% de Alimentacion 50,0% 58,7% 82,5% 67,0%
Total Recuento 14 46 40 100
% de Sexo 14,0% 46,0% 40,0% 100,0%
% de Alimentacion 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Tabla 23.2: ‘Sexo del padre’ y ‘Alimentacién’
Valor Sig. asinténica
Chi-cuadrado de Pearson 7,611 ,022
Valor Sig. Aproximada
Coeficiente de contingencia ,266 ,022
Gréfico 23: ‘Sexo del padre’ y ‘Alimentaci6n’
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Tabla 24.1: porcentajes de ‘Sexo del padre’ y ‘Precio’
Precio
1 2 3 4 Total
Sexo Recuento 3 13 11 6 33
% de
9,1% 39,4% 33,3% 18,2% 100,0%
Sexo
% de
f 75,0% 41,9% 36,7% 17,1% 33,0%
Precio
Recuento 1 18 19 29 67
% de
1,5% 26,9% 28,4% 43,3% 100,0%
Sexo
% de
f 25,0% 58,1% 63,3% 82,9% 67,0%
Precio
Total Recuento 4 31 30 35 100
% de
s 4,0% 31,0% 30,0% 35,0% 100,0%
exo
% de 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Precio w70 w70 w70 w70 w70

Tabla 24.2: ‘Sexo del padre’ y ‘Precio’

Valor Sig. asinténica

Chi-cuadrado de Pearson 8,474 ,037
Valor Sig. Aproximada

Coeficiente de contingencia ,279 ,037

Gréfico 24: ‘Sexo del padre’ y ‘Precio’
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Tabla 25.1: porcentajes de ‘Sexo del padre’ y ‘que le den atencién personalizada a su hijo’
Que le den atencion personalizada a su hijo Total
1 2 3 4

Sexo Recuento 3 10 5 15 33
% de Sexo 9,1% 30,3% 15,2% 45,5% 100,0%
% de Que le
den atencion 100,0% 41,7% 22,7% 29,4% 33,0%
personalizada a
su hijo
Recuento 0 14 17 36 67
% de Sexo ,0% 20,9% 25,4% 53,7% 100,0%
% de Que le
den atencion ,0% 58,3% 77,3% 70,6% 67,0%
personalizada a
su hijo

Total Recuento 3 24 22 51 100
% de Sexo 3,0% 24,0% 22,0% 51,0% 100,0%
% de Que le
den atencion 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
personalizada a
su hijo

Tabla 25.2: ‘Sexo del padre’ y ‘que le den atencién personalizada a su hijo’

Valor Sig. asinténica

Chi-cuadrado de Pearson 8,253 ,041
Valor Sig. Aproximada

Coeficiente de contingencia 276 ,041

Grafico 25: ‘Sexo del padre’ y ‘que le den atencién personalizada a su hijo’
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Tabla 26.1: porcentajes de ‘Sexo del padre’ y ‘que exista la posibilidad de comunicarse con su hijo’

Que exista la posibilidad de comunicarse con su hijo Total
1 2 3 4

Sexo Recuento 4 11 17 1 33
% de Sexo 12,1% 33,3% 51,5% 3,0% 100,0%
% de Que
exista la
posibilidad de 57,1% 39,3% 39,5% 4,5% 33,0%
comunicarse
con su hijo
Recuento 3 17 26 21 67
% de Sexo 4,5% 25,4% 38,8% 31,3% 100,0%
% de Que
exista la
posibilidad de 42,9% 60,7% 60,5% 95,5% 67,0%
comunicarse
con su hijo

Total Recuento 7 28 43 22 100
% de Sexo 7,0% 28,0% 43,0% 22,0% 100,0%
% de Que
exista la
posibilidad de 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
comunicarse
con su hijo

Tabla 26.2: ‘Sexo del padre’ y ‘que exista la posibilidad de comunicarse con su hijo’

Valor Sig. asinténica
Chi-cuadrado de Pearson 11,233 ,011

Valor Sig. Aproximada
Coeficiente de contingencia ,318 ,011

Grafico 26: ‘Sexo del padre’ y ‘que exista la posibilidad de comunicarse con su hijo’
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3) ‘Sexo del padre’'y ‘busqueda de informacion’

Tabla 27.1: porcentajes de ‘Sexo del padre’ y ‘¢Le pregunt6 a alguien sobre campamentos?’

¢Le pregunté a alguien

sobre campamentos? Total
N S
Sexo M Recuento 20 13 33
% de Sexo 60,6% 39,4% 100,0%
% de ¢ Le pregunt6 a alguien
sobre campamentos? 66,7% 18,6% 33.0%
F Recuento 10 57 67
% de Sexo 14,9% 85,1% 100,0%
% de ¢ Le pregunt6 a alguien
sobre campamentos? 33.3% 81.4% 67.0%
Total Recuento 30 70 100
% de Sexo 30,0% 70,0% 100,0%
% de ¢ Le pregunto a alguien
sobre campamentos? 100,0% 100,0% 100,0%

Tabla 27.2: ‘Sexo del padre’ y ‘¢ Le pregunté a alguien sobre campamentos?’

Valor Sig. asinténica

Chi-cuadrado de Pearson 21,970 ,000
Valor Sig. Aproximada

Coeficiente de contingencia 422 ,000

Grafico 27: ‘Sexo del padre’ y ‘¢Le pregunt6 a alguien sobre campamentos?’
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Tabla 28.1: porcentajes de ‘Sexo del padre’ y ‘¢, Compar6 usted entre varios campamentos?’

¢ Comparé usted entre
varios campamentos?
N S Total
Sexo M Recuento 14 19 33
% de Sexo 42,4% 57,6% 100,0%
% de
¢Comparé
usted entre 22.2% 51,4% 33,0%
varios
campament
0s?
F Recuento 49 18 67
% de Sexo 73,1% 26,9% 100,0%
% de
¢ Compardé
usted entre 77,.8% 48,6% 67,0%
varios
campament
0s?
Total Recuento 63 37 100
% de Sexo 63,0% 37,0% 100,0%
% de
¢ Comparo
usted entre 100,0% 100,0% 100,0%
varios
campament
0s?

Tabla 28.2: ‘Sexo del padre’ y ‘¢, Compar6 usted entre varios campamentos?’

Valor Sig. asinténica

Chi-cuadrado de Pearson 8,946 ,003
Valor Sig. Aproximada

Coeficiente de contingencia ,287 ,003

Grafico 28: ‘Sexo del padre’ y ‘¢ Comparé usted entre varios campamentos?’
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4) Padres con ‘muy poca’ informacidn previa sobre campamentos y ‘¢,compar6 usted entre varios

campamento?’

Tabla 29.1: porcentajes de ‘ Muy Poco’ y ‘¢,Com

par6 usted entre varios campamentos?’

¢ Compard usted entre
varios campamentos?

N S

Total

Muy Poco N

Total

Recuento

% de Muy
Poco

% de

¢ Comparé
usted entre
varios
campamentos
.

Recuento

% de Muy
Poco

% de
¢,Compard
usted entre
varios
campamentos
s

Recuento

% de Muy
Poco

% de

¢ Comparé
usted entre
varios
campamentos
.

48 8

85,7% 14,3%

76,2% 21,6%
15 29

34,1% 65,9%

23,8% 78,4%

63 37

63,0% 37,0%

100,0% 100,0%

56
100,0%

56,0%

44
100,0%

44,0%

100
100,0%

100,0%

Tabla 29.2: * Muy Poco’ y ‘¢ Comparé usted entre varios campamentos?’

Valor Sig. asinténica

Chi-cuadrado de Pearson 28,170 ,000
Valor Sig. Aproximada

Coeficiente de contingencia ,469 ,000

Gréfico 29: * Muy Poco’ y ‘¢ Compar6 usted entre varios campamentos?’
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