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I. DEDICATORIA Y AGRADECIMIENTOS



II. RESUMEN EJECUTIVO

El Campamento Comatillo, conocido en afos recientes como Camp River Lodge, naci6 en 1991
y, desde entonces, ha sido un punto de encuentro recurrente para colegios, iglesias, familias y
grupos corporativos dominicanos. Durante més de tres décadas ha ofrecido experiencias que
combinan recreacion, formacion en valores y contacto con la naturaleza; experiencias que
muchos atn recuerdan con carifio. No obstante, decisiones recientes en la comunicacion
institucional y la ausencia de una estrategia de mercadeo coherente han debilitado su presencia

en el mercado y generado confusion entre sus publicos tradicionales.

En particular, el cambio de denominacion y la falta de una voz clara en canales digitales hicieron
que parte de la memoria colectiva asociada al nombre “Comatillo” se dispersara. Al mismo
tiempo, han surgido nuevas propuestas recreativas que, apoyadas en comunicacion moderna y
experiencias dirigidas, han ganado terreno entre colegios y familias. Esa combinacion —legado

que se desvanece y competencia mas agil— es la situacion concreta que motiva este trabajo.

Este Plan de Mercadeo 2026 nace para resolver ese problema de fondo: recuperar la identidad
del Campamento Comatillo y traducirla en acciones précticas que permitan aumentar su
visibilidad, su ocupacion y la confianza de sus clientes. No se trata de renegar del pasado ni de
hacer un cambio radical por moda; se trata de reconectar con lo que miles de personas todavia
asocian al lugar (seguridad, convivencia y naturaleza) y de comunicarlo con herramientas

actuales.

Las acciones propuestas combinan intervenciones digitales y presenciales. En lo digital,
priorizamos la reorganizacion del sitio web, contenido audiovisual que cuente historias reales
(testimonios cortos, microdocumentales de una jornada de campamento), y campafias
segmentadas en redes para colegios y familias. En lo presencial, proponemos alianzas con
instituciones educativas, jornadas de puertas abiertas para coordinadores y una activacion
especial por el 35° aniversario: “Comatillo vuelve a casa”, que incluye eventos, material

conmemorativo y programas piloto para docentes.



El presente plan de marketing, titulado “Comatillo vuelve a casa”, fue disefiado como una
estrategia integral para fortalecer el posicionamiento institucional del Campamento Comatillo
en el marco de su 35.° aniversario. El proyecto busca revitalizar la identidad de la marca,
reconectar con su comunidad histérica de ex campistas y atraer nuevas generaciones mediante

una propuesta de comunicacion coherente, sostenible y emocionalmente significativa.

El plan ha sido concebido para ejecutarse durante los primeros seis meses del afio 2026, tras un
periodo de preparacion y coordinacion técnica durante el ultimo trimestre de 2025. Su aplicacion
contempla una combinacion de estrategias online (publicidad digital, redes sociales, boletines y
contenido audiovisual) y offline (material promocional, eventos conmemorativos y sefialética
institucional), garantizando un enfoque multicanal y coherente con los valores de naturaleza,

comunidad y educacion ambiental que caracterizan al campamento.

Para su implementacion, se estima una inversion inicial aproximada de RD$450,000,
distribuida en comunicaciéon y disefio, produccion de materiales promocionales, publicidad
digital, mejoras web y capacitacion del personal. Estas cifras podran ajustarse al momento de la
ejecucion, de acuerdo con las cotizaciones locales y las prioridades presupuestarias del

campamento.
En términos de resultados esperados, y con base en proyecciones conservadoras, se preveé:

e Un aumento de la recordacion de marca en un 40 %, derivado de la visibilidad en

medios digitales y el impacto emocional de la campaiia.

e Un crecimiento del 25 % en reservas institucionales y contratos con colegios e

iglesias, resultado del fortalecimiento de la presencia digital y de alianzas estratégicas.

e Un retorno sobre la inversion (ROI) estimado en un 65 % durante el primer aiio de
ejecucion, sustentado en el incremento de ocupacion en temporadas clave, la venta de

articulos conmemorativos y la captacion de patrocinadores.

La ejecucion del plan estard a cargo de un equipo mixto, compuesto por el personal
administrativo y operativo del campamento, junto con colaboradores externos especializados en

comunicacion, disefio y marketing digital. Asimismo, se propone la conformacion de un comité

10



de apoyo con ex campistas y aliados institucionales, encargado de acompafiar la implementacion,
monitorear resultados y proponer ajustes segun los indicadores de desempeno (KPI’s) definidos

en el plan.

Este Plan de Mercadeo propone un relanzamiento sensible y estratégico —apoyado en la historia
del Campamento Comatillo— para recuperar su protagonismo en el mercado nacional,
conectando la memoria de su publico con propuestas actuales que garanticen sostenibilidad,

calidad y crecimiento.
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III. INTRODUCCION

Hablar del Campamento Comatillo es hablar de parte de la historia del turismo interno
dominicano. Desde su fundacién en 1991, este espacio ha sido punto de encuentro para nifios,
jovenes y adultos que buscan aprender, divertirse y convivir en un entorno natural. Su nombre se
asocia con valores, amistad y experiencias que marcaron a generaciones completas. Sin embargo,
en los Ultimos afios la marca ha perdido parte de la fuerza que la distinguia, sobre todo tras el
intento de cambiar su identidad a Camp River Lodge. Aquella decision, aunque buscaba
modernizar la imagen, termind generando confusion y un distanciamiento emocional con su

publico mas fiel.

En un mercado turistico que evoluciona con rapidez y donde la comunicacion digital define gran
parte del éxito de una marca, Comatillo enfrenta el reto de adaptarse sin renunciar a su esencia.
Por eso, este proyecto propone el disefio de un Plan de Mercadeo 2026 orientado a reposicionar
al campamento, recuperar la recordacion de su nombre original y conectar con las nuevas

tendencias del sector recreativo y educativo.

El presente trabajo de investigacion tiene como finalidad desarrollar un Plan de Mercadeo 2026
para el reposicionamiento del Campamento Comatillo, una institucion con mas de tres
décadas de historia en la Republica Dominicana. Fundado en 1991, Comatillo se ha consolidado
como un espacio emblemadtico en el ambito del turismo educativo y recreativo, ofreciendo
programas de verano, convivencias escolares, retiros espirituales y actividades familiares que

han impactado positivamente a miles de personas.

En los ultimos afos, el sector del turismo interno ha experimentado una transformacion
profunda, impulsada por las nuevas demandas del publico, la digitalizacion y el surgimiento de
propuestas alternativas como el ecoturismo y las experiencias personalizadas. En este contexto,
el Campamento Comatillo enfrenta el reto de reconectarse con su publico histérico y
adaptarse a las tendencias actuales del mercado, tras haber atravesado un proceso de

debilitamiento de su identidad de marca y pérdida de visibilidad frente a la competencia.



El tema cobra relevancia porque involucra la preservacion del legado de una marca
tradicional, al mismo tiempo que plantea la necesidad de innovar en su estrategia de
comunicacion, posicionamiento y relacion con los clientes. Reposicionar al Campamento
Comatillo significa no solo recuperar su reconocimiento en el mercado, sino también reafirmar
su aporte al desarrollo social, educativo y econdmico de la provincia de Monte Plata y del pais en

general.

La investigacion se llevdo a cabo entre los meses de septiembre y diciembre de 2025,
coincidiendo con el periodo académico en el que se desarrolla este trabajo. El andlisis se centrara
en el Campamento Comatillo, ubicado en Monte Plata, aunque la recoleccion de datos se
realiza principalmente en Santo Domingo, donde se encuentra la mayoria de los clientes

potenciales, como colegios, iglesias, empresas y familias.

El plan de mercadeo disefiado tendrd su implementacion oficial durante el afo 2026, afo en el
que el campamento celebra su 35 aniversario. Esta fecha representa una oportunidad estratégica

para relanzar la marca y comunicar su historia de manera renovada.

El enfoque metodoldgico de esta investigacion fue mixto, basado en la recoleccion y andlisis de
datos cuantitativos y cualitativos a través de una tdnica encuesta digital aplicada a los
principales grupos de interés del Campamento Comatillo.

El instrumento estuvo conformado por preguntas cerradas y abiertas, orientadas a evaluar la
percepcion de la marca, los niveles de recordacion, las expectativas del publico y el vinculo
emocional con la institucion.

La informacion obtenida permiti6 elaborar un diagndstico situacional que sirvid de base para el
diseio del plan de marketing conmemorativo “Comatillo vuelve a casa”, integrando
herramientas de analisis FODA y PESTEL para identificar los factores internos y externos que

influyen en la proyeccion futura del campamento.

El contenido de esta tesis se divide en varios capitulos. El primero aborda el planteamiento del
problema y su contextualizacion. En el segundo se presenta el marco tedrico, con los

antecedentes, literatura y conceptos que sustentan el estudio. Luego se desarrollan las



generalidades de la empresa, incluyendo su historia, productos, estructura y entorno

estratégico.

Posteriormente se exponen el analisis de la situacion actual y el Plan de Mercadeo 2026, que
contiene los objetivos, estrategias, tacticas y cronograma de ejecucion. Finalmente, se incluyen

las conclusiones y recomendaciones, asi como las referencias bibliograficas empleadas.

Con este trabajo se espera aportar una herramienta util y realista para la direccion del
Campamento Comatillo, que permita consolidar su reposicionamiento y asegurar su permanencia

como uno de los espacios recreativos mas emblematicos de la Republica Dominicana.



1. PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

1.1 Planteamiento del Problema

El Campamento Comatillo, fundado en 1991, ha sido durante mas de tres décadas uno de los
principales referentes en la organizacion de campamentos de verano, convivencias escolares,
retiros espirituales, actividades corporativas y programas familiares en la Republica Dominicana.
A lo largo de este tiempo, ha albergado a miles de nifos, jovenes y adultos, generando
experiencias significativas que han marcado a varias generaciones. Su propuesta de valor ha
estado centrada en la recreacion formativa, el contacto directo con la naturaleza y la construccion
de valores comunitarios, consolidando una trayectoria sélida dentro del turismo educativo y

recreativo nacional.

No obstante, en los ultimos afios la institucion ha experimentado un debilitamiento de su
identidad de marca y una pérdida progresiva de recordacion en el mercado. Este fendmeno se
relaciona directamente con la decision de modificar su nombre histérico de “Campamento
Comatillo” a “Camp River Lodge”. Aunque la intenciéon fue modernizar la imagen, el cambio
produjo el efecto contrario: generd confusion entre sus publicos y provocd desconexion
emocional con una marca que gozaba de amplio reconocimiento y prestigio. De esta manera, se
desaprovechd un activo intangible de gran valor: la fuerza de una identidad construida y

transmitida por mas de tres décadas.

A esta situacion se suma un entorno cada vez més competitivo. En distintas provincias del pais
han surgido nuevos proyectos recreativos y de turismo alternativo que han sabido adaptarse a las
tendencias contemporaneas, incorporando estrategias digitales, experiencias inmersivas y una
comunicacion visual atractiva. Estos competidores han logrado captar la atencién de colegios,
empresas y grupos religiosos, desplazando al Campamento Comatillo hacia una posicion menos

visible en el mercado.

Por otro lado, el campamento carece de un plan de mercadeo formal que oriente sus decisiones
estratégicas. Actualmente, las acciones de comunicacion, promocion y captacion de clientes se

realizan de manera empirica, sin una estructura definida que garantice coherencia ni resultados
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sostenibles. Esta carencia dificulta el reposicionamiento de la marca frente a su competencia y

debilita su capacidad para adaptarse a las nuevas dindmicas del consumidor dominicano.

La problematica planteada tiene un alcance local, pero con implicaciones amplias, pues involucra
la necesidad de preservar el legado de una institucion reconocida mientras se redefine su

estrategia para competir en un entorno moderno. En ese sentido, surge la siguiente interrogante:

.Como reposicionar un proyecto con mas de tres décadas de trayectoria en un
mercado cambiante, sin perder la esencia de su nombre historico y al mismo tiempo

adaptarse a las nuevas tendencias del turismo y la recreacion?
Frente a esta situacion, la pregunta que guia esta investigacion es la siguiente:

.Como puede el Campamento Comatillo reposicionarse en el mercado dominicano
aprovechando su historia, su nombre original y las herramientas modernas de

mercadeo para fortalecer su identidad y competitividad durante el afio 2026?

1.2 Marco Espacial y Temporal

1.2.1 Marco Espacial

El estudio se centra en el Campamento Comatillo, localizado en la provincia de Monte Plata,
Republica Dominicana. Este espacio cuenta con instalaciones variadas que incluyen areas de
alojamiento, salones multiuso, comedores, canchas deportivas, piscina, dreas verdes y un entorno
natural privilegiado con rios y montafias. Estos elementos han sido, desde su fundacion en 1991,
parte esencial de su identidad, diferenciandolo como un lugar donde la naturaleza y la recreacion

organizada se integran para ofrecer experiencias memorables.

Monte Plata se ha caracterizado por su potencial dentro del turismo interno, gracias a su cercania
a Santo Domingo y su riqueza natural. En este sentido, la ubicacion del campamento constituye
una ventaja competitiva, ya que combina accesibilidad con un ambiente rural y natural ideal para

actividades de integracion, desarrollo personal y convivencia educativa.
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Figura 1. Ubicacion geogrdfica de la provincia de Monte Plata (Wikipedia, 2025)

Aunque el campamento se ubica fisicamente en Monte Plata, la investigacion de mercado se
desarrollara en Santo Domingo, capital de la Reptblica Dominicana y principal centro urbano,
educativo, econdomico y social del pais. Esta decision responde al hecho de que la mayor parte de
los clientes actuales y potenciales (colegios, iglesias, empresas y familias) provienen de esta
ciudad. Desde la capital se organizan y movilizan la mayoria de los grupos hacia Monte Plata,
convirtiéndola en el escenario idoneo para la recoleccion de informacidon sobre percepciones y

expectativas del consumidor.

Este doble enfoque espacial, que articula Monte Plata como lugar de operacion y Santo
Domingo como lugar de investigacion, permite realizar un andlisis integral de la situacion: se
evalta tanto la oferta (las instalaciones, la tradicion y las capacidades del campamento) como la
demanda (la percepcion y las necesidades de los clientes). Ademads, se incorporard un analisis
comparativo con otros campamentos del pais, con el fin de comprender mejor la posicion

competitiva del Campamento Comatillo dentro del mercado nacional.



1.2.2 Marco Temporal

La investigacion se llevara a cabo durante el periodo septiembre—diciembre de 2025,
coincidiendo con el semestre académico en el cual se desarrolla el Proyecto Final. Durante este
tiempo se completaran todas las fases del estudio: recopilacion de datos primarios y secundarios,
aplicacion de encuestas y entrevistas, analisis de informacién, diagndstico estratégico y disefio

del plan de mercadeo.

No obstante, el impacto del proyecto trasciende el marco temporal académico. El Plan de
Mercadeo se disefiara con el propdsito de implementarse durante el afio 2026, con proyeccion a
corto y mediano plazo. Este afio tiene una relevancia especial, ya que marca la celebracion del
35 aniversario de la fundacion del Campamento Comatillo (1991-2026). Este aniversario
representa una oportunidad estratégica para relanzar la marca, recuperar su nombre original y

reforzar la conexidon emocional con el publico.

El marco temporal también se vincula con el contexto actual del turismo dominicano. En los
ultimos afios, se ha observado un crecimiento sostenido del turismo interno y un mayor interés
por actividades recreativas y educativas en contacto con la naturaleza. Este escenario convierte al
afio 2026 en un momento propicio para que el campamento recupere protagonismo y se

reposicione como lider en el mercado de campamentos y experiencias grupales.

1.3 Preguntas de Investigacion

Las preguntas que guian este estudio buscan comprender las causas del problema, las

oportunidades del entorno y las acciones necesarias para reposicionar la marca:
Pregunta principal:

e ,Como puede el Campamento Comatillo reposicionarse en el mercado dominicano
aprovechando su historia, su nombre original y las herramientas modernas de mercadeo

para fortalecer su identidad y competitividad durante el afio 2026?



Preguntas derivadas:

1. ;Qué factores internos y externos han influido en la pérdida de posicionamiento del
Campamento Comatillo?

2. (Qué estrategias de comunicacién y promocioén son mas efectivas para recuperar la
recordacion de marca en su publico objetivo?

3. (Como perciben actualmente los consumidores el cambio de nombre y la imagen
institucional del campamento?

4. (Qué acciones concretas pueden implementarse a corto y mediano plazo para consolidar

su identidad y fortalecer su competitividad en el mercado dominicano?

1.4 Justificacion

El Campamento Comatillo es una institucion con mas de tres décadas de trayectoria que ha
formado parte de la experiencia de miles de nifos, jovenes y adultos dominicanos. Su rol en la
formacion de valores, la promocion de la convivencia grupal y la creacion de memorias
significativas lo posicionan como un actor clave dentro del sector de la recreacion y el turismo
interno en la Republica Dominicana. Por lo tanto, trabajar en su reposicionamiento significa

rescatar y revitalizar una marca con un fuerte valor simbolico y emocional.

La investigacion se justifica porque permitird proveer al campamento una hoja de ruta estratégica
que le ayude a enfrentar los retos actuales del mercado, adaptdndose a las nuevas tendencias del
turismo educativo y recreativo. A través del disefio de un Plan de Mercadeo 2026, se busca
mejorar su reconocimiento de marca, captar nuevos segmentos de clientes y garantizar la

rentabilidad y sostenibilidad de la organizacion a largo plazo.

Desde una perspectiva historica, el afio 2026 marca el 35 aniversario de la fundacion del
Campamento Comatillo, un momento significativo para relanzar su identidad y recuperar el
nombre original que durante afios estuvo asociado con confianza, valores y experiencias

transformadoras. Revivir el nombre “Comatillo” no es Unicamente volver al nombre original,



sino una estrategia para aprovechar el posicionamiento ya existente en la mente del consumidor,

evitando la pérdida de un legado intangible que conserva vigencia y valor afectivo.

El estudio también tiene un valor académico y profesional. Permite aplicar de forma practica los
conocimientos adquiridos en la carrera de Mercadeo, integrando herramientas de analisis
estratégico, investigacion de mercado y disefio de planes de accion. De este modo, la
investigacion trasciende el ambito académico y se convierte en una propuesta aplicable que

puede implementarse en una empresa real del sector turistico dominicano.

En el plano estratégico y empresarial, la propuesta contribuira a diversificar y fortalecer la base
de clientes del campamento —incluyendo colegios, iglesias, empresas y familias—, ademas de
optimizar la comunicacion institucional y consolidar una imagen coherente con los valores de la
organizacion. Contar con un plan estructurado facilitara la toma de decisiones, el uso eficiente de

los recursos y la proyeccion de un mensaje consistente ante el publico.

Finalmente, el proyecto tiene una dimension social y comunitaria. Reposicionar al Campamento
Comatillo impacta directamente en la provincia de Monte Plata, ya que el campamento genera
empleo local, dinamiza la economia y promueve actividades educativas, recreativas y
espirituales que benefician a diversos sectores de la poblacion. Asi, esta investigacion contribuye
al fortalecimiento del turismo interno sostenible y al desarrollo de una comunidad que combina

naturaleza, educacion y valores humanos.

1.5 Limitantes de la Investigacion

Como en todo proceso de investigacion académica, este estudio presenta ciertas limitaciones que
deben considerarse. En primer lugar, el tiempo disponible para su desarrollo se encuentra
delimitado al periodo septiembre—diciembre de 2025, lo que restringe la posibilidad de realizar

pruebas de implementacion o evaluacion prolongadas del plan.

En segundo lugar, la investigacion se limitard a un analisis comparativo con campamentos

similares ubicados en la Republica Dominicana, sin incluir un estudio de benchmarking a nivel
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internacional. Esta delimitacion responde al proposito de mantener el enfoque del proyecto en el
contexto nacional, considerando las caracteristicas propias del mercado turistico y recreativo
local. En consecuencia, las conclusiones estaran circunscritas a la realidad dominicana y no
contemplaran practicas o modelos internacionales que, aunque pudieran resultar pertinentes,

exceden el alcance definido para este estudio.

Los recursos materiales y tecnologicos son limitados, aunque suficientes para llevar a cabo la
investigacion: equipos informaticos, acceso a internet, encuestas digitales y entrevistas en linea.
Sin embargo, no se dispone de presupuesto para ejecutar campanas publicitarias reales durante la

fase académica.

A pesar de estas limitaciones, el proyecto cuenta con el apoyo institucional del Campamento
Comatillo y de la universidad, lo que garantiza la viabilidad del estudio y el acceso a

informacion esencial para su desarrollo.

1.6 Objetivos de la Investigacion

1.6.1 Objetivo General

Disenar un Plan de Mercadeo 2026 que permita reposicionar al Campamento Comatillo en el
mercado dominicano, recuperando el valor de su nombre historico y fortaleciendo su identidad

mediante estrategias modernas de comunicacion, promocién y gestion de marca.
1.6.2 Objetivos Especificos

1. Analizar la situacion actual del Campamento Comatillo mediante un diagnostico interno

y externo del entorno competitivo.

2. Identificar las principales causas de la pérdida de posicionamiento de la marca y las

oportunidades existentes en el mercado del turismo educativo.

3. Evaluar la percepcion actual del publico objetivo respecto a la marca Comatillo.
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Disefar estrategias de mercadeo orientadas a fortalecer la recordacion de marca,

incrementar la captacion de clientes y recuperar la conexion emocional con el publico.

Proponer acciones concretas de comunicacion digital, alianzas institucionales y

promocion adaptadas a las tendencias del mercado.

Establecer indicadores de desempeiio que permitan medir la efectividad del plan durante

su ejecucion en el afio 2026.
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2. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes del turismo educativo y recreativo

El turismo es uno de los pilares de la economia dominicana por su aporte a la actividad
productiva, el empleo y la atraccion de inversion. Si bien la imagen-pais ha estado asociada al
modelo de “sol y playa” (con destinos como Punta Cana, Puerto Plata o La Romana), desde hace
una década se observa una diversificacion paulatina hacia modalidades de turismo interno,
comunitario, de naturaleza y educativo, impulsadas por la demanda de experiencias auténticas,
proximas y sostenibles (Ministerio de Turismo, 2022; OMT, 2020). En paralelo, las estadisticas
oficiales muestran el dinamismo del sector y el peso del ocio y la recreacion en la movilidad de

residentes y visitantes (Banco Central de la Reptiblica Dominicana, 2023).

En ese contexto, los campamentos como espacios recreativos y educativos se han consolidado
como una extension de la educacidén no formal, con énfasis en convivencia, contacto con la
naturaleza y desarrollo socioemocional. La literatura internacional documenta que los
campamentos bien gestionados favorecen resultados en identidad positiva, habilidades sociales,
independencia, liderazgo y vinculo con la naturaleza (American Camp Association [ACA], 2019;

2023; Povilaitis, 2023).

Fundado en 1991, Campamento Comatillo ha sido pionero en este ambito en Republica
Dominicana: su propuesta combina recreacion organizada, educacion experiencial y formacion
en valores. No obstante, el cambio temporal de su identidad a “Camp River Lodge” genero
pérdida de recordacion, fragmentd la continuidad del relato histérico y debilitdé su
posicionamiento. A ello se suma una competencia creciente, con nuevos campamentos y
proyectos que han adoptado estrategias modernas de marketing digital, posicionamiento

experiencial y presencia en redes sociales.

De ahi la pertinencia de un plan de mercadeo de reposicionamiento que recupere el peso
simbolico del nombre “Comatillo” y lo exprese con cddigos contemporaneos de comunicacion y

experiencia.
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2.2 Contexto del sector de campamentos en Republica Dominicana

En la Republica Dominicana, los campamentos de verano y las actividades recreativas
institucionales tienen una larga tradicion educativa y social. Estas iniciativas, tanto publicas
como privadas, buscan promover el desarrollo integral de nifios y jovenes a través de la

convivencia, la creatividad y el aprendizaje vivencial.
2.2.1 Campamentos gubernamentales

El Ministerio de Educacion (MINERD) organiza cada afio campamentos tematicos (como el
Campamento de Robotica) orientados a fomentar la creatividad, el pensamiento logico y el
aprendizaje a través del juego y la tecnologia. En 2025 reporté mas de 21-22 mil estudiantes

participantes a nivel nacional (Diario Libre, 2025).

El CONANI desarrolla campamentos de verano para nifios, nifias y adolescentes en hogares de
paso, con enfoque en autoestima, valores y proyectos de vida; estos programas combinan
actividades ludicas, deportivas y educativas orientadas al desarrollo integral (CONANI, 2022;

ver también la descripcion institucional de Hogares de Paso).
2.2.2 Campamentos privados y universitarios

Entre los campamentos privados destacan:

e My Summer Camp (Santo Domingo): integra deportes y artes con inglés para nifios de
2 a 13 afos; al operar en la ciudad, trabaja modalidad diurna y ofrece salidas tipo field

trips.

e La Yuca River Camp (Bayaguana, Monte Plata): extension del historico Camp La
Yuca; ofrece programas residentes y de aventura, con énfasis en liderazgo, independencia

y trabajo en equipo.

e Baigiiate (Jarabacoa): tradicion en campamento residente con actividades de naturaleza

y aventura para nifios y adolescentes.
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e Campamentos municipales: organizados por alcaldias y organizaciones sociales para

reforzar el acceso a actividades recreativas en comunidades urbanas (MuseosRD, 2025).

En conjunto, este ecosistema confirma un mercado activo con propuestas complementarias a la
educacion formal, buena afinidad con familias y colegios, y potencial de articulaciéon con
agendas de sostenibilidad y turismo interno (Ministerio de Turismo, 2022; Banco Central de la

Republica Dominicana, 2023).

2.3 Fundamentos teoricos de marketing aplicados al sector

Philippe Kotler y Kevin Keller (2016) sostienen que un plan de mercadeo permite definir
claramente el mercado meta y disefiar estrategias orientadas a alcanzar ventajas competitivas.

Esto implica analisis, diagndstico, decisiones tacticas y evaluacion continua.

En turismo y servicios, la experiencia es el nicleo del valor. Zeithaml y Bitner (2018) destacan
que el éxito de los servicios depende de la capacidad de las organizaciones para gestionar los
aspectos tangibles e intangibles de la experiencia, generando confianza, satisfaccion y conexion

emocional con el usuario (Zeithaml, Bitner & Gremler, 2017).

El concepto de marketing experiencial desarrollado por Schmitt (1999) indica que las emociones
y sensaciones vividas generan vinculos memorables con la marca, proponiendo experiencias
positivas que fortalezcan la identidad de la marca y aumenten la fidelidad del cliente. Aplicado al
contexto de los campamentos, esto significa comunicar no solo las instalaciones o actividades
ofrecidas, sino también las vivencias, la integracion grupal y los recuerdos compartidos que se

generan en el entorno natural y social del espacio.

Sobre identidad, Aaker (1996) plante6 el capital de marca como el valor percibido por los
consumidores a partir de los significados construidos en el tiempo. Este capital no se construye
unicamente mediante la publicidad o el disefio visual, sino también a través del significado

emocional que la marca representa para su publico.
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En esta misma linea, Ries y Trout (2001) explican que el reposicionamiento de marca consiste en
ajustar la percepcion del consumidor sin eliminar la esencia de la identidad existente,

especialmente relevante en organizaciones con legado histoérico como Comatillo.

Estudios locales, como los de Sanchez (2019) y Jiménez (2021), confirman que las estrategias de
marketing en el turismo dominicano deben integrar identidad cultural y emotividad de marca.
Las marcas mas exitosas son aquellas que combinan tradicion y modernidad, conectando con los

consumidores desde la autenticidad.

2.4 Estudios previos

2.4.1 Nacionales

El Ministerio de Turismo (MITUR, 2022) ha sefialado la importancia de diversificar la oferta
mas alld del modelo tradicional de sol y playa, promoviendo el ecoturismo y el turismo educativo
en provincias como Monte Plata. El Banco Central (2023) reporta un aumento sostenido del
turismo interno, impulsado por familias, colegios e iglesias que buscan actividades recreativas

cercanas y accesibles.

Estas tendencias refuerzan la pertinencia de reposicionar el Campamento Comatillo, cuyo
modelo de turismo educativo y natural responde a las demandas actuales de sostenibilidad,

conexion emocional y aprendizaje experiencial.
2.2.4 Internacionales

Instituciones como YMCA y Boy Scouts of America han desarrollado procesos exitosos de
renovacion de marca para atraer nuevas generaciones sin perder su historia (Comegno, 2018;

Stengle, 2024).

En 2018, el YMCA de Medford, Nueva Jersey, decidi6 modificar el nombre histérico de su
campamento “Ockanickon” para transformarlo en “Camp of the Pines”, buscando un lenguaje

mas inclusivo y accesible para el publico joven. De manera similar, en 2024 los Boy Scouts of
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America anunciaron su transicion hacia Scouting America, una estrategia de rebranding que

busca reflejar valores contemporaneos y ampliar su alcance a una comunidad mas diversa.

En América Latina, Costa Rica se ha convertido en un modelo de turismo educativo y sostenible,
destacando el valor de la naturaleza, la conciencia ambiental y la participaciéon comunitaria como

ejes diferenciadores (Mitchell, 2003).

Estos referentes internacionales evidencian la importancia de integrar tradicion e innovacion
dentro de los procesos de reposicionamiento. Ambos casos demuestran que las marcas con
historia pueden adaptarse a los cambios sociales y culturales sin perder los valores que las

identifican.

YMCA CAMP

OCKAN ICKON
AT

Imagen 1. Evolucion visual del Campamento YMCA Ockanickon (2018)

Y\ .
ﬁ? BOY SCOUTS OF AMERICA  Scouting @gﬁAmenca,

Imagen 2. Transformacion visual y conceptual de los Boy Scouts of America (2024)

Instituciones como el YMCA vy los Boy Scouts han demostrado que la identidad no se renueva

desde la ruptura, sino desde la reinterpretacion de sus raices. Su éxito radica en comunicar una
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narrativa que combina la confianza y el prestigio construidos a lo largo de los afios con un
lenguaje actual, inclusivo y emocionalmente relevante. Estas experiencias internacionales
ofrecen lecciones valiosas para proyectos locales como el Campamento Comatillo, que buscan

reposicionarse en un entorno competitivo.

Adoptar una estrategia que rescate los valores fundacionales, pero los comunique con
herramientas modernas puede garantizar la permanencia de la marca y conectar con las nuevas
generaciones de consumidores. En este sentido, el reposicionamiento deja de ser solo un proceso
visual o comunicacional para convertirse en una oportunidad estratégica de reconexion con la

esencia de la organizacion y con su publico desde la autenticidad, la emocion y la coherencia.

2.5 Bases legales del turismo educativo

El Campamento Comatillo opera bajo las siguientes normativas:

e [ey 158-01 de Fomento al Desarrollo Turistico, que incentiva las inversiones en zonas
con potencial ecoturistico.

o Ley 16-95 de Inversion Extranjera, que fomenta la participacion privada en proyectos
turisticos sostenibles.

e Disposiciones del Ministerio de Turismo, Ministerio de Medio Ambiente y gobiernos

locales sobre seguridad y sostenibilidad

Estas regulaciones permiten formalizar y proteger la actividad recreativa al aire libre en el pais.

2.6 Conceptos basicos (Marco Conceptual)

e C(Capital de marca (Brand Equity): valor agregado que una marca aporta a un producto

o servicio, reflejado en la recordacion y preferencia del consumidor (Aaker, 1996).
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Marketing experiencial: estrategia que busca generar experiencias memorables

mediante emociones y sensaciones (Schmitt, 1999).

Plan de Mercadeo: documento estratégico que orienta las acciones de marketing en

funcion de objetivos especificos (Kotler et al., 2018).

Posicionamiento: lugar que una marca ocupa en la mente del consumidor frente a la

competencia (Ries & Trout, 2001).

Reposicionamiento de marca: redefinicion de la percepcion de una marca para adaptarla

a nuevas condiciones de mercado (Ries & Trout, 2001).

Turismo alternativo: modalidad que abarca el turismo de naturaleza, cultural y

educativo, fuera del modelo tradicional de sol y playa (Mitchell, 2003).

Turismo interno: actividad realizada por residentes dentro de su propio pais con fines

recreativos (OMT, 2020).
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3. ANALISIS SITUACIONAL INTERNO

3.1 Generalidades de la Empresa

El Campamento Comatillo es una empresa dominicana dedicada a la recreacion, el turismo
interno y la educacion experiencial. Estd ubicado en la provincia de Monte Plata, en un entorno
natural privilegiado rodeado de rios, montafas y areas verdes que crean el escenario ideal para la

integracion, el aprendizaje y la diversion en un ambiente seguro.

Sus instalaciones incluyen areas de alojamiento para grupos grandes, comedores, salones
multiuso, piscina, canchas deportivas, zonas de recreacion al aire libre y espacios destinados a

actividades educativas y espirituales.

La empresa opera durante todo el afio, ofreciendo sus servicios a colegios, iglesias, empresas y
familias. Esta diversificacion le permite mantenerse activa mas alld de la temporada alta y
ampliar su portafolio de actividades. Entre sus servicios se incluyen convivencias escolares,
retiros espirituales, programas de integracion empresarial y celebraciones familiares, cada uno

disefiado para atender las necesidades especificas de sus distintos publicos.

Dentro de este portafolio, el Campamento de Verano constituye el producto insignia de la
empresa, tanto por su tradicion como por su impacto econdomico y social. Desde su primera
edicion en 1991, este programa se ha consolidado como la actividad mas emblematica de
Comatillo, siendo el pilar sobre el cual se construyd su prestigio y posicionamiento en el
mercado nacional. Durante los meses de julio y agosto, el campamento recibe a cientos de nifios
y adolescentes que participan en un programa de varias semanas orientado al desarrollo integral

de los participantes. Este programa combina diversas actividades:

e Recreativas: dinamicas grupales, juegos al aire libre, fogatas y competencias que

fomentan la integracion social y la diversion sana.

e Deportivas: torneos de baloncesto, voleibol, futbol y natacidon, que estimulan el trabajo

en equipo y la actividad fisica.
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e Artisticas y culturales: talleres de arte, musica, danza y teatro, enfocados en la

creatividad y la expresion personal.

e Educativas y de formacion en valores: charlas, dindmicas de liderazgo y convivencia

que fortalecen la responsabilidad, la empatia y el caracter.

e Espirituales (opcionales): espacios de reflexion que promueven el crecimiento humano

y la conexion espiritual.

El Campamento de Verano no es solo un producto recreativo, sino una propuesta integral de
formacidon que combina entretenimiento, aprendizaje y experiencias significativas que perduran

en la vida de los participantes.

Imagen 3. Fachada principal del Camp River Lodge (Campamento Comatillo)

Desde el punto de vista empresarial, representa el principal motor de posicionamiento de la
marca Comatillo y su fuente mas importante de rentabilidad, concentrando la mayor afluencia de

clientes y garantizando un flujo de ingresos que sostiene las operaciones anuales.
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De forma complementaria, la empresa ofrece otros servicios como:

e Convivencias escolares: programas de integracion y dindmicas educativas disefiadas

para colegios.

e Retiros espirituales: encuentros destinados a iglesias y comunidades religiosas,

orientados a la reflexion y al crecimiento personal.

e Eventos corporativos: jornadas de capacitacion, talleres de liderazgo y actividades de

team building.

e Eventos familiares y sociales: celebraciones privadas, como cumpleafios, aniversarios o

reuniones familiares.

Aunque estas actividades permiten la operatividad durante todo el afio, el Campamento de
Verano continta siendo el producto més representativo de la empresa, el nucleo de su identidad
y el principal referente de recordacion de la marca. Desde 1991, esta propuesta ha sido la base de

la reputacion de Comatillo como uno de los campamentos mas reconocidos del pais.
3.1.1 Historia y Evolucion

Fundado en 1991, el Campamento Comatillo fue concebido como un espacio de formacion y
recreacion para nifos y jovenes dominicanos. Desde sus inicios, el programa de verano atrajo a
colegios, familias e instituciones religiosas interesadas en ofrecer experiencias educativas fuera

de la ciudad, en contacto con la naturaleza y bajo un entorno seguro.

Durante las décadas de los noventa y los dos mil, Comatillo alcanz6 su méaximo auge,
consolidandose en la mente de los consumidores como “el campamento” por excelencia de la
Republica Dominicana. Su nombre se convirtid en sindnimo de recreacion organizada y

desarrollo juvenil.

En un momento de su trayectoria, la administracién optd por cambiar su denominacién a Camp
River Lodge, buscando una imagen mas internacional. Sin embargo, el cambio no gener6 los

resultados esperados, ya que el nuevo nombre carecia del arraigo emocional y simbdlico que

32



tenia “Comatillo” en el publico dominicano. Este episodio marc6 un punto de reflexion sobre la

importancia del valor histdrico de la marca.

3=

COMATILLO

Imagen 4. Evolucion del logotipo del Campamento Comatillo hacia Camp River Lodge

Actualmente, con casi 35 afios de trayectoria (1991-2026), la empresa se encuentra en un
proceso de renovacion que busca rescatar su nombre original, Campamento Comatillo, como
estrategia para capitalizar su legado y reposicionarse ante un mercado mas digital, competitivo y

diversificado.
3.1.2 Principales Productos

El portafolio de servicios de la empresa estd compuesto por las siguientes lineas:

e Campamento de Verano (producto principal): Programa intensivo durante la
temporada estival dirigido a nifios y adolescentes, con actividades recreativas, deportivas,
artisticas, educativas y espirituales. Es el producto mas rentable y de mayor recordacion

de la marca.

e Convivencias escolares: Programas de integracion y aprendizaje vivencial para colegios

de primaria y secundaria.
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e Retiros espirituales: Actividades organizadas para iglesias, ministerios y grupos

religiosos, centradas en la reflexion, la espiritualidad y el trabajo en comunidad.

e Eventos corporativos: Jornadas de capacitacion, liderazgo y team building para

empresas que buscan fortalecer la cohesion de sus equipos.

e Eventos familiares y sociales: Celebraciones privadas que aprovechan la capacidad de

las instalaciones para recibir grupos numerosos.
3.1.3 Tipo o Categoria de la Empresa

El Campamento Comatillo se clasifica como una empresa de servicios turisticos y recreativos
con enfoque en la creacion de experiencias vivenciales y educativas en contacto con la
naturaleza. A diferencia de los hoteles y complejos tradicionales, su propuesta de valor no se
basa en el alojamiento o la gastronomia, sino en la formacion integral a través del juego, la

convivencia y el aprendizaje experiencial.

En este sentido, se enmarca dentro del turismo alternativo con orientacion educativa y

comunitaria, sustentado en varios ejes:

o Turismo educativo: atencion a colegios mediante convivencias y programas que

complementan la formacién académica.
e Turismo espiritual: retiros y encuentros religiosos en un entorno natural.
e Turismo corporativo: actividades de integracion y capacitacion para empresas.

e Turismo social y familiar: eventos privados y reuniones de grupos comunitarios.

e Turismo recreativo juvenil: representado por su producto insignia, el Campamento de

Verano.

Administrativamente, se trata de una empresa privada de caracter familiar, gestionada

historicamente por sus fundadores y sus descendientes. Su modelo de negocio depende en gran
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medida del capital humano, ya que la calidad del servicio estd estrechamente vinculada con la

labor de monitores, coordinadores y facilitadores.
3.1.4 Sector Productivo o Actividad Economica

El Campamento Comatillo pertenece al sector turismo y recreacion dentro de la categoria de
turismo interno alternativo y educativo. Su actividad econdmica consiste en ofrecer servicios
de estadia organizada con actividades recreativas, educativas y espirituales en un entorno natural,

contribuyendo a la industria del ocio, la educacioén no formal y la formacidn experiencial.
Entre las caracteristicas mas relevantes del sector se destacan:

e Enfoque en turismo interno: su oferta esta dirigida principalmente a colegios, iglesias,
empresas y familias locales, contribuyendo a diversificar la oferta nacional mas alla del

turismo de sol y playa.

e Aporte a la economia local: el campamento dinamiza la economia de Monte Plata
mediante la generacion de empleos directos e indirectos y el consumo de bienes y

servicios locales.

e Vinculacion con el sector educativo: ofrece programas complementarios a la ensefianza

formal, fortaleciendo el aprendizaje vivencial y la educacién en valores.

e Contribucion cultural y recreativa: fomenta la practica deportiva, artistica y social,

aportando al desarrollo del ocio responsable.

e Insercion en el turismo alternativo: segiin la Organizacion Mundial del Turismo
(2020), el turismo alternativo abarca experiencias auténticas y sostenibles que priorizan la

educacion y la cultura sobre el consumo masivo.
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3.2 Marco Organizacional

3.2.1 Estructura Organizacional

El Campamento Comatillo cuenta con una estructura organizacional de tipo funcional,
adecuada para una empresa de servicios turisticos y recreativos. Este tipo de estructura permite
una clara division de responsabilidades, facilita la supervision directa y garantiza una
coordinacion eficiente durante la operacion de los programas, especialmente en la temporada de

verano.

En el nivel superior se encuentra la Direccién General, responsable de la gestion estratégica, la
toma de decisiones financieras y la supervision general de las operaciones. Esta direccion,
encabezada por miembros de la familia fundadora, asegura la continuidad de los valores

institucionales y la vision original del campamento.
Bajo la Direccion General se encuentran las siguientes areas funcionales:

e Coordinacion Administrativa: encargada de la gestion financiera, la contabilidad, las

compras, la némina y la supervision del personal de apoyo.

e Coordinacion de Programas y Actividades: responsable de la planificacion, ejecucion
y evaluacion de los programas recreativos, educativos y espirituales. Supervisa a los

monitores, guias y facilitadores durante las actividades del campamento.

e Departamento de Mercadeo y Comunicaciones: orientado a la promocion de la marca,
la gestion de redes sociales, las relaciones publicas y la comunicacion con colegios,

iglesias y empresas.

e Departamento de Operaciones y Logistica: gestiona la infraestructura, el
mantenimiento, el transporte, la alimentaciéon y los suministros necesarios para el

funcionamiento diario del campamento.
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e Departamento de Recursos Humanos: se ocupa de la seleccion, capacitacion y
supervision del personal temporal y permanente, garantizando el cumplimiento de los

estandares de seguridad y calidad en el servicio.

e Coordinacion de Seguridad y Salud: vela por la proteccion fisica y emocional de los
campistas, la implementacion de protocolos de emergencia y el cumplimiento de las

normas sanitarias vigentes.

Durante la temporada alta (campamento de verano), la estructura se amplia con la contratacion
temporal de monitores, instructores deportivos, personal de cocina, limpieza, seguridad y
primeros auxilios. Esta expansion organizativa responde a la necesidad de atender un mayor

volumen de participantes y mantener la calidad de la experiencia ofrecida.

Direccion General

J
[ l

Coordinaciones Permanentes Personal Temporal (Campamento)
| l
Administracion Monitores y Guias
Programas y Actividades Profesores
Mercadeo y Comunicaciones Personal de Cocina
Operaciones y Logistica Personal de Limpieza
Recursos Humanos Seguridad y Primeros Auxilios
Seguridad y Salud Voluntarios
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Figura 2. Estructura Organizacional del Campamento Comatillo
3.2.2 Politicas y Procedimientos

El Campamento Comatillo opera bajo un conjunto de politicas y procedimientos internos que
aseguran la coherencia de sus acciones, la seguridad de sus usuarios y la calidad de sus servicios.
Estas politicas forman parte de un manual interno de normas y operaciones, el cual establece los

lineamientos para la gestion administrativa, operativa y pedagogica del campamento.
Entre las principales politicas destacan:

e Politica de Seguridad y Bienestar: El campamento mantiene estrictos protocolos de
seguridad para prevenir accidentes, garantizar la integridad fisica de los participantes y
promover un ambiente sano. Todo el personal recibe formacion en primeros auxilios,
evacuacion y atencion en emergencias médicas. Ademas, se establecen reglas de

convivencia claras que fomentan el respeto mutuo y la responsabilidad compartida.

e Politica de Calidad en el Servicio: Cada actividad, alojamiento o programa debe cumplir
con los estandares de excelencia establecidos por la direccion. Se prioriza la atencion
personalizada, la empatia con el participante y la satisfaccion del cliente como pilares de

la experiencia Comatillo.

e Politica Ambiental: El campamento promueve practicas sostenibles como el manejo
adecuado de desechos, el uso responsable del agua y la energia, y la educacion ambiental
a través de talleres y actividades al aire libre. Esta politica responde al compromiso

institucional de operar en armonia con el entorno natural de Monte Plata.

® Politica de Inclusion y Diversidad: El Campamento Comatillo garantiza la igualdad de
oportunidades para todos sus participantes, sin distincion de género, religion, condicion
social o capacidades fisicas. Se disefian programas adaptados a distintas edades y
necesidades especiales, promoviendo la empatia y la convivencia respetuosa.

® Procedimientos Operativos: El manual operativo incluye protocolos especificos para:

o Registro y control de entrada y salida de participantes.
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o Supervision de actividades diarias.
o Control de alimentos y medidas de higiene.
o Mantenimiento preventivo de instalaciones.

o Comunicacidn interna entre coordinadores y personal de apoyo.

Estos procedimientos aseguran la eficiencia y la continuidad del servicio, especialmente en
temporadas de alta demanda, reduciendo errores y fortaleciendo la imagen profesional del

campamento.

3.3 Marco Legal

El Campamento Comatillo desarrolla sus actividades dentro de un marco juridico compuesto por
leyes y normativas nacionales que regulan su funcionamiento laboral, ambiental, turistico,
sanitario y comercial. Estas disposiciones garantizan que la empresa opere de manera ética,

segura y en armonia con la comunidad y el entorno natural.

En primer lugar, la empresa se rige por el Codigo de Trabajo de la Reptblica Dominicana (Ley
No. 16-92), que regula las relaciones laborales entre empleadores y trabajadores, asegurando
condiciones justas, derechos y deberes mutuos. En materia ambiental, cumple con la Ley General
sobre Medio Ambiente y Recursos Naturales (Ley No. 64-00), la cual promueve el uso sostenible
de los recursos naturales, aspecto clave dado el entorno ecoldgico en el que opera el

campamento.

De igual modo, el campamento se encuentra bajo las disposiciones de la Ley General de Turismo
(Ley No. 541-69) y las regulaciones del Ministerio de Turismo (MITUR), que establecen
estandares de calidad, infraestructura y seguridad para las empresas del sector recreativo. A esto
se suman las normativas del Ministerio de Salud Publica (MSP), relacionadas con higiene y

seguridad sanitaria en los servicios de alimentacion, alojamiento y actividades colectivas.

En el ambito comercial, el Campamento Comatillo se ajusta a la Ley No. 479-08 sobre

Sociedades Comerciales, que regula los contratos y acuerdos con instituciones publicas y
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privadas, y a la Ley No. 20-00 sobre Propiedad Industrial, que protege su marca y logotipo.

Asimismo, respeta las regulaciones municipales de Monte Plata vinculadas al uso de suelo,

gestion ambiental y permisos operativos.

Tabla 1. Resumen de leyes y regulaciones aplicables al Campamento Comatillo

Ley o Reglamento

Cddigo de Trabajo de la

Republica Dominicana

Ley General sobre Medio
Ambiente y Recursos

Naturales

Ley General de Turismo

Ley sobre Sociedades
Comerciales y Empresas
Individuales de

Responsabilidad Limitada

Ley sobre Propiedad Industrial

Reglamentos del Ministerio de

Salud Publica

Reglamentos del Ministerio de

Turismo (MITUR)

Regulaciones Municipales de

Monte Plata

Numero y Afio

Ley No. 16-92 (1992)

Ley No. 64-00 (2000)

Ley No. 541-69 (1969)

Ley No. 479-08 (2008)

Ley No. 20-00 (2000)

Resoluciones varias

Normas sectoriales

Ordenanzas locales

Descripcion

Regula las relaciones laborales vy

condiciones de trabajo.

Promueve la proteccion y el uso

sostenible de los recursos naturales.

Establece el marco legal para las

actividades turisticas y recreativas.

Regula la constitucion y operacion de

sociedades comerciales.

Protege nombres, marcas y logotipos

comerciales.

Establecen normas de higiene y

seguridad sanitaria.

Determinan estandares de calidad y

seguridad en servicios turisticos.

Regulan el uso de suelo y la proteccion

ambiental local.
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3.4 Marco Estratégico

Desde su fundacion en 1991, el Campamento Comatillo ha evolucionado desde una iniciativa
familiar hacia una organizacion con proposito educativo, recreativo y social, enfocada en generar
experiencias significativas que fortalezcan valores, convivencia y conexion con la naturaleza. En
este sentido, el marco estratégico se convierte en el eje que integra su identidad, cultura

organizacional y compromiso con la comunidad.
3.4.1 Grupos de Interés

El éxito y la permanencia del Campamento Comatillo dependen de la interaccion equilibrada
entre sus grupos de interés internos y externos, los cuales influyen directamente en el

cumplimiento de su vision y objetivos institucionales.
Internos
Los grupos internos constituyen el nicleo operativo y decisional de la organizacion:

e Accionistas y familia Florentino: Fundadores y principales gestores del proyecto, son
responsables de mantener viva la vision fundacional y garantizar la sostenibilidad
econdémica. Su liderazgo no solo es empresarial, sino también moral, transmitiendo los
valores de respeto, servicio y compromiso con la naturaleza que definen al campamento

desde sus origenes.

e Consejo directivo y gerencia: Integrado por miembros de la familia y profesionales
aliados, este organo establece las politicas generales, define los planes de desarrollo y

supervisa la ejecucion de estrategias a corto, mediano y largo plazo.

e Trabajadores permanentes: Incluyen el personal administrativo, operativo, de
mantenimiento, cocina y seguridad. Son la base funcional que asegura el orden, la

logistica y la calidad del servicio durante todo el afio.

e Monitores y facilitadores temporales: Incorporados especialmente en temporadas de

alta demanda, como los campamentos de verano y convivencias escolares. Son actores

41



clave en la experiencia del usuario, ya que a través de su energia, creatividad y vocacion

de servicio representan la esencia del campamento ante los participantes.

Externos

Los grupos externos comprenden actores que, aunque no forman parte directa de la estructura

organizativa, ejercen una influencia determinante en la gestion y sostenibilidad del campamento:

o Clientes institucionales: Colegios, universidades, iglesias, empresas y fundaciones que
contratan programas de convivencia, integracion o capacitacion. Representan la base
estable de los ingresos anuales y contribuyen al fortalecimiento de relaciones

interinstitucionales duraderas.

e Clientes individuales y familiares: Participan en campamentos de verano, excursiones y
eventos especiales. Su satisfaccion incide directamente en la reputacion y

posicionamiento del campamento.

o Proveedores de bienes y servicios: Empresas que abastecen alimentos, equipos,
transporte y suministros esenciales. Mantener relaciones éticas y confiables con estos

actores es clave para la continuidad operativa.

e Entidades financieras: Bancos y cooperativas que brindan apoyo crediticio o

financiamiento para la expansion de instalaciones y mejoras de infraestructura.
e Ministerios y organismos estatales:

o Ministerio de Turismo (MITUR): Regula las actividades recreativas y turisticas,
velando por el cumplimiento de los estandares del sector.

o Ministerio de Medio Ambiente y Recursos Naturales: Supervisa el uso
responsable del entorno natural, promoviendo précticas sostenibles.

o Ministerio de Salud Publica: Define las normativas de salubridad, inocuidad
alimentaria y seguridad sanitaria que el campamento debe observar en sus

operaciones.
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e Comunidad local de Monte Plata: Aliada natural del campamento, que se beneficia del
impacto econdémico y laboral generado. Su colaboracion refuerza el compromiso de

Comatillo con el desarrollo local y la educacion ambiental.

e Organizaciones sociales y ONGs: Cooperan en la ejecucion de programas educativos,

ambientales y de inclusion social.

e Asociaciones y clusteres sectoriales: Brindan espacios de visibilidad, colaboracion e

intercambio de buenas practicas dentro del &mbito turistico y recreativo nacional.
3.4.2 Dimensiones Estratégicas
Vision

Consolidarse como el campamento lider en la Reptblica Dominicana en programas de
recreacion, turismo educativo y formacion en valores, reconocido por su impacto positivo en la
nifiez, la juventud y las familias, asi como por su compromiso con la sostenibilidad ambiental y

el desarrollo comunitario de Monte Plata.
Mision

Ofrecer experiencias Unicas de campamento y recreacion que integren la educacion vivencial, la
actividad fisica, la creatividad y el contacto con la naturaleza. El Campamento Comatillo busca
fomentar la integracion social, el trabajo en equipo y el respeto por el entorno, garantizando un

ambiente seguro, inclusivo y de alta calidad para todos los participantes.
Valores institucionales

El conjunto de valores que guian la cultura del campamento orienta las relaciones internas y

externas, generando coherencia entre lo que se promueve y lo que se practica:

e Responsabilidad: Cumplir los compromisos adquiridos y velar por la seguridad y

bienestar de todos los involucrados.
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e Trabajo en equipo: Fomentar la colaboracion, la comunicacion abierta y el sentido de

pertenencia.

o Respeto: Promover la convivencia armoénica y la valoracioén de la diversidad humana y

natural.

e Innovacion: Adaptarse a los cambios sociales y tecnologicos mediante programas y

experiencias creativas.

e Compromiso social y ambiental: Integrar la sostenibilidad en cada accion, priorizando

el impacto positivo en la comunidad y el entorno ecologico.
3.4.3 Cultura Organizacional

La cultura organizacional del Campamento Comatillo se define como colaborativa, participativa
y orientada a valores. Predomina una estructura horizontal, con comunicacion abierta y un

ambiente de trabajo basado en la confianza y el sentido de propésito compartido.

El enfoque vivencial y educativo favorece la integracion entre los distintos niveles jerarquicos,
fomentando el liderazgo empatico, la iniciativa individual y el aprendizaje continuo. Esta cultura
fortalece la identidad institucional y convierte a cada colaborador en un embajador de los valores

del campamento.
3.4.4 Estrategia Empresarial

El Campamento Comatillo ha consolidado una estrategia empresarial diversificada, enfocada en

la sostenibilidad y la diferenciacion. Entre las principales estrategias se destacan:

e Diferenciacion de servicios: Ampliacion del portafolio con programas personalizados

para distintos publicos: escolares, corporativos, familiares y religiosos.

o Fidelizacion y relaciones sostenibles: Creacion de lazos de largo plazo con instituciones

educativas y empresas mediante experiencias recurrentes.
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Innovacién en experiencias: Desarrollo constante de nuevas actividades recreativas,

deportivas y culturales que agreguen valor a la marca.

Responsabilidad social y ambiental: Implementacion de programas educativos sobre

conservacion, reciclaje y sostenibilidad, asi como proyectos comunitarios en Monte Plata.

Posicionamiento de marca: Fortalecimiento del nombre “Campamento Comatillo” a

través de la comunicacion estratégica, la reputacion de confianza y la calidad del servicio.

3.4.5 Modelo de Gestion Estratégica

El modelo de gestion implementado por el Campamento Comatillo combina la planeacion

participativa, la gestion por objetivos y el enfoque de sostenibilidad integral:

Planeacion participativa: Las decisiones estratégicas se toman con la colaboracion de la
familia Florentino, la gerencia y los equipos operativos, promoviendo un liderazgo

compartido.

Gestion por objetivos: Se establecen metas medibles en términos de nimero de

campistas, satisfaccion de los clientes, alianzas estratégicas y desempefio ambiental.

Gestion sostenible: Todas las decisiones consideran el equilibrio entre rentabilidad,

impacto social y responsabilidad ambiental.

Adaptabilidad: El campamento mantiene la capacidad de responder ante cambios
econdmicos, sociales o climaticos, ajustando sus operaciones y programas sin perder su

esencia.

3.5 Herramientas de Gestion Estratégicas

Las herramientas de gestion estratégica constituyen instrumentos fundamentales para analizar la

situacion actual de una organizacidn, identificar sus principales desafios y disefiar estrategias

orientadas a su sostenibilidad y crecimiento. En el caso del Campamento Comatillo, estas
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herramientas permiten evaluar su desempefio interno y su relacion con el entorno competitivo,

contribuyendo al disefio de un plan de mercadeo més preciso y contextualizado.

Entre los modelos mas utilizados en la planificacion estratégica se encuentran el Analisis FODA
y el Analisis CAME, los cuales se aplican de forma complementaria: el primero diagnostica la
realidad organizacional y el segundo define las acciones a emprender a partir de dicho

diagndstico.
3.5.1 Analisis FODA

El Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) permite evaluar el
estado actual de la empresa considerando tanto los factores internos (fortalezas y debilidades)

como los externos (oportunidades y amenazas) que inciden en su desempeiio.

En el Campamento Comatillo, esta herramienta ha sido aplicada para identificar los elementos
clave que influyen en su posicionamiento dentro del sector del turismo interno, educativo y

recreativo en la Republica Dominicana.

A continuacion, se presenta un resumen de los principales resultados obtenidos en el diagnostico

estratégico:

Tabla 2. Resumen del Andlisis FODA del Campamento Comatillo

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

- Trayectoria de mas de 30 afios con - Crecimiento del turismo interno y recreativo en
reconocimiento nacional. RD.

- Entorno natural privilegiado y enfoque educativo. | - Apoyo institucional al turismo educativo.

- Amplio portafolio de servicios (campamentos, - Interés de colegios y empresas en experiencias
convivencias, retiros). fuera del aula.

- Reputacion basada en valores, seguridad y - Tendencias globales hacia experiencias
confianza. sostenibles y vivenciales.
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DEBILIDADES

- Limitada presencia digital y comunicacion

institucional.

- Infraestructuras que requieren modernizacion.

- Dependencia econdmica de la temporada alta

(verano).

- Falta de alianzas estratégicas permanentes.

3.5.2 Analisis CAME

AMENAZAS

- Competencia creciente de nuevos campamentos

privados.
- Factores climéaticos y ambientales.

- Cambios regulatorios o normativos del sector

turistico.

- Aumento de costos operativos.

El Analisis CAME (Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar) constituye la fase estratégica

derivada del FODA, ya que traduce el diagnostico en un conjunto de acciones orientadas al

fortalecimiento competitivo y la sostenibilidad de la organizacion.

Su objetivo principal es establecer una hoja de ruta que permita al campamento preservar sus

ventajas, reducir sus debilidades, anticipar los riesgos y aprovechar las oportunidades del

entorno.

A continuacion, se detallan las estrategias definidas segin cada componente:

Corregir las Debilidades

e Diversificar los ingresos mediante programas fuera de temporada (corporativos,

familiares y educativos).

e Reforzar la comunicacion digital con presencia en redes sociales y estrategias SEO.

e Modernizar instalaciones clave y renovar areas de alojamiento y recreacion.

e Desarrollar programas de capacitacion continua para el personal y monitores.
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Afrontar las Amenazas

e Implementar protocolos de contingencia ante eventos climaticos o emergencias.

e Mantener actualizada la relacion con los ministerios reguladores (Turismo, Medio

Ambiente, Salud).

e Diferenciar la marca destacando su legado histérico y propuesta educativa.
e Fomentar alianzas con empresas ¢ instituciones que aporten estabilidad economica.

Mantener las Fortalezas

e Preservar el legado y la identidad de marca del Campamento Comatillo.

Promover la cultura organizacional colaborativa y basada en valores.

e Mantener estandares elevados de seguridad y bienestar para los campistas.

Reforzar la calidad del servicio y la atencion personalizada.

Explotar las Oportunidades

e Desarrollar convenios con colegios, universidades y ONGs para programas educativos y

ambientales.
e Impulsar la promocion del turismo interno en Monte Plata y zonas rurales.

e Innovar con nuevas experiencias recreativas, tecnologicas y tematicas.

e Aumentar la visibilidad institucional en ferias, medios digitales y asociaciones del sector.

3.5.3 Relacion entre el Analisis FODA y el Analisis CAME del Campamento

Comatillo

El Analisis FODA y el Analisis CAME son herramientas complementarias que, al aplicarse de

manera conjunta, permiten pasar de la observacion a la accion estratégica. Mientras el FODA
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identifica los factores internos y externos que influyen en el desempefio del Campamento

Comatillo, el CAME traduce ese diagnostico en decisiones concretas que fortalecen la

competitividad y la sostenibilidad de la empresa.

En este sentido, el FODA actiia como una fotografia del presente organizacional, evidenciando

las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas; mientras que el CAME constituye el plan

de respuesta, estableciendo como corregir las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las

fortalezas y explotar las oportunidades.

La siguiente tabla sintetiza la relacion directa entre ambos analisis, mostrando como cada

dimension del FODA se transforma en una linea de accidon dentro del modelo CAME:

Tabla 3. Relacion entre el Andlisis FODA y el Analisis CAME del Campamento Comatillo

Categoria
FODA

Descripcion

Fortalezas

(F)

Trayectoria y reputacion
consolidada desde 1991
como campamento lider
en Republica

Dominicana.

Ubicacion  privilegiada
en Monte Plata, rodeada

de naturaleza y rios.

Programas educativos y
recreativos diversificados
(verano, convivencias,

retiros).

Oportunidades
©)

Creciente interés por el
turismo  educativo y

sostenible.

Estrategia
CAME

Mantener

Mantener /

Explotar

Mantener

Explotar

Accion Propuesta

Continuar reforzando la marca “Campamento
Comatillo” en campafias de comunicacion y

redes sociales.

Promover la experiencia de contacto con la
naturaleza como elemento diferenciador

frente a otros campamentos.

Mantener la variedad de actividades,

integrando nuevas propuestas segun la

demanda del mercado.

Crear alianzas con el Ministerio de
Educacion y organizaciones ambientales para

programas formativos.
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Debilidades
(D)

Amenazas

(A)

Tendencia de las familias
a preferir experiencias

seguras y naturales.

Expansion del turismo

interno dominicano

Dependencia econdmica
de la temporada de

verano.

Baja presencia digital y

falta de promoicon

Infraestructura con
necesidad de

modernizacion parcial.

Aumento de competencia
en el sector recreativo y

turistico.

Factores climaticos que
pueden afectar la

operatividad

Cambios regulatorios y

econdmicos del pais

Explotar

Explotar

Corregir

Corregir

Corregir

Afrontar

Afrontar

Afrontar

Promocionar el campamento como espacio
familiar y ecolégico mediante campaifias

tematicas.

Desarrollar nuevos paquetes y convenios con

agencias locales y regionales.

Desarrollar programas anuales para empresas
y colegios que aseguren ingresos fuera de

temporada.

Implementar un plan de marketing digital con
redes sociales, pagina web y alianzas con

influencers educativos.

Gestionar un plan de mejoras por etapas,

priorizando alojamientos y areas comunes.

Diferenciar la propuesta a través del legado

histdrico y la formacion en valores.

Establecer protocolos de contingencia y

estructuras cubiertas para actividades.

Mantener relaciones activas con organismos
gubernamentales y planificar presupuestos

con margenes preventivos.
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4. ANALISIS SITUACIONAL EXTERNO

4.1 Analisis de Factores Externos

4.1.1 Analisis del Macroambiente: PESTEL

El entorno macroambiental del Campamento Comatillo esta determinado por un conjunto de
factores externos que influyen directamente en su desempeflo, sostenibilidad y proyeccion

estratégica.

El analisis PESTEL (Politico, Econdémico, Sociodemografico,  Tecnologico,
Ecologico-Ambiental y Legal) permite comprender como estos elementos del entorno impactan
las oportunidades y amenazas del campamento dentro del mercado dominicano de turismo y

recreacion.

Perspectiva

Politica
Perspectiva Perspectiva
Legal Econdmica
Analisis
PESTEL
Parspectiva Parspectiva
Ecoldgico Sociodemongra-
Ambiental fica
Perspectiva
Politica

Figura 3. Representacion grafica del modelo PESTEL

Perspectiva Politica

La Republica Dominicana mantiene un clima politico relativamente estable, lo cual crea

condiciones favorables para el desarrollo de actividades econdémicas y turisticas. El Ministerio de
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Turismo (MITUR) impulsa programas de diversificacion del turismo interno y comunitario, que
constituyen una oportunidad para proyectos como el Campamento Comatillo, al fomentar
iniciativas sostenibles en zonas rurales como Monte Plata. Asimismo, los incentivos fiscales y
los programas de desarrollo local orientados al turismo educativo y ecologico pueden representar

canales de apoyo o financiamiento.

Perspectiva Econémica

La economia dominicana ha mantenido un crecimiento constante durante las ultimas décadas,
impulsado por sectores como el turismo, las remesas y las zonas francas. Este desempefio
positivo fortalece el poder adquisitivo de las familias y aumenta el interés por actividades
recreativas, educativas y de integracion, favoreciendo la demanda de programas como los

ofrecidos por el Campamento Comatillo.

No obstante, factores como la inflacion en alimentos, transporte y combustibles impactan los
costos operativos. Ademas, en contextos de incertidumbre economica, las familias y las
instituciones suelen priorizar gastos esenciales, reduciendo su participaciéon en actividades

recreativas.

Ante esto, la diversificacion de clientes (entre colegios, iglesias, empresas y familias) se
convierte en una estrategia de mitigacion que permite mantener estabilidad financiera y reducir

la dependencia de un inico segmento.

Perspectiva Sociodemografica

La poblacion dominicana, caracterizada por su juventud (mas del 50% tiene menos de 30 afios),
ofrece un mercado amplio y dindmico para programas de campamento, convivencias escolares y
actividades de verano. El crecimiento de la clase media ha generado una mayor demanda de
experiencias seguras, formativas y en contacto con la naturaleza, mientras que los centros
educativos buscan espacios complementarios para el aprendizaje experiencial y la educacion

emocional.
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Asimismo, tras la pandemia de COVID-19, se ha fortalecido el interés por el turismo interno y
las experiencias al aire libre, percibidas como mas seguras y saludables. Esta tendencia ha
beneficiado directamente a Comatillo, que ofrece un entorno natural y controlado, ideal para

familias, colegios e instituciones.

Perspectiva Tecnologica

La transformacion digital ha cambiado profundamente las expectativas de los consumidores y las
formas de gestion empresarial. Las familias e instituciones ahora demandan procesos de reserva

rapidos, atencion personalizada y comunicacion constante a través de plataformas digitales.

Para el campamento, esto implica la necesidad de fortalecer su presencia en redes sociales,
actualizar su pagina web e implementar sistemas en linea para inscripcion, pagos y control
administrativo. Sin embargo, la competencia de experiencias digitales obliga a Comatillo a
innovar constantemente, ofreciendo actividades que prioricen la interaccion humana, el juego y

la vivencia en comunidad frente al entretenimiento virtual.

Perspectiva Ecolégico-Ambiental

El entorno natural constituye uno de los principales activos del Campamento Comatillo. Su
ubicacion en Monte Plata, rodeada de rios, montafias y vegetacion nativa, le otorga un valor
diferencial dentro del turismo interno. Esta ventaja competitiva conlleva una gran
responsabilidad ambiental, regida por la Ley 64-00 sobre Medio Ambiente y Recursos Naturales,

que exige practicas sostenibles de conservacion y educacion ecologica.

El aumento de la conciencia ambiental entre familias, colegios y organizaciones también
representa una oportunidad. El campamento puede fortalecer su posicionamiento mediante
programas de educacion ambiental, reciclaje, reforestaciéon y consumo responsable, que no solo
mejoran su reputacion institucional, sino que refuerzan su coherencia con las tendencias globales

de sostenibilidad.

Perspectiva Legal
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El marco legal que regula las operaciones del Campamento Comatillo abarca diversas areas

interrelacionadas:

e (Codigo de Trabajo (Ley 16-92): regula las relaciones laborales con monitores,

empleados permanentes y temporales.

e Ley General de Medio Ambiente y Recursos Naturales (Ley 64-00): establece las

obligaciones de proteccion del entorno natural.

o Ley General de Turismo (Ley 541-69): define los lineamientos para empresas dedicadas

a la recreacion y hospitalidad.

e Regulaciones del Ministerio de Salud Publica: determinan normas sanitarias, de

seguridad alimentaria e higiene en instalaciones.

e Reglamentos municipales de Monte Plata: controlan el uso del suelo, permisos de

construccidon y operacion en zonas naturales.

El cumplimiento de estas normas otorga legitimidad, confianza y respaldo institucional, pero

también implica costos adicionales y una carga administrativa que exige planificacion y gestion

constante.

Tabla 4. Factores externos del Campamento Comatillo segtin el anélisis PESTEL

Dimension Oportunidades

Politica Programas de turismo interno, incentivos

fiscales y apoyo a proyectos comunitarios.

Econdmica Crecimiento econdmico sostenido y expansion

del turismo nacional.

Sociodemografica | Poblaciéon joven y crecimiento de la clase

media con interés en actividades educativas y

Amenazas

Burocracia  administrativa y

cambios en regulaciones locales.

Inflacién, aumento de costos
operativos y vulnerabilidad ante

crisis economicas.

Preferencia creciente por el

entretenimiento digital frente a
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recreativas.

Tecnologica Avances digitales que permiten promocion,

gestion y comunicacion mas efectivas.

Ecologica- Mayor conciencia ecoldgica y preferencia por
Ambiental destinos sostenibles.
Legal Marco juridico que respalda la formalidad y

confianza de la empresa.

4.2 Analisis del Entorno Competitivo

experiencias presenciales.

Competencia de experiencias
digitales 'y  necesidad de
inversion constante en

tecnologia.

Riesgo de sanciones ambientales

y efectos del cambio climatico.

Carga administrativa y costos de

cumplimiento regulatorio.

El entorno competitivo del Campamento Comatillo estd conformado por un grupo de

instituciones que ofrecen experiencias recreativas, educativas y de convivencia en contacto con

la naturaleza. Analizar este escenario permite identificar las principales fortalezas, debilidades y

estrategias del sector, asi como las oportunidades de diferenciacion que Comatillo puede

aprovechar en su proceso de reposicionamiento.

En la Republica Dominicana, los campamentos han evolucionado desde modelos tradicionales de

verano hasta centros integrales de aprendizaje vivencial, ecoturismo y formacion en valores. A

continuacion, se describen los principales competidores, tanto directos como indirectos, que

influyen en el desempefio competitivo del campamento.
4.2.1 Competidores directos e indirectos

La Yuca River Camp

Ubicado en la misma zona geografica que el Campamento Comatillo, La Yuca River Camp

representa el competidor mas fuerte y directo en la actualidad. Su cercania geografica ha
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intensificado la competencia por los mismos segmentos de mercado: colegios, iglesias, grupos

juveniles y familias del Gran Santo Domingo.
El campamento ofrece dos programas principales:

e Traditional Camp: dirigido a nifios y nifias, centrado en actividades deportivas,
creativas y recreativas para fomentar el trabajo en equipo, la confianza y el desarrollo

personal.

o Teen Leadership Program & CIT (Counselor in Training): enfocado en adolescentes,

con actividades fisicas, desafios de aventura y dindmicas de liderazgo que fortalecen la

autoconfianza y las habilidades sociales.

Imagen 5. La Yuca River Camp: Campamento Recreativo y de Aventura en Bayaguana

Su fortaleza radica en la infraestructura moderna, la actualizacion de sus servicios y una
estrategia digital solida, con presencia activa en redes sociales y materiales promocionales

visualmente atractivos.

Sin embargo, su modelo esta mas orientado a la experiencia recreativa internacionalizada, lo
que puede limitar su conexién comunitaria y su arraigo local, aspectos donde Comatillo
conserva ventaja. En términos estratégicos, ambos campamentos comparten publico y zona de
influencia, por lo que la diferenciacion de marca y valores sera clave para mantener

competitividad.
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Campamento Baiguate

Con una amplia trayectoria en ecoturismo y turismo educativo, Rancho Baiguate, ubicado en
Jarabacoa, es reconocido por su enfoque en la sostenibilidad y la aventura. Ofrece programas de

rafting, excursiones y talleres ambientales, ademas de alojamiento tipo ecolodge.

Su fortaleza radica en la combinacion de turismo, educacion y sostenibilidad, apoyada por un
posicionamiento premium y colaboraciones con instituciones internacionales. Su principal
limitacion es el alto costo de sus servicios y la distancia geografica, lo que lo aleja del publico

local que atiende Comatillo.
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Imagen 6. Campamento Baiguate: Programa de Integracion y Aventura en Jarabacoa

My Summer Camp

Ubicado en la ciudad de Santo Domingo, My Summer Camp representa una competencia

indirecta relevante por su modelo urbano y su enfoque bilingiie.

Ofrece actividades deportivas, artisticas y recreativas combinadas con clases de inglés para nifios
entre 2 y 13 afos, dentro de un formato diurno que no incluye estadia o alojamiento. El programa
opera durante el verano con modalidades de medio dia o dia completo, y organiza field trips

ocasionales fuera de la ciudad.
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Su principal fortaleza es la comodidad para los padres urbanos y la integracion del aprendizaje
del idioma inglés, lo que lo posiciona entre los campamentos mas populares dentro del ambito

escolar privado de la capital.

Sin embargo, su alcance se limita al publico infantil y carece de la experiencia inmersiva y
natural que caracteriza al Campamento Comatillo, cuyo entorno rural fomenta un aprendizaje

vivencial mas profundo y sostenido.

Sﬂymmer
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Imagen 7. My Summer Camp: Programa Urbano de Verano con Enfoque Educativo y Bilingiie

4.2.2 Analisis Comparativo

Los tres competidores analizados muestran enfoques diferenciados:

e La Yuca River Camp compite directamente por ubicacion y publico objetivo.

e Campamento Baiguate se posiciona en un segmento ecoturistico y de aventura con

mayor capacidad econdmica.

e My Summer Camp ofrece una alternativa urbana orientada a familias con nifios

pequenios, priorizando comodidad y educacion.

Frente a ellos, Campamento Comatillo se posiciona como un espacio de educacion vivencial,

recreacion y valores, enfocado en promover la integracion, el liderazgo y la conciencia
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ambiental. A diferencia de La Yuca River Camp, que apela a una experiencia recreativa mas
comercial y moderna, Comatillo conserva un perfil mas humano, educativo y comunitario,
alineado con su legado historico y su mision social. Esta diferencia puede convertirse en un
elemento estratégico de valor frente a la tendencia de experiencias mas masivas y menos

personalizadas.

Entorno natural

Campamento
Baiguate
Campamento
Comatillo
Enfoque Enfoque
educativo . recreativo

Entorno urbano

Figura 4. Mapa Competitivo de Campamentos
4.2.3 Movimientos Estratégicos

Los competidores del sector han modernizado su comunicacion y diversificado su oferta.

La Yuca River Camp destaca por su presencia visual y su narrativa orientada al desarrollo

personal, mientras Rancho Baiguate se consolida como referente de ecoturismo responsable.

El Campamento Comatillo, en cambio, mantiene una posicion de cercania y autenticidad, aunque
requiere fortalecer su presencia digital y actualizar su propuesta visual y programatica para

mantenerse relevante frente a un publico mas exigente y conectado.
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4.2.4 Tamaiio y Dinamica del Mercado

El mercado de campamentos recreativos y educativos en la Republica Dominicana se ha
consolidado en la Gltima década, con una demanda creciente proveniente de colegios privados,

instituciones religiosas y familias urbanas.

El aumento del interés por el turismo interno y el aprendizaje experiencial ha impulsado la

creacion de nuevos proyectos en regiones como Jarabacoa, San Cristobal y Monte Plata.

El publico principal se concentra entre los meses de junio y agosto, aunque los campamentos

institucionales y retiros de fin de semana mantienen actividad durante todo el afio.
4.2.5 Grado de Diferenciacién y Factores Clave de Exito

Entre los elementos que determinan el éxito competitivo en este mercado destacan:

e Innovacion en programas y experiencias.

e Comunicacidn digital efectiva y coherente con la identidad del lugar.
e Seguridad y profesionalismo del equipo humano.

e Sostenibilidad ambiental y compromiso social.

e (Capacidad para generar experiencias significativas y personalizadas.

En ese sentido, Comatillo posee una ventaja emocional y de legado, pero requiere invertir en
disefio de marca, narrativas visuales y actualizacion tecnoldgica para mantener su liderazgo local

frente a la competencia emergente.

4.2.6 Analisis de Tendencias

El sector de campamentos en el pais sigue tendencias globales vinculadas a la educacion
experiencial, el bienestar emocional, la conciencia ambiental y la transformacion digital. Cada
vez mas familias y colegios buscan experiencias que combinen recreacién con valores,

aprendizaje y contacto con la naturaleza. En este contexto, Comatillo tiene la oportunidad de
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reposicionarse como un espacio de aprendizaje integral y sostenible, con raices locales y una

historia que respalda su autenticidad.
4.2.7 Fuerzas Impulsoras y Factores Clave de Exito en la Industria

El desarrollo del mercado esta influido por cuatro fuerzas principales:

1. La digitalizacién, que exige presencia constante y comunicacion visual atractiva.

2. La sostenibilidad, que se ha convertido en un valor diferenciador y exigido por las
instituciones educativas.

3. El bienestar emocional, que gana importancia en la programacion de actividades.

4. La confianza y la reputacion, pilares fundamentales en la eleccion de campamentos.

El Campamento Comatillo puede aprovechar estas fuerzas reforzando su identidad educativa y
ecoldgica, apostando por la innovacion con propodsito y destacando su trayectoria como valor de

marca.

4.3 Analisis de Porter

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter permite analizar el entorno competitivo en el que
opera el Campamento Comatillo, con el objetivo de comprender la dindmica del sector de
campamentos recreativos y educativos en Republica Dominicana. Este andlisis identifica las
presiones externas que afectan la rentabilidad y sostenibilidad del proyecto, ayudando a definir

estrategias que fortalezcan su posicion en el mercado.
4.3.1 Amenaza de Entrada a nuevos Competidores

El sector de campamentos y programas recreativos en el pais presenta una barrera de entrada
moderada. Por un lado, la apertura de nuevos proyectos es posible debido a la disponibilidad de
terrenos rurales y a la creciente demanda de actividades al aire libre y programas educativos no

formales. Sin embargo, existen factores que limitan la entrada de nuevos actores, como la
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inversion inicial en infraestructura, los permisos ambientales y de seguridad, y la experiencia en

manejo de grupos y programas educativos.

Campamento Comatillo cuenta con una ventaja al poseer una trayectoria consolidada y un
reconocimiento local en Monte Plata, lo que le permite mantener relaciones estables con
instituciones educativas y comunidades. Aun asi, debe mantenerse innovando en su oferta para

evitar que nuevos competidores urbanos o internacionales capten parte de su mercado.
4.3.2 Rivalidad entre Competidores Existentes

La competencia dentro del sector se ha intensificado en los ultimos afios con la expansion de
propuestas como La Yuca River Camp, Campamento Baiguate y My Summer Camp. Cada
uno ofrece enfoques diferentes —aventura, ecoturismo, o programas urbanos bilingiies— pero
todos apuntan al mismo publico objetivo: nifios, jovenes y familias que buscan experiencias

educativas y recreativas seguras.
La rivalidad se centra principalmente en tres ejes:

e C(Calidad de la experiencia vivencial,
e Nivel de seguridad y confianza para los padres o instituciones, y

e Diversificacion de programas (recreativos, formativos, empresariales o espirituales).

Comatillo mantiene una posicién competitiva media-alta, gracias a su entorno natural Unico, su
enfoque en valores y comunidad, y la relacion cercana con colegios y grupos religiosos. No
obstante, la competencia por temporadas especificas incrementa la presion por mantener

visibilidad y atraer reservas con anticipacion.
4.3.3 Amenaza de Productos o Servicios Sustitutos

Existen multiples alternativas que pueden sustituir la experiencia de un campamento tradicional:
excursiones escolares, clubes deportivos, actividades de un solo dia o programas urbanos de
verano. Sin embargo, ninguno de estos sustitutos ofrece la inmersion vivencial, convivencia y

conexion con la naturaleza que distingue a un campamento residencial.
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El reto para Comatillo es comunicar claramente su valor diferencial frente a estas opciones,
resaltando los beneficios educativos, sociales y emocionales que aporta la experiencia completa
del campamento. El desarrollo de alianzas con escuelas y empresas puede ayudar a mantener la

relevancia del servicio frente a estos sustitutos.
4.3.4 Poder de Negociacion de los Proveedores

El campamento depende de diversos proveedores: alimentos, transporte, materiales recreativos,

servicios técnicos y mantenimiento.

En general, el poder de negociacion de los proveedores es bajo a moderado, ya que existe una
amplia oferta local de productos basicos y servicios logisticos. Sin embargo, en temporadas altas
o zonas rurales puede haber limitaciones de acceso o costos de transporte elevados, lo que obliga

a planificar con antelacion la cadena de suministro.

Fortalecer relaciones con proveedores locales y establecer acuerdos anuales puede reducir

vulnerabilidades, ademas de contribuir al desarrollo econdomico de la comunidad de Monte Plata.
4.3.5 Poder de Negociacion de los Clientes

Los principales clientes del Campamento Comatillo son colegios, iglesias, empresas y familias,
que contratan paquetes grupales o actividades por temporada. En este caso, el poder de
negociacion de los clientes es medio, ya que pueden comparar precios y servicios con otros
campamentos similares, o incluso optar por actividades sustitutas mas econdémicas. El factor

decisivo para la eleccion suele ser la reputacion, seguridad y calidad de la experiencia.

Para mantener la lealtad de los clientes, Comatillo debe enfocarse en ofrecer programas
personalizados, servicio al cliente de excelencia y comunicacion constante. La creacion de

membresias o programas de fidelizacion puede fortalecer las relaciones a largo plazo.
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5. INVESTIGACION DE MERCADOS

5.1 Definicion del Problema a Investigar

El Campamento Comatillo, ubicado en Monte Plata, es una de las instituciones pioneras en el
desarrollo del turismo educativo y recreativo en la Republica Dominicana. Sin embargo, en los
ultimos afios ha enfrentado retos importantes vinculados principalmente a su posicionamiento de
marca, especialmente tras la adopcion temporal del nombre Camp River Lodge, que generd una

disminucién en la recordacion entre antiguos y nuevos usuarios.

Paralelamente, el mercado de campamentos ha crecido, incorporando nuevas ofertas con mayor
presencia digital y estrategias comerciales mas agresivas, lo que implica un entorno competitivo

mas exigente.

En este contexto, se ha identificado como problema central la falta de informacién actualizada
sobre la percepcion, satisfaccion y expectativas del publico objetivo, asi como de los factores que
influyen en la eleccion de un campamento en la actualidad. Esta ausencia de datos dificulta la
toma de decisiones estratégicas relacionadas con el reposicionamiento de la marca, la
comunicacion institucional y el fortalecimiento del portafolio de servicios. Por tanto, esta
investigacion se orienta a comprender el comportamiento del consumidor, sus motivaciones y
necesidades, evaluando el nivel de reconocimiento y satisfaccion hacia Comatillo, con el fin de
disefiar un plan de mercadeo que permita recuperar el valor de marca y consolidar su

competitividad en el sector.

5.2 Objetivos de la Investigacion

5.2.1 Objetivo General

Analizar las percepciones, necesidades, niveles de satisfaccion y el nivel de recordacion de
marca del publico objetivo del Campamento Comatillo, con el fin de identificar oportunidades de

mejora en su estrategia de reposicionamiento, comunicacion y oferta de servicios.
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5.2.2 Objetivos Especificos

1. Identificar los factores que influyen en la eleccion de un campamento por parte de
familias, colegios e instituciones.

2. Evaluar el nivel de conocimiento, recordacion y percepcion de la marca Campamento
Comatillo, incluyendo la reaccion al cambio de nombre.

3. Medir el nivel de satisfaccion del publico respecto a las instalaciones, actividades,
seguridad, atencion del personal y experiencia general.

4. Analizar la percepcion de diferenciacion de Comatillo frente a sus principales
competidores directos e indirectos.

5. Determinar las oportunidades de mejora en la comunicacion digital, el posicionamiento

de marca y la fidelizacion de clientes actuales y potenciales.

5.3 Diseiio Metodolagico

5.3.1 Metodologia de Investigacion

El estudio se desarrollard bajo un enfoque mixto, utilizando métodos cuantitativos (para obtener
datos estadisticos representativos sobre preferencias y satisfaccion) y cualitativos (para

comprender percepciones y opiniones sobre la marca y el servicio del campamento).
5.3.2 Tipo de Investigacion

El disefio de la investigacion es descriptivo y exploratorio, ya que se busca caracterizar las
actitudes y comportamientos del mercado, ademas de identificar tendencias y oportunidades de

mejora en la propuesta de valor del Campamento Comatillo.
5.3.3 Técnicas de Investigacion

La técnica utilizada en este estudio fue una encuesta estructurada con preguntas mixtas,

disefiada para recoger tanto informacioén cuantitativa como cualitativa. Este instrumento fue
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aplicado de manera digital a través de Google Forms y estuvo dirigido a padres, tutores y
representantes de instituciones educativas que han participado o muestran interés en los servicios
del Campamento Comatillo. La encuesta incluyd preguntas cerradas de seleccion multiple y
escalas tipo Likert para obtener datos estadisticos sobre preferencias, nivel de conocimiento y
satisfaccion, asi como preguntas abiertas que permitieron explorar percepciones, opiniones y
sugerencias en mayor profundidad. Esta modalidad facilit6 un alcance mas amplio de

participantes, garantizando un proceso de recoleccion eficiente y accesible.

5.4 Método o Plan de Muestreo

5.4.1 Universo

El universo de estudio estd conformado por familias, instituciones educativas, iglesias y
organizaciones juveniles que han participado o podrian participar en actividades recreativas y
educativas en campamentos dentro de la Republica Dominicana, particularmente en Santo

Domingo y Monte Plata.

5.4.2 Poblacion

La poblacion objetivo se estima en aproximadamente 2,000 personas, incluyendo padres, tutores
y representantes institucionales con poder de decision o influencia en la seleccidon y contratacion

de actividades de campamento para nifios y jovenes.

5.4.3 Marco de la Muestra

La seleccion de los participantes se realizo a partir de contactos provenientes de clientes actuales
del Campamento Comatillo, asi como de usuarios potenciales alcanzados mediante redes sociales

y vinculos con centros educativos.
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5.4.4. Tipo de Muestreo

Se empled un muestreo no probabilistico por conveniencia, debido al acceso directo a personas
que cumplen con los criterios establecidos y que manifestaron disponibilidad para participar en
el levantamiento de datos. Este método es adecuado para estudios exploratorios del mercado y

permite obtener informacion relevante de manera eficiente.
5.4.5 Calculo y Tamaiio de la Muestra

El tamafio de la muestra se determiné utilizando la calculadora estadistica en linea Raosoft
Sample Size Calculator, estableciendo un nivel de confianza del 95% y un margen de error del
5%. En funcion de una poblacion estimada de 2,000 individuos, se obtuvo un tamafio minimo

recomendado de 323 encuestas validas.

Esta cantidad garantiza una adecuada representatividad y permite realizar analisis confiables para

la toma de decisiones de mercadeo.

Asimismo, se aseguro la confidencialidad y el anonimato de todos los participantes, empleando
la informacion Unicamente con fines académicos y estratégicos. Antes de responder, los

encuestados fueron informados acerca del proposito del estudio y otorgaron su consentimiento.

5.5 Diseno del Instrumento de Recoleccion de Datos

El instrumento utilizado para la recoleccion de datos fue un cuestionario estructurado, disefiado
exclusivamente para responder a los objetivos planteados en esta investigacion. El cuestionario
se elabord y distribuyd mediante la plataforma Google Forms, lo que facilité su aplicacion
completamente digital, la participacion remota de los encuestados y la organizacion automatica

de la informacion obtenida.

El disefio del instrumento incluyd preguntas cerradas de seleccion tnica y multiple, asi como
escalas de percepcion tipo Likert y preguntas abiertas. Esta combinacion permiti6 capturar tanto

datos cuantitativos (utiles para el analisis estadistico) como informacion cualitativa relacionada
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con percepciones, opiniones y sugerencias de los participantes sobre el Campamento Comatillo y

su proceso de reposicionamiento.
El cuestionario se dividi6 en 5 secciones tematicas, alineadas a los objetivos de investigacion:

Datos sociodemograficos del participante
Tipo de relacion y experiencia con el Campamento Comatillo
Reconocimiento e identidad de marca (Comatillo vs Camp River Lodge)

Drivers de eleccion y expectativas sobre los servicios de campamento

A o

Nivel de satisfaccion, recomendaciones y percepcion de mejoras futuras

Estas secciones permitieron abarcar los aspectos clave del comportamiento del consumidor, su
conocimiento de marca y su valoracion de la oferta actual del campamento. En total, el

instrumento incluy6 23 preguntas, distribuidas de la siguiente manera:

Tabla 5. Estructura del cuestionario aplicado

Tipo de pregunta Cantidad Objetivo

Seleccion unica 14 Perfil y conocimiento general del campamento
Seleccion multiple 3 Factores de decision y prioridades del usuario
Escala tipo Likert 1 Satisfaccion y percepcion de marca

Respuesta abierta 5 Opiniones, sugerencias ¢ interpretacion personal

5.5.1 Forma de Aplicacion

La aplicacion del instrumento se llevo a cabo de manera completamente digital, a través de un
formulario en linea distribuido mediante plataformas digitales como WhatsApp, correo

electronico y redes sociales.
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Esta modalidad permitié llegar a un publico diverso en distintas zonas geograficas, reduciendo
costos de desplazamiento y facilitando la participacion de los encuestados desde sus propios

dispositivos.

El cuestionario permanecié disponible durante los meses de Septiembre y Octubre de 2025, y la

informacion fue recolectada de forma anénima y voluntaria.

El uso del formato digital también permitié6 una mayor precision en la recopilacion de datos,
evitando errores de transcripcion y garantizando la sistematizacion automatica de las respuestas

para su posterior analisis.
5.5.2 Diseiio de Encuesta

Titulo: Percepcion y satisfaccion del publico objetivo del Campamento Comatillo

Instrucciones: El siguiente cuestionario tiene como proposito conocer su opinion sobre los
servicios ofrecidos por el Campamento Comatillo. La informacion recolectada sera utilizada
exclusivamente con fines académicos y estratégicos. Todas las respuestas son confidenciales y

andénimas.

Seccion 1. Datos sociodemograficos
1.1 ;Cual es tu género?

[] Femenino [ Masculino [ Prefiero no responder

1.2 ;En qué rango de edad te encuentras?

(1 Menos de 25 afios [] 26 — 35 afios 1 36 — 45 afos (1 46 — 55 afios ] 55+

Seccion 2. Experiencia v relacion con Campamentos

2.1 ;Has participado o eres padre/tutor de alguien que haya participado en un

campamento en RD?

1 Si [ No
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2.2 (Cual ha sido tu relacion con el Campamento Comatillo? (Puedes seleccionar mas de

una)

L] Campista [] Padre/tutor de campista [ Visita escolar o convivencias
[ Actividad de iglesia/retiro espiritual [ Actividad corporativa (1 No lo conozco
(] Nunca he ido pero lo conozco L] Otro

2.3 ;Qué aspectos consideras mas importantes al elegir un campamento? (Selecciona los

que consideres necesarios)

[ Seguridad [ Diversion y actividades recreativas [ Naturaleza y ecoturismo
(] Formacion en valores / espiritualidad L] Precio [ Reputacion / recomendaciones
[ Calidad de instalaciones [ Personal Capacitado 1 Otro

Seccion 3. Evaluacion de Experiencia v Percepcion General

3.1 ;Cémo conociste el Campamento Comatillo?
[] Recomendacion personal [] Redes sociales [ Pagina web [ Institucion educativa

[ Otro (especifica):

3.2 En general, ;como calificarias tu nivel de satisfaccion con el Campamento Comatillo?
Escala de 1 (muy insatisfecho) a 5 (muy satisfecho)
12030405

3.3 ;Qué aspectos consideras fortalezas del campamento?

[ 1 Actividades recreativas  [] Clima de integracion [] Entorno natural
[] Trato del personal [ Seguridad [ Formacion de valores [] Instalaciones
[] Otro

3.4 ;Qué aspectos consideras que deberian mejorar? (respuesta abierta)

Seccion 4. Identidad de Marca v Reconocimiento

4.1 Antes de esta encuesta, ;conocias el nombre “Camp River Lodge”?
[1Si [No
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4.2 ;Sabias que “Camp River Lodge” es el mismo Campamento Comatillo?
[1Si [ No U Talvez

4.3 ;Qué nombre consideras mas facil de recordar?

[J Campamento Comatillo [ Camp River Lodge [] Ambos [J Niguno

4.4 ;Qué nombre te transmite mayor confianza y cercania?

[] Campamento Comatillo [] Camp River Lodge [] Da igual

4.5 ;Consideras que el cambio de nombre afecté el reconocimiento del campamento en el
publico?

[ Si, mucho [ Si, un poco L1 No afect6 [] No tengo opinion

4.6 ;Qué nombre preferirias que mantuviera el campamento de ahora en adelante?

[] Campamento Comatillo [ Camp River Lodge [L] Ambos combinados [ Indiferente
4.7 ; Qué te transmite el nombre “Comatillo”? (respuesta abierta)

4.8 ;Qué te transmite el nombre “Camp River Lodge”? (respuesta abierta)
Seccion 5. Recomendaciones y Expectativas

5.1 ;Te gustaria que el campamento implemente actividades nuevas o diferentes?
[1Si [ No [ Talvez

5.2 ;Recomendarias el Campamento Comatillo a otras personas?

(] Si, sin duda (] Tal vez ] No
5.3 {Qué servicios adicionales te gustaria que ofrezca? (respuesta abierta)

5.4 ;Cuanto estarias dispuesto/a a pagar por una semana de campamento?
L] Menos de RD$35,000 L] RD$35,000 — RD$45,000 [1 RD$46,000 — RD$55,000
(] Mas de RD$55,000 [J No estoy seguro/a

5.5 ;Deseas agregar algiin comentario o sugerencia adicional? (respuesta abierta)
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5.6 Analisis de los Datos

Los resultados de la encuesta, aplicada a una muestra de 323 participantes (entre padres,
representantes institucionales, ex campistas y personas interesadas) permitieron conocer las
percepciones generales sobre el Campamento Comatillo, su posicionamiento frente a la

competencia y las principales oportunidades de mejora.

Los datos fueron procesados mediante tabulacion y representacion grafica en porcentajes, con el

propésito de facilitar su analisis e interpretacion.

A continuacién, se presentan los principales hallazgos organizados por categoria,

correspondientes a las dimensiones exploradas en el instrumento de investigacion.
5.6.1 Datos sociodemograficos

Pregunta 1.1. ;Cual es tu género?

Tabla 6. Distribucion de los participantes segun género

Figura 5. Distribucion de los participantes segun género

Prefiero no decirlo

Género Frecuencia Porcentaje
Masculino 153 47.4%
Femenino 169 52.3% . Mascuino
Prefiero no decirlo 1 0.3% e
Total 323 100%
Interpretacion:

La distribucion por género muestra una participacion ligeramente mayor de mujeres (52.3%)
en comparacion con los hombres (47.4%), mientras que un porcentaje minimo (0.3%) prefirié no

declarar su género.
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Este equilibrio relativo entre ambos grupos sugiere una representacion diversa en la muestra, lo
que permite obtener percepciones equilibradas respecto a las experiencias y expectativas hacia el

Campamento Comatillo.

Asimismo, el predominio femenino puede asociarse con el papel activo que suelen desempefiar
las madres y tutoras en la seleccion y contratacion de actividades recreativas y educativas para
nifios y jovenes, reforzando la validez de los resultados obtenidos para el publico objetivo

principal.

Pregunta 1.2. ; En qué rango de edad te encuentras?

Tabla 7. Distribucion de los encuestados segun rango de edad

Figura 6. Distribucion de los participantes segun rango de edad

Rango de edad Frecuencia Porcentaje
Menos de 25 afios 64 19.8% 55+ afos )
26 - 35 afios 133 41.2% Soson
36 - 45 afios 84 26%
46 - 55 afios 30 9.3% s
55+ afios 12 3.7%
Total 323 100%
Interpretacion:

La distribucion de edad muestra que el mayor grupo de participantes (41.2%) se encuentra
entre 26 y 35 afios, seguido por un 26% correspondiente al rango de 36 a 45 afios. Esto sugiere
que la mayoria del publico vinculado al Campamento Comatillo pertenece a una poblacion
joven-adulta, con capacidad economica y poder de decision para elegir actividades recreativas o

educativas para sus hijos.

Los grupos menores de 25 afos (19.8%) y mayores de 46 afios (13%) representan una menor

proporciodn, lo que indica una oportunidad para ampliar la participacion tanto de jovenes como de

73



adultos mayores, ya sea mediante programas especializados o alianzas institucionales que

diversifiquen la oferta.
5.6.2 Experiencia y relacion con los campamentos

Pregunta 2.1. ;Has participado o eres padre/tutor de alguien que hava participado

en un campamento en RD?

Tabla 8. Participacion o relacion con campamentos en Republica Dominicana

Figura 7. Participacion o relacion con campamentos en RD

Respuesta Frecuencia Porcentaje o
Si 289 89.5%
No 34 10.5%
Total 323 100%
Interpretacion: § 295 s

Los resultados reflejan que la gran mayoria de los encuestados (89.5%) ha tenido alguna
participacion o relacion directa con campamentos en la Republica Dominicana, ya sea como
asistentes, padres, tutores o representantes institucionales. Solo un 10.5% indic6 no tener

experiencia previa en este tipo de actividades.

Este dato evidencia que el publico objetivo posee familiaridad con la dindmica de los
campamentos, lo cual facilita la comprension del valor que ofrecen espacios como el
Campamento Comatillo. Sin embargo, también sugiere una oportunidad de captacion en el
segmento que aun no ha tenido contacto con este tipo de experiencias, a través de estrategias de

comunicacion y promocion educativa que muestren los beneficios del campamento.
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Pregunta 2.2. ;Cual ha sido tu relacion con el Campamento Comatillo?

Tabla 9. Relacion de los participantes con el Campamento Comatillo

Relacion Frecuencia Porcentaje
Campista (nifio/a o adolescente) 108 33.4%
Padre/madre/tutor de campista 108 33.4%
Visita escolar o convivencias 32 9.9%
Actividad de iglesia / Retiro Espiritual 36 11.1%
Actividad Corporativa 32 9.9%
Nunca he ido pero lo conozco 15 4.6%
No lo conozco 21 6.5%
Monitor/staff 3 0.9%

Nota: Debido a que esta pregunta permitié seleccionar mas de una opcion, los porcentajes no suman 100%

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200

Campista (nifio/a o adolescente) NN (0
Padre/madreftutor de campista _ 108
Visita escolar o convivencias [ 32
Actividad de iglesia / Retiro Espiritual | 36
Actividad Corporativa 32
Munca he ido pero lo conozco 18

Mo lo conozeo 21

o

Manitorfstaff

Figura 8. Relacion de los participantes con el Campamento Comatillo
Interpretacion:

La mayoria de los participantes indico haber tenido algin tipo de relacion directa con el

Campamento Comatillo, destacando principalmente las categorias de campistas (33.4%) y
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padres/tutores de campistas (33.4%). Esto evidencia que el campamento cuenta con un publico
altamente vinculado y con experiencia previa, lo que sugiere una so6lida base de fidelidad y

confianza en la institucion.

Asimismo, un 11.1% de las menciones correspondi6 a actividades religiosas o retiros
espirituales, y un 9.9% a visitas escolares o convivencias, lo que confirma la diversidad de usos

del espacio para distintos fines educativos, recreativos y espirituales.

Por otro lado, aunque una minoria (6.5%) expres6 no conocer el campamento, la existencia de un
4.6% que “lo conoce, pero nunca ha asistido” abre una oportunidad para reforzar estrategias de
comunicacion y experiencias de primer contacto, especialmente mediante alianzas con colegios o

instituciones.

Finalmente, la baja proporcion de monitores o staff (4%) sugiere un campo de mejora en la
promocion del campamento como espacio laboral o formativo, especialmente entre jovenes

interesados en liderazgo o trabajo comunitario.

Pregunta 2.3. ectos consideras mas importantes al elegir un campamento?

Tabla 10. Aspectos considerados mas importantes al elegir un campamento

Relacion Frecuencia Porcentaje

Seguridad 162 50.2%
Diversion y actividades recreativas 131 40.6%
Naturaleza y ecoturismo 78 24.1%
Formacién en valores / Espiritualidad 66 20.4%
Precio 58 18%

Reputacion / Recomendaciones 68 21.1%
Calidad de instalaciones 60 18.6%
Personal Capacitado 67 20.7%
Comida 4 1.2%

76



Cercania 1 0.3%

Nota: Debido a que esta pregunta permiti6 seleccionar mas de una opcion, los porcentajes no suman 100%

(4] 40 80 120 160 200
Diversion v actividades recreativas 131
Maturaleza ¥ ecoturisma ) i 78
Formacion en valores [ Espiritualidad e
Precio 58

Reputacion / Recomendaciones (=]
Calidad de instalaciones &0
Personal Capacitado &7
Comida

Carcania

Figura 9. Aspectos Mas Importantes Al Elegir Un Campamento
Interpretacion:

Los resultados evidencian que los aspectos més valorados por los encuestados al momento de
elegir un campamento son la seguridad (50.2%) y la diversién y actividades recreativas
(40.6%), lo que refleja una clara prioridad por el bienestar fisico y emocional de los

participantes.

La naturaleza y el ecoturismo (24.1%), junto con la formacidon en valores o espiritualidad
(20.4%), destacan como componentes que refuerzan el perfil educativo y vivencial del

campamento, especialmente en contextos familiares y escolares.

Ademas, factores como la reputacion (21.1%), la calidad de las instalaciones (18.6%) y la
capacitacion del personal (20.7%) complementan las decisiones de los usuarios, subrayando la

importancia de mantener altos estandares de servicio y comunicacion de confianza.

Por otro lado, variables como la comida (1.2%) y la cercania geografica (0.3%) tuvieron una
incidencia minima, lo cual sugiere que el ptblico estd mas motivado por la experiencia integral y

el proposito del campamento que por aspectos logisticos o de conveniencia inmediata.
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5.6.3 Evaluacion de Experiencia y Percepcion General

Pregunta 3.1. ;Como conociste el Campamento Comatillo?

Tabla 11. Medio por el cual se conocio el Campamento Comatillo

Medio de conocimiento Frecuencia Porcentaje
Recomendacion personal 116 35.9%
Redes Sociales 91 28.2%
Pagina Web 8 2.5%
Institucion Educativa 60 18.6%
Amigos 19 5.9%
Trabajo 12 3.7%
Iglesia 9 2.8%
No lo conozco 2 0.6%
Otro 6 1.8%
Total 323 100%
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Figura 10. Aspectos Mas Importantes Al Elegir Un Campamento

Interpretacion:

Los datos reflejan que la recomendacién personal constituye la via principal por la cual los
encuestados conocieron el Campamento Comatillo (35.9%), seguida por las redes sociales
(28.2%) y, en menor medida, por las instituciones educativas (18.6%). Estos tres canales
representan mas del 80% de las menciones, lo que indica que el conocimiento del campamento

depende tanto del boca a boca como de la presencia digital y las alianzas institucionales.

Los canales menos mencionados, como la pagina web (2.5%) y los referidos individuales o
especificos (por familia, iglesia, trabajo u otras menciones menores), sugieren un margen de

mejora en la visibilidad digital directa y la diversificacion de estrategias promocionales.

Los resultados de esta pregunta nos arroja que campamento se posiciona principalmente gracias
a la confianza interpersonal y la reputacion social, respaldadas por su presencia en redes, pero

podria fortalecer su alcance mediante una estrategia web y promocion online mas activa.
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Pregunta 3.2. En general, ;como calificarias tu nivel de satisfaccion con el

Campamento Comatillo?

Tabla 12. Nivel de satisfaccion con el Campamento Comatillo

Nivel de satisfaccion Frecuencia Porcentaje
1 (Muy insatisfecho) 0 0%
2 21 6.5%
3 81 25.1%
4 152 47.1%
5 (Muy satisfecho) 69 21.4%
Total 323 100%
200
160
120
81
80
40 21
0 0
1 2
Figura 11. Nivel de satisfaccion con el Campamento Comatillo
Interpretacion:

Los resultados indican una alta satisfaccion general con el Campamento Comatillo. El 47.1%

de los encuestados calificod su satisfaccion con 4 (satisfecho) y el 21.4% con 5 (muy satisfecho),
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lo que significa que cerca de dos tercios (68.5%) de los participantes tienen una percepcion

positiva de su experiencia.

El 25.1% otorgdé una valoracion neutral (3), mientras que solo un 6.5% expres6 cierta

insatisfaccion (2) y ningun participante se mostro totalmente insatisfecho (1).

Estos datos sugieren que el campamento mantiene un alto nivel de aprobacion entre los
asistentes, aunque aun existe un pequefio grupo que podria beneficiarse de mejoras en aspectos
especificos de la experiencia. La tendencia general refuerza la efectividad del programa y la
satisfaccion del publico, siendo recomendable mantener las practicas actuales que generan

experiencias positivas y evaluar oportunidades de mejora para alcanzar niveles de excelencia.
Pregunta 3.3. ; Qué aspectos consideras fortalezas del campamento?

Tabla 13. Nivel de satisfaccion con el Campamento Comatillo

Aspecto Frecuencia Porcentaje
Actividades recreativas 90 27.9%
Clima de integracion 67 20.7%
Entorno natural 79 24.5%
Trato del personal 80 24.8%
Seguridad 83 25.7%
Formacioén de valores 48 14.9%
Instalaciones 22 6.8%
Otros (comida, etc) 6 1.8%

Nota: Debido a que esta pregunta permitié seleccionar mas de una opcion, los porcentajes no suman 100%
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Figura 12. Fortalezas percibidas del Campamento Comatillo
Interpretacion:

Los resultados muestran que las principales fortalezas percibidas del Campamento Comatillo
estan relacionadas con la calidad de sus actividades recreativas (27.9%), la seguridad
(25.7%) y el trato del personal (24.8%), lo que sugiere que los participantes valoran
especialmente la experiencia humana y el ambiente de confianza y diversion que ofrece el
campamento. Asimismo, el entorno natural (24.5%) y el clima de integracion (20.7%) refuerzan
la percepcion de que el campamento promueve un ambiente sano, colaborativo y en contacto con

la naturaleza, caracteristicas clave en este tipo de experiencias formativas.

Otros aspectos como la formacion en valores (14.9%) y las instalaciones (6.8%) fueron menos
mencionados, aunque aun relevantes para una proporcion significativa de los encuestados.
Finalmente, menciones aisladas como la “comida” o “otros” (1.8%) indican que estos factores, si

bien positivos, no son determinantes en la percepcion general de fortaleza.

Tabla 14. Aspectos que los participantes consideran deben mejorar en el Campamento

Comatillo
Categoria Descripcion Ejemplos
Principal Resumida mencionados

82



Instalaciones y
Comodidades

Alimentacion

Comunicacion y
Logistica

Conectividad y

Servicios Basicos

Actividades y
Oferta

Se solicita mejorar bafios (higiene y disponibilidad),
dormitorios (ventilacion, colchones, confort) e
instalaciones en general. También se menciono la
necesidad de renovar equipos y ampliar areas techadas y
de sombra.

Se propone mayor variedad y calidad en los menus,
inclusion de opciones vegetarianas o saludables y
disponibilidad de mas snacks durante la estancia.

Se sugiere fortalecer la comunicacion con padres y
tutores, mejorar la difusion en redes sociales y la
claridad en la informacién sobre precios, paquetes y
reglas. También se mencioné optimizar la organizacion
en la llegada, check-in y sefalizacion interna.

Se recomienda reforzar la sefial de WiFi y telefonia,
mejorar la iluminacion nocturna y en senderos, asi como
disponer de mas enchufes en los dormitorios.

Los participantes piden ampliar la variedad de
actividades, incluyendo opciones nocturnas, indoor y
extremas, asi como mas alternativas para adolescentes.

“Banos”, “colchones”,
“techos”, “camas”,
“ventilacion”

“Mas opciones

EE T3

saludables”,

EEAN1Y

la comida”,

mejorar
mayor
variedad en los snacks”

“Mejor comunicacion
con padres”,
“organizacion del
check-in”,
“sefializacion”

“WiFi”, “iluminacion”,

“enchufes”

“Mas actividades para

ER T3

jovenes”, “nuevos
juegos”, “actividades
nocturnas”

Nota. Esta pregunta fue de caracter abierto, por lo que los temas fueron agrupados por frecuencia y similitud

semantica a través de un analisis cualitativo de contenido.

Tabla 15. Distribucion cualitativa de aspectos a mejorar en el Campamento Comatillo

Categoria

Instalaciones y Comodidades

Alimentacion

Comunicacion y Logistica
Conectividad y Servicios Basicos

Actividades y Oferta

Total

Frecuencia

95 menciones

70 menciones

60 menciones

55 menciones

43 menciones

323

Porcentaje
29%
22%
19%
17%
13%

100%
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Figura 13. Distribucion cualitativa de aspectos a mejorar en el Campamento Comatillo
Interpretacion:

Los hallazgos cualitativos reflejan una preocupacion compartida por las condiciones fisicas y
logisticas del Campamento Comatillo. El area mdas sefialada para mejora corresponde a
instalaciones y comodidades (29%), destacando la necesidad de renovar bafios, dormitorios y

areas comunes, asi como aumentar la ventilacion y el confort de los espacios.

La alimentaciéon (22%) representa la segunda categoria mas mencionada, con énfasis en
diversificar el menu, mejorar la calidad de la comida e incluir opciones mas saludables o

vegetarianas.

También se detectan aspectos comunicacionales y logisticos (19%), donde los usuarios perciben
oportunidades para fortalecer la organizacion interna, la claridad de informacién previa y la

coordinacién con los padres.

Por su parte, la conectividad y servicios basicos (17%) reflejan preocupaciones tecnoldgicas y de
infraestructura, principalmente la sefial de WiFi, la iluminacion y la disponibilidad eléctrica.
Finalmente, los participantes sugieren ampliar la oferta de actividades (13%), con experiencias

nuevas y mas atractivas para adolescentes.

En conjunto, los comentarios evidencian que, aunque la satisfaccion general con el campamento

es alta, los wusuarios valoran la posibilidad de modernizar las instalaciones, mejorar la
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alimentacion y fortalecer la comunicacion, lo que consolidaria ain mas la experiencia integral

ofrecida.
5.6.4 Competencia y Posicionamiento

Pregunta 4.1. Antes de esta encuesta. ;conocias el nombre “Camp River Lodge”?

Tabla 16. Conocimiento previo del nombre “Camp River Lodge”

Figura 14. Conocimiento del nombre “Camp River Lodge”

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 151 46.7%
No 172 53.3%
Total 323 100%
Interpretacion:

Los resultados muestran que mas de la mitad de los encuestados (53.3%) no conocia el
nombre “Camp River Lodge” antes de participar en la encuesta, mientras que un 46.7% si lo

habia escuchado previamente.

Esta diferencia evidencia que, pese a los esfuerzos por posicionar el nuevo nombre, “Camp River
Lodge” no ha logrado un nivel de reconocimiento sélido entre el publico general. La falta de
familiaridad sugiere que el cambio de denominacion generd una desconexion con la identidad
original del campamento, ampliamente reconocida por la comunidad bajo el nombre

“Comatillo”.

Estos resultados respaldan la pertinencia de restaurar el nombre original “Campamento
Comatillo” como estrategia para recuperar la asociacion emocional, el valor historico y la
recordacion construida durante afios. El andlisis también indica que el pliblico mantiene una
vinculacion afectiva y nostélgica con el nombre tradicional, por lo que su reintroduccion podria

fortalecer el sentido de pertenencia, la confianza y la coherencia de marca.
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Pregunta 4.2.

;Sabias

que

“Camp_ River Lodge” es el mismo Campamento

Comatillo?

Tabla 17. Reconocimiento de que “Camp River Lodge” corresponde al Campamento Comatillo

Figura 15. Reconocimiento de que “Camp River Lodge” es el mismo Campamento Comatillo

Respuesta Frecuencia Porcentaje Talvez
Si 48 14.9%
No 244 75.5%
Talvez 31 9.6%
Total 323 100%
Mo
Interpretacion: 755 75.50%

Los resultados reflejan que la gran mayoria de los encuestados (75.5%) no sabia que “Camp
River Lodge” era el mismo Campamento Comatillo, mientras que solo un 14.9% lo identifico

correctamente y un 9.6% manifest6é duda (“tal vez”).

Este hallazgo pone de manifiesto una falla significativa en la asociacion de marca tras el cambio
de nombre, indicando que la nueva denominacién no logré transmitir continuidad con la
identidad original del campamento. La confusion generalizada demuestra que “Camp River
Lodge” carece de reconocimiento y conexién emocional con el publico, lo que ha debilitado la

recordacion y la fidelidad acumulada durante afios bajo el nombre “Comatillo”.

Desde una perspectiva de gestion de marca, estos datos fortalecen el argumento a favor de
retomar el nombre Campamento Comatillo, que posee una carga simbdlica, historica y afectiva
solida. Volver a esta denominacion permitiria reconstruir la coherencia entre la identidad, la
memoria comunicacion institucional,

colectiva y la facilitando wuna estrategia de

reposicionamiento basada en la autenticidad, la confianza y la tradicion.
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Pregunta 4.3. ; Qué nombre consideras mas facil de recordar?

Tabla 18. Nombre mas facil de recordar segun los encuestados

Figura 16. Porcentaje de reconocimiento del nombre mas facil de recordar

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Campamento 252 78% —
Comatillo :
Ambos
Camp River 38 11.8% o
Lodge
AmbOS 26 80% Campamento Co
Ninguno 7 2.2%
Total 323 100%
Interpretacion:

Los resultados son contundentes: el 78% de los encuestados considera que “Campamento
Comatillo” es el nombre mas facil de recordar, mientras que apenas un 11.8% opina lo mismo
de “Camp River Lodge”, y un 8% afirma recordar ambos. Solo un 2.2% indic6 que ninguno le

resultaba facil de recordar.

Este hallazgo refuerza la fuerte presencia y recordacion del nombre original, que contintia
ocupando un lugar predominante en la memoria colectiva de quienes han tenido relacioén con el
campamento. “Comatillo” no solo es mas facil de pronunciar y recordar, sino que ademas posee
un valor afectivo, cultural y local significativo, vinculado a afios de experiencias positivas y

comunidad.

Por el contrario, el bajo porcentaje de recuerdo del nombre “Camp River Lodge” confirma que el
cambio de nombre no logré generar arraigo ni posicionamiento, incluso después de su
implementacion. Esto sugiere que la nueva denominacion carece de conexion emocional y puede
percibirse como distante o ajena al publico dominicano, especialmente considerando su caracter

anglosajon.
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En conclusion, los resultados evidencian que “Campamento Comatillo” posee una ventaja clara
en términos de recordacion, identificacién y vinculo emocional, por lo que retomar este nombre
fortaleceria la identidad de marca y la conexion con su audiencia tradicional, al mismo tiempo

que facilita la comunicacién y la coherencia institucional.

Pregunta 4.4. ; Qué nombre te transmite mavor confianza y cercania?

Tabla 19. Nombre que transmite mayor confianza y cercania

Figura 17. Porcentaje de participantes segun el nombre que les transmite mayor confianza y

cercania.
Respuesta Frecuencia Porcentaje N
Campamento 236 73.1% ” i i
Comatillo -
Camp River 33 10.2% Compamento Comete
Lodge
Da igual 54 16.7%
Total 323 100%
Interpretacion:

Los resultados reflejan de forma clara que el 73.1% de los encuestados asocia el nombre
“Campamento Comatillo” con mayor confianza y cercania, en comparacion con solo un
10.2% que manifestd lo mismo sobre “Camp River Lodge”, mientras que el 16.7% indic6 que

ambos les generan la misma percepcion.

Esta preferencia por “Campamento Comatillo” demuestra que el nombre original conserva una
fuerte carga emocional y cultural, asociada a familiaridad, tradicion y pertenencia local. En
cambio, “Camp River Lodge” se percibe como mas impersonal y ajeno, lo que ha debilitado la

confianza y cercania previamente construidas por la marca.

Estos datos refuerzan la recomendacion de restaurar el nombre “Campamento Comatillo” como

eje central de la estrategia de reposicionamiento, aprovechando su alto nivel de identificacion
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con el publico. Retomar este nombre no solo fortaleceria la coherencia de marca, sino que

también reconectaria al campamento con su esencia, su historia y su comunidad original.

Pregunta 4.5. ;Consideras que el cambio de nombre afecté el reconocimiento del

campamento en el publico?

Tabla 20. Opiniones sobre el impacto del cambio de nombre en el reconocimiento del

campamento

Figura 18. Percepcion de los encuestados sobre el efecto del cambio de nombre en el

reconocimiento del campamento.

Respuesta Frecuencia Porcentaje o

Si, mucho 120 37.2%
Si, un poco 126 39.0%
No afecto 50 15.5%
No tengo 27 8.4%
opinion

Total 323 100%

Interpretacion:

Los resultados muestran que la gran mayoria de los encuestados (76.2%) considera que el
cambio de nombre si afectd el reconocimiento del campamento en el publico, ya sea mucho
(37.2%) o un poco (39%). Solo un 15.5% opina que el cambio no tuvo impacto, mientras que un

8.4% no tiene una opinidn definida.

Este hallazgo evidencia que el cambio de nombre a “Camp River Lodge” gener6 una

disminucion significativa en la claridad, recordacion y conexion del publico con la marca.

El dato mas importante es que mas de tres cuartas partes de los participantes perciben un efecto
negativo del cambio, lo que refuerza la pérdida de capital de marca (brand equity) y sugiere un

distanciamiento entre la identidad del campamento y la percepcion del publico. Esto confirma
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que la transicién hacia un nombre en inglés no se tradujo en una percepcion de modernidad o

mejora, sino en una ruptura de la continuidad emocional y cultural del proyecto.

Pregunta 4.6. ;Qué nombre preferirias que mantuviera el campamento de ahora en

adelante?

Tabla 21. Preferencia del nombre que deberia mantener el campamento en adelante

Figura 19. Preferencias de los encuestados sobre el nombre.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Campamento 239 74.0% I
Comatillo
Camp River 30 9.3%
Lodge
Ambos 54 16.7%
combinados
Indiferente 23 7.1%
Total 323 100%
Interpretacion:

Los resultados muestran una clara inclinacion hacia el mombre original “Campamento
Comatillo”, elegido por el 74% de los encuestados como el nombre que el campamento
deberia conservar de ahora en adelante. Solo un 9.3% prefiere mantener “Camp River Lodge”,

mientras que un 9.6% propone combinar ambos nombres y un 7.1% se muestra indiferente.

Esta preferencia reafirma que “Comatillo” continia siendo el nombre con mayor arraigo
emocional, reconocimiento y valor simbolico entre el publico. Representa identidad, cercania y

tradicion, valores que conectan directamente con la esencia del campamento y su comunidad.

En contraste, la baja preferencia por “Camp River Lodge” confirma su limitado nivel de
identificacion y recordacion, lo que sugiere que el cambio de nombre no logrd consolidar una

nueva identidad reconocible ni significativa para los usuarios.
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Pregunta 4.7 ; Qué te transmite el nombre “Comatillo”?

Tabla 22. Principales percepciones asociadas al nombre “Comatillo”

Categoria Descripcion Frecuencia
Principal Resumida aproximada*
Familiaridad y Asociaciones con la infancia, recuerdos, raices Alta
Tradicion dominicanas y sentido de pertenencia. Evoca algo

auténtico, constante y cercano.

Emociones y Transmite confianza, paz, amor, calidez, felicidad y Alta
Valores Positivos | respeto. Se vincula con valores familiares, comunitarios
y espirituales.

Naturaleza y Relacion con el campo, los rios, las montafias y las Media
Aventura experiencias al aire libre. Se percibe como un espacio
natural y de desconexion.

Comunidad y Evoca union, amistad, compafierismo y sentido de Media
Conexion pertenencia. Refuerza los lazos sociales y la

convivencia.
Percepciones Algunas menciones aisladas lo describen como un Baja
Neutras o nombre antiguo, sin significado claro o con poca
Negativas relacion con las actividades actuales del campamento.

*Nota: La frecuencia es aproximada y basada en la prevalencia tematica dentro de las 323 respuestas analizadas.

Tabla 23. Distribucion cualitativa de percepciones asociadas al nombre “Comatillo”

Categoria Frecuencia Porcentaje
Familiaridad y Tradicion 115 menciones 35.6%
Emociones y Valores Positivos 98 menciones 30.3%
Naturaleza y Aventura 54 menciones 16.7%
Comunidad y Conexion 41 menciones 12.7%
Percepciones Neutras o Negativas 15 menciones 4.7%

Total 323 100%
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Figura 20. Distribucion cualitativa de de percepciones asociadas al nombre “Comatillo”
Interpretacion:

El andlisis cualitativo revela que el nombre “Comatillo” genera una conexion profunda con la
memoria colectiva y la identidad cultural de los participantes. La mayoria de las respuestas lo
asocian con tradicién, naturaleza, comunidad y emociones positivas, atributos coherentes con

los valores histoéricos del campamento.

El término evoca pertenencia, calidez y autenticidad, lo que refuerza su vinculo emocional con
generaciones que han crecido o participado en el lugar. Este hallazgo consolida la idea de que
“Comatillo” no es solo un nombre, sino un simbolo afectivo y cultural que transmite confianza,

historia y cercania.

Aunque existen percepciones menores que lo consideran “antiguo” o “poco moderno”, estas
opiniones representan una minoria frente al consenso general de aprecio y familiaridad. Por
tanto, el nombre mantiene un fuerte capital emocional y simbolico, posicionandolo como el

elemento identitario mas so6lido para recuperar y fortalecer la marca.

Pregunta 4.8 ; Qué te transmite el nombre “Camp River Lodge”?

Tabla 24. Principales percepciones asociadas al nombre “Camp River Lodge”

Categoria Descripcion Frecuencia
Principal Resumida aproximada*
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Percepcion El publico percibe el nombre como distante y poco Predominante
extranjera y representativo de la identidad local, evocando marcas
genérica foraneas sin raices culturales.
Frialdad e Se asocia con un tono corporativo y carente de calidez, | Alta
impersonalidad sin conexion emocional con la comunidad ni con la

historia del campamento.
Confusion o falta | La denominacidn genera confusion al no comunicar Moderada
de alineacion claramente su naturaleza educativa y comunitaria,

evocando mas un espacio turistico o de hospedaje.
Modernidad y Algunos participantes valoran el nombre por su Baja
Profesionalismo sonoridad moderna y su posible relacién con una

imagen mas estructurada y comercial.
Ausencia de Se interpreta como un nombre vacio o genérico, sin Baja

Significado

carga simbolica ni emocional para el publico.

*Nota: La frecuencia es aproximada y basada en la prevalencia tematica dentro de las 323 respuestas analizadas.

Tabla 25. Distribucion cualitativa de percepciones asociadas al nombre “Camp River Lodge”

Categoria Frecuencia Porcentaje
Percepcion extranjera y genérica 109 menciones 33.7%
Frialdad e impersonalidad 85 menciones 26.3%
Confusion o falta de alineacion 62 menciones 19.2%
Modernidad y profesionalismo 37 menciones 11.5%
Ausencia de significado 30 mensiones 9.3%

Total 323 100%
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Figura 21. Distribucion cualitativa de de percepciones asociadas al nombre “Camp River

Lodge”
Interpretacion:

El anélisis cualitativo evidencia una percepciéon marcadamente negativa o distante hacia el
nombre “Camp River Lodge.” Mas de la mitad de los encuestados (60%) lo describen como frio,

extranjero o genérico, destacando la pérdida de identidad local y emocional asociada al cambio.

Este nombre es percibido como ajeno a la esencia dominicana y comunitaria del campamento,
evocando mas bien una marca turistica o de hoteleria. Los comentarios reflejan que el término
“Lodge” introduce un matiz comercial y descontextualizado, contrario a la conexion emocional y

natural que caracterizaba al nombre original.

Aunque algunos pocos participantes (<11%) destacaron su tono “moderno” o “profesional”, estas
menciones son minoria y no compensan la sensacion general de desconexion cultural y falta de

autenticidad.
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5.6.5 Recomendaciones y Expectativas

Pregunta 5.1. ;Te gustaria que el campamento implemente actividades nuevas o

diferentes?

Tabla 26. Opinion sobre la implementacion de actividades nuevas o diferentes en el campamento

Figura 22. Interés del publico en la implementacion de nuevas actividades en el campamento

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 275 85.1%
Talvez 35 11.1%
No 12 3.8%
Total 323 100%
Interpretacion:

Los resultados reflejan un alto nivel de apertura hacia la innovacion dentro del campamento,
con un 85.1% de los participantes expresando interés en la incorporacion de actividades nuevas
o diferentes. Este hallazgo evidencia una demanda clara por experiencias renovadas,
posiblemente vinculadas con el deseo de actualizacion y modernizacion del programa, sin perder

la esencia tradicional que caracteriza a Comatillo.

El 11.1% de respuestas de “Tal vez” sugiere un grupo cauteloso o expectante, que podria estar
abierto al cambio siempre que las nuevas actividades mantengan la identidad y valores del
campamento. Por otro lado, el 3.8% que respondidé “No” representa una minoria que prefiere
conservar las dinamicas actuales, posiblemente por apego emocional o satisfaccién con las

experiencias existentes.

Estos resultados respaldan la necesidad de diversificar y actualizar la oferta de actividades como
parte del proceso de reposicionamiento del campamento. Esto permitird mantener el interés de
las nuevas generaciones, fortalecer la participacion recurrente y reforzar la conexion entre la

tradicion de Comatillo y las expectativas contempordneas de su publico.
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Pregunta 5.2. ;Recomendarias el Campamento Comatillo a otras personas?

Tabla 27. Disposicion del publico a recomendar el Campamento Comatillo

Figura 23. Nivel de recomendacion del Campamento Comatillo entre los participantes

Respuesta Frecuencia Porcentaje i
Si, sin duda 235 72.8% e
Talvez 86 26.6%
No 2 0.6%
Total 323 100%
Interpretacion:

Los resultados muestran un alto nivel de satisfaccion y lealtad hacia el Campamento
Comatillo, con un 72.8% de los encuestados afirmando que lo recomendarian sin dudarlo. Este
porcentaje refleja una base sélida de confianza y apego emocional hacia la marca, construida a

lo largo del tiempo a través de experiencias positivas y memorias compartidas.

El 26.6% que respondié “Tal vez” representa a un grupo con percepcion moderadamente
positiva, pero que podria requerir mejoras en la oferta de actividades o comunicacion
institucional para fortalecer su nivel de recomendacion. En contraste, solo un 0.6% manifesto

que no lo recomendaria, lo cual indica un grado minimo de insatisfaccion.

Estos resultados confirman que el Campamento Comatillo mantiene una reputacion positiva y un
fuerte capital emocional, especialmente entre quienes lo asocian con valores de comunidad,
confianza y tradicion. Este nivel de fidelidad constituye una ventaja clave en el proceso de
reposicionamiento de marca, ya que reafirma que el nombre original sigue siendo un referente

confiable y valorado dentro del publico objetivo.
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Pregunta 5.3

ué servicios adicionales te gustaria que ofrezca?

Tabla 28. Distribucion cualitativa de los servicios sugeridos por los encuestados

atencion al cliente

Categoria Principal Frecuencia Procentaje Descripcion
aproximada* Resumida

Deportes y actividades 95 29.4% Solicitan méas deportes acuaticos, escalada,

extremas rappel, parkour, paintball y circuitos de
aventura.

Talleres y actividades 75 23.2% Piden talleres biblicos, ecologicos,

educativas / culturales artisticos, de liderazgo, cocina, musica,
inglés y supervivencia.

Mejoras en 70 21.7% Se mencionan piscinas mas grandes, areas

infraestructura y techadas, WiFi, dormitorios familiares,

servicios mejor enfermeria y alimentacion nutritiva.

Actividades y 50 15.5% Se solicitan retiros familiares, eventos

programas para intergeneracionales y programas

familias / adultos corporativos o tematicos.

Comunicacion y 33 10.2% Se sugiere optimizar inscripciones online,

pagos digitales y canales de informacion
como WhatsApp o pagina web.

*Nota: La frecuencia es aproximada y basada en la prevalencia tematica dentro de las 323 respuestas analizadas.

0

10

20 30

40 50 50 70 B0 a0

Talleres y actividades educativas | cuiturales _ 75
Mejoras en infraestructura y servicios _ 70
Actividades y programas para familias [ adultos _ 50

Comunicacion y atencidn al clients _ 33

B Frecuencia aproximada

Figura 24. Principales servicios y actividades adicionales sugeridos por los encuestados
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Interpretacion:

Los resultados cualitativos reflejan una demanda amplia por innovacién y modernizacion en
la experiencia del Campamento Comatillo, especialmente en tres ejes: nuevas actividades,

infraestructura y programacion para familias.

Los deportes y actividades extremas (29.4%) destacan como la solicitud mas frecuente,
evidenciando el interés de los encuestados por vivencias mas dindmicas y desafiantes,
alineandose con las tendencias actuales del turismo de aventura. Esto sugiere una oportunidad

para ampliar la oferta deportiva e incorporar experiencias mas inmersivas y diversas.

En segundo lugar, la presencia de talleres educativos y culturales (23.2%) muestra el valor que
los participantes otorgan al componente formativo y comunitario del campamento, lo que

reafirma su esencia original como espacio de crecimiento personal y espiritual.

Por otro lado, las mejoras en infraestructura (21.7%) y las actividades familiares (15.5%)
subrayan la necesidad de adaptar el entorno fisico y la programacion para acoger tanto a grupos
juveniles como a familias, fortaleciendo el sentido de comunidad y pertenencia
intergeneracional. Finalmente, un 10.2% enfatiza la importancia de mejorar la comunicacion

digital y la atencion al cliente, alinedndose con las expectativas modernas de gestion y servicio.

Pregunta 5.4. ;Cudnto estarias dispuesto a pagar por una semana de campamento?

Tabla 29. Disposicion de pago por una semana de campamento

Rango de precio propuesto Frecuencia Porcentaje
Menos de RD$35,000 25 7.7%
RD$35,000 - RD$45,000 184 57.0%
RD$46,000 - RD$55,000 80 24.8%
Mas de RD$55,000 0 0.0%
No estoy seguro/a 33 10.2%
Total 323 100%
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Figura 25. Rango de precios que los participantes estarian dispuestos a pagar por una semana

de campamento
Interpretacion:

Los resultados muestran que la mayoria de los encuestados (57%) esta dispuesta a pagar entre
RD$35,000 y RD$45,000 por una semana de campamento, lo que indica una disposicion de
pago media-alta y un rango econdmicamente viable para mantener la accesibilidad sin

comprometer la sostenibilidad financiera de la institucion.

Un 24.8% estaria dispuesto a pagar entre RD$46,000 y RD$55,000, lo que sugiere la existencia
de un segmento premium dispuesto a invertir mas en experiencias mejoradas, siempre que se
perciba un valor adicional (como nuevas actividades, mejor infraestructura o alimentacién mas

completa).

Solo un 7.7% indicé que pagaria menos de RD$35,000, lo que demuestra que la mayoria del
publico percibe al campamento como una experiencia de valor justificado. Por otro lado, un
10.2% no estd seguro del costo ideal, reflejando cierta incertidumbre o desconocimiento del

valor actual de mercado de los campamentos similares.
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5.7 Conclusiones y Recomendaciones de la Investigacion

5.7.1 Conclusiones segun los objetivos especificos

Objetivo 1. Identificar los factores que influyen en la eleccion de un campamento

por parte de familias. colegios e instituciones.

Los resultados muestran que los principales factores que influyen en la eleccion de un
campamento son la confianza, la tradicion y la reputacion del nombre, seguidos de la seguridad,

las actividades ofrecidas y la calidad del servicio.

El nombre “Campamento Comatillo” se asocia con cercania, historia y pertenencia, lo que
refuerza su papel como factor decisivo en la eleccion del publico. Por el contrario, “Camp River

Lodge” no logra generar el mismo nivel de confianza ni recordacion.

Conclusion: La eleccion de campamentos en el publico objetivo esta profundamente
influenciada por la identidad emocional y la trayectoria percibida de la marca, mas que por

elementos estéticos o de modernidad.

Objetivo 2. Evaluar el nivel de conocimiento, recordacion y percepcion de la marca

Campamento Comatillo, incluyendo la reaccion al cambio de nombre.

El 53.3% de los encuestados no conocia el nombre “Camp River Lodge”, y un 75.5% no sabia
que correspondia al mismo campamento que “Comatillo”. Ademas, un 78% consider6é que el
nombre “Comatillo” es mas facil de recordar y un 73.1% lo asocié con mayor confianza y

cercania.

Conclusion: El cambio de nombre afecté negativamente la recordacion y reconocimiento de
marca. “Comatillo” posee un capital simbélico fuerte, vinculado a la identidad local y la
historia del campamento, mientras que “Camp River Lodge” generd desconexion y

confusion en el publico.
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Objetivo 3. Medir el nivel de satisfaccion del publico respecto a las instalaciones,

actividades. seguridad, atencion del personal y experiencia general.

El 85.1% de los encuestados manifest6 interés en que el campamento implemente actividades
nuevas o diferentes, lo que evidencia una actitud positiva hacia la innovacion. Ademads, un 72.8%
recomendaria “sin duda” el Campamento Comatillo, reflejando altos niveles de satisfaccion
general. Las principales areas de mejora identificadas son la variedad de actividades, la

modernizacion de espacios y una mayor atencion digital.

Conclusion: El nivel de satisfaccion es alto, pero existe un deseo claro de renovacion
programatica y estructural, lo que representa una oportunidad estratégica de actualizacion

sin perder el espiritu original del campamento.

Objetivo 4. Analizar la percepcion de diferenciacion de Comatillo frente a sus

principales competidores directos e indirectos.

Las respuestas cualitativas indican que “Comatillo” se diferencia por su ambiente familiar,
valores cristianos, conexion con la naturaleza y sentido comunitario, mientras que los
competidores son percibidos como mas orientados al turismo o la recreacion sin proposito

formativo.

Conclusion: La principal ventaja competitiva de Comatillo radica en su identidad
emocional y educativa, atributos que deben preservarse y comunicarse de forma mas clara

para fortalecer su posicionamiento frente a competidores mas comerciales o impersonales.

Objetivo 5. Determinar las oportunidades de mejora en la comunicacion digital, el
posicionamiento de marca y la fidelizacion de clientes actuales y potenciales.

El 57% de los encuestados estaria dispuesto a pagar entre RD$35,000 y RD$45,000 por una
semana de campamento, lo que evidencia una alta disposicion econémica dentro de un rango
medio-alto. Asimismo, los encuestados recomiendan mejorar la comunicacion por WhatsApp,

web y redes sociales, asi como ofrecer pagos e inscripciones en linea.
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Conclusion: Existen amplias oportunidades para modernizar la comunicacion digital y
fortalecer la relacion con el cliente, utilizando herramientas tecnologicas que transmitan

profesionalismo y confianza sin perder la calidez caracteristica del campamento.
5.7.2 Recomendaciones segtn los objetivos especificos

1. Reforzar la identidad original “Campamento Comatillo” como eje principal del
reposicionamiento, utilizando el nombre historico en todos los canales de comunicacion y

material promocional.

2. Lanzar una campaiia de relanzamiento emocional, centrada en la tradicion, los valores
y el sentido de comunidad, acompafiada de contenido audiovisual que evoque nostalgia y

confianza.

3. Ampliar la oferta de actividades, incorporando deportes acudticos, programas de
aventura y talleres culturales o ecologicos que respondan a los intereses del publico

actual.

4. Implementar mejoras en la infraestructura, priorizando areas techadas, dormitorios

familiares, mejor atencion médica y opciones alimentarias mas saludables.

5. Modernizar la comunicacion digital y los procesos de atencion al cliente, con
plataformas de registro en linea, seguimiento automatizado y estrategias de fidelizacion

(programas de membresia o descuentos por referidos).

6. Establecer un rango de precios competitivo (RD$35,000-RD$45,000) que mantenga
la accesibilidad y al mismo tiempo refleje la calidad de la experiencia, ofreciendo planes

familiares o descuentos estacionales.
5.7.3 Conclusion General

El estudio confirma que el Campamento Comatillo mantiene un fuerte valor emocional,
histérico y cultural entre sus participantes, el cual se vio debilitado por el cambio de nombre.

Los datos evidencian que recuperar la denominacion original es una accidn estratégica clave para
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reconstruir la identidad de marca, fortalecer la confianza y mejorar el posicionamiento

competitivo.

Asimismo, las expectativas del publico apuntan a una modernizacion equilibrada, donde la

tradicioén se combine con innovacién en actividades, infraestructura y comunicacion digital.

En resumen, el reposicionamiento exitoso de Comatillo depende de su capacidad para renovarse
sin perder su esencia, consoliddndose como un referente nacional en experiencias recreativas,

formativas y familiares.

5.7.4 Recomendacion General

Se recomienda que el Campamento Comatillo desarrolle un plan integral de relanzamiento,

articulando tres pilares:

e Identidad y pertenencia: rescatar el nombre y valores fundacionales.

e Modernizacion estructural y de servicios: actualizar instalaciones y actividades.
e Transformacion digital: optimizar la comunicacion, pagos y fidelizacion.

De esta forma, la marca podra reconectar emocionalmente con su audiencia histdrica y, al mismo

tiempo, atraer nuevas generaciones mediante una imagen renovada, coherente y sostenible.
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6. PLAN DE MERCADEO

El presente capitulo desarrolla el Plan de Mercadeo propuesto para el Campamento Comatillo,
con el proposito de establecer las estrategias necesarias para su reposicionamiento de marca en
el mercado nacional. A partir de los resultados obtenidos en la investigacion y del analisis de las
percepciones del publico objetivo, se disefian acciones orientadas a fortalecer su identidad,
ampliar su alcance y consolidar su liderazgo dentro del sector de campamentos educativos y

recreativos de la Republica Dominicana.

El plan busca responder a las oportunidades identificadas en el estudio, tales como la
revalorizacion del nombre original “Comatillo”, la necesidad de modernizar las actividades y
servicios, y la optimizacion de la comunicacion digital para conectar con nuevas generaciones de
familias y colegios. Asimismo, se consideran los elementos que histéricamente han distinguido
al campamento: su trayectoria, valores, seguridad y sentido comunitario, pilares que siguen

siendo altamente valorados por los participantes y sus familias.

6.1 Mercado / Industria

6.1.1 Offline

Perfil del publico objetivo

El publico objetivo del Campamento Comatillo estd compuesto principalmente por familias
dominicanas de clase media y media alta, asi como por instituciones educativas, colegios y
grupos religiosos que buscan experiencias formativas, recreativas y seguras para nifos,

adolescentes y jovenes.

Desde el punto de vista sociodemografico, los participantes directos se encuentran entre los 8 y
18 afios, mientras que los padres o tutores responsables de la decision de compra estan en el

rango de 30 a 55 afios.
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En el plano psicografico, el publico valora la formacion en valores, la convivencia, la naturaleza
y la tradicion. Prefieren lugares con historia, confianza y calidez humana, y muestran una
creciente sensibilidad hacia temas de educacion ambiental, alimentacion saludable y bienestar

emocional.

Segun datos del Ministerio de Turismo (MITUR, 2024), el turismo interno dominicano ha
crecido un 18 % en los tltimos cinco afios, impulsado por la demanda de experiencias familiares
y educativas. Ademas, la Oficina Nacional de Estadistica (ONE, 2023) indica que cerca del 47 %
de los hogares con hijos entre 6 y 17 afios destinan parte de su presupuesto anual a actividades

extracurriculares, deportivas o recreativas.

De acuerdo con el Banco Central de la Republica Dominicana (2024), el gasto promedio
mensual por familia en actividades de recreacion, cultura y esparcimiento es de RD$4,500,
equivalente a aproximadamente RD$54,000 anuales, lo que refuerza el potencial adquisitivo del

mercado objetivo de Comatillo.

Tamaiio del mercado

El mercado potencial del Campamento Comatillo se ubica dentro del segmento de campamentos
educativos y recreativos privados del pais. Basado en datos del Ministerio de Educacion
(MINERD, 2023), existen mas de 250,000 familias con hijos en edad escolar (818 afios) que

participan en programas extracurriculares.

A partir de los resultados de la encuesta, el 57 % de los encuestados indico estar dispuesto a
pagar entre RD$35,000 y RD$45,000 por una semana de campamento, lo que permite estimar
que alrededor del 20% del total (unas 50,000 familias) representa el mercado con mayor afinidad

y capacidad de pago.

Si el campamento mantiene una capacidad promedio de 200 participantes por turno durante una
temporada de 5 a 6 semanas, se proyecta una captacion anual de entre 1,000 y 1,200

participantes, generando ingresos potenciales de entre RD$35 y RD$54 millones por temporada.
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El mercado presenta un alto potencial de sostenibilidad y expansion, especialmente mediante
alianzas con colegios, programas para grupos institucionales y una comunicacion digital

fortalecida.

Demanda del mercado

La demanda actual del Campamento Comatillo estd conformada por familias que buscan
experiencias seguras, educativas y recreativas con proposito. Los resultados de la investigacion

indican que:
e FEI85.1 % desea que se implementen nuevas actividades diferenciadas.

e El 72.8 % recomienda activamente el campamento, reflejando una fuerte lealtad

emocional y reputacional.

Las principales variables que explican esta demanda son:

Ingreso: Familias de clase media y media alta con poder adquisitivo compatible con el

rango de precios actual.

e Gustos y expectativas: Preferencia por entornos naturales, programas educativos,

valores humanos y acompafiamiento personalizado.

e Precio: Disposicion de pago promedio de RD$35,000-RD$45,000, percibido como justo

por el nivel de calidad ofrecido.

e Sustitutos: Otros campamentos privados o clubes vacacionales, pero con menor

conexion emocional o trayectoria historica.

La demanda del Campamento Comatillo se mantiene constante, emocionalmente solida y
altamente referencial. No obstante, su crecimiento futuro depende de diversificar la oferta,
potenciar la comunicacion institucional digital y consolidar su posicionamiento como referente

del turismo educativo nacional.
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6.1.2 Online: Buyer Persona

Definicion del Buyer Persona

En el ambito del marketing digital, el Buyer Persona representa una representacion semificticia
del cliente ideal, basada en datos reales y comportamientos observables de los consumidores
(Revella, 2015). A diferencia del concepto tradicional de publico objetivo, que segmenta por
variables demogréaficas amplias, el Buyer Persona profundiza en aspectos motivacionales,
conductuales y emocionales, permitiendo disefiar estrategias de comunicacién mas precisas y

personalizadas.

Para el caso del Campamento Comatillo, la definicién del Buyer Persona se construy6 a partir de
los resultados de la encuesta aplicada, la observacion del comportamiento de las familias en
redes sociales y la naturaleza de la propuesta de valor del campamento. Este perfil permite
comprender de manera mas profunda qué buscan, qué les motiva, coémo interactian digitalmente

y qué tipo de contenido genera conexién emocional con la marca.

Perfil del usuario digital ideal

Buyer Persona 1: “Maria, la mamad planificadora”

e Edad: 38 afios
e Qcupacion: Profesora de colegio privado
e Lugar de residencia: Santo Domingo

e Estado civil: Casada, madre de dos hijos (8 y 12 afos)

e Nivel socioeconémico: Clase media alta

e Comportamiento digital: Activa en Facebook, Instagram y WhatsApp; sigue cuentas de
educacion, bienestar y maternidad.

e Motivaciones: Busca entornos seguros donde sus hijos aprendan valores y habilidades
sociales.

e Necesidades emocionales: Seguridad, confianza, conexion humana. Desea que sus hijos

vivan experiencias que fortalezcan su caracter y autoestima.
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e Dolores o frustraciones: Falta de transparencia o informacion actualizada sobre
programas.
e Decision de compra: Se guia por recomendaciones de otras madres y la reputacion

digital de la marca.

Buyer Persona 2: “José, el padre practico”

e Edad: 42 afios
e Ocupacion: Ingeniero civil
e Lugar de residencia: Santiago

e Estado civil: Casado

e Nivel socioeconémico: Clase media alta

e Comportamiento digital: Presente en Facebook y LinkedIn; consume informacion
técnica y comparativas de precios.

e Motivaciones: Quiere que sus hijos desarrollen disciplina, liderazgo y autonomia. Le
interesa la estructura del programa, los horarios y la relacion costo—beneficio.

o Necesidades emocionales: Confianza en la logistica, claridad en costos y horarios.

e Dolores o frustraciones: Falta de transparencia en precios y dificultad para acceder a
informacion clara o actualizada en las redes de algunos campamentos.

e Decision de compra: Basada en la reputacion, referencias de conocidos y facilidad de

inscripcion digital (web o WhatsApp).

Buyer Persona 3: “Carolina, la educadora institucional”

e Edad: 35 afios

® Ocupacion: Coordinadora académica escolar
e Lugar de residencia: La Vega

e Estado civil: Soltera

e Nivel socioeconomico: Clase media alta




e Comportamiento digital: Muy activa en Instagram y correo institucional. Participa en
comunidades de docentes y programas de liderazgo estudiantil.

e Motivaciones: Busca actividades extracurriculares seguras, con valor educativo y
posibilidad de convenios escolares.

e Dolores o frustraciones: Escasa comunicacion formal de los campamentos con
instituciones educativas. Necesita informacion rapida, propuestas institucionales claras y
materiales descargables.

e Decision de compra: Busca alianzas institucionales y programas personalizados para

grupos escolares.

6.2 Fijacion de Objetivos

Los objetivos del plan de mercadeo para el Campamento Comatillo se establecen con base en los
resultados de la investigacion de mercado y en la necesidad de reposicionar la marca,
fortaleciendo su identidad, su comunicacion institucional y su conexion con los publicos
estratégicos. Los objetivos se agrupan en tres categorias: cualitativos, cuantitativos y digitales
(SMART), asegurando medicion, claridad y pertinencia dentro del periodo de implementacion

propuesto para los primeros seis meses del afio 2026.
6.2.1 Objetivo General

Reposicionar la marca Campamento Comatillo durante los primeros seis meses de 2026,
fortaleciendo su recordacién, comunicacion institucional y presencia digital, bajo la
responsabilidad del Departamento de Mercadeo y Direccion del Campamento, con indicadores

medibles de crecimiento, recordacion y participacion.
6.2.2 Objetivos Cualitativos

1. Reforzar la asociacion del nombre Comatillo con confianza, tradicion y calidez,
durante el periodo enero—junio 2026, a cargo del Departamento de Mercadeo, evaluado

mediante encuestas de percepcion de marca al final del semestre.
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Posicionar el campamento como un espacio educativo y seguro en los primeros seis
meses de 2026, liderado por Direccion y Coordinacion Operativa, medido por el nivel de

confianza reportado por familias (meta: >85 %).

Recuperar la identidad emocional de la marca original durante enero—junio 2026,
bajo responsabilidad de Mercadeo, medido por el incremento en menciones positivas del

nombre “Comatillo” en redes y encuestas.

Fortalecer la comunicacion institucional, haciéndola mas coherente y empatica, en el
periodo Q1-Q2 2026, a cargo del Departamento de Comunicacion, medido por la

reduccion de dudas frecuentes en mensajes y formularios (>25 %).

Fomentar la fidelizacion de familias y ex campistas, durante enero—junio 2026,
responsabilidad del Equipo de Atenciéon y Mercadeo, medido por el engagement y

participacion en actividades de comunidad (meta: +20 %).

6.2.3 Objetivos Cuantitativos

1.

Incrementar en un 25 % la recordacion del nombre Campamento Comatillo en
enero—junio 2026, responsabilidad del Departamento de Mercadeo, medido mediante

encuesta comparativa pre y post campafa.

Aumentar en un 20 % las inscripciones provenientes de colegios durante la temporada
2026, responsabilidad de Mercadeo Institucional, medido por formularios de inscripcion

y convenios escolares firmados.

Alcanzar un 90 % de satisfaccion general en encuestas post-campamento del periodo
junio—agosto 2026, liderado por Direccion y Coordinacion Operativa, medido por

promedio de evaluaciones.

Incrementar en un 10 % la tasa de repeticion de participantes, medido al cierre de la
temporada 2026, bajo responsabilidad de Mercadeo y Servicio al Cliente, calculado por

comparacion de listas de afios anteriores.
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5. Lograr un crecimiento trimestral del S % en solicitudes de informacion digital,

durante Q1 y Q2 de 2026, responsabilidad de Mercadeo Digital, medido por WhatsApp

Business, web y formularios.

6.2.4 Objetivos Online (SMART)

Con el fin de optimizar la presencia digital de Campamento Comatillo y fortalecer la

comunicacion con su publico objetivo, se establecen objetivos bajo la metodologia SMART

(especificos, medibles, alcanzables, relevantes y temporales).

Tabla 30. Objetivos SMART del plan de mercadeo digital para el Campamento Comatillo

Criterio
SMART

Especifico

Medible

Alcanzable

Relevante

Temporal

Descripcion del
objetivo

Posicionar a Comatillo
entre los 3
campamentos mas
recordados del pais.

Alcanzar 5,000
seguidores organicos y
1,000 suscriptores de
COITeO.

Publicar contenido 3
veces por semana
basado en storytelling
y testimonios.

Aumentar confianza y
cercania hacia la
marca original.

Incrementar en 40 % la
interaccion digital y 25
% las consultas online.

Indicadores de
éxito

Encuesta de
recordacion,
menciones
digitales.

Estadisticas de
redes y base de
datos.

Calendario

cumplido y
engagement
mensual.

Interacciones
positivas y
comentarios.

Comparacion de
métricas iniciales
y finales.

Periodo

Enero - Junio
2026

Enero - Diciembre
2026

Enero - Junio
2026

Enero - Junio
2026

Enero - Junio
2026

Responsable

Mercadeo Digital
y Comunicacién

Mercadeo Digital

Mercadeo Digital

Mercadeo y
Comunicacion

Mercadeo Digital
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6.3 Estrategias de Marketing

Las estrategias de marketing propuestas para el Campamento Comatillo buscan fortalecer su
reposicionamiento, recuperar el valor historico del nombre original y consolidar su relacion con

las familias e instituciones educativas.

Estas estrategias se disefian en total coherencia con los objetivos cualitativos, cuantitativos y
SMART definidos para el periodo enero—junio 2026, asegurando medicidn, responsables claros y
alineacion directa con los resultados de la investigacion (satisfaccion del 72.8 %, deseo de

nuevas actividades del 85.1 %, y disposicion de pago).

Las estrategias se organizan en seis ejes prioritarios, cada una articulada a un objetivo asociado y

un responsable.

6.3.1 Segmentacion

Estrategia:

Dirigir los esfuerzos de comunicaciéon hacia los segmentos con mayor afinidad emocional,
educativa y econodmica con la propuesta del campamento, basandose en datos de la encuesta

aplicada.

Objetivos asociados:

e Incrementar en un 25 % la recordacioén del nombre Campamento Comatillo.

e Aumentar en un 20 % las inscripciones provenientes de colegios privados.

Responsable: Departamento de Mercadeo y Comunicacion

Segmentos Principales:

e Demografico: Familias dominicanas de clase media y media alta (716 afios).
e Psicografico: Padres que valoran formacion integral, seguridad y naturaleza.

e Conductual: Familias leales y nuevos prospectos sensibles a la reputacion.
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6.3.2 Posicionamiento de marca

Estrategia:

Recuperar el nombre original “Comatillo” como sello de tradiciéon y confianza, reforzando la
identidad del campamento a través de elementos visuales, mensajes institucionales y activaciones

digitales.
Acciones:

e Uso consistente del nombre Campamento Comatillo en todas sus comunicaciones.
e Actualizacion visual del logotipo y elementos visuales.

e Integrar mensajes centrados en legado, comunidad y valores.

Objetivos asociados:

e Reforzar la identidad emocional y cultural del nombre Comatillo.

e Aumentar la percepcion de seguridad y formacion en valores (>85 %).

Responsables: Direccion del Campamento y Departamento de Comunicacion.

6.3.3 Marketing Digital

Estrategia:

Fortalecer la presencia digital, asegurando informacién clara, accesible y emocionalmente

atractiva para las familias.
Acciones:

e Redisefio del sitio web con informacién clara sobre programas, calendario de actividades
y formularios de inscripcion digital.

e Gestion activa de redes sociales, con 3—4 publicaciones por semana.

e Implementacion de anuncios pagados segmentados en Facebook, Instagram y Google.

e Atencion directa por WhatsApp Business, que facilite la inscripcion y el seguimiento a

los clientes.
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Objetivos asociados:

e Incrementar en 40 % la interaccion digital y 25 % las consultas online.

e Alcanzar 5,000 seguidores organicos en un afio.

Responsable: Mercadeo Digital y Comunicacioén

6.3.4 Marketing de Contenidos

Estrategia:

Desarrollar contenido emocional y educativo que refleje la experiencia transformadora de

Comatillo, conectando con valores familiares, historia y aprendizaje.

Tipos de contenido propuesto:

e Historias reales de campistas y familias.
e Secrie conmemorativa del 35 aniversario.
e Publicaciones educativas sobre liderazgo, naturaleza y valores.

e Blog institucional con articulos formativos.

Objetivos asociados:

e Aumentar engagement en redes (+25 %).

e Reforzar la percepcion de Comatillo como espacio educativo y formativo.

Responsables: Mercadeo Digital y Comité Académico.

6.3.5 Fidelizacion

Estrategia:

Fortalecer la relacion con las familias actuales, promoviendo la reinscripcion y el boca a boca

positivo.

Acciones:

e Introduccion del programa “Familia Comatillo” con beneficios por repeticion y referidos.
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e Envio de boletines digitales con fotos, testimonios y anuncios.

e Implementacion de encuestas post-campamento para retroalimentacion y mejorar
continuamente la experiencia.

o C(Creacion de una base de datos segmentada por edad, institucion e historial de

participacion.

e Aumentar en 10 % la tasa de repeticion anual.

e Mejorar la satisfaccion general hasta un 90 %.

Responsables: Servicio al Cliente y Mercadeo

6.3.6 Diversificacion Programatica

Estrategia:

Fortalecer y ampliar la propuesta de valor del Campamento Comatillo mediante la creacion de
nuevas lineas programaticas tematicas, disefiadas para responder a la creciente demanda de
actividades diferenciadas, innovadoras y alineadas con los intereses actuales de nifios,

adolescentes, familias y centros educativos.

Esta estrategia responde directamente a los resultados del estudio, donde el 85.1 % de los
encuestados manifestd interés en nuevas actividades, y estd orientada a incrementar la
competitividad del campamento frente a alternativas recreativas con mayor innovacion en su

oferta.

Nuevas lineas tematicas propuestas:

1. Programa “Exploradores de la Naturaleza”: Enfocado en el contacto con el entorno
natural, el cuidado ambiental y actividades de aprendizaje experiencial. Caminatas
guiadas y senderismo interpretativo. Incluye:

a. Identificacion de flora y fauna local.
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b.

C.

Taller “Guardianes del Bosque”: reforestacion, compostaje y reciclaje.

Actividades sobre sostenibilidad inspiradas en los ODS.

2. Programa “Liderazgo y Vida Activa”: Disefiado para adolescentes que buscan

desarrollar habilidades de liderazgo, comunicacion, resolucion de conflictos y trabajo en

equipo. Incluye:

a.
b.
C.
d.

Retos grupales y dindmicas de liderazgo préctico.
Simulaciones de toma de decisiones y resolucion de problemas.
Mentorias con coordinadores sobre responsabilidad, disciplina y autoestima.

Taller “Lider en Accidon”: planificacion, roles y liderazgo en la vida diaria.

3. Programa “Aventura y Conexion Familiar”: Pensado para familias que desean

compartir actividades al aire libre mientras fortalecen la convivencia y el vinculo

emocional. Incluye:

a
b.
C.

d.

Dias tematicos para padres e hijos.
Dindmicas de cooperacion y confianza.
Actividades recreativas multi-edad (fogatas, competencias ligeras, rally familiar).

Espacios educativos sobre bienestar familiar y comunicacion.

Talleres complementarios:

Estos talleres se integran transversalmente a todos los programas para garantizar una experiencia

completa y formativa.

e Huertos y agricultura sostenible

e Primeros auxilios béasicos para nifios y adolescentes

e Astronomia y exploracion del cielo nocturno

e Arte y creatividad ambiental

e Mindfulness y bienestar emocional

Objetivos asociados:

e Aumentar en un 20 % la tasa de reinscripcion anual, mediante una oferta mas variada,

relevante e innovadora que responda a las expectativas actuales de las familias.
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e Incrementar en un 15 % el interés de instituciones educativas por programas

extracurriculares y actividades tematicas.

Responsables:

e Coordinacion Académica, responsable del disefio pedagodgico y estructura tematica.
e Direccion Operativa, responsable de la logistica, recursos, personal y seguridad.
e Departamento de Mercadeo, responsable de la promocion de los nuevos programas en

colegios, redes sociales y campafas digitales.

6.3.7 Campaiia Especial “35 Aniversario: Comatillo vuelve a casa”

Estrategia:

Desarrollo de la campana conmemorativa “Comatillo vuelve a casa”, con motivo del 35°
p

aniversario del campamento.
Objetivos asociados:

e Reforzar la identidad de la marca, celebrar su trayectoria y generar una reconexion
emocional con las familias e instituciones que han sido parte de su historia.
e Incrementar en 30 % la recordacion de marca.

e Fortalecer identidad emocional y engagement (+40 % en hashtag).

Ejes de accion:
1. Digital:

e Reorganizacion del sitio web con una linea de tiempo interactiva.
e Serie audiovisual “Historias de Comatillo”.
e (Campaiias segmentadas con el hashtag #ComatilloVuelveACasa.

e Microdocumentales y videos de aniversario.
2. Presencial:

e Jornadas de puertas abiertas para colegios y familias.

e Activaciones educativas con docentes y coordinadores.
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e Evento conmemorativo por el aniversario, con materiales y actividades especiales.

e Lanzamiento de un programa piloto para docentes sobre liderazgo y educacion en

valores.

Mensaje clave: “Comatillo no es solo un lugar, es una historia que nos une. En este 35°

aniversario, volvemos a casa para seguir creciendo juntos.”

Duracién: Campaiia de 6 meses (Enero - Junio 2026)

Responsables: Mercadeo, Comunicacion y Direccion del Campamento.

Tabla 31. Indicadores de éxito campariia “35 Aniversario: Comatillo vuelve a casa”

Indicador Meta esperada
Aumento de la recordacion de marca +30%
Crecimiento en redes sociales +25%
Participacion en eventos 500 asistentes
conmemorativos
Incremento en reinscripciones +15%
Interaccién con el hashtag +40%

#ComatilloVuelveACasa

6.3.8 Sostenibilidad y Responsabilidad Social

Instrumento de medicion
Encuestas post-campaiia
Insights y métricas digitales

Registros de asistencia

Base de datos de clientes

Métricas de engagement

En coherencia con la mision educativa del campamento, se adoptaran practicas alineadas con los

Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS):

e ODS 4: Educacion de calidad, fomentando el aprendizaje integral y la educacion en

valores.

e ODS 13: Accion por el clima, mediante actividades de reforestacion y sensibilizacion

ambiental.

118



e ODS 15: Vida de ecosistemas terrestres, con programas de conservacion y cuidado de

la biodiversidad local.

Estas acciones refuerzan el compromiso del Campamento Comatillo con el entorno natural y la

educacion responsable.

Objetivo asociado:

e Posicionar a Comatillo como campamento responsable y alineado a ODS.

Responsables: Direccion Operativa y Comité de Medioambiente.

6.4 Tacticas de Marketing

Las tacticas representan la aplicacion practica de las estrategias definidas en el plan de mercadeo,
orientadas a ejecutar acciones concretas que permitan alcanzar los objetivos propuestos. Estas se
dividen en iniciativas OFF, que corresponden a acciones de mercadeo tradicional y presencial, e

iniciativas ON, centradas en el entorno digital y comunicacional del Campamento Comatillo.
6.4.1 Iniciativas OFF

Las iniciativas OFF engloban las acciones de marketing tradicional que buscan fortalecer la
presencia institucional de Campamento Comatillo en su entorno fisico, educativo y comunitario.
Estas tacticas se articulan con las 5 P del marketing (producto, precio, promocioén, comunicacion
y distribucién) y se alinean con el reposicionamiento de la marca bajo la campafia “35°

aniversario: Comatillo vuelve a casa.”

a) Producto

e Actualizacion de los programas de campamento para incluir talleres ecologicos,

deportivos y de liderazgo familiar.

e C(Creacion de experiencias tematicas por temporada (verano, navidad, aniversario).
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e Incorporacion de programas piloto para docentes y lideres, reforzando la mision

educativa del campamento.

b) Precio

e [Estrategia de precios diferenciados por segmento (instituciones educativas, grupos

familiares y campistas recurrentes).

e Descuentos especiales por referidos dentro del programa de fidelizacion “Familia

Comatillo”.

e Promociones estacionales vinculadas a la campafia conmemorativa.

¢) Comunicacion y Promocion

e Lanzamiento de la campafia “Comatillo vuelve a casa” con materiales impresos

conmemorativos (folletos, afiches, banners).

e Activaciones presenciales en colegios ¢ instituciones asociadas, promoviendo jornadas de

puertas abiertas.

e Alianzas estratégicas con medios locales, parroquias y asociaciones educativas para la

difusién del aniversario.

d) Distribucion

e Fortalecimiento de las relaciones con instituciones educativas para garantizar cupos por
bloques o temporadas.

e Distribucion de material informativo en puntos estratégicos (centros educativos, clubes
deportivos y eventos familiares).

e Ampliacion de la logistica de inscripcion presencial con personal de apoyo en los eventos

promocionales.

Estas acciones buscan reforzar el vinculo histérico con la comunidad y transmitir cercania,

tradicion y confianza, valores intrinsecos al ADN del Campamento Comatillo.
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6.4.2 Iniciativas ON

Las iniciativas ON se basan en el sistema POEM (Paid, Owned y Earned Media), que combina
medios pagados, propios y ganados para maximizar la visibilidad digital y la interaccion con los

publicos de interés.

a) Medios Pagados (Paid Media)

e Campaias segmentadas en redes sociales (Facebook e Instagram Ads), dirigidas a padres,

colegios y familias con intereses educativos y recreativos.

e Publicidad en Google Display y YouTube, destacando los valores del campamento y el

aniversario numero 35.

e (Colaboraciones con influencers educativos y familiares que compartan los valores de la

marca.

b) Medios Propios (Owned Media)

e Redisefio del sitio web institucional, con un enfoque en experiencia del usuario,

formularios de inscripcion y contenido audiovisual.

e Gestion continua de redes sociales, con un calendario de publicaciones educativas,

testimonios y videos cortos bajo el lema #ComatilloVuelveACasa.

e Boletines digitales y correos personalizados a la base de datos de familias recurrentes y

prospectos.

¢) Medios Ganados (Earned Media)

e Cobertura de prensa local y medios educativos sobre el aniversario y programas

ecologicos.
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e Difusion organica a través del contenido generado por usuarios (UGC), motivando a ex

campistas y familias a compartir sus recuerdos y experiencias.

e Participacion en blogs y portales educativos, posicionando a Comatillo como referente

nacional en formacion y recreacion con proposito.
6.4.3 Acciones de Endomarketing (B2E)

Las acciones internas (Business to Employee / B2E) buscan fortalecer la identidad institucional y
el compromiso del equipo humano con el nuevo posicionamiento de marca. El objetivo es que

cada colaborador se convierta en embajador del mensaje “Comatillo vuelve a casa”.

Acciones propuestas:
e Capacitacion del personal en comunicacion de marca, servicio al cliente y liderazgo.
e Entrega de kits conmemorativos del 35° aniversario (camisetas, pines, libretas).

e Encuentros internos de integracion para fortalecer el sentido de pertenencia.

e Programa de reconocimiento “Embajador Comatillo”, premiando el esfuerzo y la

vocacion educativa del personal.

Estas tacticas refuerzan la coherencia entre la imagen interna y externa del campamento,

asegurando una comunicacién alineada y auténtica.
6.4.4 Resumen de Tacticas, Responsables y Periodos de Ejecucion

Con el fin de garantizar la correcta implementacion del plan de mercadeo y asegurar la
coherencia operativa entre las distintas estrategias planteadas, se presenta a continuacion un
resumen consolidado de todas las tacticas propuestas. Esta tabla integra las iniciativas OFF, ON
y B2E, indicando el responsable principal, los departamentos de apoyo y el periodo estimado de

ejecucion.
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La incorporacion de responsables y tiempos permite verificar la trazabilidad del plan, facilita la

supervision del avance y asegura que cada accion contribuya de forma clara al logro de los

objetivos definidos.

Tabla 32. Resumen de Tacticas, Responsables y Periodos de Ejecucion del Plan de Mercadeo

Accion / Iniciativa

Actualizacion de
programas y
talleres tematicos

Experiencias
tematicas por
temporada

Programas piloto
para docentes

Estrategia de
precios
diferenciados

Descuentos
“Familia
Comatillo”

Campaiia impresa
conmemorativa

Activaciones en
colegios e
instituciones

Alianzas con
medios y
parroquias

Distribucion de
material fisico

Tipo

OFF

OFF

OFF

OFF

OFF

OFF

OFF

OFF

OFF

Descripcion

Integrar talleres ecoldgicos,
deportivos y de liderazgo

Programas especiales
(verano, navidad,
aniversario)

Actividades formativas
para lideres educativos

Tarifas por segmento y
promociones

Beneficios por lealtad y
referidos

Afiches, banners y folletos
del 35° aniversario

Jornadas abiertas y
presentaciones
institucionales

Difusion en medios locales
y educativos

Folletos y kits informativos

Responsables

Direccion Académica
y Coordinacién
Operativa

Direccion Académica
y Mercadeo

Direccidén Académica
y Relaciones
Institucionales

Direccion
Administrativa 'y

Mercadeo

Mercadeo y
Administracion

Mercado y Disefio /
Agencia Creativa

Relaciones
Institucionales y
Operaciones

Mercadeo y
Direccion Ejecutiva

Mercadeo y Logistica

Periodo de
Ejecucion

Ene—Jun 2026

Anual segun

temporada

Mar—Jun 2026

Ene 2026

Ene—Jun 2026

Ene-Feb 2026

Feb—May 2026

Feb—Abr 2026

Ene—Mar 2026
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Logistica de
inscripcion
presencial

Campaiias Meta
Ads segmentadas

Publicidad en
Google y YouTube

Colaboraciones
con influencers

Rediseiio del sitio
web

Gestion de redes
sociales

Boletines y correos
segmentados

Cobertura de
prensa educativa

Contenido
generado por
usuarios (UGC)

Publicaciones en
blogs educativos

Capacitacion del
personal

Kits
conmemorativos
del aniversario

Encuentros
internos de
integracion

OFF

ON -
Paid

ON -
Paid

ON -
Paid

ON -
Owned

ON -
Owned

ON -
Owned

ON -
Earned

ON -
Earned

ON -
Earned

B2E

B2E

B2E

Personal de apoyo y puntos
informativos

Publicidad dirigida a
padres y colegios

Campatias de alcance
nacional

Voceros educativos y
familiares

UX, contenido y
formularios

Calendario con storytelling
y testimonios

Email marketing
institucional

Articulos, notas y
entrevistas

Incentivar recuerdos y
testimonios

Difusion en portales
especializados

Formacion en marca,
servicio y liderazgo

Material interno del 35°
aniversario

Actividades de cohesion
del equipo

Operaciones y
Administracion

Mercadeo Digital y
Disefio
Mercadeo Digital y

Agencia Externa

Mercadeo Digital y
Comunicaciones

Mercadeo Digital y
Disefio
Mercadeo Digital y

Audiovisual

Mercadeo Digital y
Administracion

Comunicaciones y
Direccion Ejecutiva

Mercadeo Digital y
Comunidad de
Ex-campistas y

Monitores

Comunicaciones y
Mercadeo

Direccion Operativa y
RRHH

RRHH y Mercadeo

Direccion Operativa y
RRHH

Feb—Jun 2026

Ene—Jun 2026

Ene—Jun 2026

Feb—May 2026

Ene—Mar 2026

Ene-Jun 2026

Ene—Jun 2026

Mar—Jun 2026

Ene—Jun 2026

Mar—Jun 2026

Feb—Abr 2026

Ene 2026

Ene—Jun 2026
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Programa B2E Reconocimiento al personal | Direccion Ejecutivay | Abr—Jun 2026
“Embajador destacado RRHH
Comatillo”

Key visuals OFF OFF / | Afiches, banners, folletos Mercadeo y Disefio | Ene—Feb 2026
de campaiia ON conmemorativos

Key visuals ON de | ON Portadas, plantillas, reels y Mercadeo Digitaly | Ene—Feb 2026

campaiia pop-ups Disefio
Newsletter ON Storytelling de aniversario Mercadeo Digitaly | Feb—Jun 2026
conmemorativo Relaciones

Institucionales

6.4.5 Propuestas de Key Visual OFF/ON

Como parte de la estrategia de comunicacion visual de la campana “35° aniversario: Comatillo
vuelve a casa”, se proponen una serie de Key Visuals que serviran como guia estética y
conceptual para la implementacion coherente de todas las piezas comunicacionales, tanto en
medios offline como online. El objetivo es unificar el mensaje de la marca bajo una identidad
visual nostalgica, ecoldgica y familiar, que evoque los valores de comunidad, aprendizaje y

conexion con la naturaleza.
Iniciativas OFF

Estas piezas se orientan al contacto directo con las instituciones, familias y publico general,

fortaleciendo la presencia del campamento en entornos fisicos y conmemorativos:

e Afiche principal de campaiia: Disefio conmemorativo del 35° aniversario con el eslogan
“Comatillo vuelve a casa”, destacando la historia, los valores y la conexion emocional

con la comunidad.
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Comatillo
vuelve a casOg

Un legado de naturaleza y comunidad o

CAMPAMENTO

COMATILLO

Imagen 8. Afiche conmemorativo del 35.° aniversario de Campamento Comatillo

e Banner tipo roll-up o lona exterior: Formato vertical destinado a eventos, jornadas de

puertas abiertas y presentaciones institucionales.

35 ANOS

Comatillo
vuelve a
casa

campamento

COMATILLO

Imagen 9. Banner vertical conmemorativo del 35.° aniversario de Campamento Comatillo

e Folleto informativo (triptico o diptico): Material impreso con informacion sobre

programas, valores, y contacto, integrando elementos visuales naturales y educativos.

126



PROGRAMAS NUESTROSVALORES

» Campamentos de Verano @ Respeto por la naturaleza
Carmpamentas gl ados de |3 naturalezs

al impados & fenceena capbrend clgio e . i
conservachn adecada, @ Educacién y aprendizaje

> Senderismo Educativo . CAMPAMENTD
Sendarismo gulados & tererhis taea la @ Responsahilidad sodial CQHATILLO

naturaleza y consensacion dal

R anplatrmerta, e 9 Aventura y descubrimiento co MATI LLO
e -~  VUELVE

'y teane eskil

* Respeto porla naturaleza

Ienedades an naturaleza y civida de én
liderazgaly ao lesings.

Imagen 10. Folleto informativo horizontal “Comatillo vuelve a casa”

o Certificados conmemorativos: Disefios destinados a instituciones y colaboradores, en

reconocimiento a su vinculo con el campamento.

o

CERTIFICADO

DE AGRADECIMIENTO A

Nombre de la Institucion

En reconocimienta a su valiosa eolalaborachon y
estrecha reldgion con Campamento Comatillo, en
el marco del 36,7 aniversario.

\
-

4

campamento
OMATILLO
Camafillo vuelvea cosa

Imagen 11. Certificado conmemorativo a instituciones y colaboradores del Campamento

e Material promocional ecoldégico: Stickers, camisetas, pines y libretas elaborados con

materiales sostenibles, portando el logo y lema de campafia.
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Comatillo
vuelve a casa

Comatillo
vuelveacasa

Imagen 12. Material promocional ecologico del 35.° aniversario de Campamento Comatillo

e Backdrop conmemorativo: Fondo fotografico para eventos del aniversario,

incorporando el logo, simbolos naturales y la frase “35 arios creciendo juntos”.

cnuna‘ro
COMATILLO -

3

o . 35 ANOS \,°
~ . CRECIENDO ,.
= 4 JUNTOS ¥

1
b |
ol

g £

J
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Imagen 13. Backdrop conmemorativo del 35.° aniversario de Campamento Comatillo: “35 afios

creciendo juntos”

Iniciativas ON

Los recursos digitales se enfocan en ampliar el alcance y mantener la coherencia del mensaje en

medios digitales, fortaleciendo la identidad visual y emocional del campamento:

e Cabeceray portada para redes sociales: Adaptaciones graficas para plataformas como
Instagram, Facebook y LinkedlIn, aplicando los colores institucionales y el eslogan de

campaia.

Comatillo
vuelve a casd g

Un legade de naturaleza y comunidad

CAMPAMENTO
COMATILLO

Imagen 14. Facebook header del 35.° aniversario de Campamento Comatillo

e Firma institucional de correo: Inclusion del sello del 35° aniversario en las

comunicaciones digitales oficiales.
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Angela Pérez
Coordinadora

& angela.perez@comatillo.org
Ro  HXE0K XX XX

@ www.comatillo.org Egﬁ;.rifg

Imagen 15. Firma institucional de correo con sello conmemorativo

e Plantillas para historias y publicaciones: Disefios predeterminados con marcos y

tipografia oficial, pensados para compartir testimonios, fotos y novedades.

35°

ANIVERSARIO

e COMATILLO

cEUECIDEEY yuelve a casa
y comunidad

NUESTROS
VALORES

CAMPAMENTO

COMATILLO

Imagen 16. Grid de publicaciones para redes de Campamento Comatillo

e Banner web y pop-up informativo: Integracion del lema “Comatillo vuelve a casa” en

la pagina principal del sitio web con llamada a la accion para actividades especiales.
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Comatillo
vuelve a ca

Participa en actividades h
espec_}algg : CAMPAMENTO

== \.COMATILLO

Imagen 17. Banner web informativo del 35.° aniversario del Campamento Comatillo

e Boletin digital conmemorativo: Disefio de newsletter con estructura ecologica,

priorizando el storytelling y los logros historicos.

Campamento g 350
Comatillo

Nuestra historia

Lorem ipsum dedor sit amet, consectetur
adiplscing elit. Suspendisse urn, ruti
elementum nis!, nec mul accumsan eget,
placerat solneituty dul turpis,

Hitos destacados
Fundacitn 200 hectireas Mds de 15.000
en 1990 reforestadas jovenes participantes

Imagen 18. Boletin digital conmemorativo del 35.° aniversario del Campamento Comatillo

e Plantillas audiovisuales para reels y microdocumentales: Formatos con entrada y
cierre unificados, aplicables a videos de testimonios y actividades.

e Serie de publicaciones “Memorias de Comatillo”: Post tematicos que integran
fotografias historicas y actuales, reforzando la identidad emocional y comunitaria.

e Post conmemorativo 35 afios: Publicaciones estaticas y animadas que celebran la

trayectoria de Comatillo.
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6.5 Presupuesto con cronograma de acciones

El presente capitulo tiene como finalidad detallar el presupuesto y la planificacion temporal de
las acciones del Plan de Marketing “Comatillo vuelve a casa”, en el marco del 35.°

aniversario del Campamento Comatillo.

Este plan busca fortalecer la identidad institucional del campamento, promover su legado
educativo y ambiental, y reconectar con su comunidad mediante estrategias presenciales (offline)
y digitales (online). La planificacion financiera considera valores reales obtenidos de
cotizaciones locales en 2025, priorizando el uso de materiales sostenibles y proveedores

nacionales.

6.5.1 Presupuesto general

El presupuesto total estimado asciende a RD$450,000, dividido en dos categorias principales:

e Acciones offline: Produccion e impresion de materiales fisicos, articulos

conmemorativos y elementos visuales para eventos.

e Acciones online: Publicidad digital en redes sociales, Google Ads y gestion de campafias

profesionales.

a) Acciones Offline

Las acciones offline comprenden todos los materiales tangibles utilizados en la difusion

institucional, actividades presenciales y conmemoracion del aniversario.

Tabla 33. Presupuesto estimado de acciones offline (2025)

Costo
B e (SRmeet o . Subtotal
Concepto Proveedor Descripcion técnica Cant. unitario (RDS)
(RDS)
Banner tipo Metropolis | Porta banner en aluminio 2 $3,860 $7,720
roll-up Impresos con impresion incluida
(33.4x80”)
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Brochures Metropolis | Impresion doble cara 3 $4,000 $12,000

tripticos Impresos satinada, 100 unidades por | paquetes

(8.5x11”) paquete (300 und)

Certificados Metropolis | Impresion digital en 100 $30 $3,000
(8.5x11”) Impresos cartulina cartonite

Stickers Metropolis | Impresion vinil ecologico, 400 - $2,500
circulares (03”) | Impresos troquel circular

Stickers Metropolis | Impresion vinil ecoldgico, 400 - $2,852
rectangulares Impresos troquel rectangular

(2x5”)

Pins Metropolis | Set de 6 unidades (34 sets 34 sets $250 $8,500
promocionales Impresos =204 aprox.)

2.25”)

Libretas GL Portada kraft, logo 100 $225 $22,500

ecolégicas kraft | Creaciones | grabado, incluye boligrafo

T-shirts GL Algodon orgénico, 100 $365 $36,500
conmemorativas | Creaciones | serigrafia frente y reverso

Backdrop SD Lona publicitaria alta 1 $4,531 $4,531
fotografico (8x8 | Impresos resolucion con estructura

pies) Express

Subtotal acciones offline $100,103

Fuente: Elaboracion propia (2025) a partir de cotizaciones de Metropolis Impresos, GL Creaciones y SD Impresos

Express.

b) Acciones Online

Las acciones online contemplan la pauta digital, el desarrollo de contenido, la gestion profesional

de campanas y la promocion del aniversario en medios digitales.

Tabla 34. Presupuesto estimado de acciones online (2025)

Duracion Inversion Costo total

C t Platafi / Medi
oncepto atatorma / Viedio estimada mensual (RD$) (RDS)
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Publicidad en Meta
Ads (Facebook /
Instagram)

Publicidad en
Google Ads

Gestion y
monitoreo de
campaiias digitales

Disefio y creacion
de contenido
audiovisual

Mantenimiento web

y pop-up de
aniversario

Campanas de reconocimiento
y trafico web dirigidas a
familias, ex campistas y
colegios

Busqueda y display sobre
turismo educativo,
campamentos y sostenibilidad

Administracion, optimizacion
y reportes mensuales

Produccioén de reels,
fotografias y disefio de
carruseles para RRSS

Disefio e integracion del
banner con CTA “Comatillo
vuelve a casa”

Subtotal acciones online

3 meses

3 meses

3 meses

Proyecto
unico

Proyecto
unico

$25,000 $75,000
$30,000 $90,000
$10,000 $30,000
- $35,000

- $15,000
$245,000

Fuente: Estimaciones propias (2025) con base en tarifas promedio del mercado dominicano y plataformas Meta y

Google Ads.

6.5.2 Cronograma de ejecucion

El cronograma establece las etapas de desarrollo, ejecucion y seguimiento del plan de marketing

durante el primer semestre del afo 2025.

Tabla 35. Cronograma general de ejecucion

Fase

Fase 1. Preparacion y

diseino

Fase 2. Lanzamiento

de campaiia

Periodo Estimado

Enero — Febrero 2025

Acciones principales

Creacion del sello 35.°

Marzo — Abril 2025

aniversario, disefo de
materiales y seleccion
de proveedores.

Difusion digital,
lanzamiento de lema,

Responsable

Departamento de
Marketing / Disefio

Comunicacion Digital /
Direccion
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entrega de materiales y
activacion en redes.

Fase 3. Ejecucion de Mayo — Junio 2025 Actividades Direccion Institucional
eventos presenciales, / Logistica
reconocimientos e
implementacion de
materiales visuales.

Fase 4. Seguimiento y | Julio 2025 Monitoreo de métricas, | Marketing /
evaluacion evaluacion del impacto | Administracion
y cierre financiero.

6.5.3 Resumen financiero consolidado

Tabla 36. Resumen general del presupuesto

Categoria Subtotal (RD$) Porcentaje del presupuesto total
Acciones Offline $100,103 22%
Acciones Online $245,000 54%
Costos logisticos y reservas (transporte, $50,000 11%

imprevistos y coordinacion)

Honorarios creativos y administrativos $54,897 13%
(disefio, redaccion, planificacion y

seguimiento)

Total general estimado $450,000 100%

Esta distribucion busca garantizar una ejecucion integral, medible y coherente con la identidad
institucional de Comatillo, promoviendo tanto la visibilidad digital como la conexion emocional

con su comunidad.
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6.6 Analisis Financiero

6.6.1 Proyeccion de ingresos

Con base en la expectativa de crecimiento derivada de la campafia (mayor alcance digital,

retorno de ex campistas y nuevas alianzas educativas), se proyectan los siguientes ingresos:

Tabla 37. Proyeccion de ingresos estimados del plan de marketing “Comatillo vuelve a casa”

Monto estimado

Concepto Descripcion
5 5 (RDS)

Incremento en +25 % respecto al afio anterior (de 150 a 188 $315,000
inscripciones participantes)
Venta de articulos Camisetas, libretas, pines, stickers, etc. $95,000
commemorativos
Patrocinios y Donaciones y aportes de empresas aliadas (publico y $120,000
colaboraciones privado)
institucionales
Ingresos por Eventos, rifas, recorridos y actividades familiares $60,000
actividades
especiales
Total ingresos proyectados $590,000

6.6.2 Proyeccion de costos

El plan contempla un presupuesto total estimado de RD$450,000, distribuido entre costos
directos y gastos operativos. Esta division permite visualizar de forma clara la inversion

destinada a la produccion de materiales, promocion digital y gestion del proyecto.

Tabla 38. Comparativo entre costos y gastos proyectados del plan de marketing

Categoria Descripcion Ejemplos aplicados al plan Naturaleza
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Costos Desembolsos directamente Produccion de banners, brochures, Directos
vinculados con la ejecucion de certificados, stickers, pines,
las acciones del plan. libretas, camisetas, backdrop;
inversion en publicidad digital
(Google Ads, Meta Ads).

Gastos Desembolsos necesarios para la | Honorarios del equipo creativo y Indirectos
gestion, coordinacion y de coordinacion, transporte,
administracién del proyecto, no reuniones de planificacion,
ligados directamente a la licencias de software, imprevistos
produccion. administrativos.

Tabla 39. Proyeccion de costos y gastos estimados del plan de marketing

Categoria Subtotal (RDS) Porcentaje del presupuesto total
Acciones Offline $100,103 22%
Acciones Online $245,000 54%
Logistica e imprevistos $50,000 11%
Honorarios creativos y $54,897 13%
administrativos
Total general estimado $450,000 100%

6.6.3 Estados financieros proyectados

Con base en los ingresos y costos estimados, se proyectan los siguientes resultados:
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Tabla 40. Estado de resultados proyectado del plan “Comatillo vuelve a casa”

Concepto Monto (RDS)
Ingresos proyectados $590,000
(-) Costos directos $330,000
(-) Gastos operativos $120,000
Utilidad neta estimada $140,000
Margen de rentabilidad neta =20%

6.6.4 Evaluacion economico-financiera

El proyecto presenta una rentabilidad positiva, con un margen neto estimado del 20%,
evidenciando un balance sostenible entre los costos de ejecucion y los ingresos proyectados. La
estructura financiera demuestra que el plan es viable y rentable, considerando los siguientes

factores:

e Punto de equilibrio: estimado en RD$450,000, equivalente al presupuesto total del plan,
alcanzable con un nivel de cumplimiento del 76% de los ingresos proyectados.

e TIR (Tasa Interna de Retorno): estimada en torno al 25% anual, reflejando una
rentabilidad atractiva para el nivel de riesgo asumido.

e Valor Presente Neto (VPN): positivo bajo una tasa de descuento del 10%, lo que
respalda la viabilidad del proyecto a mediano plazo.

o Estrategia de salida: la inversion puede recuperarse mediante la venta de articulos
conmemorativos y la ampliacion de las alianzas institucionales, generando ingresos

sostenidos mas alla de la campaifia conmemorativa.

6.6.5 Conclusiones financieras

El anélisis financiero confirma que el plan “Comatillo vuelve a casa” es sostenible y rentable. El

equilibrio entre los ingresos proyectados (RD$590,000) y los costos totales (RD$450,000)
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permite obtener una utilidad neta aproximada de RD$140,000, equivalente a un margen del

20%, lo que refuerza la factibilidad econdmica de la campaifia.

Ademas, el enfoque mixto entre acciones offline (materiales promocionales, eventos) y online
(publicidad digital, contenidos estratégicos) contribuye a una diversificacion de ingresos y a una

mayor eficiencia del presupuesto.

El proyecto demuestra capacidad de autofinanciamiento parcial y potencial de expansion a

través de nuevas alianzas y actividades anuales recurrentes.

6.7 Sistemas de Evaluacion y Control — KPI’s

6.7.1 Propdsito del sistema de evaluacion

El sistema de evaluacion y control tiene como objetivo medir la efectividad de las acciones
planteadas en el plan de marketing “Comatillo vuelve a casa”, garantizando el cumplimiento de

los objetivos estratégicos, financieros y comunicacionales.

Este sistema permite identificar los avances, corregir desviaciones a tiempo y optimizar la

asignacion de recursos durante la ejecucion del plan.

La implementacion de indicadores clave de desempefio (KPI’s) facilitard el monitoreo de

resultados en tres dimensiones principales:

1. Impacto de comunicacion y alcance de marca.
2. Eficiencia financiera y retorno de inversion.

3. Participacion y fidelizacion de la comunidad.
6.7.2 Estructura del sistema de control

Tabla 41. Estructura del sistema de control del plan de marketing “Comatillo vuelve a casa”

Nivel Objetivo del control Frecuencia de | Responsable
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Operativo

Tactico

Estratégico

campaiias digitales).

objetivos institucionales.

Supervisar la ejecucion de las acciones diarias
(publicaciones, materiales promocionales,

Evaluar el desempefio de las estrategias y la
eficiencia del presupuesto asignado.

Medir el impacto global del plan respecto a los

6.7.3 Indicadores Clave de Desempeiio (KPI’s)

evaluacion

Semanal

Mensual

Trimestral y
Final

Coordinador de
Marketing

Comité de
Campana

Direccion del
Campamento

Los KPI’s se han seleccionado considerando los objetivos del plan y la naturaleza mixta de sus

acciones (offline y online). A continuacioén se presentan los principales indicadores propuestos

para cada eje estratégico:

Tabla 42. Indicadores de desemperio del plan “Comatillo vuelve a casa”

Eje Estratégico

1. Comunicacion
y Alcance Digital

2. Captacion de
Participantes

Objetivo asociado

Aumentar el
reconocimiento del

campamento en canales

digitales.

Incrementar las
inscripciones al
programa anual.

Indicador (KPI)

Alcance total de
publicaciones

Tasa de interaccion
(engagement rate)

Numero de
inscripciones

Meta
estimada

+30% respecto
al trimestre
anterior

> 8% en

promedio

188
participantes
(25% mas que
2025)

Fuente /
Herramienta
de Control

Meta Business
Suite, Google
Analytics

Redes sociales
oficiales
Base de datos

de inscripcion

140



3. Ventas de
Articulos
Conmemorativos

4. Alianzas y
Patrocinios

5. Sostenibilidad
Financiera

6. Satisfaccion de
la comunidad

Promover productos
alusivos al 35.°
aniversario.

Fortalecer relaciones
con entidades
educativas y privadas.

Lograr un margen neto
de rentabilidad del
20%.

Evaluar la percepcion
de ex campistas y
nuevos miembros.

Ventas mensuales
promedio

Numero de
acuerdos firmados

Rentabilidad neta
anual

Nivel de
satisfaccion
general

6.7.4 Herramientas de seguimiento y control

RD$15,000

> 4 alianzas
activas

>20%

90% en
encuestas de
cierre

Registros
contables y POS

Reportes del
Comité de
Campatia

Estados
Financieros

Formularios
digitales y
entrevistas

Para garantizar la eficiencia del monitoreo, se utilizaran herramientas accesibles y medibles en

tiempo real:

e Google Sheets y Dashboards: para registrar indicadores y comparar proyecciones

financieras mensuales.

o Meta Business Suite y Google Analytics: para medir el rendimiento de las campanas

digitales y el trafico al sitio web.

o Encuestas de satisfaccion digital (Google Forms): aplicadas al finalizar las actividades

principales.

e Reuniones de control mensual: donde se analizaran los avances, desviaciones y

propuestas de mejora.

6.7.5 Estrategia de control correctivo

En caso de que los indicadores presenten desviaciones significativas, se aplicaran las siguientes

medidas:
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Reasignacion de presupuesto hacia las acciones con mejor desempefio.
Optimizacion de campaiias digitales ajustando segmentacion o mensajes.

Reforzamiento del plan de comunicacion interna para mejorar la coordinacion entre

equipos.

Reevaluacion de proveedores y costos para mantener la rentabilidad del plan.
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7. CONCLUSIONES

El presente trabajo tuvo como objetivo principal el disefio de un plan de marketing para el
Campamento Comatillo, en el marco de su 35.° aniversario, bajo el lema “Comatillo vuelve a

casa’.

El plan se concibe como una herramienta estratégica para fortalecer el posicionamiento
institucional, fomentar la participaciéon comunitaria y garantizar la sostenibilidad econdémica y
social del proyecto a partir del afio 2026. A partir del proceso de diagnostico, analisis y

proyeccion, se obtuvieron las siguientes conclusiones:

1. El marketing institucional representa una oportunidad de sostenibilidad para
Comatillo.
El plan demuestra que la aplicacién de estrategias de marketing, tanto digitales como
presenciales, puede fortalecer la autonomia financiera del campamento, aumentar su
visibilidad y consolidar una comunidad activa en torno a su propuesta educativa y

ecoldgica.

2. El disefio de una identidad de marca coherente potencia el valor simboélico del
campamento.
La campafia “Comatillo vuelve a casa” rescata los valores historicos y humanos de la
institucion, articulando su legado natural y comunitario dentro de una narrativa

emocional que refuerza el sentido de pertenencia entre antiguos y nuevos participantes.

3. El plan propuesto ofrece una estructura integral y viable para su implementacion.
Se establecieron estrategias concretas, tanto offline (material promocional, sefialética,
articulos conmemorativos) como online (campanas digitales, newsletters, banners web),

alineadas con los recursos y capacidades reales del campamento.

4. El analisis financiero confirma la factibilidad del proyecto.
Con una inversion estimada de RD$450,000 y proyecciones de ingresos por RD$590,000,
el plan arroja una rentabilidad neta proyectada del 20 %, lo que evidencia su viabilidad

economica y el potencial de retorno positivo una vez implementado.
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5. El sistema de evaluacion y control asegura la sostenibilidad futura del plan.
La definicion de indicadores (KPI’s) claros y medibles permitira monitorear los avances
del proyecto durante su ejecucion en 2026, garantizando una gestion basada en

resultados, transparencia y mejora continua.

El plan de marketing disefiado constituye una base solida para la reactivacion institucional de
Comatillo, orientada al fortalecimiento de su marca, la captaciéon de nuevos publicos y la

proyeccion de su impacto educativo y ambiental en el mediano y largo plazo.

El plan de marketing “Comatillo vuelve a casa” no solo busca conmemorar el aniversario

nimero 35 del Campamento Comatillo, sino también proyectar su legado hacia el futuro.

Su disefio estratégico, su enfoque sostenible y su proyeccion financiera viable constituyen una
oportunidad para revitalizar la institucion y reafirmar su papel como referente nacional en

educacion ambiental y turismo responsable.

La implementacion prevista para 2026 marcard una nueva etapa de crecimiento, visibilidad y

conexion con la comunidad.
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8. RECOMENDACIONES

A partir de los resultados del estudio y con miras a la implementacion del plan en 2026, se

plantean las siguientes recomendaciones estratégicas para asegurar el éxito del proyecto:

1. Planificar una fase piloto antes del lanzamiento oficial.
Realizar una etapa de prueba durante el primer trimestre de 2026 permitira ajustar
procesos de comunicacion, verificar costos reales y evaluar la respuesta del publico

objetivo antes de la ejecucion completa.

2. Crear un comité de implementacion y seguimiento.
Este comité, integrado por representantes del equipo directivo, disefiadores, ex campistas
y aliados institucionales, debera coordinar la puesta en marcha del plan, asegurar la

coherencia de las acciones y mantener una supervision constante del presupuesto.

3. Asegurar las alianzas estratégicas antes del lanzamiento.
Formalizar acuerdos con patrocinadores, instituciones educativas y entidades privadas
garantizara la disponibilidad de recursos y la cobertura mediatica necesaria para el éxito

de la campana.

4. Priorizar la produccion sostenible de materiales.
Se recomienda que todos los articulos promocionales (camisetas, libretas, pines, etc.)
sean fabricados con materiales ecologicos y proveedores locales, alinedndose con los

valores medioambientales del campamento.

5. Capacitar al equipo en gestion digital y storytelling.
Antes del inicio de la campafia, el personal involucrado debe recibir formacion en
manejo de redes sociales, redaccion estratégica y comunicacion institucional para

mantener la coherencia del mensaje.

6. Implementar un calendario de control trimestral.
Una vez iniciado el plan, se recomienda realizar evaluaciones cada tres meses utilizando
los KPI's definidos, para analizar resultados, ajustar tacticas y garantizar el cumplimiento

de las metas proyectadas.
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7. Documentar el proceso para futuras ediciones.
Registrar los resultados, aprendizajes y buenas practicas derivadas del plan permitira

crear una guia institucional que pueda ser replicada o mejorada en futuras campafias.
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10. ANEXOS

10.1 Calculo del tamaiio de la muestra en Raosoft

. Raosoft I

What margin of error can you accept?

5% is a common choice

What confidence level do you need? E%

Typical choices are 90%, 95%, or 99%

What is the population size? {2000

If you don't know, use 20000

What is the response distribution? Egd t%
Leave this as 50%
Your recommended sample size is 323

10.2 Graficos de resultados encuesta realizada

1.1 ;Cudl es tu género?
323 responses

@ Masculino
® Femenino
@ Prefieroc no decirlo
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1.2 ;En qué rango de edad te encuentras?
123 rezponzes

@ Menos de 25 afios
® 26-35

® 35-45

® 46-55

® 55+

2.1 ¢Has participado o eres padre/tutor de alguien que haya participado en un campamento en RD?
323 responses

@ s
@ No

2.2 {Cudl ha sido tu relacién con el Campamento Comatillo? (Puedes seleccionar mas de una)
323 responses

Campista (nifio/a o adolescente)
Padre/madreftutor de campista
Visita escolar o convivencias
Actividad de iglesia ! retiro espi...
Aclvidad Corporativa

MNunca he ido pero lo conozoo

—32 (9.9%)
36 (11.1%)
32 (9.9%)
—15 (4.6%)

21 (6.5%)

13 (4%)

0 25 50 75 100 125
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2.3 ;Qué aspectos consideras mas importantes al elegir un campamento? (Selecciona los que
consideres necesarios)
323 responses

Seguridad 162 (50.2%)
Diversian y actividades recreati.,, -131 (40.6%)
Naturaleza y ecoturismo 78 (24.1%)
Formacidn en valores [ espiritu.... —66 (20.4%)
Precio 58 (18%)
Reputacion / recomendaciones —B88 (21.1%)
Calidad de Instalaciones B0 (18.6%)
Personal Capacitado —87 (20.7%)
Comida Jli—4 (1.2%)
Cercania |1 (0.3%)
L] 50 100 150 200

3.1 ;Como conaciste el Campamento Comatillo?
323 responses

® Recomendacién parsonal
@ Redes Sociales

@ Pagina Web

@ Institucidn Educaliva

® Amigos

@ Trabajo

® Iglesia

@ No lo conozco

172 W

3.2 ¢ Qué aspectos consideras fortalezas del campamento?
323 responses

Actividades recreativas
Clima de integracién 67 (20.7%)
Entorno natural 79 (24.5%)
Trato del persanal 80 (24.8%)
Seguridad B3 (25.7%)
Formacion de valores

a0 (27.9%)

MNingunoi—1 {0.3%)
o 20 40 B0 a0 100
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3.2 En general, ;e6mo calificarias tu nivel de satisfaccién con el Campamento Comatille? Escala de
1 (muy insatisfecho) a 5 (muy satisfecho)
35 responses

1652 {47 .1%)

81 (25.1%) o8 (21 4%
B (£1.4%)

3.2 ;Qué aspectos consideras fortalezas del campamento?

323 responses
Actividades recreativas 80 (27.9%)
Clima de integracidén 67 (20.7%)
Entorno natural 79 (24.5%)
Trato del persanal 80 (24.8%)
Seguridad B3 (25.7%)
Formacién de valores.
Instalaciones 22 (6.8%)
- 10 (3.1%)

Comida rical—1 (0.3%)
Ningunafl—1 (0.3%)
En verano hace mucho calor...i—1 {0.3%)
Comidall-—1 {0.3%)
Buena comidai—1 {0.3%)
Minguno@-—1 (0.3%)

0 20 40 &0 80 100

3.4 ;Qué aspectos consideras que deberian mejorar?

323 responses

+
‘= Response Summary

+ Instalaciones y Comodidades: Mejorar los bafios (incluyendo higiene y disponibilidad),
dormitorios (modernizacién, confort, ventilacién, colchones), instalaciones en general, y aumentar
las areas techadas y de sombra. Se menciond la necesidad de renovar equipos y juegos.

« Alimentacidn: Ofrecer mayor variedad en el menu, mejorar la calidad de la comida, incluir
opclones vegetarianas/saludables, y disponer de mas snacks.

« C icacidn y Logistica: Mejorar la comunicacidn con los padres, la difusion y promocidn en
redes sociales y otros canales, la claridad en la informacion (precios, paquetes, objetos
permitides), la organizacion en la llegada y el check-in, y la sefializacion interna.

+ Conectividad y Servicios Basicos: Fortalecer la sefial de WiFi y telefonica, mejorar la iluminacion

nnctiirma v an sanfarns v disnaner de mas anchiufes sn lne darmitarins
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Bafios
Dormitorios

Comida

Mada
Camas
WiFi
Colchones

Techos

4.1 Antes de esta encuesta, ;conocias el nombre “Camp River Lodge™?
323 responses

4.2 ;Sabfas que "Camp River Lodge” es el mismo Campamento Comiatillo?
323 responses

@ s
@ No
® Talver
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4.3 ;Qué nombre consideras mas facil de recordar?
323 responses

@ Campamento Comatilla
@ Camp River Lodge

@ Ambos

@ MNinguno

4.4 ; Qué nombre te transmite mayor confianza y cercania?
323 responses

@ Campamento Comalillo
@ Camp River Lodge
@ Daigual

4.5 ; Consideras que el cambio de nombre afecto el reconocimiento del campamento en el publico?
323 responses

@ Si, mucho

@ Si, un poco

@ No afectd

@ No tengo opinion
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4.6 ;Qué nombre preferirias que mantuviera el campamento de ahora en adelante?
323 responses

@ Camparmants Comatila

& Camp River Lodge
© Ambos combinados.
@& Indilerente
4.7 ;{Qué te transmite el nombre “Comatillo"?
323 responses
L
‘= Response Summary hd

* FOSITVe EMOTIONS @Na ValUes: | Ne Name ransmils Teeiings of CONNAence, SECUNTy, ranguinty,
peace, love, warmth (calidez), happiness, and respect. Values like community, family, and faith are
also frequently mentioned,

» Nature and Adventure: "Comatillo’ is often linked to nature, the countryside (campo), rivers,
mountains, and adventures, suggesting outdoor activities and an escape from society,

= Community and Connection: The name frequently brings to mind community, friendship, union,
and a sense of belonging, indicating strong social ties and shared experiences.

= Meutral or Negative Perceptions: A significant number of responses indicate that the name
transmits "nothing” or that it is "without meaning,” "old," or "vague,” with one menticning a lack of
compatibility with activities.

4.8 ;Qué te transmite el nombre “Camp River Lodge"?

323 responses

é Response Summary %

Foreign and generic perception: Many respondents found the name "Camp River Lodge' to be too
American/gringo, foreign, generic, invented, and not representative of anything local or authentic.
Cold and distant impression: The name transmitted feelings of coldness, impersonality, distance,

and a lack of emotional connection,

Confusion with a hotel/resort: A significant number of responses indicated confusion, perceiving
it more as a hotel, resort, or a commercial brand rather than a camp, and lacking a clear identity.
Modermnity and coolness (with reservations): Some respondents acknowledged the name as
modern, cool, and profassional, but often with the caveat of it being cold, commercial, or generic.
Lack of meaning: Many responses simply stated that the name transmitted "nothing” or "no me

dirs nada® (it dassn't tell me anvthina)
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5.1 (Te gustaria que el campamento implemente actividades nuevas o diferentes?
323 responses

@ s
@ No
@ Talvez

5.2 ;Recomendarias el Campamento Comatillo a otras personas?
J£3 responses

@ 5, sin duda
® Mo
® Talvez

5.3 ;Qué servicios adicionales te gustaria que ofrezca?

323 responses

-

;;t Response Summary

+ Deportes y actividades extremas: Se solicitan mas deportes en general, especificamente
acuéticos como kayak y paddieboard, asi como deportes extremos como rappel, escalada y

parkour. También se mencionan circuitos de aventura y paintball,

» Talleres y actividades educativas/culturales: Los encuestados desean talleres mas diversos,
incluyendo ecoldgicos, biblicos, de liderazgo, de arte, de musica, de cocina, de inglés y de
supervivencia. También se mencionan actividades intelectuales y juegos educativos.

* Mejoras en infraestructura y servicios: Los encuestados sugieren mejoras en las instalaciones
como piscinas mas grandes, salones climatizados, dreas techadas, mejor enfermeria (24/7 y mas
completa), dormitorios familiares, méds duchas y lavamanos, y WiFi. También se piden planes

alimentaring mds niitritivons v oncinnes venetarianas
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5.4 ;Cudnto estarias dispuesto/a a pagar por una semana de campamento?
323 responses

@ Menos de ROSASE OO0

@ RD535,000 — RD§45,000
@ RO%46,000 — RD$S5,00
@ Mas ds RD$55.000

@ Mo esloy segurala

e e coln wia e s Libkea

PRODUCTO PRECIO

PORTA BAWMER

ROLL UP 334 % 80 gt
PULS
SO T o
el BDA3B6000 | ROS3A60.00 o
I g T
Banrar
rese sl
Wi Total ROS32,TIZ.00
FINALIZAR COMPRA.
I+ RDSIRO0000
¥ Cupén
J0 dla ol
= Aplicar cupon
L AD$30.00 100 - RDS300000
oy
bl & D, FZ @& visa
Troguelsds
e
1l
RD$2.50000 |+ RODS250000
e [
y RO$2,852 00 1 - RD$2,85200
T vir
Acabedoc i
TE I
RD$5000 t4 = RD$8.500.00
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. L

CREACIONES

De
o

Inicio  Catdlogo  Categorias ~ Servicios  Quienes Somos  Sobre los Envios  Centacto

Tu carrito Seguir comprando

PRODUCTO CANTIDAD TOTAL

GL CREACIONES

Camisetas en Algodén Promocionales = 100 + o RD$ 36,500.00

Serigrafiadas para Empresas y Eventos
RDS 265.00

GL CREACIONES
Libretas Ecolégica Color Kraft Personalizada - 100 - Tr
RDS 225.00

RDS 22,500.00

Total estimado RDS$ 59,000.00

Banner Publicitario

o oy - | 5 Tamafio

= 4x2 | Exd

|

o I'HA pv 0“ ‘ ™2 | Bug
OP_EN AGAIN! RD$4,531.20

B % ' RD$4,531.20 | RDS$4,304.64 (5%ol)  RDS4,078.08 (10% of) |
R.‘ = 1 piece 2 - 4 paces B+ pieces

¢
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