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Resumen

El presente proyecto ofrece una perspectiva global de la orientacion vocacional. Para esto,
tiene como aliada a la tecnologia, la que permite y garantiza el uso de plataformas digitales
de comunicacion. Este proyecto buscard ayudar, motivar y orientar a todo alumno en
educacién secundaria a fin de que pueda elegir la carrera idonea segun sus competencias,
talentos y habilidades. En este proceso, estard acompafiado de la orientacion de un experto.
En los dos primeros capitulos, explicaremos el origen de la orientacién vocacional en el
mundo y en el Per(. Ademas, se ofrece una propuesta de negocio. En el tercer capitulo, se
realiza un analisis del macro y micro entorno. En el cuarto capitulo, se realizan encuestas y
entrevistas a profundidad a los principales stakeholders, alumnos (prospectos) y padres de
familia, para tener una vision real de sus necesidades. El quinto capitulo incluye un plan de
marketing que toma como punto de partida al pablico objetivo y posible desarrollo.
Asimismo, se buscara desarrollar el producto idéneo, asi como una solida estrategia de
precios acomparfiada de la calidad en la evaluacién, una estrategia de comunicacién y un plan
de ventas. Ademas, se abordaran diversos temas operativos y de estructura organizacional
asumiendo, como eje de desarrollo sostenible, el valor diferencial en la calidad de atencién.
En el sexto capitulo, se analizara la estructura econdémica, y se mostraran las proyecciones
de rentabilidad, tomado como referencia para inicios del proyecto. Finalmente, se brindaran

las conclusiones del proyecto y el aprendizaje obtenido con el mismo.

Palabras clave: Orientacién Vocacional; Carreras Universitarias; Asesoria

Psicologia; Psicologos Especializados; Asesorias VVocacionales; Plataforma Virtual.



Orientados, platform for vocational guidance

Abstract
This project offers a global perspective on vocational guidance. For this, it has as an ally
technology, which allows and guarantees the use of digital communication platforms. This
project will seek to help, motivate and guide all students in secondary education so that they
can choose the ideal career according to their skills, talents and abilities. In this process, you
will be accompanied by the guidance of an expert. In the first two chapters, we will explain
the origin of vocational guidance in the world and in Peru. In addition, a business proposal
is offered. In the third chapter, an analysis of the macro and micro environment is carried
out. In the fourth chapter, surveys and in-depth interviews are conducted with the main
stakeholders, students (prospects) and parents, to have a real vision of their needs. The fifth
chapter includes a marketing plan that takes as a starting point the target audience and
possible development. Likewise, it will seek to develop the ideal product, as well as a solid
pricing strategy accompanied by quality evaluation, a communication strategy and a sales
plan. In addition, various operational and organizational structure issues will be addressed,
assuming, as an axis of sustainable development, the differential value in the quality of care.
In the sixth chapter, the economic structure will be analyzed, and profitability projections
will be shown, taken as a reference for the beginning of the project. Finally, the conclusions

of the project and the learning obtained with it will be provided.

Keywords: Vocational Guidance; University Careers; Psychology Counseling;

Specialized Psychologists; Vocational Counseling; Online Platform
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Introduccion

En la actualidad, en Lima, cerca de 40 a 50 mil jovenes universitarios deciden no continuar
con sus estudios superiores (Morales y Salinas, 2018). Las causas de la desercion
universitaria se deberian a cuatro factores principales: las dudas vocacionales, los problemas
financieros, los problemas emocionales y el bajo rendimiento académico (Gestion, 2017).
Asimismo, aproximadamente, se calcula una pérdida de cien millones de dolares para las
familias peruanas cada afio (Morales y Salinas). Sumado a esto, en el dltimo afio de
educacién secundaria, muchos adolescentes se enfrentan a la dificil decision de definir a qué
se van a dedicar en los proximos afos, lo que se complejiza con la presién constante en el
entorno familiar, amical y social (El Comercio, 2016).

En el Pery, solo el 37 % de jovenes entre 18 a 24 afios siguen estudios superiores
luego de terminar el colegio (EI Comercio, 2016). Asimismo, se afirma que la cantidad de
seis jovenes, por cada diez, se encuentran en oficios para los que no se prepararon
acadéemicamente. En otras palabras, laboran en un espacio para el que no se prepararon
(Gestidn, 2016). Esta informacion evidencia que mas del 50% de la poblacién universitaria
no conoce el campo de accion de su carrera y prefiere dedicarse a otro rubro por afinidad,
interés o para no quedarse sin un ingreso estable (Gestion). Esta situacion afecta de forma
directa al sector educativo y genera diversas dudas en torno a la calidad de la formacion de
futuras generaciones. Como resultado, se produce un desequilibrio en la situacién de buenos
profesionales en el pais, lo que termina repercutiendo en diversos rubros que no podran
contar con un capital humano productivo (Gestidn). En este sentido, la falta de vocaciéon se
observa desde el desarrollo hasta la culminacién de la vida escolar, ya que el 80 % de
escolares no sabe qué carrera profesional estudiar al terminar sus estudios secundarios (Rios,

2019).



Frente a esta realidad, el presente proyecto de negocio propone crear una experiencia
online, de facil interaccion e integral, basada en una propuesta de valor solida, que no solo
considera a los alumnos, sino también a los padres, al entorno social, tecnoldgico y cultural
del futuro universitario. La propuesta estara basada en una vision 360°, sustentada en pruebas
psicoldgicas y asesorias personalizadas por profesionales de cada sector. Estos buscaran
orientar al estudiante en temas que deben considerar como los siguientes: el campo de
accion, la linea de desarrollo y la busqueda del logro personal. En este sentido, es importante
considerar que "Decidir por una carrera es lo mas importante en la vida de un joven. Si se
equivoca no solamente pone en peligro su futuro y el de su familia, sino que hace menos

productivo nuestro pais” (Gestién, 2016).



Marco Tedrico y Antecedentes

Definicion de Orientacion Vocacional

Para plantear los antecedentes, es importante definir con precision a la orientacion
vocacional. En su origen etimologico, “vocacion” viene del latin “vocatio”, que significa
Ilamado; es decir, la vocacion es exterior a el sujeto, y lo invita a participar de una
determinada situacion (Quilca, 2017).

En los ultimos afios, la orientacion vocacional se ha consolidado como una
herramienta necesaria al momento de buscar un futuro profesional orientado hacia un perfil.
Esta orientacidn no se produce en los ultimos afios del colegio como se cree. Por el contrario,
viene desde afios atras.

Desde pequefios, nuestra vocacion esta determinada por la fantasia que expresa

necesidades basicas en el juego de roles, como, por ejemplo, el querer ser doctor,

policia, maestro, etc. Esta fantasia cambia un poco al llegar a la adolescencia, donde
nuestra vocacion va estar mas en funcién a nuestros gustos e intereses, para
finalmente a partir de los 18 afios aproximadamente, considerar también aspectos
mas importantes al momento de confrontar nuestras necesidades, gustos, habilidades

e intereses con las oportunidades que nos brinda la situacion real. (Rodriguez, 2013,

parr. 2)

Al llegar a la adolescencia, los jovenes se enfrentan a una crisis de identidad. Esta
etapa se asume como una oportunidad de crecimiento y miedo de culminar una etapa
conocida como el colegio frente al hecho de iniciar una etapa desconocida y colmada de
incertidumbre. En este sentido, los adolescentes se sienten en una etapa intermedia entre ser

nifio y adulto. A esto se suman los deseos de crecimiento e independencia que surgen en este



periodo. Esta encrucijada genera una dificultad en la necesidad de la eleccion madura que
deben tomar (Rodriguez, 2013).

Desde la infancia, se presentan inclinaciones vocacionales de manera inconsciente.
Cuando se llega a la adolescencia, pasan a ser vocaciones mas conscientes en base a
actitudes, personalidades, factores socioambientales, culturales, etc. (Quilca, 2017). Sin
embargo, en la etapa escolar, se toman las decisiones que van a determinar el futuro
profesional de cada persona. También, durante este proceso, se configuran los valores, los
intereses y las actitudes esenciales ante la vida y el trabajo. Por lo tanto, es valido afirmar
que la orientacion vocacional es fundamental en esta etapa de la vida de cada persona
(Echeverria et al., 2008). Otro factor que dificulta esta decision es la cantidad de oferta de
universidades y carreras parecidas o que son el resultado de unir dos ya existentes; por
ejemplo, existe el caso de Comunicacién y Marketing, que surge de unir las carreras de
Ciencias de la comunicacion y Marketing (Rodriguez, 2013).

Es importante recordar que, a principios de siglo, era suficiente estudiar las
caracteristicas de cada individuo y las cualificaciones que se necesitaban para cada
profesion, ya que solo se debian ajustar ambos factores hasta encontrar la profesién mas
adecuada. Actualmente, este proceso ha quedado obsoleto, ya que la orientacion vocacional
no solo debe promover el conocimiento de si mismo, sino también evaluar actitudes y
preparar a los individuos para la sociedad cambiante (Echeverria et al., 2008). En este
sentido, la orientacion vocacional esta directamente unida al proceso de eleccion del tipo y
grado de formacion profesional, ya que es el eje vertebral entre el trabajo y la formacion
necesaria para ejercerlo (Echeverria et al.). Este tema ha sido investigado y trabajado por

diversos autores en articulos, libros, tesis, etc.



Historia de la Orientacion Vocacional

La orientacién vocacional, desarrollada como orientacidn psicopedagogica, tuvo a
grandes pensadores que poseian como elemento comun al hombre como centro del estudio
filosofico. Dentro de esta corriente, destaca Sécrates, quien planted la frase “condcete a ti
mismo”, la cual es uno de los fines de la orientacién vocacional (Bisquerra, 1996).
Asimismo, se debe mencionar a Platdn, quien advirtio la importancia del entrenamiento
desde jovenes y la necesidad de descubrir las aptitudes de las personas. Por otro lado,
Aristételes buscaba, a través del desarrollo de la racionalidad, que cada persona pudiera
encontrar su propia felicidad (Bisquerra).

En la etapa del Renacimiento, segun lo planteado por Bisquerra (1996), aparecen tres
grandes precursores de la orientacion como fruto de la difusién de las ideas del humanismo.
En primer lugar, Rodrigo S&nchez afirma que la informacion que un individuo recibe para
optar por una adecuada eleccion profesional es muy importante. En segundo lugar, Juan Luis
Vives postula la importancia de que los docentes conozcan las particularidades de sus
estudiantes con el fin de orientarlos. En tercer lugar, Juan Huarte afirma que una persona
debe desarrollarse en una carrera especifica segun sus habilidades.

En el siglo XX, el cuestionamiento que aporta la educacion y la orientacién en el
desarrollo de las organizaciones fue el motor para el nacimiento de la orientaciéon en 1908
con la fundacién del Vocational Bureau, englobado en el Civil Service House. Este era un
servicio publico que ayudaba a buscar trabajo a los jovenes. A este se suma, como obra
postuma, el Choosing a Vocation en el afio 1909. En esta etapa, se debe resaltar a Frank
Parsons, quien es considerado el creador del concepto o idea de la orientacidén vocacional.
Parsons cred la oficina de orientacion vocacional donde se ofrecia una bolsa de trabajo y se

elegia a los jovenes postulantes en funcion de sus habilidades.



COVID 19: la Pandemia

La pandemia provocada por la COVID-19 desencadené una crisis profunda. En la
educacion, ha provocado el cierre de todas las actividades de caracter presencial en las
instituciones involucradas de mas de 190 paises. El objetivo era detener la expansion del
virus y disminuir su efecto. Segun la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Educacion, la Ciencia y la Cultura (2021), en mayo de 2020, una cifra superior a 1 200
millones de alumnos del mundo, al margen del nivel escolar, dejaron las clases
presenciales. De este grupo, un ndmero que supera los 160 millones eran alumnos en
América Latina y el Caribe.

Actualmente, en base al descenso de casos de la COVID-19 en la poblacion y la
rdpida vacunacion, a través de una resolucion ministerial, el gobierno peruano ha
determinado el regreso a las aulas con ciertos parametros necesarios.

En ese sentido, para el 2021, se propone que el proceso de reapertura se realice de

manera: (i) segura, cumpliendo con todas las medidas sanitarias, epidemiolégicas y

los protocolos de prevencién de bioseguridad necesarios; (ii) flexible, adaptandose a

las caracteristicas del contexto; (iii) gradual, transitando del servicio a distancia al

presencial, y viceversa en caso de que sea necesario y de acuerdo con las condiciones
epidemioldgicas; y (iv) voluntaria, ya que el retorno a lo presencial es una decision

de las familias y la comunidad educativa. (Ministerio de Educacion, 2021, p. 2)

Para este regreso a la presencialidad, es importante resaltar una variable esencial: el
aforo. Esta variable sera un punto clave para las instituciones educativas, puesto que no
podran tener al 100 % de su alumnado en sus locales. Tendran que dividir las asistencias de
sus alumnos por grupos: uno se presentaria ciertos dias y otro acudiria los dias restantes de

la semana. Sumado a esto, se tendran que seguir impartiendo clases virtuales para aquellos



gue no asistan estos dias. Es decir, los colegios repartiran el contenido en ambos canales y
sumaréan los gastos que contempla todo el proceso.
El aforo es calculado dividiendo el area total de la superficie Gtil transitable del
ambiente entre el area minima ocupada por persona para asegurar el distanciamiento
fisico de dos metros hacia cada lado (en este caso, 4 m? por persona). El aforo
también se calcula para el uso de espacios publicos, comunales, areas naturales o
similares, que sean empleados para el desarrollo de las actividades presenciales de la
IE, tal como se indica en la presente norma. (Ministerio de Educacion, 2021, p. 4)
En este contexto, la crisis provocara importantes efectos negativos en los distintos
sectores sociales, particularmente en la salud y la educacion, pero también en el empleo, los
costos de estos servicios y la evolucion de la pobreza.
Medidas Educativas
La mayoria de las medidas asumidas se vinculan con la detencion de lecciones
presenciales en la totalidad de los grados. Entre los paises de esta region, el Pert fue uno de
los que implementd formas de aprendizaje a distancia a través de modalidades de dictado
mediante television y radio con la entrega de materiales a domicilio. Otra modalidad de
educacion a distancia online es el empleo de las plataformas virtuales para aprender de forma
asincronica. La ultima modalidad, implementada en cierta medida, fue la entrega de
dispositivos tecnoldgicos o tabletas.
Continuidad en el Aprendizaje
En el contexto de la emergencia sanitaria, se produjeron respuestas vinculadas a la
calendarizacion estudiantil y las formas del empleo curricular por recursos no presenciales
y de diversas modalidades de la habituacién, la priorizacion y, sobre todo, el ajuste. Era
necesario tomar en consideracion las particularidades de los curriculos a nivel nacional, asi

como contemplar las herramientas y las destrezas disponibles para generar los mecanismos



de modalidad a distancia, los niveles de segregacion y la diferencia educativa del territorio.
La mayor parte de las instituciones educativas contaron con una respuesta agil traducida en
el uso de recursos y aplicaciones virtuales para la conexion remota, que fueron reforzados
con una rapidez sin precedentes por los ministerios.

La pandemia transformo el contexto en el cual se implementaron los curriculos. La
razon no solo fue por el uso de plataformas y la necesidad de visualizar las diferentes
condiciones para lo que fue creado dicho curriculo, sino también por la existencia de
competencias y objetivos que cobran una mayor importancia en el contexto de la cuarentena.
Con todo lo antes mencionado, se tomaron decisiones para contar con recursos que desafien
el sistema educativo tradicional no solo al grado de estudiantes, sino también al nivel de
centros educativos y docentes. Por el momento, no es posible determinar con exactitud el
impacto que tendrd la implementacion de un nuevo curriculo y el uso de herramientas
tecnoldgicas asociadas al manejo de plataformas virtuales asincrénicas en los diversos
grados de ensefianza primaria y secundaria, pero se proyecta que generara una diferenciacion
importante en el logro de objetivos (CEPAL-UNESCO, 2020).

El Internet en el Peru

Para poder entablar los inicios de la conexién a internet en el Perd, se deben
considerar dos hitos como referencia. En primer lugar, es importante el primer nodo de
internet instalado por parte de la Universidad ESAN:

Desde sus inicios, ESAN Data marc6 un hito muy importante para el progreso

tecnoldgico del Perd. En 1991, el area implement6 el primer nodo de internet de todo

el pais, instalando un enlace satelital hacia la web y desarrollando aplicaciones de

correo electrénico y navegacion. (ESAN, 2016, parr. 2)

El segundo hito relevante fue la conexion de manera publica y mediante las cabinas

de internet. Estas tuvieron como precursora la cabina ubicada en el Centro Cultural Ricardo



Palma en Miraflores. En este sentido, el Per( se conectd por primera vez a Internet de manera
publica en 1994 y el primer proveedor de este servicio fue la Red Cientifica Peruana (RCP),
que también instald la primera cabina de Internet en el pais (Nishiyama, 2021).

En los ultimos afos, el acceso a internet en el Perd ha venido creciendo hasta llegar
a cifras como las que muestran los resultados de la Encuesta Nacional de Hogares (Enaho)
en el 2020, de acuerdo con ComexPerl (2020). En esta, se destaca que un 60.3 % de la
poblacion de seis afios a mas ha hecho uso de internet, frente a un 32.5 % en 2010. Asimismo,
cabe resaltar que solo un 40.1 % de hogares en el pais posee una conexion a internet y el
53.4 % navega desde su teléfono celular.
Figura 1

Hogares con acceso a servicios y bienes TIC (en %)

Hogares con acceso a servicios y bienes TIC (en %)
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http://rpp.pe/peru/historia/asi-era-la-primera-cabina-de-internet-del-peru-noticia-1051281
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Aspectos Generales del Negocio

Idea y Nombre del Negocio
Figura 2

Logo Orientados

Orientados

“Orientados” brinda un programa integral vocacional para estudiantes en etapa de

estudios secundarios. Asimismo, consta de una asesoria personalizada de seis sesiones, cada
una de ellas con una duracién de una hora, aproximadamente. EI programa basico consta de
la aplicacion de un test vocacional asociado a una apreciacion por parte de un especialista
psicolégico en donde participan los apoderados y el prospecto a llevar el programa. De
manera adicional, se dispondran de otros dos programas, uno de ellos con un coach
especializado y el otro con un mentor inmerso en el campo de accion. Ambos programas
Ilevarian dos asesorias adicionales al programa basico con todo lo antes mencionado. En este
escenario, el prospecto tendra todas las herramientas necesarias para tomar una adecuada
decision.

El canal serd completamente virtual, pero dispondréa de la posibilidad de un contacto
personal, segun el requerimiento. Los productos se mostraran a traves de las redes sociales

(Facebook, Instagram y TikTok) y de la pagina web. Asimismo, de manera adicional, se
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contara con eventos en colegios de educacion secundaria. Ademas, “Orientados” plantea
trabajar con psicélogos independientes con formacion profesional, profesionales en
coaching y docentes de las distintas carreras con afos de experiencia. Los coachs y mentores
seran certificados de acuerdo con su trayectoria y el acompafiamiento realizado
Descripcion del Servicio a Ofrecer

Este proyecto tiene la fiel creencia de que la mejor forma de llevar una vida laboral
y personal exitosa es disfrutar de lo que se hace. Lamentablemente, los alumnos de las
entidades educativas no reciben la adecuada orientacion. Por ello, en muchas ocasiones,
deciden su vocacion laboral por el influjo de los comparieros o los padres; incluso, peor adn,
por la desinformacidn respecto a la carrera.

“Orientados” tiene pleno conocimiento de la oferta de este servicio en algunos
colegios y empresas particulares. Sin embargo, esta empresa busca otorgar una respuesta
inmediata con una flexibilidad de horario adecuada al alumno, asi como con el seguimiento
sesion a sesion de nuestros clientes y el acompafiamiento del psicélogo, el coach y el mentor
designado.

“Orientados” brindard el servicio de orientacion vocacional a todo estudiante en
educacién secundaria de colegios en Lima Metropolitana y provincias. La empresa busca
diferenciarse a partir de un servicio online donde la metodologia simple, préctica y de facil
comunicacion permitira al estudiante y sus apoderados experimentar, en tiempo real, la vida
universitaria y las implicancias de esta. Ademas, todo lo antes mencionado sera reforzado
por un psicélogo profesional que laborara junto a un coach o un mentor, segin sea el caso.
En este sentido, la idea es identificar el interés profesional, los talentos y competencias, y

las preferencias en temperamentos.
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Planeamiento Estratégico

Anélisis del Macroentorno
Analisis PESTEL

Politico — Legal. En el Perd, no existen regulaciones para la apertura de centros de
orientacion vocacional como tal, pero si para ejercer como psicologo. En este sentido, es
necesario que todos los profesionales en Psicologia cuenten con colegiacion y habilitacion
profesional para ejercer la carrera. Por ello, es indispensable contar con un titulo profesional
de psicélogo otorgado a nombre de la nacion por una universidad del pais. En el caso de ser
de una universidad extranjera, se debe realizar la convalidacion o revalidacion del titulo (El
Peruano, 2017).

Econdmico. El Ministerio de Economia y Finanzas (2021) indica, en su informe de
actualizacién de proyecciones macroeconémicas 2021-2024, que, en el afio 2021, la
economia peruana alcanzaria una tasa de crecimiento del 10 %, luego de la contraccién
registrada, de -11,1%, en el 2020, a causa de la pandemia de la COVID-19. Asi mismo, el
informe sostiene que, en el periodo 2022-2024, la economia creceria 4.5 % en promedio,
sostenido por la demanda interna y de las exportaciones.

En cuanto al PBI, el MEF establece que crecera a una tasa de 4.8% gracias al retorno
a la normalidad de la mayoria de los sectores econdmicos (Ministerio de Economia y
Finanzas, 2021).

Social — Cultural. En el afio 2014, segin la encuesta nacional a egresados
universitarios y universidades elaborada por el INEI (2015), el 63.9 % de los egresados
universitarios manifestaron que eligieron la carrera profesional que siguieron luego de seguir
un proceso de orientacion vocacional. Asimismo, un 11.4 % manifesté que su eleccién de

carrera se vio influenciada por familiares o amigos.
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Por otro lado, en el afio 2019, las cifras indican que el 40 % de alumnos que inician
una carrera no la terminan, a causa de que decidieron cambiar de universidad, facultad o
porque no les gustd la carrera que escogieron (INEI, 2015).

Si a esto se le suma el hecho de que el 80 % de escolares no sabe qué carrera
profesional estudiar, se puede afirmar que la orientacion vocacional que se viene brindando
a escolares no es de calidad (Rios, 2019).

Tecnolodgico. En el ultimo trimestre del 2020, el 88,7 % de la poblacion usuaria
empled internet en el pais a diario. Este factor se ve fuertemente influenciado por el
incremento del uso de internet movil desde dispositivos celulares, ya que el 87,7 % de la
poblacion que usa internet lo hizo a traves de un celular. Asimismo, segun cifras del INEI
(2015), el 69,8 % de la poblacién mayor de seis afios accedio a internet a finales del 2020.
Es decir, la poblacion joven y adolescente destaca en el uso de internet, pues representa el
90.9 % vy el 88.3 % de la poblacion de 19 a 24 afios y de 12 a 18 afios, respectivamente
(INEI).

Principales Tendencias Mundiales. Las principales tendencias respecto a la
orientacion vocacional en la actualidad son muy importantes. Cada persona es un mundo de
opciones y posibilidades. A raiz de esta premisa, se conoce que la orientacién vocacional es
vital para las personas en su transicién académica y profesional, pero se necesita evolucionar
para que las personas se orienten de forma efectiva, facil y con toda la informacion posible
de bdsqueda. En este sentido, los programas de orientacion vocacional y desarrollo
profesional deberian ser vistos por las instituciones educativas y las empresas como
estrategias de desarrollo a futuro y como medidas fundamentales de desarrollo del empleo y
del pais (Educaweb, 2021). En funcidn de esta idea, el presente trabajo recoge las principales

tendencias alrededor del mundo en la actualidad:
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e Orientacidn hacia las competencias y los talentos del prospecto, la empleabilidad
sostenible y la adaptabilidad profesional

e Coaching para prospectos y padres

e Proyecto de vida

e Eleccion de carreras especificas

¢ Incremento en el uso de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC)

e Importancia del papel de las familias en la eleccién profesional

e Eleccion de un mentor

Anélisis Microentorno
Analisis PORTER

El Poder del Cliente. El target, compuesto por los clientes y los consumidores, no
tiene un gran poder de negociacion frente a la empresa, debido a dos grandes motivos: la
escasa competencia y la falta de conciencia de la necesidad de una correcta orientacion
vocacional. Por un lado, en el pais, existen muy pocas empresas que ofrecen el servicio de
orientacion vocacional de la manera correcta, es decir que vaya mas alla de tomar una
prueba. Por otro lado, ni los alumnos de ultimos grados escolares ni sus padres son realmente
conscientes de la necesidad de la orientacion vocacional. Esto ocasiona que sea un servicio
poco buscado y necesitado, lo cual también explica la falta de competencia expuesta en el
punto anterior.

El Poder del Proveedor. Antes de explicar este punto, se deben realizar dos
consideraciones. En primer lugar, la empresa ofrece un servicio que puede definirse como
consultivo. En segundo lugar, el modelo de negocio contempla servicios online —puede
realizarse todo en esta modalidad— y presencial. Frente a esto y considerando que los

proveedores de la empresa son los psicologos, coachs y mentores que ofrecen las consultas,
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se puede afirmar que tienen un bajo poder de negociacion, ya que no se requiere un nimero
elevado de estos. Ademas, gracias al modelo online, se puede trabajar con profesionales de
otras ciudades e incluso paises.

Los Nuevos Competidores Entrantes. Las barreras de ingreso son bajas. Por ello,
los competidores potenciales que se podrian presentar pueden ser digitales, imitando el
modelo de negocio que la empresa ofrece, 0 mas tradicionales, como los servicios de
orientacion vocacional que pueden ofrecer los centros de terapias psicologicas o incluso los
psiclogos independientes. Finalmente, se puede concluir que el modelo de negocio es
facilmente replicable.

Productos Sustitutivos. En este punto, se puede hacer una distincion entre productos
sustitutos directos e indirectos. Dentro del grupo de los directos, es posible encontrar a
centros de terapias psicoldgicas, psicélogos independientes, servicios de orientacion
vocacional ofrecidos por colegios y universidades e, incluso, programas de orientacién
vocacional online, tanto de pago como gratuitos. Por otro lado, los indirectos estan
conformados por servicios que solo ofrecen garantizar el ingreso a universidades por parte
de los alumnos (academias especializadas en determinadas universidades y carreras), con lo
que se deja de lado la vocacion. En ambos casos, la empresa opta por la diferenciacion al
ofrecer un servicio de mayor calidad y personalizacion.

Competidores. A continuacion, se detallardn a los competidores naciones y
extranjeros.

Competidores Nacionales. Como se mencion6 en el primer punto del analisis, en el
pais, existen muy pocos profesionales que ofrecen un correcto servicio de orientacién
vocacional; incluso, los productos sustitutos no son masivos. Frente a esta realidad, se puede

afirmar que diferenciarse por servicio y calidad no tiene que ser una tarea dificil, mas alla de



la diferencia de precio que se estableceria frente a servicios inferiores, lo cual puede ser

aceptado si se exponen los atributos y beneficios del servicio.

Las empresas que ofrecen el servicio de orientacion vocacional en Per( son las

siguientes:

Tabla 1

Competencia directa 1

Puntos / Empresas

VERTIENTES

PHUTURA

Programa

Dividido en 5 semanas

Bootcamp

Tipos de prueba

IPPR
Personalidad
Entrevistas

OV integral (2 horas)

Servicios adicionales

Guia - mentor
revision de carreras y mallas
Reunion grupales con prospectos

Guia - mentor
Plataforma virtual
Mentoring grupal papas y alumnos
Asesorias academicas
apoyo / diagnostico sobre becas extranjero
Reunion de integracion
Servicio de informacion por video

Precio

S/. 600

$400

Cantidad de sesiones

10 aprox

12

Entrega informes

Si con psicologo

Si con psicologo y coach

UBICACION SURCO MAGDALENA
Tabla 2
Competencia directa 2

Puntos / Empresas MGA SISTEMA LONDRES

Programa

Sesion de trabajo personal

1 solo programa OV

Tipos de prueba

Bateria de pruebas (2 a 3 horas)
OV integral
Habitos de estudio
Pruebas emocionales
Actitud / habilidad / competencias

OV integral
Perfil de autoestima emocional

Servicios adicionales

Plataforma independiente
Sesidn con psicologo

Coaching
Analisis de cuadro de ansiedad

Precio

S/.320

S/. 480

Cantidad de sesiones

Entrega informes

Si con psicologo

Si con psicologo

UBICACION

MIRAFLORES

LINCE




Tabla 3

Competencia directa 3

Puntos / Empresas

T ORIENTAMOS

PSICOTERAPIA ENFOCADA EN SOLUCIONES

Programa

OV REGULAR O OV MENTOR

OV REGULAR

Tipos de prueba

Ambas con 3 etapas
OV INTEGRAL
REGULAR - Psicologo vocacional
MENTOR - Coach vocacional
Ingreso a carreras
Empleabilidad

OV INTEGRAL

Servicios adicionales

Asesorias academicas
Exploracion de universidad
Talleres grupales / prospectos
Dinamicas de autoconocimiento
Programa de tecnicas o habilidades de estudio
Sabados o Domingos

Definicion de exito
Oportunidades / entorno
FODA personal
acompafiamiento emocional

Precio

OV REGULAR - S/. 350 ° OV MENTOR - S/. 500

S/. 800

Cantidad de sesiones

Entrega informes

Si con psicologo o coach

Si con psicologo

UBICACION MIRAFLORES MIRAFLORES
Tabla 4
Competencia directa 4
Puntos / Empresas COGNITTIVA MAB
Se compone de 2 etapas:
OV REGULAR 1. Personalidad y aspectos emocionales y 2.

Programa

Investigacion

Tipos de prueba

Evaluacion de aspectos emocionales
Evaluacion de aspectos intelectuales
Evaluacion de motivaciones e interes

Servicios adicionales

Entrevista con los padres o responsables del menor
Investigacion de principales Universidades
Identificacion de Aptitudes e Intereses
Evaluacién de los programas de estudio
Realizacidn de Entrevistas a profesionales
Analisis de los Valores
Actividades de Coaching

2da etapa - coaching y investigacion
Sesiones psicologicas
investigacion de carreras (mallas y entrevistas)
Plan de accion sobre resultados
hacia donde se orienta el estudiante
“Brain Talent Profile"

Precio

S/. 600

S/. 1800

Cantidad de sesiones

Del0a1l3

Entrega informes

Si con psicologo

Si con psicologo

UBICACION

MIRAFLORES

MIRAFLORES
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Competidores Extranjeros. A continuacion, se explicaran los detalles en torno a los

competidores extranjeros.

Pais Argentina

Empresa: Elegir Orientacion vocacional

Los programas de orientacion vocacional se basan en programas integrales de

abordaje y cuentan con una division en cinco programas:

1.

3.

4.

Eleccion de carrera universitaria. Basado en la eleccion solo de la carrera, a través
de averiguar mallas curriculares, charlar con docentes y buscar en instituciones
universitarias.

Proyecto laboral. Trabajo de personalidad para la eleccion de un proyecto personal.
Eleccidn de colegios. La orientacion vocacional en esta etapa se manifiesta con el fin
de buscar un colegio secundario que potencie las competencias del alumno.

Cursos de postgrado. La eleccidn del siguiente paso es importante y debe decidirse
segun el plan de vida.

Reorientacidn vocacional. Una mala eleccion también necesita una correccion y, a
pesar de haber culminado la carrera, se puede volver a encaminar en la pasion.
Metodologia de trabajo:

La metodologia de trabajo tiene cuatro puntos en concreto:

Conoce tu eleccion.

Eleccion de la facultad.

Contacto con profesionales de la carrera.

Acompariamiento personalizado.

Link: https://www.elegir.com.ar/orientacion-vocacional

Empresa: Tu Vocacion Primero


https://www.elegir.com.ar/orientacion-vocacional

etapas:
1.
2.

3.

19

Dedicados a la orientacion vocacional desde 1975, su proceso se divide en tres

Observacion o investigacion.
Diagnostico vocacional.
Asesoramiento.

El proceso involucra a estudiantes, padres, docentes y profesionales. Se interpretan

los deseos y las inquietudes de los estudiantes con el fin de detectar el campo en el cual se

podran desenvolver de la mejor forma.

4.

5.

Cuentan con cinco programas:

Orientacidn vocacional ocupacional - ocho entrevistas.

Orientacion vocacional a distancia - seis entrevistas aproximadamente.
Reorientacion VVocacional e Insercion Laboral

Busqueda de colegio secundario.

Asesoramiento institucional.

Link: https://www.tuvocacionprimero.com.ar/quienes.htm

Empresa: Fundacién Foro

Cuenta con cinco programas divididos segun cada publico objetivo:

Orientacion vocacional dirigida a estudiantes a punto de terminar la secundaria.
Entrevistas para alumnos del altimo afio de primaria y sus padres para orientacion.
Reorientacién vocacional y ocupacional para universitarios de nivel avanzado,
quienes requieren especializacidn o un espacio laboral.

Reorientacidn vocacional a adultos que quieran reiniciar o cambiar de profesion.
Asesoramiento para la entrevista laboral, el disefio del perfil profesional, el
curriculum vitae y la carta de presentacion.

Los pasos a seguir se manifiestan de forma grupal e individual.


https://www.tuvocacionprimero.com.ar/quienes.htm
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Link: https://www.fundacionforo.com/orientacion-vocacional

Pais México
e Empresa: IMOVO
Brinda diferentes programas de orientacion vocacional y los divide en basicos y
personalizados con dos y tres tipos de servicio en cada uno, respectivamente. Los basicos
tienen los siguientes servicios, segun los niveles:
= Nivel 1. Explorar el mundo de las profesiones.
= Nivel 2. Confirmar preferencias profesionales y todo lo que incluye el nivel 1.
= Nivel 3. Ejercicios guia con SPEC, dos entrevistas con orientadora y todo lo que
incluye el nivel 2
Los programas especializados tienen los siguientes servicios:
= Nivel 1. Exploracion del mundo de las profesiones, evaluacion de aptitud general
para el aprendizaje, estudio de personalidad y relacion con las profesiones,
identificacion del nivel de motivacion para el estudio, sesion de trabajo con
orientadora y elaboracion de un plan de trabajo, y sesion de retroalimentacion con
padres de familia.
= Nivel 2. Test para confirmar preferencias vocacionales, identificacion de las mejores
aptitudes para las carreras de interés y todo lo que incluye el nivel 1.

Link: https://www.imovo.club/

e Empresa: Turborienta
Ofrecen un programa de orientacion vocacional que promete detectar talentos
naturales a nivel consiente y subconsciente. La finalidad consiste en escoger la mejor carrera
profesional evaluando 160 factores psicométricos de inteligencia y personalidad. El servicio
lo ofrecen de manera virtual y presencial.

Servicio virtual. A continuacion, se detalla este servicio.


https://www.fundacionforo.com/orientacion-vocacional
https://www.imovo.club/
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Test online de dos horas.

Resultados vocacionales personalizados.

Entrevista/coaching de dos horas.

Soporte durante un afo para resolver cualquier duda vocacional.

Servicio presencial basico. Brinda un test para detectar los siete talentos principales
del estudiante, con la descripcion de cada uno de ellos y su relacion con las carreras ideales
en las que el alumno se podria desarrollar. Ademas, incluye un afio de asesoria vocacional
gratuita.

Servicio presencial intermedio. Este paquete, ademas del test de talentos, incluye un
test psicométrico multidimensional, que evalua factores como la inteligencia, las habilidades
y las competencias, los valores, los estilos de aprendizaje, el mapa familiar y los factores de
riegos, y detecta las carreras mejor puntuadas psicométricamente.

Servicio presencial avanzado. Este nivel, ademas de incluir el test de talentos y el
psicométrico, incluye un estudio de personalidad y superacion que brinda dos carpetas
personalizadas de resultados, una para el alumno y otra para sus padres. Este estudio analiza
factores de personalidad para fortalecer cada uno.

Link: https://www.turborienta.com/

Pais Chile
e Empresa: Vocacional
En Vocacional Chile, se ofrecen estos servicios:
Para colegios:
o Evaluacion y desarrollo de competencias con el modelo DCT (modelo de desarrollo
transversal que responde a las exigencias de un mundo global que no busca titulos,

sino un buen desarrollo de competencias.


https://www.turborienta.com/

22

Estos talleres se realizan desde tercero elemental hasta cuarto de media. Contienen
creatividad, trabajo en equipo, autonomia, comunicacion, tolerancia a la frustracion,
flexibilidad o adaptacion, energia personal y planificacion.

Los alumnos, luego del segundo afio de media, realizan una eleccion que definira su
porvenir en lo académico y lo profesional. Por ejemplo, en el caso de los estudiantes
de la modalidad Cientifico/Humanista, seguiran el Plan diferenciado que continuaran
durante los dos afios finales de la ensefianza media. Por su parte, los alumnos que se
inclinan por la modalidad Técnico-Profesional elegiran la especializacion que
deseen.

También, orientan a los alumnos de primero y segundo de media en funcién de sus
preferencias, competencias y estilos de personalidad.

Para alumnos universitarios, discentes de secundaria y profesionales:

Luego de elegir la carrera de pregrado, las elecciones a nivel profesional no terminan.
Actualmente, la educacion continua demanda una formacién permanente que exige
tomar decisiones estratégicas. De acuerdo con esto, la especialidad se elegira al final
de la carrera o los estudios posuniversitarios mas pertinentes para la proyeccion
profesional son muy importantes al extremo de demandar un adecuado sistema para
tomar decisiones.

El modelo de Orientacién Vocacional por Competencias e Identidad (OVCI), al
margen del test requerido, asume a la orientacion a nivel profesional como un
conjunto de pasos, es decir, no se trata de una foto del momento a través de un test.
En este sentido, la orientacion profesional vincula las particularidades, el proceso de
la formacion y la mirada del involucrado respecto a las demandas y las opciones de

la educacion a nivel superior, asi como del mundo laboral.
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e Las pruebas se realizan online con una contrasefia que se les brinda. Luego, se
produce un balance que es explicado en las tres sesiones. Alli se encuentran los
espacios de interés, se produce un plan a nivel profesional especifico, se analizan las
opciones académicas y laborales méas pertinentes, y se disefia un Plan de desarrollo
con el fin de que la persona inicie la ejecucion de su proyecto.

Coaching dirigido hacia los padres:

« Brinda una labor de orientacion dirigida a los orientadores, es decir, a los padres.
Usualmente, es complicado asumir la funcion de padre en el contexto de la eleccion
vocacional de los menores.

« Existen elementos relacionados a los limites, las ansiedades, las responsabilidades y
las historias que convertirian al proceso en complejo o, peor aun, nada saludable.

« Elservicio de Coaching es corto y se nutre de estrategias psicoterapéuticas, las cuales
contribuyen a la generacion de un camino positivo y orientado al progreso
profesional y personal del alumno.

Pais Ecuador

e Empresa: DelcolealaU

El Programa de Orientacidén Vocacional y Profesional Del Cole a la U se dedica a la
orientacion de estudiantes de segundo y tercero, en el bachillerato, asi como a los jovenes.
El fin consiste en erradicar la desercidn de los alumnos a través de ferias escolares gestadas
en las ciudades principales de Ecuador; y gracias a la reparticion sin costo de Del Cole... a
la U, una revista donde se encuentran las noticias acerca de las instituciones educativas
superiores y las posibilidades de instruccién a nivel nacional e internacional. Finalmente, a
través de los congresos, los talleres y los seminarios que se ofrecen, se busca preparar a los
alumnos, los profesores y los orientadores de las instituciones.

Link: https://www.delcolealau.com/quienes-somos.html



https://www.delcolealau.com/quienes-somos.html
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e Empresa: Yqsigo
Esta empresa ofrece diferentes servicios, como brindar informacion de carreras,
poder contactarse desde colegios para solicitar servicios en colegios, y test en linea para
poder determinar aptitudes y orientacion vocacional. Asimismo, posee el detalle de aptitudes
y habilidades de las diferentes carreras que existen para guiar un poco a los alumnos.
Se ha pedido informacidn, porque no se comprende con exactitud como ofrecen sus
servicios. Su caracterizacion es muy completa.

Link: www.ygsigo.com

Pais Colombia

e Empresa: Formarte
Tienen cursos de orientacion vocacional y de prueba de niveles para las
universidades colombianas, en especial a la Universidad Nacional de Colombia (UNAL).
El ideario de la empresa es el siguiente:
1. Aplican el coaching en la educacion, a través del reconocimiento de la imaginacion, la
creatividad y las emociones como recursos que suscitan un aprendizaje particular.
2. Promueven la conservacion del planeta a través de practicas amigables ambientales.
3. Generan seguridad y confianza en los alumnos cuando se enfrenten al examen de ingreso
y a las evaluaciones Saber 11°.
4. De manera estratégica, ubican sus sedes en el pais.
5. Producto del disefio pensado para el aprendizaje en un ambiente comodo, es posible gozar
de muchos espacios concretos.
6. Se instruye acerca de los conceptos, asi como la forma y el momento de utilizarlos.
Poseen una asignatura de orientacion vocacional que se reparte de la siguiente manera:
toman una forma mixta, es decir, cuatro sesiones presenciales y una sesion virtual.

Link: https://formarte.edu.co/manizales/



http://www.yqsigo.com/
https://formarte.edu.co/manizales/
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Pais Peru
e Analisis de competencia
o Competencia directa:

MAB es una empresa que se dedica a diferentes estudios y actividades sociales. Entre
los mas nombrados, se encuentra el servicio personalizado y diferencial de orientacion
vocacional que ofrece. Este servicio es bastante solicitado por el publico objetivo y se divide
en dos etapas bien marcadas:

o Personalidad y aspectos emocionales. EI momento donde se conoce el perfil del
cliente, asi como sus temores y afinidades.

o Investigaciones. EI momento donde se ingresa profundamente al mundo de las
carreras y universidades, sumado a conocer las capacidades y gustos del cliente.

Estas etapas facilitan un proceso tan complejo como la orientacidn vocacional, pues
se enfocan en descubrir los gustos, las capacidades y las habilidades que el cliente trae
consigo. A esto se suman unas sesiones de coaching e investigacion para abrir el abanico de
posibilidades de eleccidn, tanto de carreras como de universidades. Este estudio tiene un
costo de 1800 soles.

o Competencia indirecta:
Descubrir psicologia es una empresa que brinda, entre otros servicios para nifios y
adolescentes, el de la orientacion vocacional. Si bien tiene dos locales, uno en San Miguel y
otro en San Juan de Miraflores, todos los servicios que ofrece son de manera virtual. En este
sentido, el servicio de orientacion vocacional se produce en tres sesiones personales bajo un
test de orientacion vocacional integral. Cada sesion tiene un objetivo determinado: la primera
es para realizar las evaluaciones; la segunda, para una entrevista con un psicélogo; y la

tercera, para la entrega de informes con el psic6logo que tomo las pruebas. Adicionalmente,
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pueden brindar el servicio de test de preferencias y uno de estimulacion cognitiva. El costo
total del servicio es de S/. 140.
o Consumidor directo:

A Claudia le encanta cantar. Aunque nunca tomd clases, cree que no lo hace nada
mal. En el colegio, descubri¢ este hobbie y, como le gusta tanto, es parte del coro. EI préximo
afio terminara la secundaria y, a veces, suefia con ser cantante, pero su mama siempre sofio
con que sea abogada, como su papa. De este modo, podria trabajar en el estudio que lleva su
apellido. Sin embargo, a ella no le atrae la carrera de Derecho, pues considera que es muy
aburrida. Ademas del canto, le gustaria ser profesora de nifios, pero también piensa mucho
en ser disefiadora, como su amiga Macarena, quien ird a Milan para estudiar. Actualmente,
todos sus amigos estan hablando de qué estudiaran o qué haran después de acabar el colegio.
Ella rindié unos exdmenes online para probar qué carreras le arrojaban, pero tuvo dudas con
los resultados, porque eran muy diferentes a las ideas que ella tiene. En este escenario, el
colegio no le brinda mucho soporte. Lo Gnico que ofrecen es un examen a fines de quinto de
secundaria. Por esta razén, necesita que le ofrezcan una ayuda especializada para encontrar
el camino correcto que le permita descubrir su vocacion, de acuerdo con sus talentos, y
aprender a conocer qué es lo que realmente motivara su vida para su futuro profesional.

o Consumidor indirecto:

Carlos es un alumno de 4to afio de secundaria. Le gusta salir con sus amigos a
disfrutar un partido de futbol cuando dispone de tiempo después de clases. Ademas, se
considera una persona interesada en series y peliculas de ciencia ficcion. Carlos suefia con
escribir su propio guion de serie y aspira a tener una forma Gnica de contar las historias, con
lujo de detalles y muchos efectos especiales. Siente que debe dedicarse a una carrera que le

pueda permitir realizar lo que le gusta. Poe ello, desea realizar un test simple de orientacion
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vocacional, donde primen sus gustos y preferencias. Solo quiere afianzar la carrera que ya

tiene en mente. Para ello, necesita conocer el resultado de su futura evaluacion.

Andlisis FODA

Tabla s

Andlisis FODA

Factores
Externos

¥4 1. Pocos servicios de orientacion
I vocacional

e <1 2. Alto indice de desercion universitaria
L =] por falta de orientacion vocacional

8.1 3. El servicio de orientacion vocacional
"= es un "servicio de entrada” por lo que
=] se puede extender a mas servicios

: (coach y mentor)
{+] 4. Colegios y empresas necesitan
«1 brindar el servicio, por lo que lo

o pueden tercerizar

5. Mayor digitalizacién

1. Productos sustitutos son mas
conocidos (tests por internet, talleres
vy en colegios y orientacién vocacional
%] por parte de universidades)
| L] 2. Competencia y productos sustitutos
|=] mas baratos
g 3. Barreras de ingreso bajas para
E competidores
4. Modelo de negocio facilmente
< replicable
5.Crecimiento de la competencia en el
exterior

Conclusiones

1. Servicio personalizado
| 2. Servicio online

_*. 3. Talleres vivenciales
| 4. Posibilidad de seguimiento

specializado
' 5. Servicio con coach y mentor

Estrategias

O1 - A2: Posicionar el servicio de orientacion
vocacional integral en formato de programa a
fin de evitar que el target recurra a
programas simples sustitutos.

O5 - AS: Al incrementarse el uso de _
plataformas y el consumo digital, nos permite
también competir en un mercado extranjero.

O3 - AZ: Al contar con servicios especializados
de coach y mentor lograremos que empresas
que no cuenten con el mismo servicio entren
a competir de manera directa con nosotros.

Estrategias

F1, 2 - Al: Aprovechar el servicio especializado
y online para enfrentar los servicios por
internet (o poco desarrollados) mostrando un
servicio de mejor calidad.

F4 - A4: Ofrecer servicio especializado y
personalizado a fin de incrementar barreras
de ingreso; mas especializado es menos
replicable.

F5 ~ A4: Al contar con un coach y mentor

genera una diferencia importante al contar
con un servicio mas especializado.

L. Falta de interés por el servicio de

arte del target.

. Empresa nueva en el mercado

. Desconocimiento del servicioy
u importancia por parte del target

Estrategias

F3- D3: Los talleres vivenciales van a educar
al target sobre la importancia de este
servicio frente a su desinterést

D1 - 02: Educar al target sobre las
consecuencias de no contar con un servicio
de orientacion vocacional oportuno.

04 - D3: Podriamos llegar al target por
medio de los colegios a fin de explicar los
beneficios de la orientacion vocacional

06 - D2: Al poder trabajar con el alumno
desde su inicio de secundaria formaria los
cimientos para ser una empresa mas
conocida en el mercado.

Estrategias

D3- Al': Ensefarle al target en que consiste
un correcto proceso de orientacion
vocacional y sus beneficios

Debido a la escasa oferta de servicios especializados, existe la posibilidad de

posicionarse en el nicho de la orientacion vocacional de manera mas facil y efectiva. Esto

ayudard a disminuir la amenaza que representa el modelo de negocio, puesto que tiene

barreras de ingreso bajas.

Como existe un alto indice de desercion universitaria, es mas facil despertar el interés

por el servicio en el target, debido a que él mismo se percatard de manera online. En este

sentido, las instituciones educativas necesitan servicios de orientacion vocacional. Por ello,



28

se podria ofrecer de forma B2B a fin de cubrir las necesidades o demandas. Puesto que el
modelo de negocio es facilmente replicable, es necesario posicionarse de manera efectiva, a
través de buscar ubicarse en la cabeza del cliente. Para este fin, se utilizara la digitalizacion,

el uso de plataformas virtuales y el incremento de consumo del internet.
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Para validar e identificar los elementos clave del plan de negocio, se utilizara el

modelo Canvas.

Tabla 6

Canvas

Orientados canvas

SOCIOS:

Colegios escolarizados con
nivel secundarie privade con
estado activo de Lima
Metropolitana.

Universidades particulares y
nacionales.

Institutos especializados

ACTIVIDADES:

Eventos de lanzamiento.
Talleres en colegios y otras
locaciones para alumnos y
padres.

Asesoria y ceaching con
sspecialistas

Campafias digitales, revista
Padres (COSAS) y suplementos
en diarios.

Pagina web(Shopify)

PROPUESTA DE VALOR:

Asesoria wvocacional
integral de manera virtual y
posiblemente en base a
requerimiento presencial a
alumnes de primero a quinto
de secundaria brinddndoles
soporte para poder tomar la
mejor decision al elegir la
carrera para su futuro.De la
mano de psicologos, coachs y

RELACION CON LOS CLIENTES:
Brindaremos el mejor
servicio virtwal y
presencial dando
tranquilidad y seguridad
los padres.

a

CLIENTES:
Familias que tienen hijos de
primero a quinto de
secundaria y al acabar el
colegio estudiaran una
carrera universitaria o
técnica.

mentores de amplia
experiencia brindando un
acompafamiento completo.

RECURSOS : CANALES:
Psicdlogos especializados. Eventos.
Coachs especializados. Talleres.

Redes sociales.
Correo electrénico.

Mentores especializados.
Talleres en colegios y otras

locaciones Reuniones virtuales y
Base de datos. presenciales.
Leads.

Redes sociales.

COSTO:

Planilla.

Eventos y talleres.

Programa integral.

0ficina administrativa.

Pago a psicéloges, coachs y mentores.
Publicidad digital, ATL y BTL.

INGRESOS:

Servicio de paquete estindar de orientacidn vocacional.
Seguimiento con psicdlogos especializados.

Sesiones de coaching.

Sesiones de mentoring.

Objetivos de la Investigacion
Objetivo General

Implementar un sistema personalizado de servicio mediante el desarrollo de
encuestas y entrevistas, con el que se obtendrd una retroalimentacion importante para
determinar el servicio idoneo y, de manera adicional, se lograra crecer en el mercado como

lider, pues se poseera un valor diferencial importante.
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Obijetivos Especificos

e Evaluar el nivel de confianza que se tiene respecto al uso de la orientacion vocacional
para la eleccion de una carrera universitaria o técnica.

o Identificar el nivel de participacion e involucramiento de los padres y alumnos al
momento de llevar un programa de orientacion vocacional virtual.

e Conocer qué tan dispuestos se encuentran los padres de familia a que su hijo pase
por un programa de orientacion vocacional externo.

e Analizar y validar desde qué afio y en qué tiempo deberia llevarse un programa de
orientacion vocacional.

e ldentificar el monto promedio de pago respecto a un programa de orientacién
vocacional que esté dispuesto a pagar el apoderado.

e Conocer la cantidad de padres que consideran la importancia de contar con un coach
y mentor al momento de desarrollar un programa de orientacion vocacional.

e Conocer el porcentaje de alumnos que no tienen claro qué carrera seguir al egresar
de la educacion secundaria.

e Conocer el valor diferencial mas relevante para padres y alumnos.

Educar a la poblacién sobre la nocion del uso de la orientacion vocacional.
Técnica Utilizada

Con el propésito de obtener resultados efectivos, asi como de lograr una medicion
ordenada de resultados, se consideraran dos estrategias de investigacion. En primer lugar, se
emplearan entrevistas a profundidad. En segundo lugar, se utilizaran encuestas. Estas
herramientas de investigacion, cualitativa Yy cuantitativa, respectivamente, son
fundamentales para el éxito de la propuesta. A continuacion, se detallan el proceso y la

metodologia.
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Metodologia Cualitativa

Se realizaron entrevistas a profundidad a los principales stakeholders. Para una mejor
comprension, se dividira de la manera como se especifica en la Tabla 7.
Tabla 7

Stakeholders

STAKEHOLDER PERFIL CANTIDAD
Padres Sector AB Padres de alumnos en edad secundaria, con un monto de pension mayor a $/.1001 nuevos soles 8
Padres Sector CD Padres de alumnos en edad secundaria, con un monto de pension menor a S/.1000 nuevos soles 8
Alumnos Sector AB Alumnos en educacion secundaria, con un monto de pension mayor a $/.1001 nuevos soles 8
Alumnos Sector CD Alumnos en educacion secundaria, con un monto de pension menor a S/.1000 nuevos soles 8
Representantes de colegio |Directores, area academica y administrativa, psicologos y docentes 8
Posibles Empleadores FEmpleadores encargados de la toma de decision respecto a la contratacion de personal 8
TOTAL 48

Cabe resaltar que las entrevistas se realizaron de manera remota y a través de una
Ilamada telefonica. En cada uno de los casos, la duracion aproximada fue de 45 minutos.
Para determinar los sectores econdmicos, se han considerado los rangos de pension
cobrados por el colegio donde estudia el alumno. De este modo, el resultado se especifica en
la Tabla 8.
Tabla 8

Sectores econémicos y pensiones

Sectores Pension
AB Mas de 5/, 1001
CD de S/ 0as/ 1000,

Luego de la ejecucion de las entrevistas de manera profunda, se recogié la siguiente
informacion de cada uno de los stakeholders que se detallara a continuacion.
Entrevistas a Profundidad. A continuacion, se detallan las variantes de las

entrevistas de acuerdo con los sujetos involucrados.
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Entrevistas a Padres de Familia. A continuacion, se detallan las variantes de las
entrevistas de acuerdo con los segmentos.

Padres Segmento AB. Todos los padres entrevistados consideran que la orientacion

vocacional es sumamente importante. Ademas, afirman que es necesario la existencia de un
soporte en la etapa de educacién secundaria. Este apoyo deberia formar parte del colegio,
puesto que es una institucion que conoce muy bien a los alumnos. Para los padres de familia,
es importante acompafiar a sus hijos. Al momento de consultarles si el colegio ofrece algin
programa de orientacion vocacional, indican que no es el adecuado. También, sostienen que
la intervencidn del colegio, en muchas ocasiones, es casi nula.

Los padres de familia consideran que una buena orientacién vocacional ayuda a la
adecuada eleccion de la carrera profesional, por parte del alumno, si se consideran las
competencias, las preferencias, los talentos y las habilidades que este posee o puede
desarrollar.

La mayoria de los padres de familia desean que se lleve un curso en el colegio con
el objetivo de descubrir la vocacion del alumno. Sin embargo, la institucion educativa indica
que no existe tiempo para agregarlo en el curriculo. Por esta razon, la solucién propuesta por
los padres es que el colegio brinde la informacién a una empresa externa, que no sea una
universidad, para que se pueda contactar con ellos.

La mayoria de los entrevistados considera que la orientacion vocacional debe
desarrollarse desde el tercer afio de secundaria, no en etapas anteriores, puesto que el alumno
es muy voluble y no ha desarrollado la suficiente madurez.

Los padres de familia estan de acuerdo en que una solucién a la problematica de no
obtener orientacion vocacional por parte del colegio seria un servicio externo. Ademas,
estarian dispuestos a cancelar entre 800 a 1000 nuevos soles, de acuerdo con lo que ofrezca

el programa contratado.
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Del total de padres entrevistados, solo un grupo reducido sabia con precision lo que
su hijo estudiaria al culminar la etapa escolar. Sin embargo, consideran que la carrera que
elijan debera estar vinculada o ligada a sus competencias y habilidades. Ellos son conscientes
que la eleccion de una carrera es un proyecto de vida.

Respecto a la nueva demanda de carreras mas especificas, consideran que no dificulta
la eleccion de esta y que los vuelve mas especifico. Respecto a los términos coaching y
mentoring, se puede afirmar que no son muy utilizados. Solo el primero de ellos es
reconocido como un acompafiamiento, pero no es una concepcion especifica. En cuanto al
segundo término, no se tiene clara su utilizacion. En esta linea, consideran que un mentor
debe ser alguien cercano a ellos, antes que un profesional en el campo de accién. Por otra
parte, la nueva realidad virtual no ayuda a potenciar los conocimientos del alumno. En este
sentido, los padres de familia no estan seguros de llevar un programa de orientacion
vocacional 100 % virtual por la mala experiencia en la institucion educativa.

Storytelling Padres AB. Carlos es un comunicador que trabaja en una agencia de

medios y es padre de dos nifios. Uno de ellos es Alejandro, quien tiene 16 afos y cursa el
cuarto afio de secundaria en el colegio Inmaculada. Durante el afio escolar, la escuela le tomo
un test vocacional a Alejandro. Incluso, se tratd de una accion reiterada durante el afio. Sin
embargo, Alejandro le coment6 a su padre que lo sintié poco serio y desenfocado para
determinar su vocacién. El progenitor fue al colegio para el procedimiento que siguen en
relacién al tema de la orientacidn vocacional. La respuesta obtenida fue que ellos solo toman
un test para reafirmar la vocacion del estudiante en ese afio. Luego, en quinto de secundaria,
invitan a representantes de distintas universidades para que puedan hablar de las carreras a
los alumnos. En este punto, termina la funcion de la escuela.

Esta situacién influyé a que Carlos recuerde la etapa en que eligid su carrera. En su

caso, tiene una idea bastante clara con respecto al tema de elegir una carrera, ya que, cuando
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le tocd hacerlo, tuvo la orientacién de un psicélogo, quien le brind6 el soporte necesario para
encontrar su vocacion. No fue una decision sencilla, porque sus padres no apoyaban la
carrera que eligié: Comunicaciones. En aquel momento, la negativa de sus padres le causaba
ansiedad y miedo por sentirse presionado a elegir alguna carrera convencional, como querian
sus padres, una circunstancia que no le agradaba. Cuando Carlos le comento esto al
psicélogo, este entendid el tema rapidamente y pidié hablar sus los padres para abordar el
tema. El especialista los hizo reflexionar sobre el tema en base a las habilidades, los gustos
y las preferencias de Carlos.

En base a esta experiencia, Carlos entendi6 que el proceso de orientacion vocacional
no es solamente la aplicacion de un test. Por el contrario, implica un proceso en conjunto
con los profesionales y la familia. Por esto, en vista de la respuesta del colegio, Carlos tomé
la decision de buscar compafiias o psicélogos especializados en el tema, ya que esta
convencido que la orientacién vocacional es un pilar fundamental en la decision de la carrera
de Alejandro.

Padres Segmento CD. Casi la totalidad de los padres entrevistados considera que es

importante la orientacion vocacional. No obstante, una minoria indica que no es importante
ni determinante para conocer la carrera que se debe estudiar. Incluso, uno de los
entrevistados indica que, si su hijo quiere saber qué carrera estudiar, debera recurrir a su
padre para la orientacion.

Todos los padres consideran que el colegio deberia ofrecer un programa de
orientacion vocacional, pero tienen conocimiento que la institucion no desea ofrecerlo.
Ademas, sefialan que, incluso planteando una opcion basica o elemental, el colegio ya estaria
cumpliendo con el alumno. El programa se deberia de llevar a partir de tercero de secundaria.

En la mayoria de los casos, los padres no saben con exactitud qué estudiaran sus

hijos. Como respuesta a esta situacion, estarian interesados en llevar un programa de
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orientacion vocacional externo, pero con un precio acomodado a su realidad. Si el programa
es muy costoso, dudarian mucho antes de matricular a sus hijos.

Gran nimero de padres sefiala que la carrera que elijan sus hijos es parte de un
proyecto de vida. Para elegirla, deberdn contemplar sus competencias y sus habilidades para
tal fin. Asimismo, sera importante lograr un grado de madurez necesario para elegir de
manera correcta.

La gran mayoria de los padres sefiala que la diversidad de carreras que ofrece el
mercado universitario facilita la eleccion de los alumnos. Ademas, provoca que esta decision
sea mas especifica.

La totalidad de los padres tenia una idea vaga o imprecisa del coaching y el
mentoring. Asimismo, desconocen la aplicacion exacta de cada una de ellas dentro de la
orientacion vocacional.

Todos los padres coinciden en que la nueva realidad de estudios virtuales no ayuda
a fortalecer los conocimientos de sus hijos. Por ello, no estarian tan interesados en llevar un
programa de orientacion vocacional 100 % virtual.

Storytelling Padres CD. JesUs es asistente contable de una empresa constructora y

su esposa es vendedora de seguros. Juntos tienen cuatro hijos en etapa escolar. Manuel es el
mayor y se encuentra en cuarto afio de secundaria en el colegio Santa Eufrasia de Comas.
En este afio, el colegio tomé un test vocacional. Manuel no le encontré mucho sentido
a este test ni entendid hacia dénde iba. Luego de esta situacion, le comento a su padre sobre
lo que queria estudiar. Jesus le respondié que puede estudiar lo que él desee, pero bajo las
posibilidades que tenian en casa. En su contexto familiar, debia pensar en sus hermanos
menores, quienes estaban proximos a ingresar a la etapa de la eleccion de carreras. Manuel

comprendid que sus opciones estaban supeditadas a su situacion familiar. Esto influye en el
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lugar de estudio y el tipo de carrera. Ademas, Manuel le coment6 que el colegio es la
institucion adecuada para poder llevar el proceso de orientacion vocacional para él.

Jesus nunca tomd un programa de orientacion vocacional y estudio la carrera de
Contabilidad en un instituto cercano a su domicilio. Siempre tuvo la idea de que esta carrera
técnica le podria dar una buena remuneracion. Ademas, era acorde a lo que manejaba:
operaciones numéricas. Sin embargo, su decision también estuvo influenciada por la
situacion econémica de su familia.

Entrevistas a Alumnos de Secundaria. A continuacion, se detallan las variantes de
las entrevistas de acuerdo con los segmentos.

Alumnos AB. Todos los alumnos encuestados conocen el término orientacion
vocacional. En muchas ocasiones, conversan con sus padres y compafieros de clases sobre
qué carreras estudiardn al término de sus estudios secundarios. Ellos coinciden en que la
orientacion se debe llevar desde tercero de secundaria. Segun el punto de vista que
comparten, en esta etapa, ya deben estar pensando en qué carrera continuaran sus estudios
luego de salir del colegio luego de salir del colegio.

La totalidad de los alumnos cuenta con el servicio de orientacion vocacional en el
colegio. Sin embargo, este solo consiste en un test que contempla una entrega de resultados
en dos caras, donde se sefialan los gustos del estudiante y las carreras afines. De manera
adicional, el colegio motiva a que los alumnos participen en los talleres realizados por las
universidades que los visitan. Por su parte, la gran mayoria de los estudiantes conocen a
personas gque pasaron por una orientacién vocacional. Por ello, consideran que los ayudd
mucho a reconocer las competencias, los talentos y las habilidades, pero sobre todo les
permitio elegir una carrera universitaria de manera adecuada.

Todos los alumnos consideran que han pasado por una orientacion vocacional

ofrecida por una universidad. Sin embargo, piensan que la misma solo se encarga de
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venderles la posibilidad de postular y estudiar en su institucion. Incluso, los test son
repetitivos y es evidente que, si marcan ciertas preferencias, ya saben qué resultado
obtendran. Asimismo, la mayoria de los entrevistados ha pasado por talleres de orientacion
vocacional, pero los mismos no fueron personalizados. Solo eran dindmicas grupales con
test vocacionales de internet. Todo este proceso no brindaba lo necesario para considerarse
una orientacion vocacional integral.

La mayoria de los alumnos consideran que es dificil elegir una carrera universitaria.
Ademas, la decision no debe ser tomada a la ligera. Muchas veces, ellos tienen diversas
opciones en mente, pero ninguna es clara o similar entre si. Para decidir, priorizan sus gustos
y sus preferencias o, en algunos casos, las referencias familiares.

Gran parte de los alumnos considera que si tendria el apoyo de sus padres para elegir
cualquier carrera. Sin embargo, en algunos casos, lo primordial es que la carrera garantice
un buen ingreso econémico y que permita desarrollarse profesionalmente en el pais.
Asimismo, consideran que el minimo tiempo que demorarian en tomar su decision seria un
afno.

Mas de la mitad de los entrevistados tiene preferencias por estudiar en el extranjero
si existe la posibilidad. Ademas, consideran que es importante estudiar en una universidad
especializada en la carrera que elijan.

Storytelling Alumnos AB. Vanessa es una alumna de quinto de secundaria del

colegio Recoleta. Este afio, al aproximarse la culminacién de la etapa escolar, debe escoger
qué carrera estudiara. Sin embargo, ain no sabe qué elegir a pesar de haber recibido algunas
charlas y test de parte de su colegio. En este sentido, ella considera que esta decision es muy
complicada, pues tiene que definir a qué se dedicara durante toda su vida.

Vanessa ha conversado del tema con sus amigos de colegio, quienes tampoco tienen

determinado qué estudiaran. Por ello, necesitan recibir consejos. Por otro lado, los papéas de
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Vanessa intentan ayudarla explicandole ciertas cosas. En este proceso, siempre le brindan la
libertad de estudiar lo que ella quiera, a pesar de que les preocupa mucho que un no tenga
definida la carrera que seguira.

Vanessa solo esta segura que no estudiara una carrera que implica llevar muchos
cursos de ciencias 0 matematicas, ya que, en el colegio, son las materias que le representan
dificultad. Asimismo, siente que, si alguien le ayudara a definir sus habilidades con claridad,
podria realizar una eleccidn correcta y con mayor facilidad.

Alumnos CD. La mayoria de los alumnos tienen una idea simple de lo que implica
la orientacién vocacional. Sin embargo, el concepto no esta totalmente claro, lo cual es
compartido por comparieros de clases, algunos padres y docentes. Por ello, sefialan que es
importante saber mas sobre ello a fin de elegir una carrera antes de salir del colegio.

En su totalidad, los alumnos sefialan que tendrian méas confianza con sus padres para
conversar sobre qué estudiar al culminar la etapa escolar; no ocurre o mismo con sus
compafieros de clases. En su mayoria, sefiala que el programa de orientacién vocacional debe
Ilevarse desde tercero de secundaria, afio en que se sienten mas maduros.

La mayoria de los alumnos sefialan que no cuentan con un programa de orientacion
vocacional en el colegio, pues solo conocen algunos test basicos colgados en internet, asi
como algunos programas que ofrecen las universidades e institutos que los van a visitar
cuando cursan el cuarto y quinto de secundaria. La mayoria de ellos no sabe con precision
qué estudiar. Un grupo menor elegiria una carrera a fin de aprender nuevas actividades. El
grupo restante elegiria una por gustos y preferencias. En algunos pocos casos, no tienen la
libertad de elegir una carrera, puesto que el factor econémico en casa es importante y
decisivo.

Gran parte de ellos indica que tendria el apoyo de sus padres para estudiar una carrera

que les guste. No obstante, de igual forma, estan sujetos a la parte econdémica. Los padres
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motivan a que sus hijos elijan una carrera tradicional, puesto que tendran la seguridad de
conseguir un trabajo rapidamente. A diferencia del grupo anterior de alumnos, estos primero
prefieren estudiar en el Pert y luego, segun sus ingresos, se pagarian una carrera en el
extranjero.

Storytelling Alumnos CD. Maritza es una alumna muy aplicada dentro del salén de

cuarto de secundaria del colegio Canonesas de la Cruz. Ademas, le gustan los animes
japoneses. Ella vive con sus papas y sus dos hermanos. Maritza esta muy interesada en qué
carrera elegir y ha buscado, por su propio interés, informacién en internet. Por su parte, su
colegio ha realizado reuniones con algunas universidades, pero no le brinda mayor soporte
para definir qué decision es la correcta o cuél es la mejor opcion para su perfil.

¢Qué estudiara?, le preguntan sus papas constantemente. Cuando ella les planteaba
sus opciones de posibles carreras, sus respuestas eran que la carrera elegida era muy costosa
0 que algin conocido habia estudiado la misma carrera y no le fue muy bien. Esto generaba
que ella se frustre o que piense que, finalmente, su decisién no importa, lo que reforzaba la
relevancia del factor econémico y la opinion de sus padres para tomar la decision final.
Incluso, cuando conversa con sus amigos del colegio, le confiesan que todos tienen la misma
presion familiar sobre qué decidiran.

Entrevistas a Representantes de Colegio. Las autoridades del colegio consideran
que es importante la orientacion vocacional. Asimismo, la misma debe ir subiendo en
intensidad desde tercero de secundaria hasta quinto de secundaria. También, debera contar
con el involucramiento de los padres a fin de fomentar la participacion en los alumnos, lo
cual desarrollara su madurez considerando la importancia de la toma de decisién personal.

La totalidad de las autoridades del colegio considera que la orientacion vocacional
estd poco desarrollada en el Perd. Ademas, no todos los colegios cuentan con el servicio,

puesto que no existe tiempo para afiadirlo en un curriculo secundario. De manera adicional,
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sefialan que solo cuentan con una bateria simple de test, pero sin orientacion alguna. Esto no
es considerado propiamente como un programa de orientacion vocacional.

La gran mayoria de representantes del colegio indica que los padres comienzan a
preguntar por los programas de orientacion vocacional recién en la etapa secundaria, sobre
todo a partir de quinto de secundaria. Asimismo, ellos solicitan conversar con algin
psicélogo de la institucion. La respuesta institucional sefiala que solo se puede ofrecer un
test vocacional con una entrega de resultados en papel.

En su totalidad, los representantes del colegio indican que la mitad del alumnado de
quinto termina el afio escolar sabiendo qué estudiar. Incluso, gran parte de ellos ingresé a
alguna universidad o instituto antes de culminar sus estudios escolares.

Por ultimo, todos los representantes del colegio indican que deberia existir un
programa externo de orientacion vocacional, pero derivado desde el colegio. En este sentido,
estarian dispuesto a fomentar una relacion con una empresa externa de orientacion
vocacional con el fin de mejorar la eleccion de carrera en los alumnos a punto de egresar.

Storytelling Representantes de Colegio. Frida es psic6loga de colegio hace seis

afios. Ella sabe que los alumnos de secundaria no cuentan con el suficiente soporte para
elegir de manera adecuada una carrera universitaria. Asimismo, es consciente que la
orientacion vocacional es realmente importante. Luego de conversar con algunas colegas,
piensa que la orientacién vocacional debe desarrollarse desde tercero de secundaria. Sin
embargo, reconoce el colegio no tiene en mente invertir en un programa de tal magnitud.
Claramente, la orientacion vocacional no esta bien desarrollada en el Per.

Existe una promocién a punto de salir y los padres estan preguntando si el colegio
brinda algun tipo de apoyo en relacion con la orientacion vocacional. Frente a esta situacion,
la institucion educativa, a través de un comunicado, ya anuncié que no contaran con ningin

tipo de programa vocacional. El argumento sélido dice que los alumnos no se involucran y
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gue no cuentan con el tiempo suficiente para cumplir con el curriculo. Por esta razén, no es
viable “darse el lujo”” de no cumplir con el mismo por motivos vocacionales.

Entrevistas a Posibles Empleadores. Todos los empleadores reconocen algunas
caracteristicas de algunos alumnos que provienen de ciertas universidades. Sin embargo,
para la eleccion de un candidato, si prima su perfil profesional. En este escenario, la
comunicacion y la capacidad de adaptacion son las competencias mas importantes para
determinar un prospecto.

La mayoria de los empleadores sefiala que es importante mantenerse actualizado en
un mundo tan competitivo. Ademas, es fundamental que el candidato desarrolle habilidades
blandas en su aprendizaje personal y profesional. En este sentido, las actualizaciones deben
ser anuales y con estudios de corto plazo a fin de aplicarlo de manera directa en el trabajo
que desarrolle dentro de la organizacion.

Los posibles empleadores sefialan que un alumno debe ser reclutado recién a partir
del séptimo ciclo en el caso de las universidades. Respecto a los institutos, lo ideal es que
sea egresado. Los posibles empleadores consideran que la amplia gama de carreras
especificas contribuye a que el prospecto sea méas especializado en una parte de la carrera.

En el PerQ, los posibles empleadores indican que existe la pésima costumbre de
asignar tareas a personas que no necesariamente estudiaron para dicho fin. Por esta razon,
las empresas deberian contar con convenios universitarios y técnicos a fin de fortalecer los
conocimientos adquiridos en la organizacion y generar una cultura de mentoring entre los
lideres de la organizacién. En este escenario productivo, toda empresa deberia retener el
talento y fomentar a que el mismo se especialice en la labor que realiza.

Stoytelling de Posibles Empleadores. Enrique es gerente regional de HP Peru.

Seguln su experiencia, ha conseguido candidatos y muy buenos trabajadores de “algunas”
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universidades en particular a lo largo de los afios. Esto se ha mantenido en el tiempo y ha
generado confianza de las capacidades y las habilidades que los egresados poseen.

El piensa que es importante que el futuro candidato cuente con un alto nivel de
comunicacion, compromiso Yy focalizacion de objetivos para lograr lo que la organizacion
requiere de su trabajo. También, sabe que existen colaboradores que disponen de habilidades
innatas y otras que deben desarrollar. Para esto, la empresa debe acompanar a los miembros
de su equipo. Finalmente, cada afio tiene que escoger a un miembro de su equipo para que
pueda capacitarse fuera del pais, lo cual motiva a todos a esforzarse para conseguir este
logro.

Sondeo Cuantitativo

A fin de contemplar el sondeo cuantitativo debemos considerar algunas variables. La
encuesta se aplico desde el 28 de setiembre hasta el 7 de octubre de 2021 a un total de 212
personas. Esta muestra estuvo compuesta de 128 padres de familia y 84 alumnos. Solo se
tomaron en cuenta los padres que tienen hijos en educacion secundaria y los alumnos
pertenecientes a instituciones privadas o nacionales en educacién secundaria de primero a

quinto.

Encuesta para Padres. A continuacion, se aprecian los detalles de esta encuesta con

el fin de comprender mejor la participacion de los progenitores.
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Figura 1

Sectores socioeconomicos-padres

Distribucion padres entrevistados

56; 44% = Padre AB

Padre CD
72; 56%

De la totalidad de entrevistados, el 56 % (72) son padres pertenecientes al sector AB
y 44 % (56) pertenecen al sector CD. Asimismo, se debe considerar la Figura 5 que implica

la misma toma, pero posee un diferencial en las pensiones de los colegios.
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P1. ¢ Tienes hijos que estudian en secundaria?

Figura 2

Padres con hijos en nivel secundario

Distribucion padres entrevistados

= Padre AB

Si; 63 = Padre CD

Del total de los padres entrevistados, 14 de ellos no cuentan con hijos en edad
secundaria. Para ellos, la encuesta no continta. Para efectos del anélisis, se consideraran a

114 padres de familia que si cuentan con hijos en edad secundaria.



P2. ¢Cual es el rango de pension que pagas en el colegio de tu hijo?
Figura 3

Rango de pensiones-padres

Rango de pensiones
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Del total de los padres entrevistados, el 63.55 % (63) paga un monto mayor a los

1000 soles de pension. Para efectos de la medicion de padres CD, se ha dividido el rango de

pensiones en tres partes a fin de determinar el rango posible de precio del servicio.
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P3. ¢Estaria dispuesto a que su hijo lleve orientacion vocacional de manera

externa al colegio?

Figura 4

Disposicion para adquirir un programa de orientacion vocacional externo al colegio
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Del total de entrevistados, el 91.22 % (104) si esta dispuesto a optar por una

orientacion vocacional externa al colegio. Asimismo, diez de ellos no estarian dispuestos a

llevar el programa de manera externa. Ademas, tres de los mismos sefiala que el colegio

tiene la obligacion de brindarselo al alumno (respuesta en entrevistas a profundidad).



47

P4. ¢ Desde qué grado desearias que tu hijo lleve un programa de orientacion
vocacional?
Figura 5

Grado de inicio propuesto para orientacion vocacional
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Al consultar sobre desde qué grado desearia que su hijo lleve el programa de
orientacion vocacional, se obtienen los siguientes datos:

- Para los padres AB, el 34 % considera que debe llevarse el programa desde tercero
de secundaria, el 50 % asume debe ser en cuarto de secundaria y solo un 16 % sefiala
que debe realizarse en quinto de secundaria. Ninguno de los entrevistados indica que
deba realizarse afios anteriores.

- Paralos padres CD, el 33 % considera que debe llevarse en tercero de secundaria, el
60 % sostiene que debe ser en el cuarto de secundaria, el 4 % menciona que debe ser
en quinto de secundaria y solo el 2 % dice que debe ser en afios anteriores.

- Como resultado final, la mayoria sefiala que debe darse en cuarto de secundaria. En
entrevistas en profundidad, destacan que debe ser desde tercero de secundaria. ES
necesario tomar en consideracion que la mayoria no se encuentra en el dltimo afio de

la educacion secundaria. Por ello, el resultado es que no deberia dejarse para el ultimo
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afio el programa de orientacion vocacional, puesto que se tomaria en consideracion
cuando ya seria muy tarde.
P5. ¢ Cuanto tiempo estima que deberia durar la orientacion vocacional?

Figura 6

Duracion del programa de orientacion vocacional
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Al consultar sobre el tiempo que deberia de durar el programa de orientacion
vocacional, se obtienen los siguientes resultados:

- Paralos padres AB, el 40 % sefiala que la misma debe durar entre seis a diez meses,
el 52 % indica que debe tener una duracion de uno a tres meses y solo el 8 % sefiala
que deberia durar de un afio a mas.

- Paralos padres CD, el 29 % indica que la misma debe durar entre seis a diez meses,
el 52% sefiala que debe durar de uno a tres meses y el 20 % menciona que debe darse
en un periodo de un afio a mas.

- Como resultado final, en ambos sectores, los padres coinciden con el mismo

porcentaje: debe durar entre uno a tres meses. Por su parte, el porcentaje menor sefiala
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que debe durar més de un afio. Asimismo, en entrevistas a profundidad se evidencio
que los padres desean que las sesiones no sean todas juntas en una misma semana.
P6. ¢ Como preferiria que su hijo lleve la orientacién vocacional?

Figura7

Preferencia de medio o canal del servicio
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Al consultar sobre las preferencias sobre como llevar el programa de orientacion
vocacional, se obtienen los siguientes resultados:

- Para los padres AB, el 25 % desea llevar un programa 100 % presencial, muchos de
ellos guiados por la mala experiencia de la virtualidad. Por su parte, el 50 % desea
optar por un programa semipresencial, a fin de tener un contacto con el psicélogo,
coach o mentor de ser el caso. Solo el 25 % de los padres AB considera que un
programa 100 % virtual seria ideal.

- Para los padres CD, el 17% sefiala que se deberia optar por un programa totalmente
presencial. Asimismo, el 56 % de los mismos considera que un programa

semipresencial es lo recomendable. Solo un 27 % llevaria el programa 100 % virtual.
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Como resultado final, en ambos sectores, los padres coinciden en que la opcion ideal
es llevar un programa semipresencial. En este sentido, el contacto con el psicélogo,
coach o mentor es ideal para entablar una conexion con el prospecto y/o con el padre
de familia.

P7. ¢ Cuanto estarias dispuesto a invertir para una buena orientacién vocacional?

Figura 8

Disposicion de inversion para el servicio
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Al consultar sobre la disposicion para invertir en un buen programa de orientacion

vocacional, se obtienen los siguientes resultados:

Para los padres AB, 22 de ellos estarian dispuestos a cancelar entre 300 y 600 nuevos
soles por un buen programa de orientacion vocacional. Asimismo, 24 estarian
dispuestos a cancelar desde 600 a 900 nuevos soles. Solo diez pagarian un monto
superior a 900 nuevos soles.

Para los padres CD, 31 de ellos estarian dispuestos a cancelar entre 300 y 600 nuevos

soles por un buen programa de orientacion vocacional. Asimismo, 12 estarian
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dispuestos a cancelar desde 600 a 900 nuevos soles. Solo cinco de ellos pagarian un
monto superior a 900 nuevos soles.

- Como resultado final, ambos sectores difieren en preferencias, pero el sector de
padres AB estaria dispuesto en cancelar un monto de 600 a 900 nuevos soles. En
relacion con los padres CD, la mayoria estaria interesado en cancelar una suma
menor, que implique disminuir el monto desde 300 a 600 nuevos soles. En ambos
casos, el monto de 900 a 1 200 nuevos soles tuvo la cantidad menor de elecciones.
El monto de rango promedio de pago con mayor cantidad de padres dispuestos a
pagar seria de 300 a 900 nuevos soles por un buen programa de orientacion
vocacional.

P8. ¢ Te gustaria contar con sesiones personalizadas con un coach?
Figura 9

Preferencias por el servicio de coach
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Al realizar la pregunta sobre si les gustaria contar con sesiones personalizadas con

un coach, se obtuvo el siguiente resultado:



52

- Paralos padres AB, el 88 % de ellos estaria dispuesto a llevar sesiones con un coach
personalizado. Incluso, consideran que es un plus, pues brinda una mejor orientacion.
El resto considera que no es necesario.

- Para los padres CD, 83 % de ellos estaria dispuesto a llevar un coach, a pesar de no
conocer con precision el proceso que implica. En este sentido, consideran que alguna
ayuda adicional brindard una mejor orientacion.

- Como resultado final, la mayoria de los padres encuestados, independiente del
segmento, consideran que llevar una orientacion con un coach personalizado es una
herramienta potente de seguimiento.

P9. ¢ Te gustaria que el programa incluya soporte para poder elegir una carrera
en el extranjero?
Figura 10
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En ambos casos, los padres AB y CD coinciden en que llevar un soporte para elegir
una carrera en el extranjero es importante. Del total de encuestados, en ambos casos, mas
del 90 % sefiala contar con el soporte.

P10. ¢Desearias contar con un servicio de orientacion para padres como
acompafamiento para el alumno?

Figura 11

Preferencia sobre servicio de acompafiamiento para padres
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En ambos casos, esta claro que los padres (AB y CD) estarian interesados en llevar
un programa de orientacion para ellos con el fin de realizar un acompafiamiento de calidad

en la decision de elegir una carrera en el caso de sus hijos.
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P11. ;Le gustaria que nuestro programa cuente con...?

Figural
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Al realizar la pregunta sobre las preferencias dentro del programa, se obtuvo los
siguientes resultados:

- Para los padres AB, la mayoria prefiere que se cuente con acompafiamiento
personalizado con un profesional en el campo de accion. Como segundo lugar, se
encuentra un acompafiamiento personalizado en la revision de mallas y
universidades. Estos no tienen preferencias por ferias vocacionales.

- Paralos padres CD, el 50 % de ellos optarian por un acompafiamiento personalizado
con un profesional en el campo de accion. Asimismo, el 42 % de los mismos
prefieren un acompafiamiento en la revisién de mallas y universidades. Muy pocos
optarian por una feria vocacional.

- Como punto de preferencia, en ambos segmentos, se inclinan por llevar un
acompafiamiento personalizado con un profesional en el campo de accion.
Asimismo, ambos grupos tienen como segunda opcion un acompafiamiento
personalizado en la revision de mallas y universidades. En menor cantidad, eligen

ferias vocacionales.
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P12. ¢Su hijo ya esté seguro de lo que quiere estudiar?
Figura 12

Conocimiento sobre la eleccion de la carrera de sus hijos
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En ambos casos, mas del 50 % de los padres tiene claro que su hijo no esta seguro de
qué carrera estudiara luego de culminar su etapa escolar.

Analisis Cualitativo y Cuantitativo en las Entrevistas a Profundidad en Padres.
Luego de ejecutar las entrevistas y encuestas, los padres de familia consideran que son
importantes los siguientes puntos:

1. Piensan que llevar un adecuado programa de orientacién vocacional es importante.
Ademaés, destaca la importancia de asumirlo en los Gltimos tres afios de la educacion
secundaria, donde el prospecto tiene un mayor grado de madurez.

“Es importante que el colegio se lo dé. Debe ser parte de los servicios de este. La

institucion debe conversarlo con los padres a fin de saber en qué se puede invertir”.
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“Los padres debemos saber en qué situacion se encuentran los hijos al estar
proximos a culminar su etapa escolar. Es importante que la orientacion vocacional
sea una herramienta de soporte”.

“La orientacion vocacional deberia desarrollarse desde tercero de secundaria, pues

es la época en donde el nifio comienza a ser mas maduro”.

2. Los padres piensan que llevar un programa de orientacion vocacional es un
proceso de acompafiamiento. Ademas, no debe ser realizado de manera simple. Por el
contrario, se debe considerar el tiempo necesario para realmente conocer al nifio.

“El programa debe durar mds de dos o tres sesiones. Incluso, debe acompaiiar al

alumno. El desarrollo deberia ser mientras el estudiante aun esta en secundaria y,

si es necesario, ario tras afno”.

3. La virtualidad ocasion6 que el alumno no tenga afianzado los conocimientos
adquiridos. Esta modalidad de la ensefianza no es muy confiable, puesto ofrece muchas
formas de distraccion. Seria importante que el programa de orientacion vocacional retire a
los alumnos de esta nueva realidad y se desenvuelva de manera semipresencial.

“Es importante generar un vinculo con el alumno Yy esto no se produce mediante un

monitor”.

“Seria importante contar con un programa semipresencial. Este brindaria la

posibilidad de llegar de mejor forma al alumno y generar confianza para que cuente

su situacion”.

4. Los padres consideran que el costo promedio de un programa de orientacién

vocacional oscila entre 300 a 600 nuevos soles. Mientras el programa sea mas especifico y

brinde mas servicios, podria elevarse la cantidad del precio.
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“Un buen programa de orientacion vocacional podria costar mas de 1 000 nuevos
soles. Sin embargo, esto dependera de lo que brinde a tu hijo. Si el programa es
sencillo, deberia costar la mitad del precio o un poco menos”.

“Estaria dispuesto a pagar un monto econémico entre 400 a 600 nuevos soles. Esta
cantidad se adecuaria a mi disposicion econémica. EI compromiso de que mi hijo
elija una buena carrera no tiene un menor precio”.

“No podria indicar un monto exacto de pago. Sin embargo, si tuviera que plantear
un rango de precio, estaria entre los 300 a 500 nuevos soles. También depender de
aquello que incluya el programa”.

5. Entre los aspectos mas valorados por los padres, se encuentran las sesiones de

coach y el soporte para eleccién de la carrera en el extranjero. A esto se suma que los padres

también desean llevar talleres para saber como orientar a sus hijos.

“Me gustaria que me digan como puedo ayudar a mi hijo o en qué puedo introducirlo
para que vaya cociendo mas las carreras. Si tengo las posibilidades, incluso, podria
ver la posibilidad de que sea en el extranjero. Pero necesito que me orienten a mi
también”.

“Si mi hijo dispusiera de alguien que lo acompafie y le diga dénde buscar a partir
de la experiencia que posee, seria un buen panorama”.

“Un guia o coach es importante para que acompafie al menor. Muchas veces, los
hijos estan realmente desorientados ”.

6. Una respuesta importante consistia en disponer de un especialista en la carrera que

elija su hijo, es decir, alguien que ya conozca el proceso y recomiende como abordarlo.

“Si alguien que lleva o ensefia las materias de la carrera pudiera conversar con mi

hijo, seria posible explicarle realmente en qué consiste la carrera”.
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“Si mi hijo pudiera hablar con un profesional relacionado al &rea de la carrera,

seria lo mejor”.

7. Los padres tienen claro que la decision de una carrera es importante puesto que es
un proyecto de vida por eso existe una real incertidumbre sobre si sus hijos cuentan con la
suficiente madurez para elegir una carrera o si ellos saben que es realmente importante tener
una en mente.

“No tengo claro qué estudiara mi hijo, pero me menciond algunas carreras”.

“Mi hijo adn no revisa las carreras. Creo que no ha desarrollado la suficiente

madurez para decirme qué quiere estudiar”.

Principales Insights. A continuacion, se detallan los principales insights.

e Nuestros hijos podrian desenvolverse en un programa de orientacion vocacional
externo. Este es sumamente importante para la eleccion de carrera, porque los orienta
y amplia su rango de elecciones.

e Sabemos que el proceso de orientacion vocacional no debe realizarse recién en el
ultimo afio de la educacion secundaria. Es conveniente llevarlo en afios anteriores. Si
se incluye solo en quinto de secundaria, serd demasiado tarde.

e EIl programa de orientacidn vocacional ideal debe durar entre uno a tres meses. Sin
embargo, dependiendo de la situacion de mi hijo, podria extenderse.

e El programa deberia llevarse también de forma presencial, con el fin de generar un
vinculo entre mi hijo y el psicélogo vocacional. Recordemos que la experiencia
virtual en la educacion no fue la mas placentera.

e EIl monto promedio que estaria dispuesto a invertir en un programa de orientacién
vocacional se encuentra entre 300 a 600 nuevos soles. No descartaria la posibilidad

de pagar un poco mas dependiendo de lo que me brinde el programa.
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e Valoramos mucho las sesiones de coach, pues creemos que es sumamente importante
contar con dicho acompafiamiento. Mi familia valoraria mucho que mi hijo se sienta
realmente acompafado en el proceso.

e Un programa de orientacion vocacional deberéa contar con un soporte para la eleccion
de las carreras en el extranjero. En este sentido, brindarles mayores posibilidades de
eleccion es lo mejor para los alumnos.

e Los padres también deseamos formar parte de un programa de orientacion para
acompariar a nuestros menores hijos. La decision debe ser tomada en familia a fin de
buscar la mejor opcion.

e Deseamos contar con un profesional vinculado a la carrera que atraiga a mi hijo, asi
como con un profesional que nos oriente en la revision de mallas curriculares. En
este escenario, todas las herramientas son necesarias.

¢ Nuestra mas grande incertidumbre es que nuestros hijos no sepan qué deben estudiar
al culminar su etapa escolar. La mayoria de ellos no conoce la importancia de la
decision y, sobre todo, no reconocen sus talentos, sus competencias ni sus
habilidades.

Encuesta para Alumnos. A continuacion, se aprecian los detalles de esta encuesta

con el fin de comprender mejor la participacion de los alumnos.



P1. ¢{Cual es el rango de pensidn que pagan tus padres o apoderados en tu

colegio?

Figura 13
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De igual forma a los padres, los alumnos también fueron divididos por su rango de

pensién. De este modo, fueron encuestados 44 alumnos AB y 40 alumnos CD. De igual

forma a la encuesta anterior, los alumnos CD estan divididos, a su vez, en tres rangos de

pensién aplicadas desde cero a 1 000 nuevos soles.
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P2. ;Sabes qué carrera estudiar terminando el colegio?
Figura 14
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Al consultarles respecto a qué carrera desean estudiar luego de culminar la etapa
escolar, se obtienen los siguientes resultados:
- Para los alumnos AB, del total de las encuestas, solo la mitad sabe qué estudiara,
mientras que el otro 50 % no lo sabe aun.
- Paralos alumnos CD, mas del 50 % sabe qué estudiara al culminar la etapa escolar,
mientras que solo el 35 % de los mismos no tiene claro qué estudiaré.
- De los alumnos entrevistados, la mayoria de ellos si sabe qué estudiara al salir del

colegio.



P3. ;Cémo te ves en cinco a diez afios?
Figura 15

Cémo se ven en un futuro de cinco a diez afios
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® Trabajando en lo
que estudiaste

Profesional
egresado

= Aun estudiando

Al preguntarles sobre como se ven en un plazo de cinco afios, se obtuvieron las

siguientes respuestas:

- Paralos alumnos AB, més de la mitad se ve trabajando en aquello que estudid, el 30

% se ve como un profesional egresado y solo una minoria se contempla aun

estudiando.

- Para los alumnos CD, un poco menos de la mitad se ve trabajando en aquello que

estudid, un porcentaje cercano al anterior se ve como profesional egresado y un 18

% se observa aun estudiando.

- Enlineas generales, en cinco afos, los alumnos aspiran a verse trabajando en lo que

realmente estudiaron.
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P4. ¢ Tus papés aprobarian tu eleccion de carrera?
Figura 16

Aprobacion de carrera por parte de sus padres
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Del total de alumnos encuestados, independientemente del segmento, el 95.24 %

considera que sus padres aprobarian su eleccién de carrera.



65

P5. ¢ Te sentirias cbmodo llevando un programa de orientacion vocacional
virtual?
Figura 17
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Al ser consultados sobre si se sentirian comodos al llevar un programa de orientacion
vocacional virtual, se obtuvieron las siguientes respuestas:

- Para alumnos AB, mas de la mitad estaria comodo con llevar un programa de
orientacion vocacional virtual. Solo una minoria no estaria dispuesta. Para esto,
argumentan los malos resultados en la nueva realidad en donde llevan clases
virtuales.

- Para alumnos CD, mas de la mitad estaria comodo con llevar un programa de
orientacion vocacional virtual. Sin embargo, a diferencia del grupo anterior, existe
una mayor cantidad de personas que no llevarian el programa de manera virtual.

- Ensumayoria, si estarian comodos con llevar un programa de orientacion vocacional
virtual. Solo un minimo porcentaje no estaria comodo con que el programa sea 100

% virtual.
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P6. ¢ Cuentas con algun familiar cercano profesional?
Figura 18
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Al momento de consultarles si cuentan con algin familiar cercano que sea
profesional (universitario o técnico), la gran mayoria de los alumnos entrevistados dijo que
si cuenta con uno. El segmento que cuenta con un porcentaje mayor de familiar cercano que

no sea profesional es el CD.



P7. ¢Cuanto valoras la eleccién de tu carrera?
llustracion 19
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Ambos segmentos valoran mucho la eleccion de su carrera. EI grupo siguiente con

mayor porcentaje esta conformado por aquellos que les da igual la eleccion de carrera. Un

minimo porcentaje le toma poca importancia.
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P8. ¢Elegirias una carrera por...2
Figura 20
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Un buen naimero de alumnos, independientemente del segmento, elegirian su carrera
por gustos o preferencias. En ambos segmentos, un porcentaje muy similar elegiria su carrera
por motivos de ingresos. Una minima cantidad de alumnos lo haria por la imposicion de sus

padres.
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P9. ¢ Te gustaria poder hablar con personas allegadas a las carreras elegidas o
conocedores del tema?
Figura 21

Preferencia por el servicio de mentoria
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En la mayoria de los casos, si estarian interesados en conversar con personas
allegadas a las carreras elegidas. Por otro lado, muy pocas personas no estarian dispuestas a

enfrentar dicho proceso.



P10. ;Qué diferencial te parece mas relevante?
Figura 22
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Al ser consultados sobre quée diferencial es méas relevante, se obtuvieron las

siguientes respuestas:

- Para los alumnos AB, lo mas importante es contar con un acompafiamiento

personalizado de revision de mallas y universidades. Se muestra de forma seguida el

contar con un profesional en el campo de accion de la carrera elegida. Muy pocos

optarian por solo contar con el acompafiamiento de sus padres.

- Paralos alumnos CD, lo més valorado es el acompafiamiento de un profesional en el

campo de accion. Despues, se muestra seguido contar con un acompafiamiento

personalizado de revision de mallas y universidades. Solo el 5 % optaria por el

acompariamiento de sus padres en esta decision.
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- Los dos puntos diferenciales mas importantes son los siguientes: el seguimiento
personalizado para mallas y universidades, asi como tener un profesional en el campo
de accion.

P11. ;Qué tan dificil es para ti escoger una carrera?
Figura 23
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Del total de entrevistados, independientemente del segmento, la gran mayoria
contempla que es dificil elegir una carrera universitaria. Para los alumnos AB, en segunda
posicion, se encuentra dificil. Para el segmento CD, se encuentra como segunda opcion facil.

Analisis Cualitativo y Cuantitativo de las Entrevistas a Profundidad en los
Alumnos. Luego de ejecutar las entrevistas y las encuestas, los prospectos consideran que
son importantes los siguientes puntos:

1. Los alumnos piensan que la decision es importante, pero esta se realizara recién al
culminar la etapa escolar.

“Luego de terminar el colegio, decidiré qué estudiaré. Tengo mucho que averiguar.

Muchas veces, las universidades nos brindan mucha informacion”.
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“Es importante saber qué estudiaré. De igual forma, al terminar el afio, sé que mis

padres me diran qué debo continuar o si ya pensé en alguna opcion ”.

2. En el futuro, se observan trabajando en lo que realmente estudiaron. No se asumen
trabajando en un oficio que no conozcan mucho o no tengan estudios.

“Estudiaré para trabajar en lo mismo. De otro modo, hubiera elegido otra carrera”.
3. Los prospectos saben que sus padres los apoyarian en su decision.

“Mis padres si me apoyarian en mi decision. Ellos saben que, si quiero estudiar una

carrera, es porque siento que puedo rendir bien en ello”.

“Aun no tengo claro qué estudiaré, pero estoy seguro de que, sea lo que sea, mis

padres estaran para apoyarme ”.

“Al principio, de alguna manera, no aceptaron esta carrera, porque, en el Per(, no

se aprecia mucho. Sin embargo, luego, al hablar mejor con ellos, aceptaron”.

4. Los prospectos estarian de acuerdo con llevar un programa de orientacion
vocacional virtual. Actualmente, cuentan con la experiencia en el uso de plataformas de
comunicacion digital como Zoom, Google Meet y otras.

“Llevo mis clases por Zoom y me siento bien en el entorno. Es como si estuviera en

el salon de clases, pero sin poder ver a mis comparfieros. Por esta razon, podria

llevar mi orientacion vocacional de este modo .

“No estaria mal llevar mi orientacion vocacional de forma virtual, pues ya estoy

mucho tiempo frente a la computadora ™.

5. Para ellos, primero, es importante elegir una carrera por sus gustos; luego, por sus
habilidades y sus competencias.

“Llevaria una carrera si me gusta mucho”.

“Quisiera estudiar una carrera que realmente me guste; ademas, al trabajar en ella,

no me aburra’.
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6. Es importante contar con alguien que les indique la situacion real y actual de la
carrera. No se debe olvidar que la nueva realidad cambié mucho a las profesiones.

“Si alguien me dice como es la carrera ahora, seria bueno para mi.”.

“La pandemia cambié muchos aspectos. Por ejemplo, ya no se puede simplemente

salir y estar cerca de alguien en el trabajo”.

Principales Insights. A continuacion, se detallaran los principales inghts.

e Al salir del colegio, ya sabré qué carrera estudiare.

e Enunos cinco afos, ya estaré trabajando en la carrera que estudie. No me observo en
un empleo para el cual no me preparé.

e La carrera que elija estard acompafada por el apoyo de mis padres o apoderado.

e Llevaria un programa de orientacion virtual y me sentiria a gusto con el entorno
digital.

e Paramies muy importante la eleccidn de la carrera. Por ello, elegiré segin mis gustos

y mis preferencias.

e Conversar con personas relacionadas a mi carrera contribuiria a sentirme mas
coémodo con mi eleccion.
Perfil Competencia y Consumidor

Cuadro Target Psicografico y Demografico Pen Portrait. A continuacion, se
brindara informacion relevante sobre los participantes.

Gabriel Rodriguez Kulqui (Alumno de Secundaria AB). Mi nombre es Gabriel,
tengo 16 afos y estudio en el colegio La Inmaculada. Actualmente, estoy en cuarto grado de
secundaria y vivo con mis padres en el distrito de Miraflores. Me gusta escuchar musica y
jugar videojuegos. Normalmente, en los fines de semana, me junto con mis amigos del
colegio para ir al cine. Este afo, ha sido diferente, porque, en el colegio, ha empezado una

etapa que llaman “orientacion vocacional”. Esto estimuld mi curiosidad por saber que
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estudiaré mas adelante y para qué profesion soy bueno. Me gustaria revisar el tema de la
orientacion vocacional con expertos en el tema, porque sé que, a partir de esta decision,
dependeré todo lo que realizaré en mi vida.

Renato Gémez Alva (Alumno de Secundaria CD). Mi nombre es Renato, tengo 17
afios y estudio en el colegio San Eugenio de Chorrillos. Actualmente, me encuentro en quinto
grado de secundaria y vivo con mis padres en el distrito de Pachacamac. Me gusta jugar
fatbol e ir al “vicio” con mis amigos del barrio. Este afio, en el colegio, nos aplicaron unos
test para saber qué vamos a estudiar. Los resultados no me convencieron. Por ello, quisiera
buscar ayuda profesional sobre el tema, pero en base a las posibilidades econémicas de mis
padres.

Carlos Ladron de Guevara Ospina (Padre AB). Mi nombre es Carlos y tengo 47
afios. Actualmente, mis dos Gnicos hijos se encuentran en la etapa escolar. Estudié Economia
y trabajo en el Banco Interbank como gerente regional. Vivo en el distrito de Santiago de
Surco. Me gusta viajar con mi familia a diferentes paises para conocer nuevas costumbres y
culturas. Siento que cada viaje es una nueva experiencia para la familia. En mis tiempos
libres, me gusta jugar al fronton en el Club Regatas y disfrutar del tiempo con mi familia en
la playa. Soy un padre muy preocupado por sus hijos con respecto a su futuro y su educacion.
Por ello, creo que cada uno de ellos tiene habilidades y gustos Unicos, los cuales deben
identificar para que elijan la carrera que los haga felices.

Juan Carlos Pérez Luna (Padre CD). Mi nombre es Juan Carlos y tengo 44 afios.
Actualmente, mis tres Gnicos hijos se encuentran en la etapa escolar. Me dedico a la venta
de seguros en la empresa La Positiva. Me gusta disfrutar del tiempo con mi familia y jugar
fatbol con mis amigos del barrio. Soy un padre que cree que sus hijos deben decidir su carrera

u oficio segln sus gustos. Sin embargo, ellos deben considerar la disposicién econdmica que
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tenemos como familia para pagar sus estudios. Creo que la orientacion vocacional es
importante, pero no determinante.

Nora Bellido Tello (Representante de Colegio). Mi nombre es Nora y soy profesora
de secundaria en el Colegio San Agustin desde hace mas de diez afios. Actualmente, he sido
promovida al puesto de directora del colegio. Me gusta compartir con mis comparieros
docentes en diversas actividades, asi como conversar sobre como van avanzando sus salones
a cargo. También, disfruto los fines de semana escuchando musica y leyendo libros. Soy una
profesora muy dedicada a buscar trasformar los gustos de mis alumnos en habilidades y
talentos. Por esto, creo que la orientacion vocacional es basica para poder encontrar ese
match entre gustos y habilidades para su futuro.

Carmen Loza Alva (Empleador). Mi nombre es Carmen, tengo 39 afios y soy jefa
del area de créditos y cobranzas de la Financiera OH. Vivo con mi esposo y mi hija en
Barranco. Mi equipo de trabajo tiene tres caracteristicas: la puntualidad, la sociabilidad y el
orden. Esto es basico para conformar un equipo de trabajo a todo nivel. Por ello, cuando
contrato a un joven, desde practicante hasta mandos medios, me aseguro de que estas
caracteristicas sean su carta de presentacion. Una persona que adora su profesion es feliz

haciendo su trabajo las 24 horas del dia. No existe mejor trabajo que el que amas con pasion.
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Perfiles psicogréficos y demograficos
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TARGET

PSICOGRAFICO

DEMOGRAFICO

ALUMNOS EN SECUNDARIA

Preocupados por su futuro

En la blzqueda de un provecto de vida
profesional

Dispuesto a recibir ayuda profesional en el
campo orientacidn vocacional

Alimnos entre lero v Sto afio de educacion
secundaria, de Lima v provincia en busca de
una carrera unfversitaria.

PADRES DE FAMILIA

Preocupados v conscientes por el futuro de sus
hijos.

Consciente que una buena eleccidn de carrera
deriva en €l futuro éxito.

Dispuesto a sus hijos puedan recibir ayuda
profesional en el campo orientacién vocacional

Hombres v mujeres de Lima v provincia con
hijos cursando estudios secundarios

REPRESENTANTES DE
COLEGIO

Preocupados v conscientes de la necesidad v
valor de la orientacion vocacional

Formar egresados exitosos

Interesados en formar alumnos con buena base
academica

Instituciones de ensefianza secundaria
particulares de Lima v provincia: Cusco ,
Arequipa Prura e Ica.

FUTUROS EMPLEADORES

Empresas top de diversos rubros en Lima v
provincia que contratan a alumnos que estan
miciando sus carreras profesionales.
Contar con €l colaborador ideal para realizar el
trabajo creando valor para la empresa.

Empresas de diversos rubros de Lima v
provincia
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Plan de Marketing y Estrategia

Objetivos
Obijetivo General
e [anzamiento de la marca “Orientados”.

Objetivos Estratégicos

Posicionar la marca Orientados en el top 5 del mercado durante los primeros tres
afnos.
o Obtener una tasa del 30 % a mas en conversiones en talleres.
« Obtener una tasa de conversion del 15 % en clientes via digital.
« El porcentaje aproximado de clientes nuevos se encuentra entre 15 % y 18 %, pero
se utiliza el 17% para el piloto.
Estrategias de Marketing

Segmentacion. Como primer segmento, se dispondra de alumnos de primero a
quinto de secundaria. Seran de colegios privados, de estilo emprendedor y moderno, asi
como escolarizados activos de Lima Metropolitana y provincias.

El pablico es nativo digital, con acceso inmediato a internet y teléfonos inteligentes.
Asimismo, los esfuerzos para captar este tipo de cliente se produciran a través de las redes
sociales, las charlas, los talleres, los medios impresos y los paneles publicitarios.

El universo en poblacion educativa en Lima Metropolitana es de 2 251 721, segln
Escale del Ministerio de Educacion. Si se segmenta a los alumnos en educacion secundaria,

se obtiene un total de 682 677. Este grupo cuenta con la division detallada en la Tabla 10.



Tabla 10

Tipos de colegios

Educacion Secundaria Alumnado Porcentaje
Asociacion civil / Inst Benéfica 892 0.13%
Comunidad o asociacion religiosa 21316 3.12%
Convenio con Sector Educacion 24,120 3.53%
Cooperativo 1.593 0.23%
Otro sector publico (FF_AA) 11,843 1.73%
Particular 257,561 37.73%
Sector Educacion 365,352 53.52%
TOTAL 682,677 100%

La division por areas se distribuird de la manera como se detalla en la Tabla 11.

Tabla 11

Distribucion de colegios por zona
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AREAS DISTRITOS
NORTE Ancon, Pte. Piedra; Sta. Rosa, Carabayllo, Comas, Los Olivos, Independencia, S. M. Porres
ESTE S.J. de Lurigancho, Sta. Anita, Cieneguilla, Ate Vitarte, La Molina, Chaclacayo, Lurigancho, El Agustino.
SUR S. J. de Miraflores, V.M. de Triunfo, Villa el Salvador, Lurin v Pachacamac.
CENTRAL Cercado, San Luis, Brefia, La Victoria, Rimac, Lince, San Miguel, Jesus Maria, Magdalena, Pblo. Libre.
CENTRAL SUR Batranco, Miraflores, Surco, San Borja, Surquillo, San Isidro, Chorrillos.
BALNEAREOS DEL SUR (Pta. Hermosa, Pucusana, Pta. Negra, San Bartolo, Sta. Maria

Nota. Tomado del INEI, 2018.

Luego de tomar en consideracion la tabla anterior, se obtiene el resultado detallado

en la Tabla 12.
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Tabla 12

Distribucidn por zonas y porcentajes

Distribucion por areas Alvmnado IE Porcentaje
Lima Norte 197.409 954 28.92%
Lima Este 193,566 862 28.35%
Lima Sur 116,610 483 17.08%
Lima Central 95,421 387 13.98%
Lima Central Sur 76,797 285 11.25%
Balneareos del Sur 2,874 16 0.42%
TOTAL 682.677 2,987 100%

Marketing Mix

Producto. La empresa tiene como producto principal el servicio de asesorias
psicoldgicas de orientacion vocacional de manera online y presencial (opcional). Este puede
complementarse con acompafiamiento de un coach y un mentor de acuerdo con los
requerimientos del cliente.

Promocion. Debido al masivo uso de las nuevas plataformas de comunicacién, la
promocion del servicio se realizard, principalmente y de manera constante, en medios
digitales, como Facebook, Instagram, TikTok y web mailing. Ademas, se emplearan revistas
especializadas y paneles publicitarios.

Plaza. En su mayoria, el modelo de negocio sera digital y utilizara los servicios de
videoconferencia (Zoom, Google Meet, entre otras), pero también se brindara el servicio en
instalaciones fisicas.

Precio. El precio del servicio basico es de 900 nuevos soles por seis sesiones
detalladas lineas abajo. Sin embargo, existen otros servicios que tendran un costo adicional,
como coaching y mentoring. Para aquellos alumnos que se inician en la orientacion

vocacional, se contara con un programa de induccién con diversas charlas a un precio de
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ingreso de 400 nuevos soles. Si el cliente desea migrar a alguno de los programas de mayor
precio, debera cancelar la diferencia. La promocion estard sujeta a disponibilidad y tiempo.

Personas. Dentro del negocio, se dispone de dos lineas de contacto con el
consumidor. La primera linea tiene como actores a los promotores de ventas, quienes
visitaran los colegios para ofrecer el servicio. En este proceso, seran el primer contacto con
las autoridades educativas. En un nivel superior, se ubicara el supervisor de ventas, quien
fomenta la mejora en el vinculo con el colegio. Para lograrlo, ofrece otros tipos de
comunicaciones con los alumnos y padres. Ademas, define el cronograma de actividades por
cada institucion. La segunda linea tiene como actores a la secretaria y a los asistentes,
quienes atienden al publico de manera fisica y virtual.

Procesos. Existen dos maneras de iniciar la compra del servicio en la empresa: se
puede adquirir un plan de induccién de 400 soles o un plan basico de 900 soles. Si el cliente
adquiere el plan de induccion, tiene la posibilidad de migrar al basico luego de abonar la
diferencia del precio. Por otro lado, existen dos complementos adicionales: el servicio de
coaching y el servicio de mentoring. Estos programas no son excluyentes entre si, es decir,
pueden elegir individualmente o llevar los dos de manera complementaria. El alumno puede
acceder a cualquiera de estos después de haber adquirido el plan bésico y luego de abonar la
diferencia del precio.

Posicionamiento. “Orientados” busca posicionarse como la mejor alternativa de
servicio de orientacion vocacional. Se encuentra personalizada para los alumnos de primero
a quinto de secundaria de Lima Metropolitana y provincias. El posicionamiento estara
basado en la realizacion de diferentes pruebas actualizadas, acompafiamiento constante y
asesoramiento oportuno de los especialistas. Ademas, contara con herramientas, como

talleres para conocer mejor las diferentes carreras, talleres de eleccién de la vocacion y/o
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informativos. Esta oferta busca detectar lo fundamental para una correcta orientacion, es
decir las habilidades, los gustos, las aptitudes y las competencias de los alumnos.

La oferta de la empresa se sostiene en profesionales de mucha trayectoria y
experiencia en el rubro. Estas personas conocen muy bien el campo de la orientacion
vocacional, asi como el manejo de los adolescentes en la actualidad. De este modo, se podra
lograr un correcto acompafiamiento para el alumno e informar a los padres sobre los avances.

En una primera fase, el mercado que se busca cautivar son los colegios de Lima
Metropolitana. En el mediano plazo, se abarcara el mercado en provincias.

Finalmente, se decidi6 lanzar la empresa “Orientados” para brindar un servicio de
orientacion vocacional integral. De este modo, se ayudara a los alumnos de secundaria en el
proceso de decision de una carrera profesional. Con esta propuesta, el camino sera méas
llevadero a partir de la disposicion de un acompafiamiento real para la toma de decisiones.

Estrategia de Producto o Servicio. “Orientados” contard con una pagina web en
linea. Esta ofrecerd informacién respecto a los inicios de la orientacion vocacional y la
aplicacion del programa. También, incluira videos relacionados a diversos temas, asociados
a la orientacion vocacional. Asimismo, se dispondré de perfiles de alumnos e informacion
sobre las carreras universitarias. En este sentido, todo prospecto tendra la posibilidad de
conocer la situacion real a nivel laboral de las diversas carreras en el mercado peruano. Todo
esto se potenciara con testimonios reales de alumnos universitarios o participantes anteriores
en los programas. Una de las ideas que se maneja es que los prospectos de los programas de
“Orientados” se conviertan en embajadores. De este modo, una persona cercana que hable

de su propia experiencia motivara al prospecto para involucrarse aln mas.
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Infografia
Figura 24

Infografia servicio basico

Orientados

6 sesiones con un psicélogo vocacional

Sesién de apertura, entrevista con
psicélogo para conocer al prospecto
y padres, se da a conoces los
intereses de ambos, se inicia con un
primer plan de accidn y se asigna
actividad de consulta.
Conocer [a situacién

Segunda sesién actual del alumno. Al

Test de orlentacion vocacional integral: terminar la segunda
- Evaluacidn de aspectos emocionales sesion, se tendran
y conductuales claras las posibles
- Evaluacion del intelecto por dreas carreras

- Evaluacion de interés y motivaciones.
Tercera sesion

Lectura de resultados obtenidos en
la sesion anterior, la entrega de los
mismos se realiza con un psicdlogo
vocacional y se brinda orlentacién
sobre pasos a seguir, se fllan
objetivos.

Objetivos: [SSinlts C -
pasos a seguir con varta sesion
padres de familia, y Entrovista con los padros yfo

apoderados a fin de conocer
armar un plan para opiniones respecto a las elecciones
conocer las posibles del prospecto, Ia primera cesién es
carreras solo padres y la segunda con ol
prospecto (opcional).

Objctivos: NS

Evaluacién del proyecto se seguira instituto o

rofesional, carrera ¢ universidad, asf mismo

nstitucion, definir por completo la
carrera a seguir

Objetivos: [t [ Sexta sesion

Clerre del programa con
un proyecto de vida revisién final del camino en ol
cual va el prospecto, metas a
corto, mediano y largo plazo.

“Orientados” contara con diversos programas de acuerdo con la necesidad del
cliente. En este sentido, el programa basico constara de lo siguiente:
e Seis sesiones con un psicélogo vocacional.

o Primera sesion. Es una sesion de apertura. Se producirad una entrevista con
el psicologo para conocer al prospecto y sus padres. Asimismo, se conoceran
los intereses de ambos. Se inicia con un primer plan de accion y se asigna una
actividad de consulta.

o Segunda sesion. Se realizara un test de orientacion vocacional integral.

= Evaluacidn de aspectos emocionales y conductuales.
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= Evaluacion del intelecto por areas.
= Evaluacion de interés y motivaciones.

o Tercera sesion. Se realizara una lectura de los resultados obtenidos en la
sesion anterior. La entrega de estos se concreta con un psicélogo vocacional
y se brinda orientacion acerca de los pasos a seguir. Ademas, se fijan
objetivos.

o Cuarta sesidn. Se produce una entrevista con los padres y/o apoderados a fin
de conocer las opiniones respecto a las elecciones del prospecto. La primera
sesion es solo con padres, y la segunda, con el prospecto (opcional).

o Quinta sesion. Se realiza una evaluacion del proyecto profesional, la carrera
y la institucion.

o Sexta sesion. Se ejecuta el cierre del programa con la revision final del
camino en el cual transita el prospecto, asi como de las metas a corto,
mediano y largo plazo.

¢ Invitacion a reuniones grupales a padres y prospectos (opcional).
e Programa Coach — Coaching personalizado:

o Sesion psicologica.

o Investigacion sobre diversas opciones.

o Plan de accion y objetivos.

o Orientacion desde el estudiante y posible campo de accion.

e Programa Mentor — Mentoring personalizado:

o Sesiones de mentoria para prospectos.

o Sesion de acompafiamiento exclusivo para padres y apoderados.

o Entrevistas con profesionales en el campo de accion.

o Entrevistas con docentes y autoridades de universidades y de institutos.
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Cada uno de estos pasos 0 sesiones buscara que el prospecto seleccione una carrera
basada en sus competencias, sus talentos y sus habilidades. Estas seran reconocidas por el
prospecto durante el programa. Si bien la plataforma, en un inicio, no tendré un listado de
universidades por carrera y un analisis mas al detalle sobre empleos y rango de sueldos, en
un futuro, se podra implementar a modo de consulta.

Estrategia de Precios. Dentro del mercado nacional, parte de la competencia solo
realiza una bateria de test, donde incluyen un psicologo para la lectura y la entrega de los
resultados. Esta metodologia de trabajo cuenta con precios accesibles. Incluso, algunos son
muy econdmicos. En otros casos 0 programas, aun mas especializados, brindan precios altos
en algunos casos. También, cuentan con profesionales de muchisima trayectoria. Para el caso
de “Orientados”, se contara con programas de facil acceso con la posibilidad de acceder a
uno mejor o mas completo a través de cancelar la diferencia econémica. Respecto a las
estrategias, se oriento por las brindadas por Michael Porter, quien plantea tres:

Liderazgo en costos. Una empresa logra el liderazgo en costos cuando tiene costos
inferiores a los de sus competidores para un producto o servicio semejante o comparable en
calidad.

Liderazgo en diferenciacion. Implica la generacién de un producto exclusivo para
que los clientes estén dispuestos a pagar.

Enfoque o segmentacion. Tiene relacion con la audiencia a la que se dirige un
producto o servicio. En este proceso, se concentra en satisfacer segmentos bien definidos,
segun el tipo de poblacidn, la ubicacion o sus habitos de consumo.

Para el presente trabajo, dos de estas estrategias se ajustan al plan de negocio:
diferenciacion y segmentacion o enfoque. La mas relevante seria la primera, pues esta basada

en que el servicio de “Orientados” es personalizado y con una vista integral de 360° grados



85

del prospecto. Ademas, sumado a lo anterior, se contara con talleres y charlas especificas
por cada momento de la orientacion.

La estrategia de precios, como empresa nueva, sera la del precio por paquete, ya que
se ofreceran los servicios en diferentes programas, sin la posibilidad de que sus componentes
sean adquiridos de manera individual.

Es importante destacar que la propuesta de valor se basa en la personalizacion del
servicio. En este escenario, se brinda calidad en todo el proceso ligado al acompafiamiento
de personal altamente capacitado. Asi, el servicio busca generar seguridad a los alumnos y
los padres en todo momento.

Se empezara con un precio basico, mas alto del promedio, ya que se apuntara hacia
los colegios privados con un estilo emprendedor, puesto que ellos son menos sensibles al
precio. En este sentido, les resulta mucho més atractiva la calidad del servicio y la atencion
luego de valorar la innovacion y la experiencia del programa.

A continuacioén, se mostrara servicio de induccion, el programa basico y los
complementarios. Cada uno de ellos contara con una breve descripcion y su precio.

Tabla 13

Servicios orientados

Servicio Descripcion Precio
. Induccion a la orientacion vocacional (charla éxito) + Una evaluacion de interés y
Programa de Induccion o . ( ) . g S/, 400
motivaciones + taller acompafiamiento para padres + taller decision para prospectos
Basico Tests vocacionales + sesidn psicologicas + enirega resultados por especialisia S/ 900
. Tests vocacionales + sesion psicologicas + sesiones de coach + acompafiamiento +
Basico + Coach P - .. P §/.1200
entrega resultados por especialisia
. Tests vocacionales + sesién psicoldgicas + sesiones de mentoring + acompafiamiento + ,
Basico + Coah / Mentor P - . = P S/, 1500
entrega resultados por especialista

Valor Diferencial. El programa de induccion brindara los primeros conocimientos
0 pasos para tener en cuenta al momento de llevar un programa de orientacion vocacional.

En este sentido, se avanzard desde la definicion hasta el acompafiamiento del padre o
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apoderado. Luego, se sumaré la importancia de tomar una eleccion de carrera como proyecto
de vida.

El servicio béasico consta de un programa integral de seis test y entrevistas al alumno,
asi como de un informe final para los padres y el prospecto. En este, se evaluaran los puntos
relacionados a la personalidad y las habilidades del alumno. En el informe final, se
entregarén los resultados de la evaluacion, la que buscaré que el prospecto decida por una
carrera, segun sus habilidades, sus gustos y sus preferencias.

El servicio basico més coaching consta, ademas de lo que ofrece el primero, de un
soporte adicional de indole emocional, en el plano del aprendizaje, etc. Dependiendo de lo
detectado en las pruebas, se brindaran sesiones adicionales para preparar al alumno con el
de que se encuentre listo antes de elegir la carrera adecuada.

En el servicio basico mas mentoring, se realizara un acompafiamiento personalizado
con profesionales inmersos en la carrera de interés. En este sentido, el mentor brindara
sesiones de adiestramiento para fortalecer la eleccion de la carrera y generara seguridad
frente a la eleccidn de la carrera del alumno.

Estrategia de Ingreso — Joint Venture. Esta estrategia de ingreso tendrd como
principal objetivo educar a los padres, los alumnos y las autoridades del colegio respecto a
la importancia de la orientacion vocacional.

El proyecto o alianza se iniciara con colegios cadena. Estos son instituciones que
cuentan con diversos centros educativos bajo la misma razon social, ubicados
estratégicamente en los diversos distritos de Lima Metropolitana, con el fin de lograr un
mejor ingreso y abarcar mas mercado.

¢ Qué Colegios Cadena Podrian Ser? Los colegios que se consideran son aquellos
gue poseen una cantidad de alumnos mayor a 100 por promocion, segun la informacion de

ESCALE del Ministerio de Educacién. Estos estarian ubicados en un rango de pensién entre
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600 nuevos soles a 1 100 nuevos soles. De acuerdo con la ubicacién, los colegios elegidos
serian los siguientes: Innova School, cadenas Trilce, Saco Oliveros y Pamer (ESCALE —
Ministerio de Educacién, 2021).

¢ Qué se Ofrece?

« Descuentos en todos los programas disponibles (20%).
o Talleres para docentes (coaching profesional sobre orientacion vocacional).
o Talleres vivenciales para alumnos y padres.
e Respaldo de parte de “Orientados”.
e Charlas.
¢Que Nos Da el Colegio?:
« Espacio y tiempo, asi como la hora de orientacion vocacional.
e Informacion de los alumnos interesados en llevar el programa.

Estrategia Comunicacional. Para poder explicar la estrategia de comunicacion de
la empresa, es necesario aclarar que existen dos grupos objetivos a nivel de la comunicacion:
el target principal de la empresa, que son los padres de familia; y los usuarios de los servicios
brindados, que vienen a ser los alumnos de colegios de secundaria.

Frente a esto, el principal canal de comunicacién para ambos publicos seré el digital,
debido a la penetracion y la omnipresencia que representa. Mediante este canal de
comunicacion, se realizaran distintas acciones, como los talleres de conocimiento del
servicio. También, se reforzara la importancia del tema para entender que este proceso es
vital para los alumnos. Sumado a estos eventos, por el mismo canal, se realizaran talleres
vivenciales, los cuales buscan apuntalar o consolidar la decisién de nuestros clientes.
Asimismo, mediante este canal, se comunicara todo el tema publicitario e informativo de la
empresa. Finalmente, este canal se complementara con acciones BTL, como la organizacion

de eventos para poder consolidar la comunicacion en los dos publicos.
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Para complementar y potenciar los mensajes difundidos en los medios antes
mencionados, también se usaran los medios de prensa, como las revistas especializadas o los
suplementos de diarios, para llegar principalmente a los padres de familia.

Estrategia de Distribucion. En vista del tipo de servicio para ofrecer y el publico
objetivo al que esté orientado, la estrategia de distribucion seré exclusiva. De este modo, se
potenciaré la calidad personalizada del servicio y esta se producira por dos canales: el digital,
mediante la pagina web; y presencial, en el local administrativo.

Brand Book de la Marca

“Orientados” es una empresa de orientacion vocacional que brindard un
acompafiamiento personalizado y profesional. Asimismo, ofrecerd diversas herramientas
que daran el soporte necesario para poder elegir una carrera segin los gustos, las
competencias, los talentos y las habilidades relacionados con la parte emocional e intelectual
del prospecto. EI nombre estd vinculado al verbo orientar. Esta accion hace referencia a
comunicar a una persona o individuo aquello que desconoce o no sabe, pero pretende
conocer. Ademas, la pluralizacion del verbo revela que el concepto abarca a mas de un solo
individuo. Los simbolos de dos flechas hacia la derecha aluden, como en las radios, a ir hacia
adelante o avanzar. La “o0” inicial de “Orientados” refleja la imagen de todo ser en un ciclo.
En este proceso, la empresa te motivara a continuar.

El eslogan compromete a los miembros de la empresa como parte de un
acompariamiento, pues este es el principal trabajo. Lograr la meta de la eleccidn de carrera
es un trabajo en equipo y la empresa se involucra para concretarlo. De esta forma, el
prospecto se sentird acompafiado en un proceso asumido con seriedad por los responsables

del servicio.
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Los colores azul y celeste representan armonia y frescura. Ademas, se suele utilizar
para apaciguar las emociones. En muchas ocasiones, sirve como ayuda a la meditacién. En
cuanto el tipo de letra, se busca trasmitir flexibilidad y formalidad.

Figura 25

Logo concepto Orientados

Orientados

Figura 26

Panel publicitario Orientados

Nuestro trabajo ™

e r

es tu vocacmﬁ

Mood Board

El mapa de inspiracion servird como punto de inicio para la creacion del servicio.



Figura 27

Moodboard Orientados

Orientados

Figura 28

Uso correcto de logo Orientados

Versiones correctas

El logotipo debe ser aplicado en su
version principal siempre que sea
posible. Sila aplicacion lo requiere se
aplicara la version en blanco y negro.

Version principal Version principal negativo
L] (]
Orientados [5G N LT
Version blanco y negro Version blanco vy negro negativo

o
Orientados Orientados




Figura 29

Colores corporativos
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Colores corporativos

Los colores de Orientados son los aqui
especificados. 5i las condiciones de
impresion no permiten el uso de estos,
el Io%;crtnpo podra ser impreso en
escala de grises respetando el uso
correcto del mismo en blanco y negro.

Ce% MO Y15 KO CEBS5 ME2 YO KO CB0 M79 YD KO Co4 MBI YD KO CO M98 Y10 KO
RE7 G191 B2l R43 G101 B233 R57 C45 BZ210 R168 G55 B233 R213 G53 B121
Figura 30

Tipografia corporativa

Tipografia corporativa
La tipografia corporativa Euclid

Circular en su version Bold se usara
para titulos y encabezados.

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkimnopqrstuvwxyz.
0123456789 (-$%&/) 3 2;!
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Boceto de la Pagina Web y Redes Sociales

Por el momento, la pagina web sera netamente informativa y contara con canales de
contacto para la recepcion de nuevos clientes.
Figura 31

Boceto pagina web Orientados

Nosotros Contactanos

Orientados
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Ecosistema de Comunicacion de Marca
Figura 32

Ecosistema de comunicacion de marca Orientados

Orientados
On-line Off-line

Redes Sociales: Facebook, Instagram, TikTok 2 Panel:

Nﬂmtmbdo
a nmvoeodg} ‘ i

Pagina Web:

Orientados

Comunicacion Online. La comunicacion online tendria tres etapas bien definidas.
1. Concientizacion del Servicio

Impacto sequin publico:

Etapa dirigida hacia todas las personas consideradas dentro de los dos publicos
objetivos definidos. Ademas, no deben haber tenido contacto por medios digitales con la
marca.

1.1 Pdblico Alumnos. La segmentacién es por la edad, entre 12 y 16 afos.

Asimismo, son estudiantes de colegios de Lima Metropolitana y provincias.
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1.2 Publico Padres. La segmentacién es por edad, entre 35 y 55 afios. Asimismo,
son padres de estudiantes de colegios de Lima Metropolitana y provincias.

Mensaje: ¢Qué es orientacion vocacional? / ¢Para qué sirve o qué brinda? Es
Importante que sepan que este servicio es un “must” para los alumnos de secundaria, ya sea
para encontrar o reafirmar su carrera.

Medios: Facebook e Instagram

Piezas: Graficas y post

2. Remarketing

Impacto publico: Etapa dirigida a personas que hayan tenido un primer impacto de

publicidad digital. Ademas, han visitado la pagina web de la empresa, o llegaron a la web
por sus propios medios. Esta etapa es la de remarkerting.

Medios: Facebook, Instagram y TikTok

Piezas: Graficas, post y videos

Mensaje: Vender el servicio con precio, estructura y diferencial sustancial frente a
competidores.

3. Refuerzo. Es una etapa dirigida a personas que hayan reservado una cita de
manera online.

Medios: Facebook, Instagram y TikTok

Mensaje: Terminar de convencer a personas indecisas en base a promociones,
resalte de atributos de la marca y hacer comparativas.

Piezas: Graficas, post y videos

Comunicacion Offline. A continuacion, se precisara este tipo de comunicacion.

Revistas especializadas

Masivas:

Publicidad: Branding
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Publirreportaje: Informar sobre atributos y beneficios de la orientacion

vocacional

Especializadas: No hay ninguna en el mercado.

Panel publicitario: Branding

Realizar gréaficas que llamen al pablico a interesarse en el servicio.

Elyer y Brochure: Branding

Pieza orientada a explicar los procesos, los beneficios, etc.
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Plan Econdmico Financiero

Plan de Ventas y Proyeccion de Demanda

Cabe resaltar que el piloto se llevara a cabo dos afios luego de la pandemia, puesto
que el 2024 mejorara la situacion. Por el momento, no es la mejor ocasion para el
lanzamiento.

Como parte de lo antes mencionado, se adjunta informacion importante, registrada
por la agencia digital Good Rebels.
Figura 33
Impacto y recuperacion por industria

Good Rebels
Covid-19: impacto y recuperacion por industria
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Se tom6 como referencia el estudio cualicuantitativo y desk research El Efecto
Pandemia — Claridad Coaching Estrategico (2021).

La educacion es parte de una economia cambiante. Por ello, solo aquellos que
busquen digitalizarse ain mas seran los vencedores. Asimismo, la formacion en linea es

parte del futuro.
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Figura 34

Super digitalizacién
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Impacto del Covid-19 - 2020-2023
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Se tomé como referencia el estudio cualicuantitativo y desk research El Efecto
Pandemia — Claridad Coaching Estratégico (2021).

El impacto de la COVID-19 generara que las empresas, para el 2023, entren a una
etapa de super digitalizacion. Solo aquellos que logren crear e implementar un ecosistema
digital llevaran los negocios a otro nivel.

Para efectos del capitulo financiero, se consideré como plan piloto una pequefia area
de Lima Metropolitana (Lima Central Sur). Luego, en un plazo de cinco afios, se extendera
el servicio a provincias. En este sentido, las principales ciudades para tomar en consideracion
serian las siguientes: Arequipa, Cusco, Trujillo y Piura. Luego, se pretende llegar a todo el
territorio nacional.

Se realizd un primer sondeo con 100 encuestas a padres con hijos en colegios

privados. Estos se ubican en el area de Lima Central Sur. Se trata de una ensefianza
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secundaria, entre el primer y quinto afio. De este modo, se obtuvieron los siguientes

resultados:

El 85 % de los encuestados posee un rango de pensién en colegio entre 600 nuevos
soles y mas de 1 500 nuevos soles.

El 86 % de los antes mencionados cuentan con un programa de orientacion
vocacional en el colegio. Sin embargo, este es muy béasico, pues solo cuenta con un
test y una entrega de resultados sin ningun tipo de orientacion.

De los mismos, solo el 17 % estaria dispuesto a llevar un programa de orientacién
vocacional externo. En este grupo de personas, el programa se centrara para dar inicio
al plan piloto.

Del total de alumnos en Lima Central, se procede a tomar en consideracién solo a los
colegios particulares. De este modo, se obtiene como resultado a 37 500 alumnos.
Sobre esta cantidad de alumnos, se estara aplicando la tasa de conversion mencionada
linea arriba.

Cabe resaltar que el programa entrara por el canal B2B a partir del tercer afio en
adelante.

De lo detallado lineas arriba, se obtiene lo que se detalla en la Tabla 14.

Tabla 14

Factores de conversion

Estudiantes de lero a 5to de secundaria del area | Factor de conversion
; ] ] Resultados
Lima Central Sur (particulares) estimado
37.500 17% 6375

Considerando el mercado de alumnos de primero a quinto de secundaria de colegios

particulares de Lima Central Sur y de acuerdo con el anélisis de las encuestas y las entrevistas
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a profundidad, se ha detectado que existe un sector sin atencion. Producto de esto, se

considera el supuesto de atender un 30 % de dicho publico. De este modo, se obtiene como

resultado 1 913 prospectos que se atenderan durante el primer afio de gestion.

Segun el resultado del primer sondeo, se cuenta con un mercado potencial de 6 375

prospectos. Ademas, se dispondré de dos psicologos para el inicio de actividades, quienes

contardn con sesiones de una hora y media aproximadamente por prospecto. Asimismo,

como trabajo administrativo, tendran que completar informes de cada uno de ellos luego de

cada sesion.

Tabla 15

Capacidad de atencion psicologos

N° Psicologos | Servicios Tiempo
1 1 1.5 hora

4 1 dia
20 1 semana

&0 1 mes

2 160 1 mes

Respecto a la proyeccion de la demanda para el primer afio de operaciones, se tiene

como meta 1920 prospectos, las atenciones se incrementaran mes a mes de forma escalonada

respondiendo a las acciones realizadas.

Tabla 16

Proyeccion de la demanda

Noviembre

Diciembre

Total

Servicios Precio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre | Octubre

Programa de Induccion S/ 400 12 14 16 22 31 51 68 92 125 144 180 222 977

Bisico S/ 900 8 9 12 16 3 35 47 63 85 98 123 152 671

Basico + Coach S/ 1,200 2 2 3 4 6 7 9 15 19 21 22 25 135

Basico + Coach / Mentor | §/ 1,500 1 2 3 3 5 7 9 13 17 20 25 31 135
Totales 23 27 33 44 64 100 134 183 246 283 350 430 1920

La conversion tomada en consideracion para cada producto proviene del resultado

de las encuestas, luego de las entrevistas a profundidad.
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Con los datos antes mencionados, se realiz6 un proyectado de ventas por cada mes

en un afio Al final del ejercicio, se obtiene un monto de 1 359 360 nuevos soles.

Tabla 17

Proyectado de ventas

Servicios Precio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Total
Programa de Induccion | 8/ 400 | 8/ 4,800 | 8/ 5520 | 8/ 6400 | 8/ 8640 | 8/ 12,528 | 8/ 20400 | 8/ 27336 | 8/ 36904 | 8/ 49894 | 8/ 57527 | 8/ 71967 | &/ 88719 | 8/ 390635
Bésico S/ 900 | 8/ 7200 | S/ 8280 | S/10350 | 8/13973 | S/20,260 | S/31403 | $/42080 | 8/ 56808 [ S/ 76805 | S/ 88556 | S/110,784 | S/ 136,980 | 8/ 603479
Bésico + Coach S/1,200 | 8/ 2400 | 8/ 2,760 | 8/ 3450 | 8/ 4658 | 8/ 6,753 | 8/ 8400 | 8/11256 | 8/ 18000 [ S/ 22800 | S/ 25248 | 8/ 26436 | S/ 30,036 | 8/ 162197
Bésico + Coach / Mentor | §/ 1,500 | §/ 1,500 | 8/ 3,000 | 8/ 3,750 | 8/ 5063 | 8/ 7341 | 8/10,500 | 8/ 14070 | 8/ 18995 | §/ 25681 | 8/ 29610 | 8/ 37042 | 8/ 46500 | 8/ 203,050
Totales $/15,900 | S/19,560 | S/ 23,950 | S/ 32,333 | S/ 46,882 | S/ 70,703 | S/ 94,742 | $/130,706 | S/175,179 | S/ 200,941 | S/ 246,228 | S/ 302,235 | S/ 1,359,360

Luego de considerar con mayor claridad la cantidad de publico objetivo que se puede

atender, se presentara la proyeccion de ventas para los futuros cinco afios. Para esto, se tendra

presente una tasa de conversion de entre el 15 % al 18 % por afio. Para efectos del ejercicio,

se tomara en consideracion el 17 %. Cabe resaltar que los montos indicados en la Tabla 18

no estan sujetos aun al IGV.

Tabla 18

Proyeccidn de ventas a cinco afios

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
S/ 1,359.360 | S/ 1,590,451 | 8/ 1,860,828 | &/ 2,177,169 | S/ 2,547,287

Presupuesto de Marketing

Mientras se espera el lanzamiento, se viene trabajando con el siguiente presupuesto

aproximado que manejaremos para el primer afio de actividad: asciende a S/.139,400.00. En

la Tabla 19, se detalla cada uno de los items que se deben considerar.
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Tabla 19

Presupuesto de Marketing

Gastos de Marketing v Publicidad |Cantidad| Precio ler aiio
Inversion Redes Sociales (FB, IG, Tiktok) 12 S/1,200.00 | S/ 14,400.00
Imversion en diario El Comercio 3 S06.50000 8 1950000
Volantes / Flyer Colegios 90,000 | S/ 010 S/ 9.000.00
Panel 3 S/ 8.000.00 | S/ 24.000.00
Brochures 90,000 | S/ 025 S/ 22,500.00
Merch Colegios 25000 | S/ 200( S/ 5000000
Total S/ 139.400.00

Activos Fijos — Tangibles e Intangibles

Para el proyecto, también se deben considerar los activos fijos de la empresa. Estos
montos son necesarios para el funcionamiento de la organizacion. EI monto total de activos
fijos es de S/ 27,900.00 nuevos soles.
Tabla 20

Activos fijos: tangibles e intagibles

ACTIVOS FLJOS
TANGIBLES
Descripcion Cantidad P. Unit (Sin IGY) Total

Escritorios oficina 2 S/ 450.00 | 8/ 900.00
Counter atencion 1 S/ 800.00 | S/ 800.00
Laptops 4 8/ 1,500.00 | 8/ 6.000.00
Impresora 2 s/ 300.00 | s/ 600.00
Proyector v Ecran 1 8/ 250000 | 8/ 2.500.00
Moviles 4 S/ 150.00 | 8/ 600.00
Muebles / electrodomesticos 1 8/ 1,000.00 | 8/ 1.000.00
TOTAL S/ 12.400.00

INTANGIBLES
Pagina web 1 S/ 4.000.00 | 8/ 4.000.00
Patentar marca 1 S/ 800.00 | 8/ £00.00
Compra bateria test 20 s/ 80.00 | &/ 1,600.00
Licencias Office 1 S/ 1,500.00 | 8/ 1,500.00
TOTAL S/ 7.900.00
TOTAL ACTIVOS FLJOS S/ 20,300.00
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Para tener conocimiento de los gastos pre-operativos tangibles e intangibles, se
presenta la informacion resumida de ambos en la Tabla 21.
Tabla 21

Gastos pre-operativos

Gastos PRE OPERATIVOS
Descripcion Cantidad | P. Unit (Sm IGV) Total

Constitucion empresa 1 S/ 500,00 | 8/ 500.00
Licencia de funcionamiento 1 5/ 100,00 | S/ 100.00
Alquiler local 2 S/ 1.500.00 | S/ 3,000.00
Sillas en local 8 S/ 200.00 | S/ 1,600.00
Mesa central 1 S/ 200,00 | S/ 200.00
Aire acondicionado 2 S 25000 | 8/ 500.00
Telefono oficina 1 S/ 8000 | S 80.00
Adornos / arreglos 1 S/ 1.500.00 | S/ 1,500.00
Servicio de agua 1 S/ 120.00 [ S/ 120.00

TOTAL GASTOS S/ 7,600.00

Se debe recordar que estos montos son referenciales, por lo que podrian sufrir
modificaciones de un mes a otro.
Gastos Operativos

En la Tabla 22, se adjuntan los gastos operativos gque se deben tener en consideracion.
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Tabla 22

Gastos operativos

Gastos OPERATIVOS

Descripcion |Cantidad | P. Unit (Sin IGV) Total
Servicio Luz 12 S/ 180.00 [ S/ 2,160.00
Servicio Agua 12 S/ 13000 | S/ 1,560.00
Internet 12 S/ 160.00 | S/ 1,920.00
Telefonia 12 S/ 120.00 [ S/ 1.440.00
Arbitrios 12 S/ 150.00 [ S/ 1,800.00
Alquiler 12 S/ 1,500.00 | S/ 18.000.00

TOTAL GASTOS S/ 26,880.00

También, se tendran en consideracion los costos por atencion expresados anualmente

en soles, segln la demanda promedio estimada.

Tabla 23

Costos por atencion

Servicios Costo Psicologo Coach Mentor Costo servicios | Servicios mes| Costo mes Meses Total
Programa de Induccion - §/.400 s/ 200.00 - s/ 200.00 82 S/ 16,320.00 12 S/ 195.840.00
Basico - §/.900 s/ 600.00 - - S 600.00 36 S/ 33,600.00 12 S/ 403,200.00
Basico + Coach - §/.1200 s/ 450.00 | 8/ 300.00 - s/ 750.00 11 S/ §.400.00 12 S/ 100,800.00
Basico + Coach / Mentor - §/.1500 s/ 450.00 | 8/ 300.00 | 8/ 400008 1,150.00 11 S/ 12.880.00 12 S/ 154.560.00
TOTAL COSTOS POR OPERACION S/ 854.400.00

Gastos por Personal al Mes
En la Tabla 24, se presentaran los gastos mensuales por concepto de colaborador de

la empresa.



104

Tabla 24

Sueldos mensuales del personal

Cargo Personas Sueldo basico Asig. Essalud Total sueldo
mensual Familiar (9%) mes
Gerente General 1 5/ 350000 | S/ 9300 |8/ 32337 | &/ 391637
Jefe ventas 1 S/ 2,500.00 | S/ 93.00 8 23337| &/ 2.826.37
Secretaria 1 S/ 1.500.00 | S/ 93.00 | 8/ 14337 | &/ 1,736.37
Asistente 2 s/ 1.200.00 | &/ 03008 11637 | &/ 281874
Promotores 4 S/ 1.500.00 | S/ 93.00 |8 14337 | &/ 6,945 48

De igual forma, en la Tabla 25, se presenta el detalle de la informacion de manera
anual.
Tabla 25

Sueldos anuales del personal

Gratificacion Gratificacion

Cargo Salario + Asig Fam. Essalud (9%) ONP/AFP 13% Renta Sta TOTAL Juli CTS . . } Sub total anual
ulio Diciembre
Gerente General S/ 43,116.00 | S/ 3.880.44 [ 8 6,109.54 | S/ 1612 | S/ 46,996 | S/ 391637 |8/4192|8/ 391637 |8/ 59021.01
Jefe ventas 8/ 31,116.00 | 8/ 2.800.44 [ S 4.409.14 | 8/ - 8/ 33916 |8/ 2082637 |85/3,025|8 282637|8/ 4259435
Secretaria 8/ 19,116.00 | 8/ 1,720.44 | 8/ 2,708.74 | 8/ s/ 20,836 |8/ 173637 |8/1859|8 173637 |8/ 26167.68
Asistente S/ 31,032.00 |8/ 2,792.88 | 8§/ 4,397.23 | 8/ s/ 33,825 |8/ 20681874|8/3,017|8 281874|5 4247936
Promotores S/ 76,464.00 | S/ 6.881.76 | S 10,834.95 | 8/ - S/ 83346 | S/ 694548 |8/ 7434 |8/ 694548 |8/ 104,670.72
Calculos S 237163 |8/ 134.33 S/ 274.933.12

Disefio del Plan Financiero
Supuestos

Los supuestos que se tomaran en cuenta para el desarrollo del plan financiero son los
siguientes:

1. La evaluacion del proyecto es a cinco afos.

2. El crecimiento anual que se tomaré en consideracion es del 17 % para los cinco
afios del piloto. Este porcentaje fue obtenido en el desarrollo de las 100 encuestas a padres

de Lima Central Sur que optarian por el servicio.
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3. Todo célculo se dara en nuevos soles y el tipo de cambio que se empleara como
base sera de compra (3.956) y de venta (3.964), es decir, el aproximado de cierre para el mes
de octubre.

4. La tasa de impuesto a la renta a tomar en consideracion serd de 29.5 %, segun
SUNAT (2021).

5. Depreciacion Lineal para los activos.

6. Métodos de pago: efectivo y pagos con tarjeta VISA.

7. El personal estara en planilla y los apoyos realizaran cobros mediante recibos por
honorarios.

8. Se contemplara el IGV y sera aplicado dentro del monto por paquete.

9. Se tomara en consideracion un porcentaje de crecimiento por afio. Para esto, se
considerara la siguiente distribucion:

- Para el segundo y tercer afio, el incremento seré del 3 %.

- Para el cuarto afio, el incremento seré del 5 %.

- Para el quinto afio, el incremento sera del 8 %.

10. Los gastos de marketing y publicidad iran incrementando un 5 % cada afio, como
parte del aumento en impacto al pablico objetivo.

11. Se tomaréa en consideracion un incremento de servicios de psicélogo por aumento
en atenciones, segun el crecimiento anual. El segundo y tercer afio crecera un 8 %y el cuarto
y quinto afio el aumento sera del 10 %. En todos los casos, sera tomado como referencia al
afno inmediato anterior.

12. Se tomaréa en consideracién tener un escudo fiscal ante cualquier contingencia o

variacion en los impuestos.
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Activos y Depreciacion

Para el inicio de actividades, se tomo en consideracién una inversion inicial que
asciende a S/ 20,300.00. En la Tabla 20, se mencionan los activos tangibles e intangibles.
Para fines del negocio, es muy importante contar con una buena bateria de test y una pagina
web con un disefio atractivo que conecte con el publico objetivo. De la misma forma, es
sumamente importante disponer de un espacio fisico de atencion y contacto. En las diversas
entrevistas a profundidad, se reveld que, a pesar de poder llevar el programa de manera 100
% virtual, los padres de familia y los prospectos deseaban un espacio fisico para interactuar
en algunas sesiones o para formular consultas mas a fondo respecto al estado de avance del
programa.
Tabla 26

Activos fijos: tangibles e intangibles totales

ACTIVOS FIJOS
TANGIBLES
Descripcion Cantidad P. Unit (Sin IGYV) Total
Escritorios oficina 2 s/ 450.00 | 8/ 900.00
Counter atencion 1 S/ 800.00 | &/ 800.00
Laptops 4 S/ 1,500.00 | S/ 6,000.00
Impresora 2 8/ 300.00 | 8/ 600.00
Provector v Ecran 1 S/ 2.500.00 | 8/ 2.500.00
Moviles 4 S/ 150.00 | 8/ 600.00
Muebles / electrodomesticos 1 S/ 1,000.00 | S/ 1,000.00
TOTAL S/ 12.400.00
INTANGIBLES

Pagina web 1 S/ 4.000.00 | S/ 4.000.00
Patentar marca 1 s/ 800.00 | &/ 800.00
Compra bateria test 20 8/ 80.00 | 8/ 1,600.00
Licencias Office 1 S/ 1,500.00 | 8/ 1,500.00
TOTAL s/ 7.900.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS S/ 20,300.00
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A fin de poder calcular la depreciacién de los activos fijos antes mencionados, se
utilizara el método lineal. Segun los datos publicados por SUNAT, respecto a la vida util y
la depreciacion de activos, se tomaré en cuenta la calificacion detallada en la Tabla 27.
Tabla 27

Cuadro de depreciacion

Porcentaje anual de

Bienes depreciacion hasta un
maximo de
Ganado de trabajo v reproduccion; redes de pesca. 25%
Vehiculos de transporte terrestre (excepto ferrocarriles); hornos en general. 20%
Maquinaria v equipo utilizados por las actividades minera, petrolera v de construccidn; excepto 20%
muebles, enseres v equipo de oficinas. =
Equipos de procesamiento de datos. 25%
Magquinaria v equipo adquirido a partir del 01- 01-91 10%
Otros bienes del activo fijo 10%

Nota. Tomado de SUNAT, 2021.
Depreciacion / Amortizacion
La depreciacion y amortizacion total asciende a S/.2430.00 nuevos soles. Esto se
detalla en la Tabla 28.
Tabla 28

Cuadro resumen de depreciacion de activos fijos tangibles e intagibles

DEPRECIACION / AMORTIZACION
Item Inversion | % Vida util (SUNAT)| Acumulado anunal
Total Activos fijos tangbles | ¢ 54 104 o 10% S/ 2,430.00
e intangibles

Proyeccion de Ventas
Segun los célculos del mercado disponible realizados anteriormente y tomando como

punto de inicio para el piloto a los estudiantes de primero a quinto de secundaria del area
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Lima Central Sur, solo considerando colegios particulares, el publico a tomar en cuenta es
de 6 375 prospectos, segun la tasa de conversion del 17 %. EI primer objetivo es atender, en
un afo, al 30 % de los mismos. De este modo, se obtendra la cantidad de 1 913 prospectos
atendidos por dos psicélogos. Solo en el caso de los programas de coaching y mentoria, se
tendré uno de cada uno para el apoyo en cada respectivo programa.
Capacidad de Atencion
Segun la Tabla 15, al inicio de las operaciones, se contard con solo dos psicologos. Estos
podrén atender 80 prospectos por mes cada uno. De este modo, se tendra como resultado, al
ser dos psicologos, 160 atenciones por mes.
Distribucion de la Participacion por Programa

Como se indicé en la estrategia de precios y proyeccion de la demanda, se tendran
cuatro programas. Después de ser analizados en las encuestas, estos tienen la distribucién y
los precios por programa detallados en la Tabla 29.
Tabla 29

Tipo de servicio, descripcién y conversién por programa

Servicio Descripcion Precio |Conversion

\ Induccion a la onientacion vocacional (charla éxito) + Una evaluacion de interes v ) )

Programa de Induccion o o ( ) . : S5/.400 51%
motivaciones + taller acompafiamiento para padres + taller decision para prospectos

Basico Tests vocacionales + sesion psicologicas + entrega resultados por especialista 5/.900 35%
. Tests vocacionales + sesion psicoldgicas + sesiones de coach + acompafiamiento +

Basico + Coach pReoost o P L1200 [ 7%

entrega resultados por especialista
) ) Tests vocacionales + sesion psicologicas + sesiones de mentoring + ) .
Basico + Coah / Mentor xS psicolog: mentorng S.1500| 7%
acompafiamiento + entrega resultados por especialista

Como proyeccion de demanda para el primer afio, se espera atender a 1 920
prospectos. En cuanto a la proyeccion de ventas, se espera obtener un ingreso por ventas de

S/. 1, 359,360 nuevos soles.
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Estados Financieros

A continuacion, se detallan los siguientes estados financieros proyectados a cinco
anos.
Balance General

Se inicia el balance general con los activos, los pasivos y los patrimonios de la

empresa.

Tabla 30

Balance general

Orientados S.A.C.
Balance General
(En Nuevos Soles)

Activo Pasivo y Patrimonio
Activo Corriente Pasivo Corriente
Efectivo y equivalentes al efectivo 605,211 |Tributos por Pagar 22,896
Cuentas por cobrar diversas Obligaciones financieras 145123
Cuentas Por pagar 185.799
Total Activo Corriente 605,211 |Total Pasivo Corriente 353,818

Activo No Corriente Patrimonio Neto

Inmueble, Mobliario y Equipo (neto) 20,300 |Capital 427.900
Depreciacion y Amortizacion intangible -2.430 |Resultados del ejercicio -138.248

Activo diferido 20.390
Total Activo No Corriente 38,260 Total Patrimonio Neto |289,653
Total Activo 643,471 Total Pasivo y Patrimonio 643,471

Estado de Situacion Financiera
En la Tabla 31, se mostrara la situacion del piloto proyectado a cinco afios desde el

inicio de las actividades.



Tabla 31

Estado de situacion financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Caja v Bancos

Total active comiente

Activo fijo + mobiliario

Depreciacion acumulada
Activo intangible
Activo diferido

Total active no coriente

TOTAL ACTIVO

Proveedores por pagar
Prestamos bancario
Impuestos por pagar

TOTAL PASIVO

Capital

Utilidad del Ejercicio

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

Estado de Resultados
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2024 2025 2026 2027 2028
405,211 524,343 431,203 710,333 800.751
505,211 524,343 531,203 710,333 800,751

12,400 12,400 12,400 12,400 12,400
(2,430) 4,860 (7.290) (9.720) (12,150)

7.900 7,900 7.900 7.900 7,900

20,390 23,857 40,623 87.206 142,389
38,260 39,297 53,633 97,786 150,539
643,471 563,640 684,834 808,119 951,290
185,799 - - - -
145,124 120,162 88,813 49,443 -0.01
22,896 26,363 71,041 122,369 183,104
353,819 146,524 159,854 171,812 183,104
427,900 427,900 427,900 427,900 427,900
138,248 -10,785 97,082 208,407 340,285
289,652 417,115 524,982 636,307 768,185
643,471 563,640 684,834 808,119 951,290

La Tabla 32 mostrara el resultado del ejercicio para los

consideracién para el piloto. También, se detallan los rubros

consideracion.

Tabla 32

Estado de resultados

Estado de Resultados (S/.)

Ventas
Costos de servicios
Utilidad bruta

Gastos de Marketing
Gastos Sueldos

Gastos Operativos
Depreciacion / Amortizacion
Utilidad Operativa

Gastos Financieros

Utilidad antes Impuestos
Impuestos

Utilidad Neta

2024
1,152,000

(854,400)

297,600

(118,136)
(244,862)
(34,480)
(2,430)
(102,307)

(35,941)

(138,248
0

(138,248)

o
100%
74.17%

10.25%
21.26%
2.99%
0.21%
3.12%
0.00%

-12.00%

2025
1,347,840

(922,752)

425,088

(124,042)
(251,665)
(26,880)

2,430]

20,071

(30,855]

(10,785
0

(10,783]

Za
100%
68.46%

9.20%
18.67%
1.99%
0.18%
2.29%
0.00%

-0.80%

2026
1,576,973

(996,572)

580,401

[130,244)

1258,673)
(26,880
2,430]

162,173
(24,468]

137,705
(40,623]

77,082

cinco afos tomados en

principales a tener en

% 2027 %

100% 1,845,058 100%

63.20% (1,096,229)  59.41%
748,829

8.26% (136,757 7.41%

16.40% [270,703]  14.67%

1.70% (26,880) 1.46%

0.15% (2,430] 0.13%
312,059

1.55% (16,447) 0.89%
295,612

-2.58% (87,206  -4.73%

6.16% 208,407  11.30%

2028
2,158,718

(1,205,852)

952,866

(143,595)
(290,913
(26,880
(2,430]
489,048
(6,374)
482,674
(142,389)

340,285

%o
100%
55.86%

6.65%
13.48%
1.25%
0.11%
0.30%
-6.60%

15.76%
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Flujo de Caja Proyectado

El flujo de caja es un indicador clave de la salud econémica del proyecto, ya que
brinda informacion sobre los ingresos y gastos. Este se muestra proyectado para los cinco
afios que se tomaran en consideracion para el piloto.

Como se puede apreciar, para el primer afio, se estd tomando en consideracion una
inversion de capital por parte de los accionistas de S/.400,000 nuevos soles. Asimismo, se
tomaré en consideracion obtener un préstamo bancario por el monto de S/.165,000 nuevos
soles. Con estas cantidades se puede garantizar la realizacion de las actividades como
empresa.

Tabla 33
Proyeccion de ventas

PROYECCION DE VENTAS A 5 ANOS
TASA DE CRECIMIENTO AL 17% ANUAL

ANOS ANO 2024 ANO 2025 ANO 2026 ANO 2027 ANO 2028
Induccion 32,640.00 38,188.80 44.680.90 52,276.65 61,163.68
Basico 50,400.00 58,968.00 68.992.56 80,721.30  94,443.92
Coach 13.,440.00 15.724.80 18,398.02 21.525.68 25,185.04

Coach + Mentor 16.800.00 19,656.00 22,997.52 26,907.10 31,481.31
TOTAL 113,280.00 132,537.60 155,068.99 181,430.72 212,273.94
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Tabla 34

Flujo de caja proyectado al periodo de cinco afios

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO PERIODO 5 ANOS

Atios 0 1 2 3 4 5
Aiio 2023 Aiio 2024 Aiio 2025 Ao 2026 Afio 2027 Ao 2028

A) INGRESOS DEL PROYECTO

Ventas Induccion 391,680 458,266 336,171 627.320 733,964

Ventas Basico 604,800 707,616 827,011 968,656 1,133 327

Ventas Coach 161,280 188,608 220,776 258,308 302,221

Ventas Coach + Mentor 201,600 235,872 275,970 322,885 377,776

TOTAL INGRESOS 1,359,360 1,590.451 1,860,828 2.177.169 2.547.287
B) EGRESOS DEL PROYECTO

1) COSTOS DIRECTOS DEL PROYECTO
Costo del Personal directo

Sueldos 226,786 233,589.13 240,506.81 | 25262665 |  272,836.78
Marketing / Publicidad 139,400 146,370 153.688.50 |  161,372.93 |  169.441.57
Otros costos directos
Servicio Psicologo 854,400 922,752.00 006,572.16 | 1,006,22038 | 1,205,852.31
Servicio Telefénico Celular 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440

TOTAL COSTOS DIRECTOS DEL PROYECTO 1,222,026 1,304,151 1,392,207 1,511,669 1,649,571

2) COSTOS ADMINISTRATIVOS
Licencia de ZOOM 800 800 800 800 800
impuesto a la renta 3ra cat 20,300 [ 23,857 [ 40,623 [ 87.206 [ 142,380
Licencia aval extranjero 4,500 4,500 4,300 4,500 4,500
Fssahud (9%) 18,076 18,076 18,076 18,076 18,076
Alquiler 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000
Arbitrios 1,800 1,800 1,800 1,800 1.800
Servicio de Luz 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160
Servicio de Agua 1,560 1,560 1,560 1,560 1,560
Servicio de Tnternet 1,920 1,920 1,920 1,920 1,020
TOTAL COSTOS ADMINISTRATIVOS 69,206 72,673 89,439 136,022 191,205
ESCUDO FISCAL 10,603 0,102 7,218 4,852 1,880

TOTAL DE EGRESOS 1,301,834 1.385,926 1,488,955 1,652,542 1,842,656

3) INVERSION

Gastos Pre Operativos 7.600

Activos Fijos Tangibles 12,400

Activos Fijos Intangibles 7,900

Capital de trabajo 400,000

FLUJO DE CAJA ECONOMICO -427.900 57,526 204,525 371,873 524,626 704,631 | 17%
Prestamos Bancario 165,000

Amortizacion de capital 19,876 24,962 31,349 39.370 49,443
Intereses 35,941 30,855 24,468 16,447 6.374
ESCUDO FISCAL 10,603 9.102 7,218 4,852 1.880
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -262,900 12,311 157,810 323,274 473,661 650,695 1?%|

A continuacién, se detallara el Valor Actual Neto (VAN). Este es un criterio de
inversion que consiste en actualizar los cobros y los pagos de un proyecto a fin de conocer
si serd rentable. De manera adicional, se mostraré la Tasa Interna de Retorno (TIR), la cual
es el porcentaje de ingresos que se obtienen de manera periodica debido a una inversion.
VAN-TIR

Como se puede observar, el piloto resulta ser rentable desde el primer afio de
actividad. De manera adicional, se contemplan tres escenarios adicionales con interés del 25

%, el 30 % y el 35 %, siendo el mismo rentable.



Tabla 35

VAN Yy TIR
Periodo Flujos netos de caja

0 -262,900

Aifio 2024 12,311
Aiio 2025 157,810
Aiio 2026 323,274
Aiio 2027 473,661
Aiio 2028 650,695

ROI - ROE

Cilculo de VAN vy TIRM Financiero con Excel.

Tipo de interes
VAN
TIR

Resultado VAN

17% 25% 30% 35%
614,306 420,695 328.185 251,919
48.88% 51.33% 52.87% 54.42%
Rentable Rentable Rentable Rentable
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El Retorno de Inversion (ROI) es el indicador usado por las empresas con el objetivo

de calcular el resultado a nivel econémico de las inversiones. Como se puede apreciar, el

retorno de la inversion se genera desde el primer afio y sube, de manera escalonada, desde

el 4 % hasta el 38 % para el afio 2028, es decir, el quinto afio de operaciones.

Tabla 36
ROI
CALCULADORA DEL RETORNO DE LA INVERSION (ROI)
COSTO DE LA
PERIODO INVERSION INGRESOS ROI
ANO 2024 1,301,834 1,359,360 4%
ANO 2025 1,385,926 1,590,451 15%
ANO 2026 1,488,955 1,860,828 25%
ANO 2027 1,652,542 2,177,169 32%
ANO 2028 1,842,656 2,547,287 38%
RO' _ Ingresos - Gastos .

Gastos

Para calcular el rendimiento del capital, se emplea la Rentabilidad del Patrimonio

(ROE) o la Rentabilidad Financiera. Especificamente, calcula la rentabilidad que obtiene la
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empresa sobre los fondos que le pertenecen. Como se puede apreciar, los dos primeros afos
de actividad evidencian que la rentabilidad del patrimonio es negativa, pues tiene un
porcentaje positivo del 18 % a partir del tercer afio. EI mismo cierra el quinto afio de
actividad con un porcentaje de 44 % positivo.

Tabla 37

ROE

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO (ROE)

PERIODO UTILIDAD NETA PATRIMONIO ROE

ANO 2024 -138,248 289,652 -48%
ANO 2025 -10,785 417,115 -3%
ANO 2026 97.082 524,982 18%
ANO 2027 208,407 636,307 33%
ANO 2028 340,285 768,185 44%

Utilidad Neta
Patrimonio

ROFE =

Punto de Equilibrio
Para obtener el punto de equilibrio, se toman en consideracién los costos fijos
mensuales, el costo variable por unidad y el precio de venta por unidad. De este modo, se

obtiene lo detallado en la Tabla 38.
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Tabla 38

Punto de equilibrio

Costos Fijos Mensuales

Descripcion Importe
Sueldos 22911 Costos Variables por Unidad
Alquiler de oficina 1,500 Descripcion Importe
Marketing / Publicidad 11.617 Servicio Psicologo 2,700
Servicio Telefonico Celular 120
Arbitrios 150
Servicio de Luz 180 Precio de venta por unidad 4,000
Servicio de Agua 130
Servicio de Ineternet 160

Total CF: 36,768

Como resultado, se obtiene que el punto de equilibrio se produce de manera mensual

con 28 atenciones y con un ingreso de equilibrio de S/.113,132 nuevos soles.

Tabla 39

Punto de equilibrio mensual

Costos Fijos: 36,768

Precio: 4,000
Costos Varibles: 2,700
C T B cr
B = e
CF Costos fijos
= Precio unitario
Costos Fijos: 36,768 G Eostosivarinblasmaltacios
Precio: 4,000
Costos Varibles: 2,700

I ¥ 28

Ingreso de Equilibrio 113,132
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Conclusiones

1. Se puede determinar que los programas de orientacion vocacional no son muy
conocidos ni son vistos como un paso importante en la transicion del colegio a la universidad
para los hijos. Estos programas podrian evitar la desercion universitaria, ya que se supondria
que los alumnos elegirian sus carreras por sus habilidades, sus gustos y sus preferencias
evaluadas previamente.

2. En la actualidad y ante la presencia de programas vocacionales deficientes, es
necesario contar con una propuesta diferente que trabaje junto a la tecnologia, desarrolle las
capacidades del prospecto y genere una respuesta rapida ante la necesidad de conocer gustos
y preferencias. Con todo lo mencionado, la propuesta de “Orientados” brinda un fécil acceso
a las evaluaciones y al contacto directo con especialistas del medio. Es importante contar
con la respuesta concreta, simple y directa de un experto inmerso en la carrera. El programa
buscara orientar al prospecto y al padre de familia, es decir, serd un soporte idéneo para la
eleccion del proyecto de vida y para el adecuado desarrollo.

3. Los padres de familia son un punto importante en el acompafiamiento y la eleccion
de la carrera del prospecto. En este sentido, contar con su apoyo es vital y necesario. Ellos
deben ser educados sobre los beneficios de llevar un programa de orientacién vocacional.
Los precios que maneja “Orientados” corresponden al promedio de lo que estaria dispuesto
a invertir un padre a fin de llevar el programa. Asimismo, en este escenario, la propuesta
virtual es fuerte e interesante, pero también se debe contar con un contacto presencial de ser

necesario. Por estas razones, desde el punto de vista econémico, el proyecto es viable.
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Anexos

Anexo 1. Entrevistas a profundidad a cuatro publicos:

ler publico: Alumnos ABy CD
Alumnos AB

e Micaela - 4to afio de secundaria - Colegio Villa Maria — Planicie

« Para Micaela la orientacion vocacional son charlas psicolégicas con profesionales
que te vienen hablar de las carreras para que tengas claro lo que quieres estudiar y
luego no te arrepientas. Te orienta a tener una idea clara de lo que te gusta y tus
pasiones. Cree que el tema de orientacion vocacional deberia comenzar en 3ro de
secundaria porque empezar en 4to de secundaria es muy poco tiempo de adaptacion.

o El colegio no cuenta con un servicio de orientacidn vocacional propio solo comenta
que agentes de las universidades visitan el colegio para hablar de la universidad, pero
no dan test.

o Micaela comenta que tiene toda la libertad para elegir lo que le gusta porque ha
hablado con sus padres y la han apoyado buscando personas afines a esas carreras
para que tenga mayor conocimiento sobre estas.

e Micaela cree que la carrera elegida si va con sus habilidades y preferencias por parte
comunicativa y de convencimiento que tiene.

o Micaela cree que el tiempo prudente para elegir una carrera debe ser luego de varios
examenes Yy ver distintas mallas, como tiempo prudente comenta que deberian ser 6

meses previo a postular.

e Luciana - 4to afio de secundaria - Colegio Villa Maria — Planicie

« Para Luciana la orientacion vocacional es dirigirte a encontrar tu verdadera pasion
de lo que quieres estudiar, encontrar algo que te guste y se asimile a tus habilidades.
La orientacion vocacional consiste en programas donde tienes a una persona que te
puede dirigir y explicar bastantes cosas y conocerte bien para ver que te gusta y tus

habilidades. En la actualidad si ha escuchado el termino orientacién vocacional
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constantemente de parte de mis amigas ya que estan viendo el tema y he escuchado
sobre varios programas de estos. Cree que el tema de orientacion vocacional deberia
comenzar en 3 de secundaria porque hay varios temas para encontrar lo que
realmente quiere estudiar, porque no es una decision facil.

Luciana cuenta que su colegio hace algunas charlas y un test, pero no tan personal
para ayudar a los alumnos a en este proceso. Sumado a hablar un poco de esto en las
asesorias que tienen.

Luciana ha pasado un test vocacional en su colegio y bastantes por la web, pero estos
ultimos no le parecen muy confiables. En los test sinti¢ diferentes cosas, en el del
colegio sintié méas confianza y facilidad en decir sus gustos y preferencias, 1o vio mas
confiable. Sin embargo, en ellos test virtuales 0 mediante la web, no le transmitia
tanta confianza ni confiaba en los resultados. Ella tiene claro que su carrera sera
arquitectura porque quiere construir edificios y otros proyectos. A lo largo de su vida
se centr6 mucho en los edificios, en la construccion en general por ello le atrajo
Arquitectura. Le gusta como se explota la creatividad para crear estos edificios.
Luciana Barco nos cuenta que tiene toda la libertad porque tiene el apoyo de sus
padres y amistades. Sus padres la apoyan constantemente a fin de buscar informacion
sobre carreras universitarias.

Luciana cree que una persona para elegir la carrera debe tomarse 1 afio por lo menos.

Luciana - 4to afio de secundaria - Colegio Villa Maria — Planicie

Para Luciana De Albertis, la orientacion vocacional es un programa que la guia y
revisas sus habilidades, actitudes y gustos para elegir una carrera. EIl primer
acercamiento que tuvo con la orientacion vocacional en el colegio con la visita de
una universidad del medio. Luciana cree que el tema de orientacion vocacional
deberia comenzar en 3ro de secundaria porque siente que si es en 4to es muy directo
el tema y piensa que en 3ro debe ser como un calentamiento para que 4to sea algo
mas enfocado. Ella indica que en el colegio lleva algunas charlas.

Luciana cree que la orientacién vocacional es importante para elegir su carrera
porgue uno llega con una idea de carrera, pero esto te lo define o te lo descarta de
alguna manera con distintas herramientas como informacion y la parte psicologica

donde te explican los pro y contras de cada carrera, etc.
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Luciana nos cuenta que si ha pasado test de otras universidades, donde se sintio
nerviosa porque siente que debe pensar antes de un test porque no responde en
automatico. Piensa que respondié muy rapido y no le creyé mucho a la prueba. Al
final estuvo confundida con sus resultados que fue medicina y no era algo que queria.
Luciana nos cuenta que no tiene toda la libertad porque sus padres le dijeron que
deberia tener una carrera que le dé para ganarse la vida.

Luciana cree que, si se dicta la carrera en el Peru, pero quiere estudiar en el
extranjero. Piensa que si es importante la eleccidon de una universidad donde esta
carrera sea relevante, principalmente por galardon.

Luciana cree que una persona para elegir la carrera debe tomarse 2 afio o 3 por lo

menos. Le parece que a la 17 es muy dificil decidir este tema.

Romina - 4to afio de secundaria - Colegio Villa Maria — Planicie

Para Romina la orientacién vocacional es cuando un grupo de gente especialista en
el tema te ayuda en ver que carrera es la mejora para ti o tu eres buena para ella.
Ella ha escuchado el termino de sus compafieras y familia, nos cuenta que en el
colegio le hablan de esto y tiene amigas que estan en empresas especializadas. Sus
padres no le han hablado al respecto aun.

Ella cree que el tema de orientacién vocacional se deberia empezar en 4to de
secundaria, para tener un afio de margen para decidir este tema. Piensa que 3ro las
opiniones son muy cambiantes y en este afio no tenia la idea de este tema, recién se
empez06 a preocupar por ello desde 4to de secundaria.

En su colegio hay veces cuando llaman a los papas para explicar su carrera, pero
nada muy especializado ni personal. Tambien se han hecho un examen, pero algo
subjetivo.

Piensa que la orientacion vocacional es importante porque uno puede tener la idea
clara de que carrera elegir, pero cree que cuando averiguan sobre los cursos se
desaniman, entonces tiene claro que las personas especializadas pueden darle toda la
informacidn con respecto a cursos y campo de accion para que la decision sea mas
acertada.

Comenta que la orientacion vocacional puede revelar si sus habilidades van con la

carrera elegida lo que explica que es primordial para la eleccién.
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Romina queria estudiar Artes escénicas, pero tomo en cuenta que sus habilidades no
iban con eso por eso que, pensé en Medicina donde cree que tiene méas habilidades
para eso Y le atrae por querer hacer algo por la gente, ayudarlas y mejorarlas. Aparte
le gusta mucho la investigacion sobre las curas o tratamientos de las enfermedades.
Romina nos cuenta que no tiene toda la libertad en elegir la carrera porque las
carreras direccionadas hacia las artes, segin su familia, no van a ser exitosas y no va
a poder darle el respaldo econémico para mantenerse. Piensa que si elige una de esas
no la apoyaria. Considera que, si es importante la eleccion de la universidad, pero
menciona que la universidad no hace al profesional. Sumado a eso, considera que la
eleccion de universidad tiene que ver con el trabajo, es decir que el peso de la
universidad (renombre) puede servir para un tema laboral pero no tanto para lo
academico.

Romina piensa el tiempo para elegir la carrera tiene que ver con cada persona no

importan tanto el tiempo, pero en general cree que el tiempo debe ser 2 afios.

Vanessa — 5to de secundaria — Colegio Santa Ursula

Tiene opciones de carrera, pero no esta segura de que quiere estudiar y le preocupa
porque ya estd por terminar el colegio, en el colegio le han venido hablando sobre
orientacion vocacional, pero mas a manera de charlas.

Desde tercero de secundaria sus papas le decian que tenia que pensar que estudiar,
ellos mismos le dicen que tiene completa libertad de estudiar lo que quiere y donde
quiere.

Considera sus habilidades en los cursos del colegio para poder escoger la carrera
entre nameros Yy letras y si le gustaria seguir un proceso de orientacion vocacional si
cree que le servira.

No tiene problema con seguir orientacion vocacional online porque es consciente de
que atenderia

Considera mucho su forma de ser a la hora de escoger una carrera: le gusta estar en
actividad y no la rutina, por lo que no escogeria carreras con las que trabajaria

haciendo lo mismo todos los dias en las que el pase sentado siempre.

Anell — 5to de secundaria — Colegio Recoleta
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Anell si sabe que es la orientacion vocacional y ahora escucha hablar del tema en su
colegio, cree que las universidades no informan bien sobre las carreras porque su
principal motivacion es vender.

Considera que se debe filtrar la carrera segun tus habilidades en los cursos del colegio
Le gustaria estudiar gastronomia, pero sabe que su familia no le gustaria, pero no
tiene problema con eso porque tiene otras opciones que también le gustan.

A Anell Le gustaria y le parece importante que alguien le explique a fondo las
carreras que le gustaria estudiar, porque la informacion que recibe es muy superficial
Si le gustaria recibir orientacion vocacional, pero de manera personalizada y en

varias sesiones para que tenga resultados mas exactos y reales.

Matias — 4to de secundaria — Colegio Cristo Salvador

Considera que la orientacion vocacional es a lo que se quiere dedicar el resto de su
vida, el termino lo escucho siempre con la psicéloga del colegio.

Recibe un servicio de orientacion vocacional por parte de las universidades que lo
visitan, considera importante saber a que te vas a quedar, puesto que sera tu fuente
de dinero, la carrera que elijas debe estar asociado a tus gustos.

Matias indica que la mejor edad para llevar un programa de orientacién vocacional
es desde 4to de secundaria, ya tiene decidido lo que ya estudiara en el futuro.

Sus familiares directos no influyen en su decision de carrera.

El termino orientacion vocacional lo escucha en su salén de clase y considera que
solo pocos tienen claro que estudiar.

Las charlas vocacionales son importantes por lo mismo que te ayudan a saber que
elegir para estudiar en el futuro, ya realizo un test vocacional mediante una pagina
web y otro en el colegio, en el caso del colegio solo rindi6 la prueba, pero no hablo
con ningun psicélogo.

La eleccion de su carrera esta asociado a sus talentos y competencias, considera que
si tiene el apoyo total de sus familiares.

Llevaria un test vocacional de manera virtual sin ningun problema.

8. David — 5to de secundaria — Franco Peruano
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David no conoce la definicion precisa de orientacion vocacional, pero sefiala que lo
que entiende de la misma es que alguien te ayude a elegir tu carrera.

En el colegio los invitan a conversar con ex alumnos egresados en afios anteriores
que se encuentran trabajando en la carrera que elijas, el mismo se da en 3ero, 4to y
5to. Las charlas son para todos y opcionales.

Considera que las opciones de estudio van a ir cambiando en toda su secundaria, de
no tener una buena orientacion podran perderse en la eleccién, la misma considera
se debe de iniciar desde 3ero de secundaria.

La eleccion de su carrera esta influenciada por sus familiares y que los mismos lo
apoyarian ciegamente en el desarrollo de la misma.

David llevo un test de orientacién vocacional pero la entrega de resultados fue
mediante un papel y ningun psicdlogo se comunicd con él. Considera que estar en la
nueva realidad no afecta el desarrollo de los conocimientos en la educacion
secundaria.

Podria llevar una orientacion vocacional virtual, pero considera es mejor llevarla de

manera presencial.

Alumnos CD

« Raul - 5to de secundaria — Colegio Innova School

Cree que la orientacion vocacional lo ayudara a tomar una mejor decision de carrera,
considera que elegir la misma es una tarea dificil, porque implica muchas cosas, por
lo que debe poder tomarse tiempo.

Siente presion familiar debido al éxito que tienen sus primos, lo que hace que escoger
una carrera sera mas dificil, pues tiene la presion de asegurar su éxito académico y
profesional. Su papa y abuelo estudiaron administracion, por lo que él siente que

también deberia estudiar lo mismo.

o Claudia - 5to de secundaria — Colegio Trilce

Recibira un test de orientacion vocacional en el colegio, considera que le sera de

ayuda para poder definir qué estudiar.
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Para determinar que estudiara, ademas de considerar sus habilidades, considera cuan
rentable puede ser la carrera y que tan facil le sera conseguir trabajo.

Descarta varias opciones ya que cree que sus papas no aceptaran que estudie carreras
poco conocidas.

No tendria ningun problema con recibir orientacion vocacional de manera online.

o Milagros — 5to de secundaria — Colegio Trilce

Considera que si le ayudaria recibir orientacion vocacional.

ha recibido charlas de orientacion vocacional en el colegio, y siente que le ayudan a
saber que estudiar.

Considera que desde tercero de secundaria se deberia empezar con procesos de
orientacion vocacional.

Considera que en el colegio no le dan tanta importancia al tema de orientacién
vocacional.

Considera que escoger una carrera toma tiempo y es dificil.

Considera sus habilidades para escoger la carrera que seguira, lo primero en lo que
se fija al momento de evaluar una carrera es la malla curricular y de que trabajaria al

terminar.

o Samantha - 5to de secundaria — Colegio Trilce

Considera que recibir orientacion vocacional no le seria de mucha ayuda porque ya
tiene claro que quiere estudiar, escogio la carrera, artes escénicas, segun sus
habilidades

Tiene como segunda opcion estudiar comunicaciones porque se parece a su opcion

principal que es artes escénicas, pero esta decidida a estudiar esta ultima

e Luciana - 5to de secundaria — Colegio San José La Salle en Cusco

Para Luciana Neira, la orientacion vocacional se entiende como el programa donde

te hacen preguntas y evalUan tus gustos o preferencias, ella ha escuchado este término
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de parte personal pero no las comparte con sus comparieros y de parte de sus padres
muy poco.

Luciana nos comenta que en su colegio les hace preguntas muy poco persuasivas de
parte del psicologo que conversa sobre el tema. Nos comenta que esto es reiterativo
todos los afos de secundaria.

La orientacién vocacional es importante siempre y cuando creas en ello.

No harealizado algun test vocacional, solo comenta que hizo alguno de internet, pero
no les salio la respuesta.

Luciana nos cuenta que tiene toda la libertad de elegir lo que le gusta, pero le
preocupa el lado econémico luego de la pandemia. Ella considera que sus padres la

apoyarian en la eleccién de su carrera.

e Santiago — 4to de secundaria — Colegio San Clemente

El no tiene muy claro que es orientacion vocacional, en su colegio no le dan ese
soporte y no ha tenido ninguna experiencia con test vocacional. La decision de elegir
una carrera lo ve dificil porque esa eleccion depende de su futuro, pero si tiene la
libertad de elegir la carrera que el decida.

Piensa que si no es bueno en algin curso como matematica no buscara carreras que
tengan mucho eso. El cree que la orientacion vocacional lo ayudaria mas rapido en

tomar la decision de la carrera ya que es dificil elegir.

o Maritza — 4to de secundaria — Colegio San Clemente

Ella no tiene muy claro que significa orientacion vocacional pero lo que ha recibido
mas del colegio es informacion de universidades y carreras, pero cree que si se diera
ayudaria mas a profundidad.

Sus familiares le recomiendan que ella busque informacién por ella misma y siente
presién por parte de su familia y sus amigos también viven lo mismo. Ella tiene
algunas opciones de carreras, pero su familia ha cuestionado muchas de las opciones

que en algin momento le intereso.
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e El tema econdmico es un factor importante en la decision de la carrera y cree que el
colegio deberia de hablarles mas del tema, hacerles pruebas y que el psicologo del

colegio los oriente mas.

e David - 3ro de secundaria — Colegio San José de Los Olivos

¢ No tiene claro que es orientacion vocacional y no habia escuchado la palabra antes.

e La tutora de su colegio si ha indagado en su salon de clase sobre que les gustaria
estudiar.

e Le interesa mucho el futbol y la aviacion comercial y cree que tiene las habilidades
para estas dos opciones.

¢ No ha realizado ninguna prueba de orientacion vocacional.

2do publico: Padres ABy CD
Padres AB

e Martine — 4to de secundaria — Colegio Villa Maria — Planicie

e Martine considera que la orientacion vocacional es indispensable porque a la edad
de los alumnos de 4to y 5to de secundaria nada esta dicho, es decir aun necesitan
reafirmar lo que le gusta o buscar alternativas.

e Considera que la orientacion vocacional de empresa debe ser dada en 4to porque si
es en 5to de secundaria quizas es muy tarde y genera ansiedad en el alumno.

e Considera que el colegio seria un excelente lugar para que tengan orientacion
vocacional porque lo conocen desde chico y saben a donde y que quiere. Ella propone
que el colegio deberia tener una compariia que recomienden a los padres.

e Esta dispuesta a pagar una orientacion vocacional externa.

e Su hija estd decidida por Medicina, pero igual comenta que pasara orientacion
vocacional para reconfirmar la decision. Ella cree que si hija tiene las capacidades y

gustos para estudiar Medicina.
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e Jenny - 3ro de secundaria y 5to de secundaria — Colegio Maria

Reina

Considera que las clases presenciales son mucho mejor que las virtuales, pero no
tendria problema si su hijo lleva sesiones de orientacion vocacional online si es que
son personalizadas.

Su hijo ha recibido charlas de orientacion vocacional, pero al ser para todo su salon
son muy genéricas y siente que no le ayudan.

considera que es muy importante llevar un proceso de orientacion vocacional, y que
uno ayudaria a su hijo a tomar una buena decision al escoger qué estudiar.

para ella es muy importante que su hijo escoja una carrera que le guste para que lo
haga bien, sin dejarse influenciar por sus amigos.

Su hijo quiere ser piloto, como su pap4, y ella no siente que haya ningun problema
con que su hijo no estudie en una universidad o con que escoja una carrera poco
conocida.

Su hijo va investigando por su cuenta en internet, también pregunta a familiares que
actualmente son universitarios para saber sobre carreras y universidades.

Considera que es muy importante que alguien le explique a su hijo de que se trata
cada carrera: que estudiara, en que trabajara, como sera su vida laboral, etc.
Considera que la orientacion vocacional debe estar incluida en el colegio como un
curso mas, mas ahora que a causa de la pandemia es mucho mas dificil averiguar

sobre universidades y solo queda buscar en internet.

e Jenny - 3ro de secundaria — Colegio San George

Jenny considera que si es importante la orientacion vocacional en su momento ya
gue hay muchas carreras y los chicos incluido su hijo son inmaduros para tomar esa
importante decision.

Piensa que recien podria empezar a verlo en 5to se secundaria y respeta el proceso
de él y no le importaria si acaba el colegio y aun no tiene claro que estudiar

igualmente esta de acuerdo que su hijo tenga soporte para la eleccion de la carrera 'y
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que sea mixto tanto virtual como presencial, considera muy importante que también
haya cercania con quien lo ayude y sea cara a cara.

Considera que la educacion cada vez es mas comercial y ella partiria de acuerdo a la
personalidad de su hijo, considera que es muy importante la autoestima y aspecto
emocional.

e Claudia - 3ro de secundaria — Colegio San Pedro

Claudia esta segura que la orientacion vocacional es muy importante ain mas con
todas las carreras que hay ahora y la cantidad de informacidn para los chicos que los
Ilega a abrumar.

Ella sabe que lo que los chicos piensan de una carrera no es la realidad a veces no es
necesariamente real y no saben a profundidad en que consiste cada carrera.

Piensa que el colegio tiene que involucrarse mas en la orientacion vocacional ya que
conoce al alumno en casi la mayoria desde pequefios, pero sabe que si fuera necesario

no dudaria en pagar una ayuda adicional.

e Gabriela - 3ro de secundaria — Colegio Villa Maria

Ella sabe que es super importante la orientacion vocacional para poder conocer las
habilidades de los alumnos, pero piensa que es mejor que una tercera persona evalué
y guie a su hija y que cubra una ayuda integral.

Si esta dispuesta a pagar una ayuda extra para guiar a su hija porque no sabe cdmo
ayudarla, pero si tiene claro que tiene que estudiar en la universidad para poder
encontrar trabajo y en nuestro pais es un requisito importante.

Piensa gque aun su hija no madura y esta recién descubriendo su personalidad y cree
que la virtualidad no ha ayudado en reforzar conocimientos sino todo lo contrario.
Sabe que si ella no presiona a su hija en que decision tomar quizas ella no se preocupe
en eso.

e Angie — 3ro de secundaria — Colegio Markham

Ella piensa que si es importante la educacion vocacional para los chicos que no tienen
claro que estudiar es mejor aun si tienen ayuda de en donde estudiarlas tanto en Lima

0 en el extranjero.
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Su hija no tiene idea de que estudiar y cree que si necesitara un apoyo para poder
elegir tanto universidad o instituto. Piensa que no es la eleccién obligatoria de que
sea en una universidad depende de su hija.

Esta segura que la virtualidad no ha ayudado en nada el conocimiento y no potenciar
lo que ella puede hacer.

Preferiria que la ayuda en orientacion vocacional sea 100% presencial 2 veces por
semana como minimo.

Ella piensa que en el bachillerato deberia de poder tener mas claro que estudiar. Y
que seria bueno que cuando tengan clara la carrera posible profundizar la carrera y

vivir la experiencia in situ.

e Monica — 4to de secundaria — Colegio Raimondi

Monica piensa que la orientacion vocacional es complementaria y que es importante
la ayuda de los padres para guiar a sus hijos. También para reafirmar una eleccién o
para poder decidir entre carreras diferentes.

Su hijo ya tiene claro tres carreras definidas y estudiara en el extranjero mas que todo
necesita elegir en la universidad que estudiaria.

Considera que la indecisién de elegir una carrera es mas que todo por la inmadurez
del alumno y es necesario primero reforzar eso antes que otras cosas. En su caso el
caso de ella esta segura la virtualidad no ha ayudado a reforzar conocimientos sino
todo lo contrario y prefiere la presencialidad.

Por como es el colegio promueve el que piensen en estudiar fuera casi el 50% de
alumnos de las promociones no estudian en Lima también el internet ayuda mucho

en que los alumnos tengan informacion a la mano.

e Vanessa — 5to de secundaria — Colegio San George

La orientacién vocacional de época no es la misma que en la actualidad, para ella la
orientacion vocacional se enfoca en el perfil que tiene el prospecto para elegir una
carrera.

Los alumnos se encuentran en otra época, ellos mismos buscan e indagan, el padre

solo acompania.
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o Los alumnos deberian de recibir un programa de orientacion vocacional, si el mismo
no lo brinda, deberian de ver la posibilidad de hacerlo de forma externa; seria una
muy buena iniciativa.

o EIl programa deberia de llevarse desde 3ero de secundaria a fin de medir el grado de
madurez del alumno, es importante que de manera temprana se tenga una primera
fotografia del alumno.

o Todo programa de orientacion vocacional ayuda a fortalecer el conocimiento de las
competencias y habilidades del alumno, se debe tener también una vision global de
los estudios.

o Llevaria un programa de orientacion vocacional de manera virtual y pesar de conocer

el coach y mentoring si estaria dispuesta a conocer mas sobre ello.

Padres CD

e Jackeline — 4to de secundaria — La Salle Cusco

« Considera que la orientacion vocacional es importante, pero en el colegio no lo estan
aplicando en si, salvo algunas charlas. Considera que la orientacién vocacional no
asegura el futuro éxito profesional, pero si ayuda.

« Comenta que su hija ha cambiado bastante afio a afio la carrera elegida, por ende,
piensa que los test y la orientacion vocacional podria ayudar a definir esto.

o Consideraria importante que los colegios brinden test vocacional para conocer las
inclinaciones de sus estudiantes sumado a la experiencia que tienen durante su
formacion secundaria.

o Ella cree que es correcto comenzar a explorar el tema de orientacion vocacional
desde 4to porque en 3ro de secundaria lo ve muy inmadura, pero que este ingreso sea
suave para no angustiarlos.

o Ella si cree que seria bueno tener una orientacion vocacional externa porque el
colegio no la brinda y estaria dispuesta a pagar estos servicios porque fuera del pago
y del tema de eleccidn de carrera, cree este es al servicio mas personalizado se veria

el tema psicoldgico y de personalidad.
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Considera que no dificultan que haya carreras puntuales, sino que cada vez son mas
especializadas y a eso no le encuentra nada negativo. Incluso menciona que esta
especializacion los hace especial frente a profesional mas generales.

Considera que el coaching es importante como complemento para la evaluacion en
orientacion vocacional, llevar al alumno a sacar las habilidades y gustos, que de
alguna manera esta escondidos en el alumno.

Considera que la virtualidad no ha ayudado a resaltar los conocimientos de su hijo,
segun ella el tema de la virtualidad ha desnudado el bajo potencial de los profesores
para adaptarse a este nuevo cambio, Sin embargo, nos cuenta que ha visto profesores
que han hecho cosas para adaptarse y han logrado algo importante, pero la mayoria

se ha quedado solo con dictar de forma comin y eso no ayuda en la virtualidad.

e Marlene — 5to de secundaria — Innova School

Considera que la orientacién vocacional es importante y que esta ayudaria a su hijo
a tomar una correcta decision porque en este momento esta confundido.

Considera que la principal motivacion para escoger una carrera es gue tanto dinero
se puede ganar al concluir la universidad y empezar a trabajar.

Considera que si su hijo escoge una carrera que no le gusta no seria un buen
profesional porque nunca se sentiria cbmodo trabajando.

Considera que la orientacion vocacional se deberia dar como un curso.

Considera que en el colegio de su hijo no le dan la importancia debida a la orientacion
vocacional, ya que hacen charlas grupales, y todo es genérico.

Si esta dispuesta a pagar para que su hijo reciba orientacién vocacional, ya que, si
antes ha pagado para que su hijo reciba clases fuera del colegio a manera de refuerzo,
pagar por orientacion vocacional seria una buena inversion.

Considera que su hijo no esta seguro de que quiere estudiar, pues sus amigos y
familiares influyen sobre esa decision al comentarle sobre carreras universitarias o
sobre el sueldo que podria tener si estudia ciertas carreras determinadas.

Le preocupa que su hijo escoja una carrera equivocada y termine cambiando de
carrera.

Considera que escoger una carrera universitaria de manera correcta le dara

estabilidad no solo econémica, sino también emocional.
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Considera que la orientacion vocacional también debe incluir a la familia porque
ellos son parte de la transicion del colegio a la universidad de sus hijos.

No tendria problema con que su hijo lleve orientacion vocacional de manera online.

e Vanessa — 5to de secundaria — Innova School

Considera que la orientacion vocacional es importante porque ayuda a que los
alumnos tengan una idea mas clara de lo que quieren estudiar, sus habilidades y su
futuro.

Considera que la orientacion vocacional ayuda a los alumnos a conocerse bien a ellos
mismos a nivel de habilidades y gustos.

Considera que la mejor forma para saber qué es lo que te gusta hacer es conocerte
primero a ti mismo.

Considera que el colegio y la orientacién vocacional pueden ayudar a conocer mejor
a su hija, ya que en muchos casos los jovenes exteriorizan mejor sus opiniones con
personas no cercanas a la familia.

Esta dispuesta a pagar un servicio de orientacion vocacional, y lo considera una
inversion, ya que es importante que su hija tenga claro que quiere estudiar y que lo
haga con gusto.

Considera importante que no solo le diga a su hija cual es la mejor carrera para ella
segun sus habilidades, sino que también es necesario que le expliquen a fondo cada

carrera: como es, que estudiara, cbmo sera su trabajo, etc.

e Raul - 5to de secundaria — Innova School

Ya conocia la orientacién vocacional y considera que ayudara a su hijo a hacer una
mejor eleccion de carrera.

Confia en la ayuda que puede brindar la orientacion vocacional, pero no la considera
determinante para el exito profesional de su hijo.

No tiene ningln inconveniente con que su hijo lleve orientacion vocacional de
manera online, ya que la nueva normalidad demostré que lo digital funciona muy

bien.
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e Christian — 3ro de secundaria — Colegio Canonesas de la Cruz

El piensa que en estas épocas es importante la orientacion vocacional tanto para una
carrera técnica y universitaria.

También asume que es mas responsabilidad de los padres el acompafar a su hijo en
la toma de decisiones. Cree gue no tendria como opcidn el apoyarse en ayuda externa
ya que el guiaria a su hijo en todo momento.

Considera que la virtualidad ha perjudicado en esta pandemia las habilidades sociales

de los estudiantes.

e Giancarlo — 4to de secundaria — Colegio Joseph & Mary

El considera que si es importante en estos tiempos la orientacion vocacional pero que
mucho influye el entorno familiar y conocer a tus hijos en sus habilidades para
guiarlas.

Personalmente si presiona a sus hijas que si tienen que estudiar si o si el dijo “O
estudias o estudias “y todo lo que lograran serd a base de su esfuerzo,

Las nuevas generaciones cuestionan mucho “todo” y ahora con la virtualidad a los
chicos no les gusta prender la camara o que los vean. Cree que en segundo de
secundaria deberia de empezar una pre orientacion vocacional para que en cuarto de
secundaria tengan las ideas mas claras.

La posibilidad de un lugar que de soporte a sus hijas no lo ve como una opcion por

el tema econémico.

e Ursula - 5to de secundaria — Colegio Joseph & Mary

Ella no cree que la orientacion vocacional en este momento sea de mucha ayuda ya
que por el momento en que se esta viviendo, emocionalmente no estan preparados y
de manera virtual no es lo mejor. Piensa que sus hijas tienen la presién de su papa de
que tienen que estudiar, pero ella les dice que lo primero que tienen que ser felices

con su decision.
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Piensa que los padres también deberian de tener una guia porque muchos presionan
demasiado y eso impacta en los chicos, pero piensa que es importante un apoyo extra

si el alumno no tiene claro.

e Patricia — 5to de secundaria — Colegio Rosario del Solar

Considera que es importante que el alumno lleve orientacion vocacional en la etapa
secundaria. La orientacion vocacional para ella va ligado a gustos, talentos y
competencias.

La orientacion vocacional de su época no le ayuddé mucho ya que fueron simples
examenes, los resultados se toman en consideracion para estudiar una carrera.
Considera que su hijo estad 100% seguro de la eleccion de su carrera y que cuenta con
las competencias y talentos. El colegio no brindaba orientacion vocacional, llevo su
proceso con un externo, pero no tenia claro en qué consistia 0 que evaluaciones le
tomaban, lo que si tuvo fue orientacion grupal con la empresa (padres). Los
resultados se dieron en 3 etapas: alumnos, padres y al final ambos; la entrega de
resultados lo brindaba un psicélogo (1 hora).

Hubiera pagado entre 600 a 900 soles y considera que las universidades e institutos
solo le brindaron informacion respecto al contenido de la carrera, rescata que es
importante que la eleccion de carrera sea un proyecto de vida.

Tener variedad de carreras hace mas facil la eleccidn de la misma, va lo general a lo
especifico.

No tiene una idea clara respecto al coaching y entiende que el apoyo familiar es
importante sumado a la confianza entre ellos.

Siente que la nueva realidad lo ayudo a el mismo buscar e indagar respecto a la

carrera.

3er publico: Representantes de colegio

e Carlos — Docente

Piensa que los alumnos de secundaria no tienen la claridad indicada para elegir una

carrera Cree que la orientacion vocacional no te garantiza el 100 % de la decision
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adecuada y comenta que mas aporta la prueba error en la carrera basado en una idea
pre establecida de carrera.

Carlos cree que la orientacion vocacional piensa que debe ser un proceso y
replantearse desde 1 de secundaria para ir vinculado conceptos y cursos con
profesiones o carreras de manera gradual. No cree que este bien desarrollada porque
no hay una mirada gradual o paulatina del colegio, es un proceso diferente entre cada
colegio, donde cada uno tiene su forma de enfocarla, ya sea con charlas solamente o
con charlas e invitacion de personas del staff universitaria.

El nos comenta que en el proceso de O.V debe estar 3 actores: colegio, familia y
alumnos en todo sentido porque no puede ser solo el trato con el especialista. El
comenta que el profesional resuelve dudas académicas o de carreras, pero la familia
es un pilar fundamental para involucrarse en este proceso.

Cree que el colegio debe acompanar el proceso vocacional de sus estudiantes, pero
deben conseguir una especialista para esto en coordinacion con algunos elementos
universitarios para que sea algo mas especializado. Esto no quita el esfuerzo tanto de
la familia como del estudiante en este proceso. Nos remarca que el colegio es quien
debe decidir si las Universidades deben ir a los colegios y saber bien para que van,
que no sea solo para captar alumnos sino para informar.

¢ Nora- Docente

Piensa que la orientacion no es determinante en el éxito universitario, pero si es
positivo el acompafiamiento de los alumnos en este tramo.

Nora nos cuenta que la orientacién vocacional deberia empezar desde muy pequefio
paulatina y constante. Hablamos desde primaria 5to o 6to de primaria.

Cree que la orientacion vocacional es muy poco desarrollada en el pais. Pero piensa
gue no debe ser estructurada ni manejar un libreto, es decir no todas deben ser
iguales.

Nos cuenta que los padres si preguntan mucho por orientacion vocacional, pero ella
dice que la misma no debe ser puesta sobre los hombros del colegio porque de por si
ya tienen todo medido con cursos y plantillas. Solo suelen pasar test como un
acompafiamiento y parte del programa psicopedagdgico. Ella siente que los padres

muchas veces pasan la responsabilidad de orientacion vocacional al colegio y
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también dice que el hecho de dejar entrar a las universidades al colegio debe ser
mejor normado.

Nora siente que el colegio realiza una orientacion vocacional de manera
automatizada y publicitaria porque piensa que no tienen compromiso con el
desarrollo del adolescente.

Creo que nadie acaba el colegio teniendo 100 claro lo que quiere, piensa que en el
proceso universitario afianzan la decision o la rechazan.

e Ximena - Docente

Considera que la orientacién vocacional es muy importante porque si no se orienta
de la manera adecuada vayan a entrar a carreras que no quieren o equivocadas con
sus habilidades y generaria desercion.

Ximena cree que los alumnos deberian empezar a tener una introduccion a la
orientacion vocacional (ser un proceso) desde 5to de primaria. Ella comenta que este
proceso de eleccion de carrera es muy cambiante y por ende debe tenerse en cuenta
desde pequerio. Ella prefiere que sea algo paulatino.

Ximena cree que ha mejorado el tema de orientacion vocacional en los colegios, no
tiene mucha idea en la parte privada, pero ain queda una gran brecha entre colegios
particulares y estatales. Ella nos comenta que dentro de los diez Gltimos afios ha
mejorado la orientacion vocacional. pero sigue siendo incipiente. Nos comenta que
aella le salié musica y lo igualaron a arte y arte a arquitectura.

Los padres no suelen preguntar tanto sobre la orientacion vocacional, pero si buscan
especialistas para potenciar sus habilidades, para conocer mas el gusto del alumno.
Sabe que hacen ferias donde entrevistan a profesionales como parte de la iniciativa
de orientacion vocacional para los alumnos. Incluso llevan a los padres para que
expongan su experiencia con respecto a las carreras. Sumado que hay convenios con
las universidades.

Ximena comenta que el colegio deberia brindar el servicio, pero no como obligatorio
sino como algo opcional. Nos comenta que el colegio si cuenta con un area de
psicopedagogia y lo que ofrecen no lo ve tan integral porque solo ve charlas de papas
que hablan de su carrera o las universidades que van a ofrecer el servicio. Piensa

también que la orientacion vocacional no solo deberia ser para carreras universitarias.
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e Ofelia — Psicdloga

Llevar un programa de orientacion vocacional te da un panorama, ubica al
adolescente y la misma se debe dar los dos Ultimos afios de secundaria.

Seria interesante llevar orientacion vocacional desde 3ero como introduccién y la
misma no estd desarrollada en el Pert no esta desarrollada, solo se cuenta con
intervencion de institutos y universidades.

La familia debe involucrarse en la orientacion vocacional y es un punto de apoyo
importante y se debe buscar la independencia del alumno en la busqueda de que
estudiar, el colegio organizaba charlas con universidades y los alumnos eran libres
de ingresar,

La orientacién vocacional era integral y se daban a los alumnos segun solicitud e
interés y de tener una buena orientacion vocacional saldrds con una eleccion de

carrera concreta y se reafirma en los resultados.

e Vanessa — Psicdloga

Llevar un programa de orientacion vocacional es imprescindible y si es bien llevada
si garantiza una vida universitaria exitosa.

Una orientacion vocacional bien llevada inicia en el autoconocimiento del alumno.
Se puede llevar la orientacion vocacional desde lero de secundaria con un programa
de autoconocimiento, luego en 3ero competencias y talentos para luego en los 2
ultimos afios ya ir a la carrera.

El acompafiamiento y apoyo de la familia es fundamental.

La educacién es compleja en nuestro pais, nos falta desarrollar mucho en programas
de orientacion vocacional y que los padres se involucren, estos Gltimos recién en 4to
de secundaria comienza a estar pendiente de la eleccion de carrera.

Los alumnos se inician a preocupar los 2 Gltimos afios y buscan informacion.

La orientacion vocacional debe ser de caracter obligatorio en los colegios sean
nacionales o particulares.

Se da mucha libertad a las universidades para el ingreso con los chicos.
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Los padres buscan orientacion para saber cbmo acompafiar, preocupacion por saber
si la carrera es rentable y es “perfecta” para su hijo. Si es interesante y novedosa los

padres podrian adquirir una orientacion vocacional externa.

e Frida - Psicologa

Llevar orientacion vocacional es muy importante por no saber sus competencias y
carreras de interés, la misma ayuda a poder entenderse y enfocarse.

Se debe dar orientacion vocacional con test y psicologo como asesoria personalizada.
La orientacion vocacional se debe dar en 4to y 5to de secundaria, en 3ero aun el
alumno es inestable e Influyen los familiares y el grupo social.

Los padres se preocupan a partir de 4to de secundaria no antes, en esta etapa el padre
presiona y se siente presionado.

Actualmente en pandemia los padres se sienten desorientados, se preocupan por el
futuro, por el campo laboral, genera ansiedad la nueva realidad.

Al tener un taller de orientacion vocacional el colegio ayudaria mucho al alumno, se
deberia incluir el autoconocimiento, el campo laboral y conocer mallas curriculares.
Tener una variedad de carreras ayuda al adolescente a enfocarse en que desea
desarrollarse.

El colegio no cuenta con un programa de orientacion vocacional y de manera
adicional se invita a los chicos a que participen con la universidad. Existen
resultados, pero no feedback, solo se entrega un documento.

La orientacién vocacional no solo debe de darse por parte del colegio, deberia de
complementarse con la informacion que brinde una universidad la misma es muy
importante, no solo es escoger una carrera ya que es un proyecto de vida que se elige

por vocacion. Bienestar profesional y personal.

e Hugo - Psicologo

El piensa que al elegir la carrera los alumnos deberian de tener idea de como es la

carrera antes de elegir y no esta bien desarrollada en nuestro pais.
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« El piensa que en el colegio tienen que ver si se sienten comodos con numeros, letras,
si les gustara trabajar en una oficina. Nos comenta que en su experiencia muchos
deciden la carrera por presion familiar por herencia.

o EI piensa que los padres tienen que saber que aficiones tienen sus hijos, que
despierten sus ideas para las carreras posibles. La educacion tiene que ser mas
moderna, el trato deberia de ser mas de amigos.

« El recomienda que se tiene que trabajar desde segundo de secundaria y con un
acompafiamiento de los padres, es muy importante que los padres hagan un
seguimiento con sus propios hijos.

e Piensa que la carrera universitaria es una herramienta para la vida y elegirla de
acuerdo a las competencias es muy importante.

« Esta convencido que es bueno saber de qué cuando tienen claro las carreras que elegir

tienen que vivir la experiencia lo mas cercana a la carrera para entenderla, vivirla.

e Carlos - Psicélogo

« Piensa que llevar la orientacion vocacional deberia de darse desde 6to de primaria.

« Lavocacion no solo debe estar orientada a la eleccion de la profesion, se debe ir mas
alla, evidenciando capacidades y talentos y sobre todo entender sus cualidades.

« Laorientacion vocacional esta poco desarrollada en el Per0.

« Existe una gran presion familiar por continuar el legado, la cultura del Per( evidencia
que los padres imponen carreras que ellos mismos no pudieron estudiar, es comdn
contar con esas experiencias al hablar con el alumno.

e Los colegios no deben dar orientacién vocacional, se deberia tomar en un centro
especializado, pero no en un colegio.

e Toda entrega de resultados debe darse con la presencia de un especialista en
orientacion vocacional, tener un espacio para padres y para alumnos.

o Laorientacion vocacional debe contar con por lo menos 3 entrevistas personales.

o Laadolescencia es un problema sumado con toda la coyuntura, todo esto hace que el

alumno se complique aln mas en elegir una carrera idonea.

4to publico: Posibles empleadores
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e Enrique — Gerente Regional para Latinoamérica de HP

El nos cuenta que los perfiles de alumnos que contratan si es de universidad siempre
piden de Universidad de Lima, Pacifico, catdlica y UPC, pero también de institutos
y buscan personas actualizadas, buen nivel de comunicacion y habilidades de
solucion de problemas.

En HP cuenta con un programa muy completo de capacitacion dentro de HP y le
asigna un colaborador que hace de coach para guiarlo en este proceso ademas de
fomentar mucho la actualizacién dentro se carrera y apoyan con certificaciones y
estudios de postgrado.

Piensa que de preferencia que los candidatos deben de estar en el ultimo afio de
universidad. Cuentan con una evaluacion de desempefio trimestral y mucha apertura
con la comunicacion y es de 360 grados. Su cultura tiene mucho apoyo en actualizar

a sus empleados y potencian a los que cuentan con desempefio sobresaliente

e Monica — Gerente Regional para Latinoamérica de HP

Los candidatos que escogen son dependiendo del perfil que se requiere, pero de
preferencias si es del area legal catélica y San Martin. Los puestos que se requieren
siempre tienen que tener conocimientos, cumplir con el perfil requerido.

No tienen un proceso formal de induccién, pero si hay manuales basicos y una
escuela registral que apoya en cursos del Core de la entidad.

Los ascensos no son por meritocracia ya que casi siempre los colaboradores se
quedan en los mismos puestos tienen convenios y pasantias para los mejores
trabajadores.

Si cuentan con un programa de evaluacién de desempefio, pero no hay muchos planes

de linea de carrera.

e Rosario — Recursos Humanos de Minera Volcan
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Su perfil de candidato es de preferencia por la zona geogréficas y las universidades
cercanas son las de UPC y Universidad de Lima, pero si hay potencial en otro
candidato igual se le puede contratar.

El candidato tiene que estar muy abierto a aprender a pesar de no tener las
competencias desarrolladas sino aprender y asumir nuevos retos en el caso de
practicas.

Cuentan con un circuito de induccion, pero es propio de cada area que lo implementa.
Si cuentan con evaluaciones de desempefio anuales.

Sus practicantes son recibidos a partir del 7mo ciclo.

La entidad como tal no tiene parametros para cambiar de puesto queda a criterio de
cada jefatura.

Los jovenes de ahora quieren cambiar a cada rato de puesto o trabajo y duran
aproximadamente 1 afio.

Piensa que es parte de motivar a sus trabajadores es tener beneficios en estudios en
universidades, centros de idiomas.

Siempre hay apertura para poder hablar con las jefaturas sobre expectativas, metas,
etc.

e Guadalupe — Coordinadora de Retencion

Cuando seleccionan colaboradores prefieren alumnos de la casa de estudio porque
tienen acceso a sus horarios, cursos y posibles habilidades desarrolladas, pero no es
un descarte de otras universidades.

Guadalupe cree que las competencias basicas de un candidato son: proactividad,
responsabilidad, compromiso y puntualidad.

Considera que es importante que le colaborador siempre se esté actualizando
constantemente por el cambio de todos los procesos y temas del area.

Es sumamente importante que el colaborador tenga las habilidades blandas
desarrolladas para el relacionamiento que deben tener entre todas las areas.

Lupe piensa que el ciclo ideal para contratar a un practicante a partir de 7mo ciclo
porgue ya pasaron cursos generales y estaria viendo casi toda carrera y el postulante
tendria claro para qué lado especializarse.

En la actualidad, cree que el indice de rotacién es aproximadamente de 1 afloa 1y

medio.



145

Considera que los convenios son basicos para mejorar al colaborador y fidelizarlo.
Nos comenta que su empresa si cuenta con una evaluacion de desempefio, pero no
con un espacio de inquietud de crecimiento, al menos ella no lo conoce.

Comenta que no conoce ningun programa de retencién de talento y nos comenta que
la retencidn se da cuando el colaborador este punto de irse.

Segun Guadalupe, su colaborador ideal seria responsable y comprometido, orientado
a resultados, proactivo y que se sepa trabajar en equipo. Sumado a la escucha activa,

asertivo y gque se adapte al cambio.

e Katia— Coordinadora de Comunicaciones UPC

Katia cree que las competencias basicas de un candidato son: la planificacion, las
relaciones interpersonales, gramatica y la capacidad extractiva.

Segun Katia la seleccién de personal depende en algunos casos a veces lo hace
RRHH y otras veces lo hace una empresa externa, tomando en cuenta el short list
inicial (triada).

Considera que es importante que el colaborador siempre este actualizandose
constantemente para adquirir nuevas herramientas porque el mundo laboral es
cambiante en todo sentido. Ella valora mucho la capacitacion, pero deben ganar la
experiencia practica en el campo.

Es sumamente importante que el colaborador tenga las habilidades blandas, prioriza
el tema de tener “don de gente “, saber escuchar, comunicarse de manera afable y
entablar confianza con otros para el trabajo que ella realiza.

Katia piensa que el ciclo ideal para contratar a un practicante a partir de 9 ciclo por
un tema de disponibilidad de tiempo, porque podria enfocarse méas en el tema de la
practica.

Si, en el Peru se tiene la mala costumbre de enviar tareas que no van con su
especialidad.

Considera que existe poco conocimiento con respecto a la especialidad de las
carreras.

Katia comenta que es importante que se tengan convenios con instituciones

educativas.
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Comenta que no existe ningn programa de retencion de talento e infiere que no
existe la flexibilidad para aumentar un trabajador, siempre y cuando le interese que
se quede. Es decir, un estimulo que se activa cuando el trabajador esta a punto de
irse.

Segun Katia, su colaborador ideal seria proactivas, en el sentido de no tener miedo a
explorar nuevas rutas, alguien que siempre busque construir de manera innovadora,

que vea mas alla de la tarea general.

e Lorenza - Coordinadora de Admision UPC

No existen preferencias en elegir gente de alguna universidad, pero si alumnos que
cuenten con un buen desempefio.

Piden personas a partir del 5to ciclo segln sus competencias.

Competencias basicas: buena comunicacién, buena atencién y trabajo en equipo.

Se busca que el colaborador tenga una autonomia en sus decisiones y que resuelvan
problemas.

El personal idoneo se sigue preparando estando dentro de la organizacion.

Las habilidades blandas desarrolladas en la carrera son de suma importancia.

Los practicantes en la actualidad buscan gestionar sus habilidades como coach.

Las mallas curriculares han cambiado y hacen que el alumno sea mas especifico.
Los alumnos en la actualidad son mas competitivos.

Tener més variedad de carreras ayuda a que el alumno se vuelva mas especifico, pero
podrian darse cambios en el ler ciclo.

Es importante que la empresa cuente con descuentos o beneficios de estudios para
seguir actualizandose.

Cuentan con un programa de evaluacién de desempefio 2 veces al afio.

No existe una cultura de retencion de talento.

Su colaborador ideal debe ser perseverante y conocer su rol a la perfeccion.

La empresa fomenta un programa de mentores.

e Juan — SANOFI - jefe de ventas
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No existen preferencias en elegir gente de alguna universidad, pero si alumnos que
cuenten con ciertas habilidades.

Contratan personas a partir del 7mo ciclo, universidad de Lima y San Ignacio de
Loyola.

Competencias bésicas: proactividad.

Debe tener conceptos basicos claros.

2 evaluaciones al afio con feedback

Tener las habilidades blandas desarrolladas es sumamente importante y existen
universidades que si lo desarrollan.

La empresa en la actualidad que siempre el colaborador este actualizado.

No tienen convenios para continuidad de estudios, pero si se programas para estudios
segun desempefio.

Tener variedad permite tener mejores candidatos més especificos.

Se solicita tener un mentor y uno mismo los busca como colaborador.

Lo mas importante en el candidato idoneo son las habilidades blandas desarrolladas.

e Andrea — Empresa de servicios general — jefe de nuevos

productos

Prima las competencias de cada uno de los postulantes.

Las competencias basicas van ligadas al conocimiento del rubro.

Es importante mantenerse actualizado, sobre todo que aporten al trabajo diario vy al
rubro, esto es un plus como colaborador.

El colaborador se vuelve experto dentro del area laboral.

Contar con un mayor numero de carreras podria dificultad la eleccién de la misma.
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Anexo 2. Entrevistas a padres y alumnos

Encuesta padres / 128 respuestas

¢ Tienes hijos que estudian en secundaria? SI NO
114 14

¢ Cual es el rango de pension que pagas en el colegio de tu hijo?

AB CD
63 51

. Estaria dispuesto a que su hijo lleve orientacién vocacional de manera externa al colegio?

RSPTA SI NO TOTAL
AB 56 7 63
CD 48 3 51

;Desde qué grado desearias que tu hijo lleve un programa de orientacién vocacional?

Ao Jero 4to Sto Otros
Cantidad 41 59 12 3

Cudnto tiempo estima que deberia durar la orientacién vocacional?

1 - 3 meses 6 - 10 meses 1 ailo a mas
54 41 19

+Como preferiria que su hijo lleve la orientacion vocacional?

Presencial Virtual Semipresencial
62 27 25

. Cuinto estarias dispuesto a invertir para una buena orientacién vocacional?

S/.300 a §/. 600 | S/.600 a S/.900 | S/.900 a S/.1200
56 39 19

. Te gustaria contar con sesiones personalizadas con un coach?

SI NO
101 13

SI NO
111 3




.Desearias contar con un servicio de orientacion para padres como acompafiamiento

S1 NO
98 16

Le gustaria que nuestro programa cuento con:

Acompanamiento personalizado 88
Profesional en el campo 64
Ferias vocacionales 33

+Su hijo ya esti seguro de lo que quiere estudiar?

S1 NO
83 31
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Encuesta alumnos / 84 respuestas

. Cuil es el rango de pensién que paga tus padres o apoderados en tu colegio ?

JSabes qué carrera estudiar terminando el colegio?

. Como te ves en 5 a 10 afios?

. Tus papéas aprobarian tu eleccion de carrera?

¢ Te sentirias comodo llevando un programa de orientacién vocacional virtual?

AB CD

43 41

SI NO

114 14

Profesional| Estudiando| Trabajando

41 14 29

SI NO

80 4

. Cuentas con algiin familiar cercano profesional?

. Cuanto valoras la eleccion de tu carrera?

Elegirias una carrera por:

SI NO

72 12

SI NO

74 10

Poco Mucho Me da igual
76 6 2
Gustos Dinero Padres

70 12 2

2 Qué diferencial te parece mas relevante?

Acompafiamiento personalizado

Profesional en el campo

Acompafiamiento a padres

43
35
6

2 Qué tan dificil es para ti escoger una carrera?

Muy Facil

Facil

Dificil

Muy Dificil

3

16

45

20
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Anexo 3. Encuesta padres Lima Central Sur

Encuesta Padres Lima Central Sur / 100 respuestas

2En qué tipo de colegio estudia tu hijo?

Privado

100

2En qué rangos de precios se encuentra la pension de tu hijo en la actualidad?

De 600 a 900

De 900 a 1200

De 1200 a mas

32

19

49

2El colegio de tu hijo ofrece servicios de orientacién vocacional?

SI

NO

84

16

:Consideras importante que tu hijo/a sepa qué estudiar?

SI

NO

98

2

:Tienes planeado pagar algiin programa de orientacion vocacional?

SI

NO

Colegio

31

30

39

2 Conoces alguno de los siguientes programas?

Interes / Aptitud|

Interes / Aptitud / Gustos

Test por Internet

Otros

23

25

27

25

. Cuanto tenias planeado pagar por un programa de orientacién vocacional para tu hijo/a?

de 200 a 300

de 300 a 500

de 500 a 700

de 700 a 1000

58

22

15

5

. Tu crees que la orientacion vocacional es la misma que en tus tiempos?

SI

NO

6

94

De los siguientes servicios ;cuales consideras que estin dentro del de Orientacion Vocacional?
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icologo Vocacion Test de Orientacion Vocacional  Acompanamiento
32 44 24
:Sabe qué es coaching?
SI NO
97 3
;Sabes qué es mentoring?
SI NO
67 33

;Sabes que es inmersion académica?

SI

NO

36

64

:Considera usted que la eleccién de su hijo es correcta de acuerdo con sus habilidades?

SI

NO

85

15

. Consideras que es importante el acompaiamiento de los padres?

SI

NO

92

8

. Considera usted que la 0.V. temprana se deberia dar a partir de qué afo escolar?

ero de secundaril

4to de secundaria

Sto de secundaria

54

35

11

.En cudnto tiempo crees se podria tener un informe detallado de las comp

etencias de tu hijo/a?

1 mes 3 meses 6 meses dias Otros
40 20 15 23 2
;Cusles crees que son las consecuencias de una mala eleccién vocacional?
Cambio carrerag Inconformidad laboral Retiro de la universidad| Expulsion
68 | i4 12 6
;Por qué tomaria este programa?
[sustos y afinidad Certeza en la eleccion Opinion profesional Otros
26 21 49 4
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Anexo 4. Brandbook — manual de identidad

Orientados

manual de identidad corporativa

Este manual reune las herramientas
basicas para el correcto uso y
aplicacion grafica de la marca
Orientados.

El correcto y consistente uso de la
marca Orientados contribuira a
mantener la correcta identificacion
y refuerzo de la misma con el target.

Logotipo
corporativo

El logotipo es el
identificador de la marca.

1
1
 Isotipo
I
|

Orientados

Logotipo

P ==y




154

Area de seguridad
y reductibilidad

Para asegurar la optima
aplicacion y percepcion del
Logotipo en todos los soportes y
formatos, se ha determinado un
area que establece una distancia
minima respecto a los textos y
otros elementos equivalente al
isotipo del propio logotipo.

El tamano minimo al que el
logotipo puede ser
usado es a 25 mm de ancho.

[

. »
Orientados

iassssssssessmnmas .

Colores corporativos

Los colores de Orientados son los aqui

especificados. Si las condiciones de

impresion no permiten el uso de estos,

el logotipo podra ser impreso en
escala de grises respetando el uso

correcto del mismo en blanco y negro.

C69 MO Y15 KO C85 M62 YO KO
R87 G191 B216 R43 G101 B233

C90 M79 YO KO C64 M81Y0 KO CO M96 Y10 KO
R57 G45 B210 R168 G55 B233 R213 G53 B121
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Versiones correctas

El logotipo debe ser aplicado en su
version principal siempre que sea
posible. Si la aplicacion lo requiere se
aplicara la versién en blanco y negro.

Version principal

Orientados

Version blanco y negro

Orientados

Version principal negativo

Orientados

Version blanco y negro negativo

Orientados

Aplicaciones correctas

La maxima visibilidad, legibilidad y
contraste tienen que asegurarse en
todas las aplicaciones. Si el logotipo se
tiene que aplicar sobre fondos no
corporativos o imagenes, debe usarse
en blanco o negro.

Fondo de color no corporativo oscuro

Orientados

Fondo fotografico oscuro

Orientados

Fondo de color no corporativo claro

Orientados

Fondo fotografico claro
e

. p~ .
’ \.P...P : -

Orientadds
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Aplicaciones incorrectas

El logotipo tiene medidas,
proporciones y colores determinados
para maximizar su visibilidad y
mantener una misma linea grafica.
En ningun caso se haran
modificaciones de estos tamanos,
proporciones y colores.

Aplicacion incorrecta color Porcentajes de color
L] L]
Orientados Orientados
Deformacion Espaciado incorrecto

) >
Orientados Orientados

Tipografia incorrecta Ocultacion
» :
Orientados Orientadac

Tipografia corporativa
La tipografia corporativa Euclid

Circular en su version Bold se usara
para titulos y encabezados.

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkimnopqrstuvwxyz.

0123456789 ($%&/)z?;!
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° V' L
Tipografia secundaria
La tipografia secundaria Montserrat en

su version Light se usara para redactar
parrafos y textos

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnopqgrstuvwxyz.

0123456789 (I"-$%&/) ¢ ?i!




