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Resumen del Proyecto de Investigacion

Lo que RevEd propone es que los jovenes proximos a acabar la secundaria puedan
tener experiencias relacionadas a carreras profesionales, que permitan conocer mas
detalladamente los aspectos positivos y negativos de la carrera de su interés, despejar
dudas y conocer el ambito laboral del profesional. Previo a este proceso, los estudiantes
deben pasar por sesiones psicologicas que les van a permitir reconocer sus aptitudes e
intereses; esto les ayudard a tener un rango de opciones que se relacionan con sus
caracteristicas personales. Con este proceso, se quiere demostrar que las experiencias con

profesionales calificados ayuda a tomar una decision consciente y efectiva.

La propuesta de valor consiste en 3 stages o fases, las cuales permiten que los
jovenes tengan un conocimiento mas amplio de la carrera que quieren estudiar, de manera

que se genere una hoja de ruta a seguir para alcanzar sus metas profesionales.

La primera fase consiste en 3 sesiones psicologicas que involucran a los padres e
hijos. La segunda fase consiste en pasar por experiencias relacionadas a las carreras de
interés. En la tltima fase, se evaltan las experiencias adquiridas en la fase anterior y los

reportes emitidos por los profesionales, lo cual determina la hoja de ruta.

Esta hoja de ruta es personalizada para cada estudiante y toma en cuenta su nivel
socioecondmico como variable importante. Esta incluye el presupuesto desglosado a
invertir en la carrera elegida, detallando centro de estudios, matricula, mensualidad,
materiales, certificaciones, titulacion, entre otros; ademas, recomendaciones de talleres y
cursos previos a iniciar la carrera, como habilidades blandas, artisticas, deportivas, entre

otras, para una mejor transicion de la vida escolar a la profesional.

Como parte importante de la propuesta, RevEd se enfoca en el acompafiamiento
al estudiante y seguimiento de la hoja de ruta con el propdsito de ser un soporte oportuno,

garantizando el buen desenvolvimiento y cumplimiento de las metas de los jovenes.



Abstract

What RevEd proposes is that young people close to finishing high school can have
experiences related to professional careers, which allow them to know in more detail the
positive and negative aspects of the career of their interest, clear up doubts and know the
professional's work environment. Prior to this process, students must go through
psychological sessions that will allow them to recognize their abilities and interests; this
will help them to have a range of options that relate to their personal characteristics. With
this process, it is wanted to demonstrate that the experiences with qualified professionals

help to make a conscious and effective decision.

The value proposition consists of 3 stages or phases, which allow young people to
have a broader knowledge of the career they want to study, so that a roadmap is generated

to follow to achieve their professional goals.

The first phase consists of 3 psychological sessions that involve parents and
children. The second phase consists of going through experiences related to the careers
of interest. In the last phase, the experiences acquired in the previous phase and the reports

issued by professionals are evaluated, which determines the roadmap.

This roadmap is personalized for each student and takes into account their
socioeconomic level as an important variable. This includes the itemized budget to be
invested in the chosen career, detailing the study center, enrollment, monthly payment,
materials, certifications, qualifications, among others; in addition, recommendations for
workshops and courses prior to starting the career, such as soft skills, artistic, sports,

among others, for a better transition from school to professional life.

As an important part of the proposal, RevEd focuses on accompanying the student
and monitoring the roadmap in order to be a timely support, guaranteeing the good

development and fulfillment of the goals of the young people.
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1.Contextualizacion del Problema

Los jovenes que estan terminando la secundaria en Peru se enfrentan a tomar una
gran decision al momento de culminar sus estudios: elegir una carrera profesional. En
esta decision, no solo ellos estan involucrados, sino también su entorno mas cercano, €s
decir, su familia.

El sistema educativo actual en los colegios brinda opciones poco efectivas a los
jovenes al momento de orientar su eleccion profesional; por ejemplo, test vocacionales
con una pobre orientacion al alumno; ferias vocacionales que abordan el tema muy
superficialmente, preocupandose mas por cubrir sus intereses econdmicos que por un
genuino interés en sus futuros estudiantes y brindar un conocimiento practico de las
carreras; talleres vivenciales o explosiones creativas que se presentan como una buena
opcion, pero que duran un solo dia y aunque permiten una exploracion de las carreras, no
brindan un conocimiento practico de la vida profesional. Ademads, estas opciones no son
de facil acceso para los estudiantes de todo el pais, ya que se limitan, por lo general, a
colegios particulares y que estan ubicados en la capital.

Las alternativas mencionadas no satisfacen las necesidades ni las expectativas de
los futuros estudiantes universitarios. Seglin la Empresa Peruana de Servicios Editoriales
S. A. (Editora Peru, 2014) el 70% de los jovenes proximos a terminar secundaria no sabe
qué carrera elegir.

Son pocas las instituciones de educacion superior que ofrecen talleres que les
permitan a los estudiantes de secundaria experimentar o vivir la experiencia laboral de un
profesional. Los métodos “aprende haciendo” no son aplicados en todas las instituciones

educativas; por lo general, estas ofrecen charlas informativas, pero esta



informacion parece no ser suficiente. Si esta situaciébn no es atendida a tiempo, se
generaran mas complicaciones en diferentes ambitos, como ya lo ha venido haciendo,
dando como resultado el abandono de carreras universitarias en el primer afio (Redaccioén
Gestion, 2017). Otras consecuencias de esto son la pérdida de tiempo y dinero, el retraso
en la insercion laboral, la informalidad, problemas psicolégicos, por mencionar algunos.

Finalmente, por los motivos mencionados lineas arriba, se plantea como
problematica que los estudiantes de secundaria en Lima, Peru entre los 13 y 17 afios no
saben qué carrera elegir.

En los ultimos afios, la manera en que se ha tratado de ayudar a los jovenes a
escoger su carrera profesional ha sido poco eficaz, brindando una pobre orientacion al
alumno, no teniendo en cuenta diversos factores (como sus habilidades, intereses y
contexto), lo cual ha ocasionado multiples abandonos de carrera. El problema plantea
indagar por qué los estudiantes de secundaria en Pert no saben qué carrera estudiar

cuando terminan el colegio.

2. Justificacion
Con esta investigacion, se busca reconocer los factores por los cuales los jovenes
fracasan en la eleccion de una carrera, reconociendo los errores que se han cometido a lo
largo de los afios en el sistema educativo. Esta investigacion podria ser util para start-
ups, profesionales o estudiantes que busquen una fuente confiable sobre los fallos al elegir
una carrera, o para instituciones educativas que busquen mejorar su sistema, centrandose

en las necesidades reales de sus estudiantes.



Ademas, dentro de esta investigacion se detectaron otros problemas derivados de
este, como que el 27% de ingresantes a universidades privadas abandonan su carrera en
el primer afio de estudios (Redaccion Gestion, 2017).

La informacion obtenida podra generalizarse a principios mas amplios; servira

para revisar, desarrollar o apoyar alguna teoria en el futuro.

3. Reto de innovacion

Para lograr que un estudiante se identifique con una carrera profesional antes de
terminar el colegio, se debe averiguar qué factores influyen en esta decision durante el
proceso de aprendizaje escolar. Ademads, qué factores interpersonales, econdémicos o
sociales influyen en un estudiante peruano al elegir una carrera profesional. Por ejemplo,
tomar en cuenta el mercado laboral actual y como se desempefian las carreras en este;
elegir un centro de educacion superior con prestigio y que pueda pagar; y por ultimo, que
la carrera de su eleccion esté entre sus gustos, es decir, que se pueda desempefiar bien en

ella y que al mismo tiempo lo motive.

4. Sustento Tedrico

4.1.Estudios previos
Segun Briones y Trivifio (2018), en un estudio de la Universidad Técnica de
Manabi cuyo objetivo fue conocer qué factores intervienen para elegir carreras
universitarias, los principales factores que determinan esta eleccion son la escasa
orientacion, el contexto geografico, el puntaje de examen de ingreso, el modelo familiar,

la influencia de amigos y el factor socio econdmico. La solucién plantea “un plan de



actividades especificas, charlas, debates, visitas, convenios con aliados estratégicos, entre
otros, que permita aminorar el problema existente”. Esta investigacion servira para
sustentar que la eleccion de carrera es un problema muy recurrente y multifactorial en los
jovenes, ademas de proponer como solucion actividades interactivas.

Segun la investigacion de Aquije (2017) titulada “Interés vocacional y eleccién
profesional de los ingresantes a la Universidad Autonoma de Ica 2017-17, la cual tiene
como objetivo determinar el tipo de relacion que existe entre interés vocacional y eleccion
profesional, la edad juega un papel importante en la eleccion profesional. La influencia,
presion de grupo y alienacion cultural hacen que no haya mucha claridad en la eleccion
profesional. Sin embargo, con una orientacion vocacional sostenida a lo largo de la
secundaria, la variable edad podria ser dominada. Ademas, destaco la importancia de la
influencia de los padres, y que deben ser incluidos en la orientacidén vocacional. Esto nos
ayuda a tener un panorama mas claro de los factores que influencian a un joven en la
eleccion de una carrera, lo cual hace evidente la influencia de parte de su entorno y recalca
la importancia del rol de los padres, lo que nos hace posible identificar actores importantes
que nos ayudardn a proponer una solucion.

Zavala (2017) explica en la revista mexicana Expansion el estudio de los errores
mas comunes al elegir una carrera (y como solucionarlos). Entre ellos tenemos la falta de
interés vocacional y desconocimiento de la personalidad. En México, generalmente se
elige una carrera antes de los 18. A esta edad los jovenes todavia desconocen de sus
habilidades y gustos. Expansion propone que los jovenes tengan orientadores
profesionales o tener mentores que puedan guiarlos sin imponerles ideas, evitando que se

guien por lo que los demas dicen. Esta investigacion propone estar rodeado de



mentores que puedan ayudar a una persona a prosperar en la etapa de eleccion de una
carrera. Es importante ser encaminado por profesionales que estén preparados en la ayuda
de este problema, ya que ser guiados por personas que desconocen del tema podrian
perjudicar en la formacion académica de un joven.

La investigacion de Aiquel et al. (2020) titulada “Neurociencia aplicada como
nueva herramienta para la educacion”, propone utilizar la neurociencia a lo largo de todos
los afios de educacion de forma que prevean comportamientos y tomas de decisiones. Las
herramientas de neurociencia atraen a los estudiantes e incentivan la permanencia en las
carreras respectivas en las que esté estudiando. Los resultados de este estudio son
importantes para esta investigacion ya que determinan el papel fundamental del cerebro
en la toma de decisiones, el aprendizaje y el comportamiento, por lo que habrd que
proponer soluciones que tomen en cuenta el desarrollo cognitivo y psicologico de los
jovenes.

El estudio elaborado por Llanes (2020) “Guia de orientacién vocacional y
profesional como apoyo para la eleccion de la carrera universitaria de los estudiantes”
realizd un analisis de trabajo en campo, que los estudiantes afirman no haber recibido
orientacion vocacional, consideran que aliin no tienen claro qué carrera elegir al terminar
la secundaria. Otro punto importante a tomar en consideracion es la entrevista a
profesionales segiin el area de interés de cada estudiante, ya que afirman que este
elemento les ayudaria a escoger bien la carrera de sus suefios. Es por ello que esta
investigacion propuso un cuadernillo que serviria a los estudiantes como apoyo a la

eleccion de la carrera universitaria. Es importante que los jovenes estén en contacto con



profesionales que hayan estudiado la carrera de su interés, esto permite despejar dudas y

tener un conocimiento mas amplio de de una carrera profesional.

4.2.Marco tedrico

Para ayudar a los jovenes a elegir una carrera profesional, se plantea un sistema
de 3 etapas que involucra la intervencion de un profesional especializado en la orientacion
aptitudinal, asi como también de profesionales multidisciplinarios de manera que los
estudiantes de secundaria puedan experimentar una carrera mucho antes de estudiarla y
asi conocer de antemano qué pueden estudiar para desempefiarse en aquello que los
motiva y prefieren. Es importante que en este proceso se cuente con la participacion de
los padres, ya que esto beneficiard a futuro las relaciones familiares y la estabilidad
econdémica del nicleo familiar.

La eleccidn vocacional es entendida como un proceso multifactorial, el cual no
siempre se da en funcidn de los factores internos que tiene que ver con la persona en si,
valorando su personalidad, aptitudes, valores aprendidos, identidad e intereses del mismo,
sino que se va a modificar conforme las etapas de vida de la persona y segun el contexto
en el que se desarrollen de acuerdo a las oportunidades que su entorno le ofrezca, del
nivel econémico de la familia que proviene, asi como también el apoyo familiar, la
ubicacion geografica, el prestigio de la carrera, estereotipos que van de influir de acuerdo
con la informacion que tengan de manera positiva o negativa en dicha eleccion
(Villafuerte, 2019).

Para comprender de mejor manera la terminologia usada a lo largo de esta

investigacion, se cree pertinente definir los siguientes términos:



° Identificacion: “Es un proceso psicoldgico mediante el cual un sujeto
asimila un aspecto, una propiedad, un atributo de otro y se transforma, total o
parcialmente, sobre el modelo de éste, pudiendo determinar aspectos de la personalidad”
(Laplanche & Pontalis, 2004).

° Vocacion: “La vocacion (...) no es un asunto de riquezas sino de corazon,
ilusion e ideales. No es un cumplimiento estricto de la obligacion, sino del entusiasmo
que trasciende el deber” (Collaguazo & Quishpe, 2019).

° Orientacion vocacional: “Es un proceso cuyo objetivo principal es
ayudar a una persona a elegir una carrera profesional. Mediante test, cuestionarios y
asesoramiento (...). Se lleva a cabo con anticipacion” (Escamilla, 2013).

° Carrera profesional: “La carrera profesional consiste en el desarrollo
ocupacional del individuo a lo largo de su vida” (Guevara, 2015).

° Aptitud profesional: “Se define como la habilidad, generalmente innata,
que tenemos para desempefiar alguna tarea. (...) podemos tener aptitudes para las
manualidades, (...) encaja muy bien en posiciones que requieren trabajo manual y/o
diseio creativo” (Gil, 2017).

° Sistema educativo: “Es el conjunto organizado de servicios y acciones
educativas llevados a cabo por el Estado o reconocidos y supervisados por ¢l a través de
los Ministerios de Educacion en funcion de una normativa nacional, provincial o

municipal” (Diaz & Masattis, 2011).

5.Beneficiarios



El primer arquetipo cliente que se plantea es una estudiante indecisa que esta
preocupada por su futuro fuera del colegio ya que hay tantas carreras que le interesan que
no sabe cual elegir. Disfruta de su vida en el colegio junto a sus compafieros, ademas,
participa en actividades extracurriculares, le gusta sentirse util y experimentar cosas
nuevas.

Esta estudiante se encuentra en quinto afio de secundaria. Varios de sus amigos ya
han elegido qué estudiar en el futuro, pero ella aun no lo sabe. El colegio no le ha
permitido explorar sus habilidades o sus intereses de manera que pueda decidirse por una
carrera ni encontrar su verdadera pasion; no sabe bien qué hacer porque sus papas siempre
han tomado decisiones por ella, y esta es la primera vez que tomard una decision muy
importante por su cuenta.

Después de conversar con sus amigos en linea, se orienta a estudiar Publicidad,
sin tener una idea muy clara de qué trata la carrera. Busca informacion en internet,
pregunta a sus papas si saben algo y finalmente decide ir a una universidad a preguntar.
Después de estar alli esperando por mucho tiempo a que la atiendan, le dan informacion
que no entiende muy bien y nadie muestra empatia con ella, parecen mas interesados en
su dinero que en sus intereses y su formacion.

Después de analizar la informacion con sus padres, todavia se siente desorientada
y aunque ellos le muestran apoyo, también la presionan para que elija rapidamente ya que
el tiempo es importante para ellos. La carrera que ha elegido sin mucha conviccion desde
el principio sigue sin convencerla, ya que solo tiene més preguntas y no tiene a quién
recurrir que sea de confianza. Al ser tan joven, nadie toma en serio sus interrogantes y asi

siente que no podra tener un buen futuro.



El segundo arquetipo cliente que se plantea es una madre moderna quien esté
preocupada por el futuro de sus hijos, ella no quiere presionarlos para elegir una carrera,
pero quiere que se valgan por si mismos y que no cometan los errores que ella cometio.
Esta dispuesta a ayudarlos en cualquier momento porque sabe que estan atravesando una
edad complicada. Es amiga de sus hijos y disfruta de la compaiiia de ellos.

Esta madre tiene un hijo proximo a terminar la secundaria, y nota que ¢l no sabe
qué estudiar atn. Intenta conversar con €l sobre sus gustos, saber qué le interesa, qué
quiere para su futuro; pero siente que su ayuda no es suficiente. Ha hablado con sus
amigos y otros padres que también estan preocupados por la importancia de esta decision,
y al parecer no es el Gnico con esas dudas.

Ha llevado a su hijo al psicologo para que pueda tener mayor claridad en lo que
quiere, para que lo guien, sin embargo esto no ha sido muy util ya que no estd orientado
al reconocimiento de sus aptitudes o sus verdaderos intereses. Ha buscado informacién
sobre carreras en internet, ha buscado a personas que ya tengan una carrera para motivar
a su hijo, fue al colegio a preguntar en qué se desenvuelve mejor su hijo; todo esto le ha
demandado tiempo, por lo que se siente estresada ya que tiene que trabajar y hacerse
cargo de otras responsabilidades.

Ella no logra comprender de qué tratan exactamente varias carreras, por €so no
cree que pueda orientar bien a su hijo en esta situacion. Se comunica nuevamente con los
institutos para resolver algunas dudas que surgieron, pide la opinidon de sus amigos y
familiares. Tiene un conflicto interno pues no sabe hasta donde debe presionar a su hijo

para que se decida pronto, o si seria mejor que se tome un afio sabatico, pero de igual



forma decide ser mas firme con €l para que tome consciencia de esta importante decision.

Ademas de beneficiar a estudiantes de secundaria entre 13 y 17 afios, y padres de
familia, se considera como beneficiarios de este proyecto a los centros de estudios
superiores como universidades e institutos, especialistas de la salud mental y

profesionales de diversos campos.

6. Propuesta de Valor
Explicacion del Lienzo del Modelo de Negocio elaborado en los siguientes puntos:
6.1.Propuesta de valor
Garantizar el futuro profesional de los estudiantes de secundaria
6.2. Segmento de clientes
Arquetipo de cliente: padres de adolescentes de 13 a 17 afios que se preocupan
por el futuro de sus hijos
Arquetipo de usuario: estudiantes de secundaria de 13 a 17 afos que no saben qué
carrera estudiar
6.3.Canales
Redes sociales: Facebook, Instagram, TikTok, YouTube, Spotify
Aplicacion movil

6.4.Relacion con los clientes



Para llegar a los padres de familia, se utilizaran las redes sociales y una plataforma
digital a la que podran tener acceso a través de una cuenta, y hacer seguimiento del
desarrollo de sus hijos en el sistema.

Establecer alianzas con colegios para dar a conocer la plataforma y que esta sea a
su vez una herramienta de ayuda para el estudiante.

Realizar convenios con universidades e institutos para publicitar sus carreras en
nuestra plataforma, y a cambio asegurar un nimero de postulantes e ingresantes.

6.5.Actividades clave

Crear alianzas con psic6logos y profesionales de diversos campos laborales

Buscar aliados del sector educativo

Desarrollo de campafias publicitarias en centros educativos

Programacion y mantenimiento de la app

6.6.Recursos clave

Recursos humanos: Profesionales de la salud mental, profesionales de diversas
carreras, profesionales del mundo digital

Recursos tecnologicos: Computadoras, celulares, lentes de realidad virtual

Proveedor de internet

Servicios basicos

6.7.Aliados clave

Equipo de psicologos especializados en la orientacion educativa

Profesionales destacados de diversas ocupaciones y sectores diferentes

Centros de educacion superior como universidades e institutos

Instituciones educativas (colegios)



Agencias de disefio, publicidad y marketing
Productoras audiovisuales
6.8.Fuentes de ingresos
El pago por servicio personalizado, que incluye 2 etapas de sesiones psicologicas
y 1 etapa de experiencia practica que consta de 3 sesiones de una carrera a eleccion (monto
=3S/.180.00).
Convenios con colegios, institutos y universidades
Monetizacion en canal de YouTube (videos), streaming de TikTok (/ives)
6.9. Presupuestos

Revisar Anexo 3.

7. Resultados

En la primera fase del Blueprint, el estudiante se encuentra en la busqueda de
informacion relacionada a carreras profesionales y orientacién vocacional en redes
sociales. En ese momento, la publicidad de RevEd aparece captando la atencion del joven;
tras captar su atencion, ingresa a nuestras redes sociales para buscar mas informacion
sobre nuestro aplicativo y el sistema que ofrecemos. Si al estudiante le parece atractivo
el servicio que se esta ofreciendo, decide descargar la aplicacion y tomar el servicio. Aqui
puede elegir el tipo de plan segin le convenga:

Plan Rev2: 3 sesiones psicoldgicas + 2 experiencias profesionales + 1 sesion de
evaluacion

Plan Rev3: 3 sesiones psicologicas + 3 experiencias profesionales + 1 sesion de

evaluacion



Después de elegir y pagar por el plan, se procede a llenar un formulario basico
de informacion personal del estudiante y sus padres, que incluye nombres, apellidos,
edad, correo, nimero de contacto, domicilio, centro de estudios y grado. Una vez lleno el
formulario, se habilita la opcion para elegir el horario de la primera sesion psicoldgica, la
cual sera virtual; luego de esto, se muestran las precauciones que se deben tomar antes de
las sesiones. Se notificard al estudiante el horario de su sesion a través de alertas en la
aplicacion.

La primera sesion consiste en una entrevista con un psicologo educativo (a quien
se llama “orientador”) para conocer los gustos, intereses y entorno del estudiante.
Terminando esta primera sesion, se agenda la siguiente.

En la segunda sesion, se indaga en la vida escolar del estudiante: cursos que le
agradan y desagradan, relacion con los maestros, sus compaferos de clase, sus
calificaciones y rendimiento general. Posteriormente, se procede a llenar un test
aptitudinal. Aqui se le notifica al estudiante que la siguiente sesion serd exclusivamente
con sus padres y se procede a agendarla.

En la tercera sesion, se indaga en la opinidn que tienen los padres de su hijo, como
fue su nacimiento, cémo se llevan, qué aptitudes tienen, si reconocen alguna inclinacion
particular, a qué se dedican y como fue su infancia.

Cada sesion psicoldgica tiene una duracion aproximada de una hora, dependiendo
del caso.

Culminadas las sesiones, el orientador envia un reporte con los resultados a la

aplicacion del estudiante, donde se le recomienda cudles 2 o 3 experiencias



acompafiadas de un profesional (a quien se llama “asesor”) se deben llevar a cabo
presencialmente en el Laboratorio de Experiencias.

En la aplicacion, se habilita la opcion para elegir el horario de la primera
experiencia segin disponibilidad de los asesores. Al igual que en la primera fase, se
notificara al estudiante el horario de su sesion a través de alertas en la aplicacion. Las
experiencias estan disefiadas para ser tomadas en grupos de 3 a 5 personas.

Una vez en el Laboratorio, al estudiante se le designa el espacio adecuado para
su primera experiencia. De ser una experiencia en el metaverso, se le asigna lentes de
realidad virtual y un par de controles.

Durante la experiencia, los primeros 30 minutos estdn destinados a una breve
introduccion a la carrera y a conocer a los participantes. Durante la siguiente media hora,
el asesor habla de su experiencia en la carrera, tanto personal, académica como
laboralmente, y responde preguntas. En la ltima hora, los participantes desarrollan una
pequefia actividad con la guia del asesor. Este mismo proceso se sigue para las 2 o 3
experiencias seleccionadas al inicio.

Al término de cada experiencia, los asesores deben emitir un reporte por cada
participante, donde detallan su desenvolvimiento, receptividad a la carrera y otros
comentarios que consideren pertinentes. Estos reportes llegan al orientador para empezar
la fase final.

El estudiante debe agendar una cita con el orientador para la fase final siguiendo
el mismo sistema en la aplicacion. En esta, la participacion de los padres esta
condicionada con los resultados de la primera fase (entrevista). El orientador evalua los

reportes emitidos por los asesores y el testimonio del estudiante sobre las experiencias



vividas; segun esto, se toma una decision y el orientador envia la evaluacion
socioeconomica al correo de los padres, la cual debe ser resuelta y enviada como
respuesta. Esto permite al orientador elaborar la hoja de ruta a seguir por el estudiante,
tomando en cuenta todo el proceso y garantizando asi un Optimo desempefio en su
eleccion de carrera. Aqui se detalla el presupuesto desglosado a invertir en la carrera
elegida, detallando centro de estudios, matricula, mensualidad, materiales,
certificaciones, titulacion, entre otros; ademads, recomendaciones de talleres y cursos
previos a iniciar la carrera, como habilidades blandas, artisticas, deportivas, entre otras,
para una mejor transicion de la vida escolar a la profesional.

En caso de que este proceso no sea suficiente y el estudiante necesite vivir otras
experiencias, debe contactarse con servicio al cliente para solicitar este servicio de manera
individual.

Para un acompafiamiento personalizado, el estudiante puede acceder a asesorias
pagadas con un orientador o asesor (segun sea el caso) de manera individual cada vez que
lo necesite, sea esta presencial o remota. Ademas, RevEd se pondra en contacto con el
joven a través de diversos medios (Whatsapp o correos electronicos) para conocer su

desempefio académico y ofrecer las asesorias.

8.Conclusiones
Se valido el proyecto de manera parcial con estudiantes de secundaria al brindarles
una experiencia presencial de la carrera de Comunicacion Audiovisual y Multimedia. Los
estudiantes se mostraron bastante participativos e interesados en la carrera al ser

participes de ella, ya que pudieron manipular y familiarizarse con los



instrumentos propios de la carrera, tomar fotos, sugerir ideas de edicion y absolver todas
las dudas que iban surgiendo en el camino.

Se concluye efectivamente que los estudiantes necesitan el apoyo de un
profesional para tener un conocimiento mas amplio de la carrera de su interés desde el
ambito practico, ya que a su corta edad no han pasado por suficientes momentos en los
que deban tomar una decision tan importante como para elegir qué carrera estudiar, pues
esto involucra no solo sus gustos e intereses, sino conocer su propia realidad y
posibilidades, ademéas de una fuerte inversion de tiempo y dinero.

Se considera crucial la participacion de psicologos educativos en el proceso de
eleccion porque los estudiantes se encuentran en una edad donde prima la inseguridad y
se dejan influenciar con facilidad por un mundo superficial en el que todo parece perfecto
y sencillo en las redes sociales. Por otro lado, se considera importante que las asesorias
se lleven a cabo en grupos de 3 a 5 personas para que los estudiantes puedan
desenvolverse mejor al hacer preguntas o interactuar con los asesores y su entorno.

Paralelo a esto, el rol de los padres es fundamental para que sus hijos se sientan
respaldados y seguros al tomar una decision como esta. Es necesario que los padres estén
comprometidos en este proceso y tomen responsabilidad de la crianza de sus hijos, que se
interesen en sus gustos y aptitudes para que tengan una vision sin sesgos en esta eleccion.
Se recomienda a los padres estar mas pendientes de los intereses y crecimiento de sus

hijos, para asi fomentar sus habilidades desde una edad temprana.
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Ma.te iales Cami'dad Precio Tolal

Terreno 1 S/.1.462..650,0(
Construa:ion 1 S/.70.00!),0(
| Pro ramado:r de alicacion 2 S/.6(1(1(1,0 S/.12.00!),0(]
Computadora 3 S/.7 (1(10,01 5/.21.00!),00)
laptop 3 S/.3.500,0 S/.10.500,00
Mouse 3 S/70,00 S/2.10,00
Camara profesiornal 1 S/ _.3(1(10,0 S/3 0Q1),0q
Estabilizador 2 S/.20C1,0 S/.400,0(
Alma-cenamiernto extemo 4 S/.20C1,0( S/.800,00
Impresora 1 S/.1200,00 S/.1.200,00)
Celulares 6 S/.1 (1(10,00] Sj.6.0Q1),0(
Reglas 4 S/.15,0 S/hD,0()
Esrarfmetiro 2 S/15.0 S/.30,00)
Bitarnras 3 S/.40,0 S/120,00)
Cud"illas 4 S/.15,0 S/.60,00)
Estilog.-afos [paquete x 61 5 S/.42,0 S/2.10,00
Base de oorre (A3j 2 S/.17,5 S/.35,00)
Bo:rrado:res (paquete:ic 2) 4 S/.3,9 S/.15,6()
Agendas 6 S/20,00 S/1:20,00)
Lapiceros [paqueie x 6) 5 S/.4.4 S/.22,00)
Post-it (p:aquete) 10 S/.7,0 S/.70,00)
IPadmouse 6 S/.17,0 S/10.2,00
Engrapadoras 2 S/.10,5 S/.21,00)
Perio radora s 2 S/.1S,60 S/.37,2(
Pa pel Iresmal 10 S/.13,0 S/130,00
Plumortes de1Pizarra 4 S/12,0 S/.48,00)
Mo-ta para pizanra 2 S/.3,0 S/6,00)
Cirnta adhle9iva [pa,queie x 2} 5 S/.2,0 S/.10,00)
Co:rre-cto-rifquido (pa,quete x 2) 5 S .2.80| S/.14,0
Di pemador de ointa,adhesive 1 S/.S,40 S/.S,4A
Portalapioom 2 S/.20,00] S/40,00)
Limpiatipo 4 S/.2,10 S/.S,40
Masking tape [medianc>) 6 S/4.,40) S/26.4
Archivadare; 10 S/.5,40 S/54.,0
Ceja de clips 5 S/.1,20 S/.6,0
Ceja de grapa 5 S/ 3.8 S/.19,00
Resaltadare, [paquete x 4) 3 S/ H,70| S/.35,1()
Micas/pontadornmerntos (paquete x 101 10 S/.6:,1 S/61,0
Tijera s 2 S/.6,10 S/.12,2
lirinch:a 1 S/.50,00) S/50,0
Mirn'irtNill pe-chew 4 S/.50,00) S/.2.00,01
Tripode 1 Sj.2.S0,0 S/.2.50,0¢
wees IfD 3 S/ 2.0CL0 S/.600,00
Ba1 eria de leds+ cargador 3 SJ 611,66 S/.2.00,0
Croma, to:mlo blimrn V rnegro (Tripodesinclufdosj 1 S/..305,01 S/.305,00
Memo ia,SD 64Gll dasslO 1 S/.60,00) S/.60,00
Teclado 3 S/.€-Q.0 Sj.180,0
Cirnta gaffer 3 S/.20,00) S/.60,00
Edeffiiones 3 S/.20,00) S/60,0
Tripodes de luz 3 S/.40,00] Sj.120,00
Lernte-.sde realidad virtual 10 S/1.2.00,00] S71:2.000,0
fumla de lerires 10 Sf-2.0CL0! S/.2..000,00

TOTAL S/1.6052861




Alguiler de e>tu kJ e girabacion

T . :
Alqui:Jer memsua.l | s/ 140cn sral sral sral sral s/ 1-4001 sf.al s/.ol sf_ol srol S/_ S/
Loca.les necesario-s I 1T IT IT IT IT IT 11 11 11 11 1 1
Total Alquiler | S/_1-4001 Sf-Ol Sf-Ol Sf-Ol Sf-0l S/ 1-4001 S/.0l S/.0l Sf-DI Sf-DI S/_ S/_[
Arquitecto de interiores -05[3r Enero Febrero M::1rm Abril Mayo Junio Julio Ago;;:0 S-etiembre Oc:1..bre oviembre Jicie(I"l"bre
"111..mero ce personad | | | | | | | | | | | |
Sue'do{mens..al] S7-3.000.00[ S7.3.000,00] S/ 3.000,00] S/. 3.000,00] 57 3.000,00] S/ 3.000,00{ S/ 3.000,00] 57 3.000,00] S/ 3.00000] S/. 3.000,00] S/. 3.000,00{ S/." 3.000,00
To:a1(Sueldo- Gratificacion- CTS Aruall S7.3-750.00] 87 3.750,00] S 3.750.000 . 3.750,00] 57, 3.750.00] S/ 375000 S/ 375000 S/ 375000 S/ 3.75000] S/ 3.750.00( S/ 3.750,00] S/, 3-750,00
Toal fiele;, S/, 3.750,00] S 3.750,00[ S/ 3.750,00 8 3.750,00[ 57. 3.750.00] S/. 375000 87375000 S/ 375000 S/ 3750,00( S/ 3.750,00{ S/ 3.750,00] S/, 3-750,00
Direaora de arte -aaud:a Enero Febrero Marm Abril Mayo Junio Julio Agosto Setfembre Octubre Noviembre Oiciembre
Numero de personas | | I | | I | | I | | I
Sueldo (mensual} S7.3.000.00] 87 3.000.00] S. 3.000.00] S/ 3.000,00] 5/. 3.000,00] S/ 3.000,00] S/ 3.000,00] S/ 3.000.,00] S/ 3.000.00] S/, 3.000,00] S/, 3.000,00] S/ 3.000,00]
Total (Sueldo + Gratificacion+ CTS Ariual) S/ 3-750.00] S/ 3.750.000 S 3.750.000 S/ 3.750,00{ 57, 3.750,00 S/ 375000 S/ 3.75000] S/ 375000 S/ 375000 S/ 3.750.00[ S/ 3.750.00] S/ 3-750,00
Total Mes S/, 3.750,00] 87 3.750,00] /. 3.750,00] 5. 3.750,00] 5/. 3.750,00] S/ 3.750.00] S/ 3.750,00[ S/ 3.750.00] S/ 3.750,00[ 57, 3.750.00 87, 3.750,00[ S/ 3.750.00]
Geraite de Marketing- Camila Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Oiciembre
Numero de personas | | | | | | | | | | | |
Sueldo (mensual) S7.3.000.00] 87 3.000.00] S. 3.000.00] S~ 3.000,00] 5/ 3.000,00] S/ 3.000,00] S/ 3.000,00{ S/ 3.000.,00] S/ 3.000.00] S/, 3.000,00] S/, 3.000,00] S/ 3.000,00]
Total (Sueldo + Gratiticacion+ CTS Anual) S/ 3-750.00] S/ 3.750.00[ S/ 3.750.00 7 3.750,00] 57, 3.750.00] S/ 375000 S/ 3.75000[ S/ 375000 S/ 375000 S/ 3.750,00[ S/ 3.750,00[ S/ 3-750.00|
Total Mes S/, 3.750,00] S/ 3.750.00] S/.  3.750,00] 5. 3.750,00] 57.  3.750,00] S/. 3.750.00| S/. 3.750.00| S/, 3.750.00| 5/  3.75000] S/. 3.750.00 S/, 3.750.00| S/. 3.750.00
Director audiovisual - André
e o dE Persomns | | | | | | | | | | | |
Sueldo {Mensual) S/ 3.000,00{ S/. 3.000.00[ /. 3.000.00| S/. 3.000,00{ 5/. 3.000,00( /. 3.00000 | S/ 3.00000| S/ 3.00000| S/ 300000 S/ 300000 S/ 3.00000] S/ 3.00000
Total (Sueldo + Gratificacion + CTS Anual) 8/ 3-75000( S/ 3750,00| /. 3.750,00| S 3.750,00( 5. 375000 | S/. 375000 | S/ 3.75000| S/ 3.75000| S/ 375000 S/ 3.75000( S/ 3.750,00| S/ 3-750,00
5/, 3.750,00| 5/, 3.750,00| 5/. 3.750,00( 5/. 3.750.00| 5.  3.750,00| 5/. 375000 | 5. 3.750,00| 5.  3.750.00| 5/ 3.750,00| 5/. 3.750.00| 5/. 3.750.00| 5/. 3-750.00
S£.15.000,00 S/. 15.000.00 S/. 15.000.00 S/ 15.000.00 5/. 15.000.00 S/. 15.000.00 Sf. 15.000.00 S 15.000.00 S/. 15.000.00 S/. 15.000.00 S/. 15.000.00 S/. 15.000.00




Numero d 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Sueldo > SUV00UL e 000,00 | S/ 100000 [ S/, 1000,00| S/ 1.000.00 | S/ 100000 | S/. 1000,00| S/ 100000 |S/ 100000 |S/. 1000,00|S/. 100000 |S/ 100000
Total (S 1o, Lsvoo | S 175000 | S 3.750,00| S/, 1750,00fs. 175000 | S/.  1750,00 | S/ 1750,00|s.  1750,00 | S/ 1750,00 | S/.  1.750,00]S.  1.750,00 |S/. 1750,00
o [ S/ 1.750,00] S/.__1.750,00] S/-__3.750,00 | S/._L750,00 | /. 1.750,00| S/.__1.750,00 | S/-__ /5000 [ ST.__1.750,00| S/.__1.750,00 | S/.__1.750,00| S/-_1.750,00 [ S/.__1.750,00
1.1l M1 i:i'J.ilfm
e | 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
g I's/. 2.50000] s. 2.500.00] 8/ 2.500,00] S/. 2.500.00] /. 2.500.00] 8/ 2.500.00] 5/, 2.500.00[ /. 2.500.00] 5. 2.500.00[ s/ 2.500,00[ S/, 2.500.00[ 5/ 2500,00
B . o sh 112500 S/ 112500 S/ 312500[S/. 112500 S/ 112500 /. 3.12500|S/. 112500] 5/ 112500 |5/ 312500 s/ 112500 S/ 112500 [/ 312500
|S/. 3.12500| Sf  3.125.00] S, 3.125.00] S/, 3.12500 | Sf  3.125.00 S 3.125.00] 5/.  3.12500] Sf  3.125.00] § 3.125.00 S 3.125.00] S/. 3.125,00] S, 3.125.00
_ .0 . | riDm_ || |
WDz i i 111, | ] 0 0 0 0 | 0 0 0 0 [ 0
"'®mfumrn), | 's/. 1.000.00] S/ 1.000,00[S/. 100000 S/, 100000 S/. 100000 S/.  1.000.00 5/. 1.000,00] S/. 100000 S/. 100000 5. 1.000.00[S/ 1000.00|S/. 1.000.00
WU R il ST 1h5000 s/ 1250.00 S/, 1250.00 S/, 125000 S/ 1-250.00 S/, 1-250.00 5/. 1250.00 8. 1-25000 S/. 125000 S/, 1-250.00|S/  1-250.00] /. 1.250,00
|'s. 125000 s S/ S/. S/. S/ 1-250.00 § S S S/. S/. S
mm;, mfl mw el || || | - |
eee ] TCc— | 1 (1) (1) o (1) 1 o o o o o o
W\ nt>,G1Lmll, I's/. 1.000.00 5/ 1.000.00[ S/. 100000 §/. 100000 S/. 1.00000 S/. 100000 S/. 1.00000] S/. 100000 S/. 1.000,00] 5. 1.000.00[S/.  1.000,00] S/, 1.000,00
rrom; Irni.Ti@ tlmmils s |7 125000 | S/ 1A250.oo| S/. 125000 S/. 1250,00( S/, 125000 Sf 1-250,00[ S/. 1.250.00]| /. 1.250.00 S/. 1-250,00( 8. 1-250.00 §/. 1.250,00
| s/ 1-250.00] S. S S/. S/. S 1-250.00 5/. S/ Sf S/ M Sf

1 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0
S/. 1.000,001 S/, 1.000,00 S/  1.000.00 S/. 1.000,00 /. 1.000.00 S/. 1.000,00 S/ 1.000,00 S/ 1.000,00 S/. 1.000,00 S. 1.000.00 S/. 1.000.00|S/ 1.000,00
1S/, 1.250,001S/.  1.250,00 S/. 1.250,00 S/. 1.250,00 S/. 1.250.00 S/. 1.250.00 S/ 1.250,00 S/. 1.250,00 S/ 1.250,00 S/. 1.250,00 S/.  1.250,00[ S/.  1.250,00
S/, 1250001 /. S/. Sf YA S/ 1-250.00 S/ S Sf S/. S/ S/
m.imi L ow_ | | | | || |
ifiui; M,tJi .,m _ 4 0 1] 0 0 4 0 0 0 0 0 0
WelTT:tit:"tt'IMII S/ 930,00 s/ 930,00 S/.  930,00] s/. 930,00| S/. 930,00 S/. 930,00 s/. 930,00{ S/, 93000 S/, 930,00] S/.  930,00[S/.  930,00| S/. 930,00
" " ) 1 Sf 16250 S/ 116250 S/ 116250 S/ 1-16250[ Sf 116250 | S/ 1-162.50 S/ 116250 S/ 116250 [ S/ 1.162.50( S/ 116250 S/ 1-162.50[ Sf  1.162,50
5/.4.650,00] 5/. 5/, 5/. 5/, 5/ 465000 5. 5. 5/. 5/, 5/ 5/,
tm'miLfiliJ":m m.imi 11 nw__ || [ | [ | [ | [
H... 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
tt1IMII s/. 1.800.00] S/ 1800.00] /. 1.80000] S/ 1.800.00[ 5/ 1.80000] S/. 180000 5/ 1800.00] S/. 1.800.00 | S/. 180000 [S/. 1.800.00 S/, 1.800.00 [ S/ 1.800.00
S0 L sl 225000 S/ 225000 [ 8/ 225000 [ S/ 225000 S/ 225000 8/ 225000 S/ 225000 | S/, 225000 | S/ 2250.00| S/ 225000 | S/ 2-250,00] S/__2.250.00
S/. 450000 Sf. 4.50000| S/ 4.500.00 S/. 4.500.00 Sf 4.500.00 S/ 4.500.00|S/. 4.500,00 | S/. 450000 | S/ 4.500,00| S/, 4.500.00| §/.  4.500,00| S/. 4.500.00
TOTALSALARIOS ADMINISTRATIVOS 34.775,00 26.375,00 26.375,00 26.375,00 26.375,00 34.775,00 26.375,00 26.375,00 26.375,00 26.375,00 26.375,00 26.375,00




' itdm\aftol [Mam) ma  mn 1R Mitl@ttiH Metall-LMER 111D

o1,
Facturac-on de 1!JZ al ano 3/6_000,00 :5/6_000,00 S/6_000,00 S/6 000,00 S/6 000,DJ S/6.00D.OJ :/6 000,00 :/6 0DD.OO S/6_0DD,0OO S/6 000,00 S/6 0DO,DJ S/6.0DD.DJ
Agua

Facwracionezpud €0 ¥YDL00 ¥YDL00 ¥YDL00 ¥YDL00 Sumpyp SACDED ¥YDI00 ¥YDLO00 ¥YDI00 ¥YDLO0 Sumip Sl
Teléfono (postpago
Costo (0 x 40) S/24'0,00 S/240,00 S/240,00 S/240,00 S/240,00 S/240,00 S/240,00 S/24'0,00 S/240,00 S/240,00 S/240,00 S/240,00
Gastose f\licios Ibasirns S/15.240,00 S/15.240,00 S/15.240,00 S/15.240,00 S/15.240,00 S/15.240,00 S/15.240,00 S/15.240,00 S/15.240,00 S/15.240,00 S/15.240,00 S/15.240,00

NOSCOSTOS MENSUALES- Ejemplo: Materiales
Lice,ncia Adobe (3 equir,0s) S/4_12.0,00 S/0,00 $/0,00 S/0,00 S/0,00 $/0,00 $/0,00 S/0,00 $/0,00 S/0,00 S/0,00 $/0,00
Lice,ncia Autode,sk (1 equipo) $/7-920,00 $/0,00 S/0,00 $/0,00 $/0,00 S/0,00 S/0,00 $/0,00 S/0,00 S/0,00 $/0,00 S/0,00
Licencia Windows+ Offii:e 16 equipos) $/940,00 $/0,00 S/0,00 5/0,00 5/0,00 5/0,00 5/0,00 $/0,00 S/0,00 S/0,00 $/0,00 S/0,00
Licencia Zoom $/82,00 S/82,00 S/82,00 $/82,00 S/82,00 S/82,00 S/82,00 S/82,00 S/82,00 $/82,00 S/82,00 S/82,00
Antivirus 16equipos] S/300,00 $/0,00 $/0,00 S/0,00 S/0,00 $/0,00 $/0,00 $/0,00 $/0,00 S/0,00 S/0,00 $/0,00
Mantenimiento 16 equipos) S/480,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00
Pauta publicitaria (RRSS) S/3-500,00 S/3-500,00 S/0,00 $/0,00  S/1.000,00 S/3.500,00 S/3 500,00 $/0,00 $/0,00 S/1.000,00 S/3-500,00 S/3 500,00
Registro de desarrollallor (Playstore) S/100,00 S/0,00 S/0,00 5/0,00 5/0,00 5/0,00 5/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00
Registro de desarrollallor (Appstore) S/400,00 S/0,00 $/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 $/0,00 S/0,00 $/0,00 $/0,00
Contratacién de personal por campafia (4 asistentes)  S/4 000,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/4.000,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00
Costa salarial del profesional S/9 600,00 S/9-600,00 S/9 500,00 S/9 500,00 S/14.400,00 S/14.400,00 S/14 400,00 S/14 400,00 S/45 000,00 S/45 000,00 S/45 000,00 S/45 000,00
Gasto se,f\licios ba.sicos S/31.442,00 S/13.662,00 S/10.1L62,00 S/10.162,00 S/15.962,00 S/22.462:,00 S/18.462,00 S/14.%2:,00 S/45.562:,00 S/46.562:,00 S/49.062,00 S/49.062,00




VENTAS

E11em Vi b g Setiembre  Octubre NMNoviembre Diciembre
As;esoria con profesioria.l 48000 48000 48000 48000 72000 72000 7000 7000 FI5000 IO 275000 F35000
Numero de profesionale_; 8 8 8 8 8 8 8 8 15 15 15 15
Olfemes por e,quipo 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
Equipos par semaria 2 2 2 2 3 3 3 3 5 5 5 5
Mmanas al me.s 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Tarifa pore.siérn 150 150 150 150 150 150 150 15CI 150 150 150 150
Ingreso total i 4&.000.001  4S000.00l 4S (i{IQ.ooi 4&.000.001 n.000 OOI 0.000.001 12000.001 72.000.cml 225,000,001 225.000.00l 225.000.00I 225.D00,00




Anexo 4. Fotos del prototipo
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Anexo 4. Resultados de encuestas

Dinos cuantos afios tienes @

T9 Responses

14-17 afios

™

mas de 23 anos
6%

1B-22 anos
33%

;Has tenido dudas respecto a qué vas a estudiar? (&

T9 Responses




Situvizeras que llevar un tallier de tit.lelleoci:611, mue preferirfos? m

79 Responses

Llevarlo en tille:sde se mana
5

37

ILIJeualia después de clases
475%

iCon qu€ frecuencia lo llevarlaiS?

79 Responses

Sc/lo- nes de semainai
44%

In.t<erdiarjo /  ais de 11ru3vez a la semaina

lasemaina, c1.1qui'eTdi
Uru3vez a la semaina, c1.1qui'eTdia bmn

34%



70

00

50

30

20

,:,,Cuanto tiempo quisiei-aiSque dui-el1l.as clases:deltalller? <!)

?9 Responses

D.e naadO stloras

'49%

39

23
Mas de do:s eras
22%
Brrire medlaoorayuna ra
29%
1,0ue tanto tomairias.en ideirc:1cién estos aspectos al elegir Im taller?
79 Re:sponses
73%
58
58% —
46 45
47 .
o 44X 46'.
o
35 4% 36
32
20% 29% 28%
25%
v 23 2
20
o 113: 1%
o
7 32/° 0%
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Pr.ecio Duracién Quiefl es el profesor/a Si es pre.sencial o digital CCIINO me lovenden Si rme parece clivertido



Para unaisesi611psicol6gi:ca ique opciol lte parecerifa mas util[d

79 Responses

Virtual
65%

Presencial
35%

Si tienes que ver uri video, llllernairformullanios o,Inacer uriaivideollllamada ,:,que prefieres?

79 Responses

1-lacerloenu  app
80%

63

Hacerlo en 1J1na web
20%




i,Que ta11 innovador tie parece Llltilizarlentes:de reallidad virtual en la busqueda de tu vocadon?

79Responses

2.66 7'9

Avg.Response Responses

&Orees quetus padres estarian dispuestos a pagar un sistema conno estie?@

79 Responses

jPorSllJJ!les.to!
81%

No lo oreo
~ 19%



Si respondiste "'No lo creol!l, e,.por que? (3

.51 Vacio

2B Res.pons.es-
Dato:s RE"Sponses
ruo tene.mo:smucho dinero para extrac:urricular-es uu
No e?..amos biet'l econ.6micamente
pueden pensarque es 00s.toso podo:slenl:es.
lo ven"an oomo unj'uego
Por el din.ero
No meapoyan
penscrian quae e s-solorun juego
n.0-s-2 que tan bar.ato ser

les. puede parecer caro

1.Q'Ue otros beneficios.te gustaria obtenerde esta experiencia? 71:7

79 Re:sponses
Dato:s Responses
unc1 bee.a porque soypobre uu
oonocet" gen.e
Becas
In.greso libre a las uni't,ersidades
Que nne- sfrva para mi cv
Oescuentos
In.formc1ci6n de becas.
InformaciOn de univet"sidades.

Trabafo



, e,Que otros beneficios te gustaria obtener de esta experieincia? //

79 Responses
Dato:s Responses
Oi:nero
In.formaciOn de las univerSidade-s, una explicael6.:n de los etJrsos
Que nne- sirvan para poder ing rauna universidad
Que en un futuro me ayuden a con:seguir trabajo
que me permitan conoc:erruni'a'ersidades
Que regalen cosas
Tiiil vie-z pa,garlo despue-5 de term:inar la carrera
in ormac:iOn de carreras

Conocer universidades.

e,.Que otros beneficios.te gustaria obtener de esta experiencia? 0

79 Responses

Datos Res.pons.es

hacerlo desde mi casa

n.ad.a fodo bier.

h.aceractividades

des.c:uentDS para lir coo familiares

n.o klner que s.egu:ir buscando informe1e:iOn en otro sitio
poder ingre5-:1r a un.a urti'a'er-sidad

particip.ar con amigos

Compromi:so

que pueda h erlo con amigos



1Que o ,tros beneficios te gustarla obtener de esta experienda? D

Datos

n.ada todo bien

h.acer actividades

des.cuentos para ir con familiares

n.otiener que s.egLrir buscando infom,ae:ién en otro sitio

poder ing,esar a una un.iYersidad

participar con .amigos

Compromiso

que pueda hacer1o con amigos

Taive-zque me pued.a-ser-Yir para ingresara una universidad

79 Responses

isles.pons,es
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