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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion describe el plan de negocios de la Asociacién sin fines de
lucro Mas Futuro, una organizacion recientemente constituida con la finalidad de fomentar,
desarrollar y canalizar iniciativas de RSC enfocadas en educacion con empresas privadas. Para
ello, ofrece un programa predisefiado de educacion y formacién humana integral que involucra
a los principales agentes del proceso de ensefianza-aprendizaje: maestros, padres y alumnos.

En el primer capitulo se presentan los antecedentes de lo que inicialmente naci6 como el
programa de Responsabilidad Social Corporativa (RSC), manejado internamente, de la empresa
Ilender Peru. Se presenta su metodologia, resultados alcanzados y claves de éxito.

En el segundo capitulo se describe la necesidad y oportunidad que da fuerza a la iniciativa de
la Asociacion Més Futuro, y que se fundamenta en tres aspectos: crecimiento del segmento
empresarial en el Pery, el interés por la RSC en el Per( y la situacion educativa en el Peru.

Posteriormente pasan a detallarse los componentes y caracteristicas de Mas Futuro como
organizacion y el producto ofrecido: el programa que lleva el mismo nombre. Se describe la
estrategia y el modelo de negocio utilizando el modelo de Canvas (propuesta de valor, aliados
clave, actividades clave, recursos clave, relaciones con clientes, canales, segmentos de clientes,
costos e ingresos).

En el cuarto capitulo se analiza la atractividad del desarrollo de un programa como el propuesto,
utilizando el modelo de las cinco fuerzas de Porter.

En el siguiente capitulo se presenta en plan de Comercial y de Marketing, detallando las
actividades claves para la venta enfocadas desde la vision del proceso de evaluacion y decision
por el que pasa la empresa cliente. Adicionalmente se presentan la estrategia de precios y
estimaciones de donaciones para un horizonte de tres afos.

En el sexto capitulo se describe el plan de operaciones que incluye la descripcion del proceso
de trabajo, asi como el organigrama, locacion, manejo de proveedores, instalaciones y permisos
requeridos por la organizacion.

Posteriormente se presenta el plan financiero para los proximos tres afios detallando los
supuestos que enmarcan tanto el Estado de Resultados como el Flujo de Caja.

En el dltimo capitulo se resumen las conclusiones de la atractividad de la propuesta a nivel de
organizacion y de proyecto, tanto para la empresa privada como para los beneficiarios del
mismao.






CAPITULO 1. ANTECEDENTES DE MAS FUTURO

El proyecto llender Més Futuro nace en el 2014 como una iniciativa de RSC de la empresa
llender Perd. Esta era gestionada internamente, enfocada en fortalecer la educacion en valores
de los jovenes de bajos recursos de su zona de influencia y orientada a generar un vinculo
positivo de la empresa con las autoridades y pobladores de la zona a la que ingresaba dada la
reciente inauguracion de su nueva planta de produccion.

Para ello, mediante una alianza con la Editorial Tercer Milenio (ETM), detect6 la necesidad de
los tres agentes principales de la dindmica educativa, quienes son los protagonistas y
beneficiarios del programa:

Tabla 1. Agentes del programa Mas Futuro

PROTAGONISTA Y BENEFICIARIO

Quién es Directivos y docentes Padre de familia Alumno (nifio/adolescente)
Probleméatica  Pobre metodologia de Rol ausente en formacion Falta apoyo de padres y
ensefianza. académica maestros
Falta de recursos No valora educacion formal No sabe como abordar su
Bajos ingresos Falta de recursos problematica
Falta de apoyo de padres econémicos Gran potencial de desarrollo
Hogares disfuncionales Etapa critica
Violencia familiar Vive en entorno de riesgo
Abandono de estudios en
secundaria
Qué necesita  Reforzar competencias Reforzar rol como formador Formacién en valores
profesionales Valorar educacién formal Educacion de calidad
Reforzar metodologia de Guia para crianza Acompafiamiento para
ensefianza Herramientas para continuar estudios
Mejora econdémica formacion de hijos
Ganar apoyo de padres para
educacion
Qué busca Alumnos mejor formados Hijos bien formados Desarrollar su potencial
Fortalecer rol como Mejorar situacion familiar ~ Mejorar situacion familiar
educador Fortalecer rol de padre Apoyo de maestros y padres

Reconocimiento
Incentivo econémico

Fuente: elaboracion propia

Como elementos clave para el éxito del programa se establecid el trato directo a los
beneficiarios, fomento de una participacion activa por parte de ellos, el empoderamiento en el
propio rol y el desarrollo de una vision de mediano/largo plazo. Esto ademas permite que el
proyecto sea sostenible en el tiempo ya que, por ejemplo, los constantes cambios en el Director
de la I.E. no afectan el desarrollo del programa.



En cuanto a la dinamica con los beneficiarios, se establecio de la siguiente manera:

Tabla 2. Dindmica de cofinanciamiento y beneficios

PROTAGONISTA Y BENEFICIARIO

Quién es Directivos y docentes Padre de familia Alumno (nifio/adolescente)
Qué se le Tiempo Tiempo Tiempo
pide Dedicacién Dedicacién Dedicacién
Materiales Almuerzos y shacks
Materiales
Qué recibe  Formacion académicay Guia y herramientas para Formacioén académica y
humana crianza humana
Materiales didacticos Empoderamiento como Materiales didacticos
Asesoria profesional padres Mejora en préacticas de
Guia en dictado de clases Alineamiento de crianza docentes
Mejora en carrera publica Mas compromiso de Empoderamiento personal
magisterial maestros y alumnos Vision de mediano/largo
Incremento salarial Vision de mediano/largo plazo
Empoderamiento como plazo
maestro Exoneracion de cuota
APAFA

Fuente: elaboracion propia

De esta manera, desde el 2015, Mas Futuro brinda a los estudiantes de un colegio publico
cercano a la Planta de Ilender Perd, material educativo de alta calidad, el cual es utilizado por
algunos de los colegios mas prestigiosos del Perd. Asimismo, los maestros son capacitados por
profesionales de ETM en el uso de estas herramientas y sobre el rol que desempefian como
educadores y formadores de personas; y las familias de los jovenes son involucradas a través
de talleres de formacion de padres y orientacion familiar (Anexo 1).

Por lado de los involucrados, ellos han dedicado un tiempo adicional a su jornada para participar
de estas actividades, los padres se han organizado para aportar materiales, snacks y bebidas para
los talleres, han incrementado su preocupacion por la calidad educativa de sus hijos y han
desarrollado iniciativas para mejorar las instalaciones del colegio (se han comprado televisores,
carpetas e instalado cortinas en los laboratorios). Asimismo, los maestros han fortalecido el
seguimiento que realizan al desempefio de cada uno de sus alumnos, interviniendo con mayor
seguridad y rapidez en la problematica de cada uno y trabajando en conjunto con sus padres.

Durante los afios de trabajo, 2015 y 2016, se ha beneficiado a 472 y 430 personas
respectivamente, entre alumnos, padres y maestros, logrando que este proyecto obtenga el
respaldo de la comunidad para con llender y ETM, asi como de instituciones como el Ministerio
de Educacion y la Unidad de Gestion Educativa Local (UGEL) N° 06, a la que corresponde el
colegio con el que se trabaja, la Municipalidad de Ate y demas autoridades de la zona.



Este reconocimiento es especialmente tangible para los profesores, ya que por participar en esta
iniciativa obtienen un certificado con valor de tres puntos porcentuales en el informe para el
Concurso de Ascenso de Escala Magisterial y acceso a concursos de cargos directivos en la
UGEL vy la Direccion Regional de Educacion (DRE). Con ello, los docentes participantes
incrementan las posibilidades de crecimiento profesional y mejora econdémica.

Asimismo, cerrado el periodo 2016, se obtuvo por segundo afio consecutivo un nivel de 0% de
desercion escolar en los grados de intervencion. Igualmente, ninguno de los alumnos repitio el
afio. Esto es destacable si se toma en cuenta que el afio anterior hubo un nivel de repitencia de
17 alumnos.

Finalmente, en los resultados de la Evaluacion Censal de Estudiantes del Ministerio de
Educacidn (2016c), se observa que los alumnos de la I.E. en donde se desarrolla este programa
han alcanzado puntajes superiores con respecto a la UGEL a la que pertenece y al pais en
general.

Grafico 1. Resultados evaluacion censal 2016 Lectura

(distribucion de alumnos evaluados de 2° afio de secundaria segun nivel de competencia alcanzado)
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Fuente: Ministerio de Educacién. Oficina de Medicion de la Calidad de los Aprendizajes [UMC]. (s. f.)



Grafico 2. Resultados evaluacion censal 2016 Matematicas

(distribucion de alumnos evaluados de 2° afio de secundaria segun nivel de competencia alcanzado)
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Fuente: Ministerio de Educacion. Oficina de Medicién de la Calidad de los Aprendizajes [UMC]. (s. f.).

Animados por estos resultados, los directivos de llender y ETM decidieron constituir la
Asociacion Mas Futuro, entidad sin fines de lucro independiente creada con el objetivo de
convertirla en una organizacion encargada de fomentar, desarrollar y canalizar iniciativas de
RSC enfocadas en Educacion en las empresas. Con ello se busca replicar el programa Mas
Futuro con el apoyo de otras organizaciones.

En este contexto, surge la necesidad de definir la estructura, estrategia y forma de operacion de
la Asociacion Mas Futuro para llegar a mas empresas clientes que quieran adoptar un modelo
de RSC con el programa, denominado también Mas Futuro, que involucra la educacion de los
nifos y jovenes peruanos de estratos sociales de extrema pobreza o que se encuentran en estado
de necesidad.



CAPITULO 2. NECESIDAD Y OPORTUNIDAD

2.1. El crecimiento empresarial en Peru

Como es sabido, en nuestro pais buena parte de las empresas no estdn debidamente
formalizadas, incumpliendo los regimenes laborales y tributarios minimos por ley. Podria
decirse que estas empresas incumplen incluso con la valla minima de RSC que una organizacion
debe respetar: los derechos de sus trabajadores y la ley en general.

Fuera de este amplio grupo, en los ultimos afios, el nimero de empresas formales se ha
incrementado a un ritmo promedio de 8% anual, como lo muestran los siguientes datos
recogidos en por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2016) a diciembre 2015:

Tabla 3. Stock y flujo de empresas por afio 2011 a 2015

2011 2012 2013 2014 2015 15/14
Stock al inicio 1,374,278 1,478,220 1,634,504 1,778,377 1,883,531 5.9%
Altas 252,559 311,669 286,311 262,973 251,251 -4.5%
Bajas 120,066 144,508 153,514 163,729 162,531 -0.7%
Otros ingresos/salidas -28,551 -10,877 11,076 5,910 70,741
Stock al final 1,478,220 1,634,504 1,778,377 1,883,531 2,042,992 8.5%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2016)

Tabla 4. Empresas segun segmento empresarial 2014 a 2015

No. Empresas 2014 No. Empresas 2015 Var. 15/14
Microempresa 1,787,857 1,933,525 8.1%
Pequefia empresa 77,503 89,993 16.1%
Gran y mediana empresa 11,380 12,494 9.8%
Administracién publica 6,791 6,980 2.8%
Total nacional 1,883,531 2,042,992 8.5%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2016)

De acuerdo al segmento empresarial, estas se distribuyen a nivel nacional y en Lima de la
siguiente manera:



Tabla 5. Empresas segun segmento empresarial en Lima

No. Empresas 2015 No. Empresas Lima % Lima
Microempresa 1,933,525 829,482 42.9%
Pequefia empresa 89,993 52,016 57.8%
Gran y mediana empresa 12,494 8,696 69.6%
Administracion publica 6,980 645
Total nacional 2,042,992 890,839 43.6%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2016)

Mas Futuro ha decidido orientar su servicio al segmento de la mediana y gran empresa, quienes
crecieron en un 9.8% en el Ultimo afio y estan ubicadas en su mayoria en la ciudad de Lima.
Cabe mencionar que, de acuerdo a ley, este segmento se refiere a empresas con una facturacion
anual a partir de 2,300 IUT.

Esta decision se fundamenta en el hecho de que, dado el volumen de su operacién, se trata de
organizaciones con mayor solidez econémica, capacidad financiera y de gestién, todo lo cual
genera un entorno 6ptimo para poder desarrollar un programa de RSC a largo plazo, como lo
demandan los programas del sector educativo, de forma exitosa.

2.2. Interés por la RSC en el Peru

Como sefiala el economista britanico John Kay (2015), en una frase recogida en Argandofia (28
de junio de 2017):

La empresa con fines de lucro es, debe ser y seguira siendo la institucién central de la
economia moderna. Pero esto no significa que el objetivo de la empresa con fines de
lucro sea obtener un beneficio, del mismo modo que nosotros necesitamos respirar para
vivir, pero respirar no es el objetivo de nuestra vida. El objetivo de la empresa es
producir bienes y servicios para satisfacer necesidades econdémicas y sociales, para crear
un empleo satisfactorio y remuneratorio, para obtener rendimientos para sus accionistas
y otros inversores, y para hacer una contribucion positiva al entorno social y fisico en
el que opera.

Esta frase pone en relieve la trascendencia de su rol que, muchas veces, se pierde de vista. Un
rol que va mas alla de las paredes que rodean las fabricas y oficinas, y llega a abarcar entornos
de responsabilidad econdmica, social, medioambiental e incluso ética, los cuales deben ser
tomados en consideracién para asegurar la sostenibilidad de la organizacion.

En este sentido, muchos empresarios y directivos han ido tomando conciencia de este rol y
adoptando diferentes medidas al respecto. Asi, en las Gltimas décadas, las iniciativas y
programas de RSC han ido evolucionando en la forma en que son concebidas, enfocadas e
implementadas. Ha pasado de ser una préactica filantrdpica a una forma de gestion empresarial,



ligada a la planificacidn estratégica, involucrando a la Alta Direccién y debiendo reflejarse en
todas las areas y procesos de la organizacion.

Al igual que a nivel individual muchas empresas han incorporado diversas practicas de RSC
dentro de su gestidn, también se han dado importantes avances en la consolidacion y alineacion
de estos esfuerzos entre organizaciones.

En los ultimos afios han aparecido diversas entidades especializadas en RSC, ya sea con alcance
local, nacional o internacional. Tal es el caso del Pacto Mundial, iniciativa de la Organizacién
de las Naciones Unidas lanzada en el afio 2000; los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible,
iniciativa de la ONU que incluye una serie de objetivos y metas sobre la lucha contra el hambre,
la pobreza, educacidn, entre otros; Business for Social Responsibility (BSR), fundada en 1992
en EEUU y que brinda productos y servicios a diversas empresas para ayudarlas en la
consecucion de sus objetivos respetando valores, personas, comunidades y el medio ambiente;
el Instituto Ethos, fundado en Brasil en 1998 y que busca ayudar a las empresas en el enfoque
de sus iniciativas de RSC a nivel del medio ambiente, derechos humanos, gestion sustentable,
etc.; entre otros.

En el caso del Per, en 1994 se funda la Asociacion Civil Pert 2021, que como sefialan Grupo
Stakeholders S.A.C. & Gerencia de Comunicaciones de Pert 2021 (2014), su mision es “liderar
al sector empresarial al logro de la vision nacional compartida, haciendo que la empresa actle
como agente de cambio para el desarrollo del pais, incorporando la Responsabilidad Social
Empresarial como herramienta estratégica de gestion” (p. 6).

Asimismo, en nuestro pais por parte del Gobierno Central se ha implementado a partir del 2011
el Programa Peru Responsable, como parte de la gestion del Ministerio de Trabajo y Promocion
del Empleo. Como se indica en Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo (s. f.), “el
programa Peru Responsable, es un programa técnico-social a cargo del Ministerio de Trabajo y
Promocion del Empleo (MTPE), cuyo objetivo es promover la Responsabilidad Social
Empresarial (RSE) generadora de empleo decente” (parr. 1).

Otro mecanismo importante a través del cual el Gobierno Central esta facilitando la ejecucion
de iniciativas de RSC es el de Obras por Impuestos (Anexo 2), correspondiente a la Ley N°
29230. Este permite a las empresas pagar hasta el 50% de sus impuestos mediante la ejecucion
de iniciativas que beneficien a diversas entidades publicas. Los proyectos podran aplicar a esta
modalidad, segun se indica en Agencia de Promocion de la Inversién Privada — Peru (s. f. a)
“siempre y cuando estén en armonia con las politicas y planes de desarrollo nacional, regional
y/o local, y cuenten con la declaratoria de viabilidad en el marco del Sistema Nacional de
Programacion Multianual y Gestion de Inversiones” (parr. 5). Si bien el gobierno cuenta con
una lista de proyectos priorizados que la empresa privada puede financiar, también existe la
opcidn que una empresa proponga un proyecto diferente, siempre que responda a las politicas
y planes gubernamentales.



Todo ello ha generado un crecimiento importante en el nimero de empresas que considera
relevante adoptar alguna iniciativa de RSC que les permita incrementar su rentabilidad, el valor
de la imagen de su marca de cara al cliente o accionista, facilitar su gestién en el lugar donde
operan, ganar solidez en cuanto a las evaluaciones que realizan sus clientes sobre ellos, enfocar
mas eficientemente sus esfuerzos en el desarrollo de la sociedad, entre otros.

Esto lo confirma el estudio (“Conozca la opinion”, 19 de septiembre de 2016) realizado por
Global Research Marketing en 2016 a una muestra de 200 empresas medianas y grandes:

Gréfico 3. Relevancia de la RSC para la mediana y gran empresa 2015 - 2016

¢Cuan relevante es que las empresas realicen iniciativas en RSC?

0.8
68%
0.6
0.4

0.2

0 0 &b i Yo
Nada relevante Poco relevante Relevante Muy relevante

2015 ==@==2016

Fuente: “Conozca la opinion de las empresas peruanas sobre la responsabilidad social (19 de septiembre de
2016)

Sin embargo, este mismo estudio muestra que a pesar del muy alto interés mostrado por estas
practicas, el nivel de entendimiento sobre ellas demuestra ser aun limitado, ya que de acuerdo
al tipo de actividades que son mas realizadas y asociadas con la gestion de RSC, estas son méas
afines a aquellas de tipo filantropico, como actividades aisladas, que no terminan de articularse
con el negocio y partes interesadas de la compafiia en general, lo que en estricto no constituye
una gestion de RSC.
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Gréfico 4. Relevancia de la RSC para la mediana y gran empresa por actividad

¢Cual de las siguientes actividades realiza su empresa para la comunidad,

Estado, medio ambiente?
100%
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72%71% 71%
70% 63% 64% 65%
60%
51% 51%
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2% 40%
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, 19%21%
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Donaciones, Mejorar las Proyectos Recliclaje o Apoyar a Actividades en  Capacitaciones Patrocinios de Otros

apoyo a condiciones de  ambientales  reutilizacion de  programas conjunto con  del personal  actividades de
instituciones vida de una materiales en los  sociales del una ONG RS
educativas comunidad procesos Estado
internos de
producciéon

m2015 m2016

Fuente: “Conozca la opinion de las empresas peruanas sobre la responsabilidad social (19 de septiembre de
2016)

Sobre esto, hay que tener claro que la empresa misma es la que determina su RSC, ya que esta
se deriva del andlisis de su naturaleza, estrategia, modelo de negocio, necesidad del entorno,
etc.; debiendo ser coherente con los demas ejes que la componen y buscar la sostenibilidad de
la empresa (Argandofia, 28 de junio de 2017). En este sentido, emprender el desarrollo de la
gestién de RSC debe partir de una decision de la Alta Direccidn que, evaluando los puntos
indicados, considera conveniente y relevante invertir esfuerzos en ciertos aspectos.

Teniendo en cuenta esto, sin embargo, l0s mismos ejecutivos reconocen una limitacion en
cuanto a conocimientos relacionados a la gestién de RSC. Esto lo demuestra el estudio realizado
por Global Research Marketing en 2016 (“RSE: Factor de desarrollo”, 7 de noviembre de 2016),
donde se sefialan alternativas de solucién la capacitacion en indicadores, acceso a buenas
practicas y asesoria directa como opciones para desarrollar éptimamente programas de RSC en
sus organizaciones.
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Gréfico 5. Alternativas para desarrollar 6ptimamente programas de RSC

¢Cual de los siguientes aspectos necesita incorporar su empresa para el 6ptimo
desarrollo de programas de RSC?

100
90
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70 64
60 48
>0 38
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Capacitacion en Tener acceso a buenas Decisiéon que le Asesorfa directa en RSC
estandares e indicadores practicas o experiencias corresponde tomar a la
de acuerdo con la repetibles Alta Gerencia

realidad peruana

Fuente: RSE: Factor de desarrollo. (7 de noviembre de 2016)

Asimismo, aunque no menos importante, también existe una presion de parte del consumidor
peruano, quien esta desarrollando una sensibilidad ante los signos de acciones de RSC. Esto lo
demuestra una investigacion realizada por Marquina (2009), donde:

La probabilidad de seleccionar una zapatilla aumenta cuando la empresa se preocupa
por el medio ambiente o cuando trata bien a sus trabajadores o contribuye con programas
de lucha contra la pobreza u ofrece productos de calidad o cuenta con productos
atractivos e innovadores u ostenta el liderazgo en el sector. (p. 107)

De otro lado, de acuerdo a una encuesta (Anexo 3) especialmente elaborada para este
documento, respondida por 23 empresarios y Gerentes Generales de diversos sectores (Anexo
4), la mayoria de ejecutivos encuestados se encuentra interesado en contar con un servicio de
consultoria para desarrollar un modelo de gestion de RSC disefiado para su organizacion, siendo
los principales criterios que valora: el ahorro de tiempo en el disefio y ejecucion de estos
programas, el aprovechamiento del know how de los expertos y la seguridad de estar en el
camino correcto.
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Gréfico 6. Interés por servicio de asesoria en RSC

¢Le interesarfa contar con un servicio de asesorfa para desarrollar e
implementar un programa de RS a su medida?

= No

Fuente: elaboracion propia

Grafico 7. Ventajas valoradas del servicio de asesoria en desarrollo e implementacion de
RSC

«Qué ventajas encontraria en contratar este servicio frente a desarrollar un
programa internamente?
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empresa un equipo de camino contactos que
expertos correcto tiene la
empresa de

asesotfa

Fuente: elaboracién propia

Asimismo, al ser consultados sobre el sector en el cual les interesaria que se enfocara la gestion
de RSC a desarrollar, el correspondiente a Educacion alcanzé el mayor numero de votaciones.
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Gréfico 8. Interés por sectores para el desarrollo de RSC

¢En qué sectores le interesaria desarrollar un programa de Responsabilidad
Social a su medida?
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Fuente: elaboracidn propia

Adicionalmente, de acuerdo con la informacién de PriceWaterhouseCoopers (2016) en la
Encuesta de Empresas Familiares, existe un especial interés por las précticas de RSC,
particularmente en los sectores Educacion y Salud en este grupo empresarial (Anexo 5).

De acuerdo a estos resultados, se observa que existe interés por parte del empresariado por
contar con un servicio de consultoria en el desarrollo de modelos de RSC, y de todos los
sectores, el de Educacion es aquel que atrae el mayor interés.

Asimismo, de acuerdo al creciente interés por implementar estas précticas que se ha observado
en los afios anteriores, se puede estimar que esta tendencia seguira en aumento tanto por el
crecimiento natural del segmento empresarial, asi como por las labores de promocidn para la
toma de conciencia sobre el impacto de la RSC que se llevan a cabo a distintos niveles tanto
publico como privado, y que ya estan tomando fuerza en medidas concretas como beneficios
tributarios o la posibilidad de obtener certificaciones al respecto.

2.3. La educacién en el Peru

De acuerdo al Ministerio de Educacion (2016a), en el tltimo Censo Escolar, el Perd cuenta con
una poblacion estudiantil compuesta mayormente por estudiantes de Educacion Bésica Regular
(EBR) de gestion publica.

Con una poblacion educativa de 8°668,610 nifos y jovenes, 7°729,936 pertenecen a la EBR, y
el 74% se encuentra matriculado en instituciones de gestion publica en cualquiera de los tres
niveles (Inicial, Primaria y Secundaria) que esta abarca:
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Gréfico 9. Numero de alumnos matriculados por nivel de la EBR segun gestion

7,000,000
6,000,000
5,000,000
4,000,000 B Secundaria
3,000,000 Primaria
2,641,812 M Inicial
2,000,000 _
1,000,000 - 886,951
o ATT848
Gestién publica Gestién privada

Fuente: Ministerio de Educacion (2016a)

Si bien en las ultimas décadas los gobiernos han dado un importante impulso a la educacion,
esto se ha enfocado sobre todo en cuanto a infraestructura. Ello sin duda ha facilitado el
acercamiento del sistema educativo y su cobertura al interior del pais; sin embargo, la esencia
de la educacion, su calidad, es ain muy débil y por lo tanto el objetivo final de instruir y formar
personas y ciudadanos integros sigue pendiente.

Esto lo muestran los resultados del Programa para la Evaluacion Internacional de Estudiantes
(PISA, por sus siglas en inglés) y la correspondiente evaluacién realizada en 2015. Segun los
resultados publicados por el Ministerio de Educacion (2017), nuestro pais se ubica en las
Gltimas posiciones del ranking para las tres competencias evaluadas: cientifica, matematica y
lectora (Anexo 6). Ello, dado que el 58%, 66% y 54% de nuestros estudiantes se ubican por
debajo del nivel basico de desarrollo en cada una de estas competencias.

Asimismo, tambien en la ultima evaluacion censal del Ministerio de Educacion (2016a), se
observa que el porcentaje de alumnos que alcanza los niveles esperados de competencia en
comprension de textos, matematica e historia, geografia y economia estad ain muy por debajo
de lo esperado.

Tabla 6. Alumnos que logran los aprendizajes del grado - Primaria

(% de alumnos de 2° grado de primaria participantes en evaluacion censal)

Comprension de textos Matemaética
Perd 46.4% 34.1%
Area
Urbana 50.9% 36.6%
Rural 16.5% 17.3%
Gestion
Publica 44.3% 37.4%
Privada 51.8% 25.4%

Fuente: Ministerio de Educacion (2016a)
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Tabla 7. Alumnos que logran los aprendizajes del grado - Secundaria
(% de alumnos de 2° grado de secundaria participantes en evaluacién censal)

Comprension de textos Matematica Historia, Geografia y

Economia

Peru 14.3% 11.5% 15.0%

Area

Urbana 15.8% 12.7% 16.4%

Rural 2.0% 2.5% 4.3%
Gestion

Publica 10.2% 8.7% 11.5%

Privada 26.7% 20.0% 25.7%

Fuente: Ministerio de Educacion (2016a)

De otro lado, otros riesgos adicionales que llevan a limitar la calidad educativa y, mas adelante,
la calidad de vida de nuestro pais, son las tasas de atraso y de desercion escolar. De acuerdo a
la informacion del departamento de Estadistica de la Calidad Educativa del Ministerio de
Educacion (s. f.), el 76.6% de la poblacion entre 12 y 13 afios, y el 59.2% de la poblacion entre
17 y 18 afios habia culminado el nivel de educacion primaria y secundaria respectivamente.
Esto nos indica que la diferencia, 23.4% y 40.8% presenta algin nivel de atraso en su educacién
0, en el peor de los casos, han desertado.

Si bien en los ultimos afios las tasas de atraso y desercion escolar han disminuido
considerablemente, ain obtenemos unas cifras relevantes de nifios y jovenes que por diversos
motivos ven truncada, o al menos retrasada, su educacion y con ello sus posibilidades de
mejorar sus condiciones de vida, ampliar sus oportunidades de desarrollo, explotar su potencial
y contribuir a la sociedad.

De acuerdo a la informacion del Ministerio de Educacion (s. f.), los principales motivos de
desercion escolar son:

Graéfico 10. Distribucion de la poblacion con edades 13-19 por razon de desercion
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B Problemas econémicos
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Problemas familiares
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= No hay centro

= Otros

Fuente: Ministerio de Educacion (s. f.)
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Todo esto resume un panorama muy desafiante desde el punto de vista de la instruccion; sin
embargo, el reto también es importante desde la perspectiva de formacién humana de todos los
agentes involucrados en el sistema educativo: maestros, padres y alumnos. Ambas dimensiones
son fundamentales para potenciar las oportunidades de desarrollo personal y profesional de un
individuo, y por lo tanto ninguna puede ser desatendida.

Las oportunidades de desarrollo crecen exponencialmente conforme una persona culmina cada
nivel educativo. Y es que la desercidn escolar incrementa las probabilidades de que un joven
adopte comportamientos delictivos que refuercen la problematica dentro de su entorno familiar
y social. Esto se puede confirmar a traves de la data del Primer Censo Nacional Penitenciario,
realizado el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2016), donde se observa que el
60.2% de las personas privadas de libertad no lograron culminar la EBR.

Tabla 8. Poblacion penitenciaria segun nivel de educacion aprobado

Nivel de educacion aprobado Absoluto Porcentaje
Sin nivel 1,675 2.3%
Educacion inicial 106 0.1%
Primaria incompleta 11,762 15.9%
Primaria completa 6,897 9.3%
Secundaria incompleta 24,200 32.6%
Secundaria completa 20,293 27.4%
Superior no universitaria incompleta 2,572 3.5%
Superior no universitaria completa 2,795 3.8%
Superior universitaria incompleta 2,075 2.8%
Superior universitaria completa 1,673 2.3%
Postgrado 82 0.1%
Total 74,130 100%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2016)

Sabiendo que la educacién, no sélo a nivel de instruccién de contenidos (comunicacion,
matematicas, entre otros) sino también como formacion humana en valores y virtudes, es uno
de los principales motores para el desarrollo de un pais, el mejorar la calidad de la misma es
una necesidad prioritaria no solo para el Estado sino para la sociedad en general.

La situacion educativa y de formacidn esta tan desgastada que se nota a todo nivel: bajo nivel
de logro de competencias de instruccion, grandes escandalos de corrupcion, inseguridad
ciudadana, violencia familiar, embarazo adolescente, constantes paros de diversos
profesionales, especialmente médicos y maestros, que afectan significativamente la atencién a
los beneficiados por sus trabajos, entre otros.

Por ejemplo, durante el afio 2017 se realiz6 una huelga nacional de maestros (Anexo 7) que,
por diversos motivos, se prolongo hasta casi tres meses. A pesar del alto riesgo de que los
alumnos pierdan el afio debido a este paro, la resistencia de los maestros parecia fortalecerse e
incluso en ocasiones se tornd violenta. Esta es una clara demostracion de que hace falta
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robustecer la formacidn en valores también en los maestros, asi como reforzar el importante rol
que cumplen dentro del desarrollo de la sociedad.

Si bien el Estado juega un papel fundamental en este problema, también lo hace la empresa
privada, quienes a la fecha cuentan con una base limitada de personal adecuadamente calificada
(personal y profesionalmente), viéndose muchas veces en la necesidad de optar por recursos
extranjeros para el desarrollo de sus proyectos y la innovacién, ademas de tener altos niveles
de rotacién. Asimismo, al encontrarse en un entorno inseguro donde la falta de valores conlleva
a injusticias y corrupcion, las empresas no encuentran las condiciones 0ptimas para el desarrollo
de sus negocios.

Con el compromiso del gobierno y las empresas para revertir esta situacion, se podra contar una
mayor base de personal calificado profesional y personalmente, tanto a nivel de alumnos,
maestros y padres. Asimismo, podremos contar con entorno mas confiable y seguro para
disminuir la corrupcion, fomentar la innovacién, desarrollar nuevos mercados, mejorar la
calidad de vida de la poblacién, etc.
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CAPITULO 3. COMPANIA Y PRODUCTO

3.1. Descripcion de la compafiia

Mas Futuro es una Asociacion sin fines de lucro cuya mision es contribuir al desarrollo
sostenible del Per( a través de la canalizacion de los esfuerzos de responsabilidad social de la
empresa privada hacia el fortalecimiento de la formacion de personas a través del sistema
educativo publico. En este sentido, la asesoria y las iniciativas de RSC llevadas a cabo por Mas
Futuro son exclusivamente centradas en educacion, destacando especialmente la formacion en
valores y virtudes.

Como vision, busca ser una consultora eficiente y eficaz en el disefio y el desarrollo de
programas de RSC dirigidos a fortalecer la educacion en valores de los jovenes estudiantes de
colegios publicos del Peru.

3.2. Estrategia de negocio

La estrategia genérica de Mas Futuro es de nicho, ya que se trata de una propuesta orientada a
un segmento especifico: RSC en el sector educativo publico. De esta manera, se ofrece un
programa base, que se detallard méas adelante, con caracteristicas esenciales que no pueden ser
alteradas y con otras secundarias que se ajustan a la realidad de cada cliente y beneficiario, con
lo cual el programa final Unico segln sus necesidades y objetivos.

3.3. Posicionamiento

Para la mediana y gran empresa, Méas Futuro es la consultora de proyectos de RSC en educacién
con soluciones que fortalecen la formacién humana de los nifios y jovenes de escasos recursos,
alumnos del sistema educativo pablico del Per(, porque cuenta con un programa integral,
soporte de prestigio, resultados probados y una metodologia de intervencion directa y
participacion activa de los beneficiarios, todo lo cual asegura el compromiso y éxito de la
iniciativa.

Para los beneficiarios (maestros, padres y alumnos), el programa Mas Futuro es una
oportunidad de empoderarse en el rol que tiene cada uno en la educacion, esencial para mejorar
su situacion personal y social, a través del refuerzo de sus competencias y desarrollo de una
visién de mediano y largo plazo.
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3.4. Modelo de negocio

3.4.1. Propuesta de valor

Maés Futuro ofrece una propuesta para dar respuesta a la inquietud del empresariado de
desarrollar una gestién de RSC en sus organizaciones, enfocandola en uno de los principales
motores de desarrollo del pais, y que hoy en dia muestra resultados preocupantes: la educacion.

Se busca atender a las limitaciones en cuanto al conocimiento, tiempo y falta de red de
contactos, entre otros, que tienen hoy los empresarios para desarrollar iniciativas de este tipo.

Esta propuesta se concreta en la oferta de un programa pre-disefiado de RSC en educacion, que
es ajustado la realidad y objetivos de cada I.E., asi como en el servicio de la implementacion y
seguimiento del desarrollo del mismo. De esta manera, se trabaja con la organizacion y los
protagonistas por parte de la I.E. en el disefio final de su propio programa Mas Futuro, mediante
un proceso en el que los involucrados van adquiriendo el conocimiento sobre el mismo, de
forma que al culminar la ejecucidn de este proyecto, esté en capacidad de desarrollar otros de
RSC.

El programa denominado Mas Futuro, cuyo primer piloto con la empresa llender ya ha obtenido
solidos resultados, cuenta con una estrategia orientada a beneficiar principalmente a nifios y
jévenes de escasos recursos, ofreciéndoles un programa de educacion en valores, asi como el
fortalecimiento de la instruccion en contenidos (Matematicas y Comunicacion). Paralelamente,
el programa trabaja con maestros para fortalecer su metodologia de ensefianza y empoderarlos
en su rol como educadores; al igual que con los padres de familia, a quienes se les brinda
orientacion y herramientas para desempefiar mejor su papel de principales formadores.

Cada programa se soporta en la donacion econdmica realizada por cada empresa que decide
adoptar este modelo, que se destina principalmente a cubrir los gastos de libros y honorarios de
los profesionales que ejecutan el programa.

El programa también recibe la inversion por parte de sus beneficiarios (alumnos, maestros y
padres) en cuanto a tiempo, dedicacion y los recursos para la ejecucion de los talleres
(cartulinas, lapiceros, equipos de sonido, almuerzos, etc.).

En este sentido, es clave la participacion activa de los beneficiarios, desde el disefio hasta el
monitoreo del programa, para asegurar su pertinencia para la atencion de sus necesidades, y su
compromiso.

En cuanto al disefio del programa (Anexo 8), su nucleo, que incluye ciertas caracteristicas
esenciales, no puede ser alterado. Estas caracteristicas componen el soporte de la propuesta
metodologica que asegura su adecuado funcionamiento y el logro de los objetivos planteados:

e Colegios publicos: Ya que concentran a la mayor cantidad de estudiantes y presentan
con los niveles mas bajos en logro de competencias. Asimismo, congregan a las
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poblaciones de menores recursos y mayor riesgo por las condiciones de inseguridad,
violencia, hogares disfuncionales, exposicion a drogas y alcohol, entre otros.

e Maestros, padres y alumnos: dado que la educacion y formacion es un proceso continuo,
dinamico, integral e influenciado por lo ocurrido tanto en el colegio como en el hogar,
el programa involucra directamente, sin intermediarios, a los tres principales agentes de
este proceso para lograr un alineamiento entre ellos, de manera que la formacion
impartida en un entorno pueda ser reforzada en el otro. Asimismo, con esto se busca
generar empoderamiento en el rol correspondiente y sostenibilidad en el cambio, ya que
brinda a los maestros y padres las herramientas requeridas para su gestion, pudiendo
luego utilizarlas con sus demas alumnos y/o hijos.

e Formacion en valores y virtudes: La inclusion no negociable de este mddulo responde
a que el programa parte de una vision humanista que busca una formacién integral de la
persona, no so6lo su instruccién en cuanto a contenidos.

e Soporte de Editorial Tercer Milenio (ETM): Tanto para la ejecucion de las actividades
del programa como en el uso de los materiales educativos (libros), que son elaborados
por ellos. Esto asegura una coherencia en la metodologia especifica y un estandar de
calidad a lo largo de todos los programas implementados, lo cual no seria posible si es
que se trabajara con diferentes proveedores en cada uno.

Por otro lado, los elementos periféricos del programa son definidos junto con la empresa cliente
y los beneficiarios, tomando en cuenta su realidad empresarial, el contexto educativo de la zona
especifica, sus necesidades y los objetivos buscados.

En este sentido, el programa cuenta con una porcion pre-disefiada y el personal con el expertise
necesario para que las fases de desarrollo e implementacion sean més faciles y rapidas; y con
una porcion disefiada a la medida, haciendo que cada programa sea finalmente Gnico en cada
caso.

Entre los beneficios para la empresa cliente estan, por un lado, la disminucion de la inversion
de tiempo requerido ya que dentro de las prestaciones de la propuesta de valor se incluye la
gestion de tramites ante la UGEL y demaés entidades que correspondan para las habilitaciones.
Ademas, el hecho de que Més Futuro cuente con un equipo de profesionales con expertise en
la materia que guie al personal encargado por la empresa por el camino correcto; también genera
una reduccion importante de plazos.

Asimismo, existe una ventaja en cuanto al conocimiento técnico ofrecido, que se fundamenta
también en que Mas Futuro cuenta con el respaldo en materiales educativos y pedagogia de la
editorial ETM (Anexo 9), quienes ofrecen textos organizados segun la propuesta del Ministerio
de Educacidn, las modificaciones del DCN 2015, las directrices de las Rutas de Aprendizaje,
asi como los niveles y desempefio de los Mapas de Progreso. Su equipo cuenta, ademas, con el
asesoramiento de Fomento de Centros de Ensefianza (Espafia), institucion de gran prestigio
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internacional en educacion personalizada, que brinda asesoramiento a mas de 250 entidades en
mas de 30 paises.

Finalmente, al ser una Asociacion sin fines de lucro, Mas Futuro otorga a la empresa cliente un
certificado de donacion por el importe pagado por el programa, que luego podra ser deducido
de los impuestos en la declaracion jurada del afio fiscal, generando un ahorro de los mismos.

Otra posibilidad es que la empresa cliente decida acogerse al mecanismo de Obras por
Impuestos, en cuyo caso Mas Futuro otorgaria una factura por sus servicios, con la que el cliente
podria pagar hasta el 50% de sus impuestos.

A nivel de los beneficiarios, las ventajas de este programa para los docentes se basan en el
fortalecimiento de la gestion educativa de la escuela, progreso en su desarrollo profesional
mediante facilidades de ascenso en la carrera publica magisterial y mayor empoderamiento
como educadores.

Para los padres, se fortalece su rol como principales formadores, brindandoles mayores y
mejores herramientas y guia para asumir esta responsabilidad. Adicionalmente, se genera
alineamiento en la gestion educativa entre maestros y padres, haciendo mas fuerte el impacto
en la educacion de sus hijos, que es una de sus principales preocupaciones.

Finalmente, para los alumnos, este programa representa la oportunidad de fortalecer su
formacion académica y personal, lo cual a su vez ampliara sus posibilidades de crecimiento y
explotacion de su potencial, mejorando sus condiciones de vida y contribuyendo mas
positivamente a la sociedad.

3.4.2. Aliados clave

Es fundamental buscar aliados que fortalezcan la imagen, transmitan confianza acerca de la
correcta inversion del dinero recibido y den exposicion a Mas Futuro y su trabajo, de cara a
conseguir mas clientes y, por otro lado, que faciliten la operatividad de las iniciativas
implementadas.

De acuerdo al primer aspecto es particularmente importante el nexo con asociaciones de
empresarios e iniciativas de RSC en general, como Pert 2021, la Cdmara de Comercio de Lima,
MINEDU, Ministerio de Trabajo, entre otros. Asimismo, una vez que se tengan proyectos
implementados, sera importante trabajar con nuestros clientes para fomentar su postulacién a
concursos en programas de RSC como los que promueven la Asociacion de Buenos
Empleadores (ABE), Peru 2021 o el Ministerio de Trabajo, en donde ellos obtienen
reconocimiento por la iniciativa gestionada y Mas Futuro también se ve beneficiada con mayor
credibilidad y solidez sobre el trabajo desarrollado.

Sobre el segundo punto, es fundamental el soporte de las entidades gubernamentales de
Educaciéon como la UGEL de la zona que corresponda, la Direccion Regional de Educacion
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(DRE) y el propio Ministerio de Educacién (MINEDU). Con este Gltimo, la propuesta de Mas
Futuro calza, ademas, para convertirse en un “Aliado por la Educacion”, en tanto trabaja sobre
dos de los cuatro ejes sefialados como prioritarios por dicha institucion: Revalorizacion del
docente y Mejora de los aprendizajes. Convertirse en un “Aliado por la Educacién”
proporcionard a Mas Futuro el soporte y la oportunidad para sumar esfuerzos con las demas
organizaciones involucradas en este tipo de iniciativas.

También es critico el apoyo de los participantes directos del programa: Directivos de la I.E,
APAFA, docentes, padres y de los mismos jovenes. Su involucramiento a lo largo del proyecto
hara posible contar con un mejor conocimiento sobre sus necesidades principales, de forma que
el proyecto final esté adecuadamente alineado, en forma y fondo, a atenderlas.

De otro lado, una alianza importante con el objetivo de contar con acceso a una amplia base de
clientes potenciales son los diferentes gremios industriales, al igual que la Asociacion de
Empresas Familiares del Perd, quienes como se ha mencionado son un grupo especialmente
interesado en adoptar practicas de RSC en Educacion.

Asimismo, también es fundamental conseguir estas alianzas con la finalidad de que los
proyectos de inversion puedan también ser considerados dentro del mecanismo de Obras por
Impuestos, en beneficio de los clientes de Mas Futuro.

Finalmente, también es clave la alianza con el Ministerio de Trabajo, especificamente con el
Programa Per( Responsable, participando en las actividades organizadas por ellos para ganar
exposicion y facilitando el acceso a empresas, clientes potenciales, que acuden a ellos al estar
interesadas en desarrollar iniciativas de RSC.

3.4.3. Actividades clave

A nivel general, la actividad clave de la Asociacién Mas Futuro gira en torno al desarrollo e
implementacién de proyectos de RSC, que en este caso es un proyecto pre-disefiado que se
amolda de acuerdo a la necesidad y requerimiento del cliente.

Este proceso contempla 4 fases: Investigacion, disefio, implementacién y ejecucion y
seguimiento. A su vez, en ellas existen actividades clave como:

Tabla 9. Actividades clave y responsables

Actividad clave Responsable

Diagnostico y deteccion de problemas y necesidades: tanto a nivel de  Equipo Més Futuro
la empresa cliente como de la I.E. y sus beneficiarios. Esto es clave
para desarrollar un programa que sea relevante y oportuno Docentes

APAFA
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Empresa cliente

Generacion de motivacion e involucramiento de las partes interesadas: Equipo Mas Futuro
especialmente de los beneficiarios, quienes deben participar
activamente del programa para permitir que se ejecute adecuadamente Empresa cliente

Monitoreo de las actividades implementadas: asegurando que la Equipo Més Futuro
secuencia de las mismas sea correcta, y realizando los ajustes que sean
necesarios. Docentes

APAFA

Empresa cliente

Evaluacion de resultados e impacto: para verificar que se logre el Equipo Més Futuro
cambio buscado en los beneficiarios, de forma que el programa de
consolide e incremente su confiabilidad. Empresa cliente

Fuente: elaboracidn propia

3.4.4. Recursos clave

Como organizacion dedicada al desarrollo e implementacion de proyectos, el recurso clave esta
en el capital intelectual de los profesionales que la conforman. En nuestro caso, en expertos en
gestion de proyectos de Desarrollo de Comunidades y Educacion.

Por otro lado, como proyecto Méas Futuro, el recurso clave lo conforman también los
profesionales expertos de las capacitaciones y desarrollo de talleres, quienes son principalmente
maestros y expertos en Educacion y Orientacién Familiar; y el material didactico a ser utilizado
en los programas, que es el soporte fisico y guia tanto para alumnos como para maestros.

Otro elemento clave es el tiempo y participacion de los beneficiarios. Es critico generar una
dinamica de compromiso con los protagonistas para que el programa tenga el efecto esperado,
ya que son quienes dan continuidad a las herramientas brindadas, deciden asistir y, por lado de
los padres, facilitan la asistencia de sus hijos. Ademas, en el caso de los docentes y padres, se
requiere su involucramiento para contar con materiales (papeles, plumones, etc.) y snacks para
los programas.

Finalmente, es fundamental el trabajo con los directivos y APAFA, especialmente en la fase
inicial, para hacer el despliegue del proyecto y ganar la confianza de los beneficiarios.
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Quién
3.4.5. Relaciones con clientes

Las relaciones con nuestros clientes son cara a cara, personalizadas y muy cercanas, ya que se
trata de la venta de un programa y servicio que es personalizado, y para lo cual se requiere
mucha informacién de la organizacién, su operacién, stakeholders, clientes, comunidad,
entorno educativo, etc. Para ello, el Coordinador de Proyecto sera el nexo directo y constante
de comunicacion entre Méas Futuro y el cliente durante el desarrollo del mismo.

Las relaciones con el cliente son, inicialmente, a nivel de la Alta Direccion y/o Gerencia
General, ya que es fundamental contar son su apoyo para asegurar el éxito del disefio e
implementacion de este tipo de gestiones. Ademas, porque, como ya se ha mencionado, la
decision de la implementacion de la gestion de RSC debe partir de la Alta Direccion.
Posteriormente las coordinaciones de la operatividad del proyecto se haran con las personas
que la Alta Direccion y/o Gerencia General designen; sin embargo, la rendicion de cuentas
sobre sus resultados y avances también se mantendra a nivel de la Alta Direccion y/o Gerencia
General.

Asimismo, se trata de relaciones de mediano a largo plazo que constituyen la clave para el éxito
de los programas disefiados e implementados.

Por otro lado, las relaciones con los beneficiarios también son muy cercanas y criticas, ya que
son ellos quienes también cofinancian el programa y, con su participacién y compromiso,
permiten alcanzar sus objetivos. Para ello, se involucra a la Direccion de la L.E., docentes y
APAFA desde el proceso de eleccion de 1.E. en la que se trabajara, durante la elaboracion del
programa de trabajo y a través de reuniones periddicas de seguimiento y retroalimentacion
sobre el avance.

Cabe destacar que durante la ejecucidn del programa el contacto con los beneficiarios es directo,
y a su vez su participacion es muy activa. De esta forma que se sienten duefios del programa y
fortalecen su compromiso.

3.4.6. Canales

La venta sera realizada directamente por la organizacién, sin intermediarios y por una persona
con competencias tanto comerciales, de relaciones publicas y de un alto conocimiento técnico
en cuanto a RSC y Educacion, que son los ejes principales de los programas Mas Futuro.

El proceso de promocidn se hara explotando redes contactos a quienes se les contactara a través
de correo electronico, llamadas y con el soporte de una pagina web. Asimismo, con la
participacion en conferencias y encuentros de empresarios y RSC tanto como asistentes y como
expositores.
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Luego, el proceso de venta sera a través de reuniones a cargo del Gerente General, quien es una
persona que cumple con las competencias arriba indicadas, con el Directivo de la empresa
cliente para iniciar el proceso de venta.

Por otro lado, la presentacion del proyecto a los beneficiarios se hara desde la etapa de Disefio
del mismo, durante la busqueda de la I.E. en donde se trabajara. Aqui se generaran reuniones
con la Direccién de la I.E., docentes y APAFA para presentar la iniciativa, levantar sus
necesidades y conocer su nivel de apertura y disponibilidad hacia ella. Esta fase es, ademas,
muy importante para desarrollar un programa que cuente con la debida aceptacion y
compromiso de sus protagonistas y beneficiarios.

Aqui los responsables de entablar y mantener estas comunicaciones son el representante
designado por la compaiiia cliente y el coordinador del proyecto.

3.4.7. Segmentos de clientes

Mas Futuro se orienta, hacia empresas medianas y grandes que tengan interés en implementar
o fortalecer su gestion de RSC mediante programas enfocados en Educacion. En este sentido,
busca atender la problematica de la falta de conocimiento en cuanto al desarrollo y manejo de
RSC en este sector, dado que en general las empresas no cuentan con profesionales
especializados en ello, mientras que Méas Futuro cuenta con un equipo experto en la materia.

Asimismo, alivia las limitaciones en cuanto a tiempo y recursos humanos que la empresa debe
designar para el proyecto, ya que Mas Futuro cuenta con equipo, red de contactos y alianzas
estratégicas ya establecidas, al igual que un modelo con resultados probados que facilitara el
proceso de implementacion para el cliente.

Asimismo, y de forma mas amplia, busca promover el interés por el desarrollo de la RSC,
especialmente enfocado en Educacion, en las empresas medianas y grandes que actualmente no
encuentran el beneficio de esta gestion.

Por otro lado, a nivel de los beneficiarios, el programa Méas Futuro se orienta a escuelas del
sector publico, en donde existen tres agentes:

e Docentes: Profesionales en educacion que, si bien pueden buscar mejorar su desempefio,
tienen escasa actualizacion de su gestion educativa debido a limitados medios. Son
agentes criticos en la formacidn de nifios y jovenes, especialmente en aquellos con cuyos
padres estan alejados y/o desentendidos de su rol.

e Padres: La mayoria de escasos recursos, sélo con EBR. Si bien buscan mejorar la
educacion de sus hijos, la necesidad econdmica genera que ellos mismos impidan que
esta se desarrolle adecuadamente. Requieren orientacidn para guiar y apoyar a sus hijos
y no tienen una direccion profesional sobre cdmo hacerlo. Muchos de ellos delegan su
rol de formadores en el hijo mayor u otro familiar (tio, abuelo, etc.)
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e Alumnos: Nifios y jovenes con gran potencial para desarrollarse a futuro, pero que,
debido a la falta de direccion y débil formacién académica y personal, se encuentran en
riesgo de truncar estas posibilidades. Incluso en algunos casos se ha perdido la
perspectiva de desarrollo académico mas alld de la secundaria, y de desarrollo
profesional mas alla de oficios (mototaxista, comerciante en mercado, etc.). Por su
situacion econdmica viven en entornos de riesgo (delincuencia, pandillaje, drogas, etc.)

Teniendo en cuenta tanto el cliente como los beneficiarios, cada uno asume un rol diferente con

respecto al programa:

Tabla 10. Dinamica de cofinanciamiento y beneficios del programa Mas Futuro

CLIENTE BENEFICIARIO
Quién es Empresa privada Directivos y Padre de familia Alumno
docentes (nifio/adolescente)
Qué se le pide Dinero Tiempo Tiempo Tiempo
Tiempo Dedicacion Dedicacién Dedicacién
Personal Materiales Almuerzos y
snacks
Materiales
Qué recibe Programa de RSC Formacion Guiay Formacién
Mejora en académicay herramientas para  académicay
reputacion e imagen humana crianza humana
Mayor compromiso  Materiales Empoderamiento  Materiales
de stakeholders didécticos como padres didacticos
Mejora en entorno  Asesoria Alineamiento de Mejora en
Mas base de profesional crianza practicas de
consumidores Alineamiento de Mas compromiso  docentes
Mejores crianza de maestros y Empoderamiento
colaboradores Mejora en carrera  alumnos personal
publica magisterial Vision de Vision de
Incremento salarial mediano/largo mediano/largo
Empoderamiento  plazo plazo
COMO maestro Exoneracion de
cuota APAFA

Fuente: elaboracion propia

3.4.8. Costos

El costo de ventas es el factor méas significativo dentro de la estructura, y este se puede
descomponer en los costos generales del programa (talleres, horas de capacitacion, sesiones de
seguimiento, etc.) y el costo variable (material educativo para cada alumno). Dado que el
modelo de Mas Futuro esta organizado en base a proyectos, estos costos solo apareceran a
medida que se concreten los acuerdos de implementacion.
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Sin embargo, Méas Futuro podra generar economias de escala en algunos costos directos a los
proyectos, principalmente el del personal Encargado de Proyecto, ya que podran diluirse entre
ellos a medida que se implementen.

En cuanto a los gastos de administracion y venta, el factor mas importante es el de personal.

3.4.9. Ingresos

Una vez definidos los detalles del programa contratado, se confirmara al cliente un monto de
inversion por joven participante.

El modelo podra generar economias de escala y sinergias, para Mas Futuro, en la medida que
los proyectos implementados permitan negociar mejores precios con ETM en cuanto a
materiales y honorarios de capacitadores. Asimismo, permitird diluir costos directos de los
proyectos entre ellos a medida que se contratan mas. Esto ultimo se impulsara buscando
conseguir proyectos en colegios de zonas cercanas 0 en principio dentro de Lima, de forma que
un Encargado de Proyecto pueda monitorear de tres a cuatro proyectos.

Asimismo, dado que el mismo proyecto tiene una porcion de costos fijos, la tarifa por alumno
sera menor a medida que el programa abarque una mayor cantidad de estudiantes. Esto significa
que el cliente podra beneficiar a una poblacion mas grande por una tarifa unitaria cada vez
menor.
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CAPITULO 4. LA ATRACTIVIDAD DEL PROGRAMA MAS
FUTURO

En base a las caracteristicas expuestas, a continuacion, se analiza la atractividad de
desarrollar un programa como Mas Futuro:

4.1. Amenaza por ingreso de nuevos competidores

Como organizacion, la amenaza de nuevos competidores es media ya que, si bien no se
requiere una fuerte inversién econdémica o tecnoldgica para iniciar un negocio de
consultoria y desarrollo de proyectos, la barrera mas significativa proviene del nivel de
conocimiento y prestigio que se requiere de los miembros del equipo para adquirir la
confianza de los clientes. Dado que el servicio que se ofrece involucra un compromiso de
mediano a largo plazo, es fundamental contar con un equipo técnico y experiencia sélidos
que avalen la oferta.

Aqui destaca la presencia de actuales proveedores (consultores), quienes vienen a ser
potenciales competidores si es que deciden independizarse una vez que alcanzan cierto
nivel de manejo en el entorno empresarial y educativo.

Desde la perspectiva de los beneficiarios, la amenaza de ingreso de otros programas es
practicamente nula, ya que en general el sector educacion se encuentra muy desatendido,
y en todo caso las iniciativas que se desarrollan son a nivel superficial (Infraestructura,
equipamiento, etc.). Asimismo, son escasos los programas que involucran el proceso
educativo en si, y en caso se den, estan enfocados a la instruccion de contenidos, no a la
formacion en valores como lo desarrolla Méas Futuro.

4.2. Poder de negociacion de los proveedores

Como programa, por un lado, se encuentran los profesionales en RSC, de proyectos y
educacion, quienes brindan sus servicios y tienen un alto poder de negociacion por ser
relativamente escasos, sobre todo los primeros, y ser ellos mismos el recurso clave para
el éxito del servicio. Adicionalmente, sus honorarios representan uno de los costos mas
importantes del proyecto. Un aspecto positivo es que el creciente interés por la RSC haria
incrementar la cantidad de profesionales en este tema, por lo que puede esperarse que la
oferta de especialistas en esta rama se ampliara.

De otro lado se encuentran los proveedores de materiales educativos, que constituyen otro
pilar sobre el que se soporta el proyecto. Su poder de negociacion también es alto, ya que
nos referimos a un reducido grupo de editoriales de cierto nivel de calidad que atienden
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a una gran cantidad de instituciones educativas, y frente a ellas, los volimenes manejados
por cada proyecto Mas Futuro no vendrian a ser muy significativo. Sin embargo, Mas
Futuro cuenta con una alianza con ETM, de forma que el riesgo derivado de la escasez y
alto poder de negociacion de las editoras esta controlado.

4.3. Competidores existentes

Como organizacion, involucra en general a empresas consultoras y consultores
independientes que desarrollan programas de RSC personalizados para cada empresa
cliente, Organizaciones sin fines de lucro que ofrecen programas pre-elaborados a los
cuales se les pueden hacer adaptaciones y, finalmente, los clientes mismos, ya que
también estd la posibilidad de que ellos mismos decidan desarrollar internamente su
gestion de RSC y, por lo tanto, prescindan de los servicios de un tercero.

Como iniciativa, considerando las caracteristicas del programa Mas Futuro, uno de los
competidores mas cercanos es la propuesta de Empresarios por la Educacion — EXE (s. f.)
que

Es una asociacion civil sin fines de lucro que busca contribuir en el mejoramiento
de la educacion publica nacional, a través de la articulacion de esfuerzos del sector
privado, pablico y la sociedad en general.

Ellos ofrecen programas enfocados especificamente al sector educativo. Sin embargo,
estd enfocado so6lo en la instruccion de contenidos (Matematicas y Comunicacién), sin
contemplar el eje de formacion en valores. Asimismo, su intervencion en solo a nivel de
docentes y no involucra a los alumnos ni padres. Finalmente, los materiales educativos
que utilizan son desarrollados por el propio equipo de EXE junto con profesionales en
educacion de la Universidad Peruana Cayetano Heredia, los que no cuentan con un
respaldo académico tan sélido como los de ETM.

Por otro lado, se encuentra la propuesta de Aprendamos Juntos: una organizacion sin fines
de lucro que trabaja con nifios entre tres y ocho afios con dificultades de aprendizaje, junto
con sus maestros y padres. Como indica Aprendamos Juntos (s. f.) su objetivo es reforzar
las “competencias basicas para aprender a leer, escribir y realizar operaciones de
razonamiento logico y matematico” (parr. 1). Este programa realiza una labor
psicopedagdgica para atender casos puntuales; sin embargo, no desarrolla directamente
la formacion en valores ni la instruccion de contenidos.

Teniendo esto en cuenta, la propuesta de Mas Futuro se constituye como la Unica
orientada a desarrollar centralmente la formacion en valores de una forma integral,
pudiendo abarcar amplios rangos de edad e involucrando a todos los agentes que
intervienen en el proceso ensefianza-aprendizaje: maestros, padres y alumnos.
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4.4. Poder de negociacion de los clientes

La base potencial de clientes que puedan adoptar el programa esta compuesta por todas
las empresas que se encuentran interesadas en desarrollar y/o fortalecer su gestion de RSC
en Educacion y que ademas estarian interesadas en contratar el servicio de un tercero para
obtener orientacion sobre el tema. Esto constituye una plataforma muy diversa que
involucra miles de entidades.

En cuanto a su poder de negociacion, durante el proceso de venta este es bajo ya que en
el mercado existen pocas alternativas como las que ofrece Mas Futuro sobre las que el
cliente pueda escoger, salvo que opte por desarrollar un programa totalmente a medida
con consultores independientes, en cuyo caso la inversion de tiempo y dinero es mayor.

Adicionalmente, una vez que el programa es contratado y se implementa, este poder de
negociacion es aun mas bajo ya que es un contrato de mediano a largo plazo, donde cada
proyecto tiene un horizonte de tiempo estimado ente tres y cinco afos, y la posibilidad de
cambio de proveedor manteniendo las mismas condiciones son reducidas.

Finalmente, hacia el final del programa, el poder de negociacion es alto ya que se espera
que el cliente haya desarrollado el know how para independizarse del proveedor del
programay pase a gestionar la RSC internamente.

Por otro lado, a nivel de los beneficiarios, se trata de un programa atractivo ya que el
costo de oportunidad por su participacion es bajo, y el beneficio es de muy alto impacto
y de largo plazo. No obstante, la dificultad para la adopcién inicial es alta, debido a un
posible escepticismo de los beneficiarios y problemas econdmicos que no les permiten
disponer del tiempo para los talleres. Por ello, en la etapa de despliegue es fundamental
la colaboracion de Directivos y APAFA para gestionar y tangibilizar beneficios.

45. Amenaza de sustitutos

Se da principalmente por la adopcion de practicas aisladas de RSC y/o programas en otros
sectores (salud, deporte, economia familiar, etc.).

No obstante, al ser la educacion una prioridad reconocida tanto por el Estado como por el
empresariado, un proyecto como Més Futuro asume mas relevancia entre estas opciones.

4.6. Conclusion

En conclusion, la atractividad de desarrollar un programa como el propuesto es alta, ya
que se enfoca en un sector que es prioridad para el Estado y el empresariado, pero que al
mismo tiempo se encuentra muy desatendido.
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Adicionalmente, porque la oferta de Mas Futuro se perfila sélida y Unica su categoria,
con resultados probados y con pilares metodoldgicos que aseguran resultados sostenibles:
foco en formacion en valores, trabajo directo, participacion activa de todos los
involucrados y alianza estratégica con una editorial de materiales de calidad.



CAPITULO 5. PLAN COMERCIAL Y DE MARKETING

5.1. Cliente

Dada la naturaleza del programa ofrecido, Mas Futuro se orienta hacia organizaciones de
mediano y gran tamafio, ya que las iniciativas de RSC y especialmente aquellas del sector
educativo requieren un esfuerzo de mediano a largo plazo.

De acuerdo a los estudios presentados, practicamente la totalidad de las empresas de
dichos sectores reconocen el interés en implementar iniciativas de RSC y, por otro lado,
segun la encuesta aplicada, el 61% de directivos estarian interesados en contratar un
servicio de parte de un tercero para desarrollarlas. Esto da un mercado potencial en el
segmento de mediano y gran tamafio de 7,621 empresas a nivel nacional, y que crecié a
un ritmo de 9.8% en el Gltimo afo.

De este amplio grupo, Méas Futuro enfocara inicialmente sus esfuerzos iniciales en
empresas familiares, debido al interés particularmente alto que demuestran en estas
practicas.

Por otra parte, de acuerdo al Censo Escolar 2016, se cuenta con una poblacion de
potenciales beneficiarios compuesta por 5°746,098 alumnos, 342,346 docentes y 81,208
escuelas de la EBR publica.

5.2. Actividades claves para la venta

En base a las etapas del proceso de venta, las actividades relacionadas se desarrollaran
son:
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Gréfico 11. Fases del proceso de venta

Ignorancia

Toma de conciencia de necesidad

Identificacion de alternativas

Evaluacion de alternativas

Decision y contratacion

Recontratacion y recomendacion

Fuente: elaboracion propia

5.2.1. Etapa 1: de la ignorancia a la toma de conciencia de necesidad

Se refiere a lograr que los clientes potenciales tomen conciencia, en primer lugar, de la
necesidad general de desarrollar iniciativas de RSC y, en un segundo lugar, que estas sean
enfocadas en el sector educacion.

En este punto, como se ha indicado, la relevancia de la RSC para el segmento de la
mediana y gran empresa es clara para el 99% de los casos, y también existe importante
interés por el desarrollo de iniciativas en el sector educativo, de acuerdo a los resultados
obtenidos en la encuesta aplicada.

De esta manera, dado que la conciencia de la necesidad de la RSC ya esta establecida en
la gran mayoria de organizaciones, especialmente las familiares, el principal esfuerzo de
Mas Futuro se dara en encausar dicho interés en el sector Educativo a través del primer
acercamiento, en eventos y encuentros de RSC, informacion publicada en su pagina web
y visitas de venta. Para las visitas se buscara contar con bases de datos obtenidas, por
ejemplo, de la Asociacion de Empresas Familiares.

El primer acercamiento se har4 mediante presentaciones en donde se mostraran datos
sobre la situaciéon educativa actual, efectos de la misma en la sociedad en general y
realidad empresarial. Asimismo, su relacion con las prioridades establecidas por el
gobierno (por ejemplo, la iniciativa Aliados por la Educacién o el programa Perl
Responsable, mecanismo Obras por Impuestos), el compromiso con los 17 Objetivos de
Desarrollo Sostenible y la responsabilidad del empresariado en la problematica.
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Con esto se busca fortalecer la idea de que la educacion es un sector que, ademas de la
clara necesidad que presenta, es una prioridad en que el sector privado juega un rol critico
para la solucion.

5.2.2. Etapa 2: de la toma de conciencia de necesidad a la identificacion de
alternativas

Una vez que el cliente potencial ha tomado conciencia de su necesidad, la del sector
educativo y su responsabilidad sobre ello, Mas Futuro debe estar disponible y a la vista
para ser identificado y considerado como alternativa de solucion concreta.

Para ello, las actividades comerciales en esta etapa consistirdn en la participacion en
eventos y encuentros de RSC como asistentes o expositores, con la finalidad de presentar
su propuesta, reforzar la red de contactos e identificar potenciales clientes.

En este punto también es importante la recomendacion que otorguen los clientes actuales.

Asimismo, contar con el soporte de una pagina web y el manejo de una red de contactos
para agendar visitas. En la primera visita se mostrara un video sobre las iniciativas
implementadas que incluya los testimonios de los agentes involucrados (personal de las
empresas clientes, maestros, padres, alumnos), se llevaran muestras de los materiales
educativos utilizados y se agendaran visitas con los clientes potenciales a un colegio en
donde se desarrolle el programa para que lo conozcan directamente.

5.2.3. Etapa 3: de la identificacion de alternativas a la evaluacion de alternativas

Una vez que los clientes potenciales conozcan la propuesta de Mas Futuro, que sera
entregada y presentada personalmente en una reunion, para desarrollar su preferencia con
respecto a la competencia se destacaran los siguientes aspectos como diferenciadores de
la propuesta de valor:

e Formacion en valores y virtudes para los alumnos

e Programa de trabajo integral que involucra a directores, maestros, padres y
alumnos. Esto impacta directamente en su autosostenibilidad a futuro

¢ Resultados probados y exitosos, fundamentados en la Evaluacion Censal realizada
por el MINEDU, Evaluaciones de la I.E., mejoras desarrolladas en la LE.,
testimonios de involucrados y la participacion de nuestros clientes en concursos
de iniciativas de RSC

e Solido respaldo institucional, ya que es un programa reconocido por el MINEDU
y gue otorga beneficios a los docentes en la Carrera Publica Magisterial

e Rapidez de implementacion ya que se trata de un programa pre-disefiado
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o Flexibilidad de implementacion: dado que el contenido de Formacion en Valores
no esta contemplado dentro del curriculo nacional (Anexo 10), no es necesario
ajustarse su calendario (por ejemplo, a marzo) para dar inicio al programa.

e Apoyo para la adopcién del mecanismo Obras por Impuestos

5.2.4. Etapa 4: de la evaluacion de alternativas a la decision y contratacion

Adicionalmente a los aspectos diferenciadores del modelo Mas Futuro, durante la
propuesta se destacaran los atributos valorados por las empresas, que las llevan a contratar
este servicio (mostradas en el Grafico 7).

De ellas se destacara principalmente la seguridad de estar en el camino correcto, como
consecuencia del aprovechamiento del know how de expertos, que a su vez también
genera un importante ahorro de tiempo para el disefio y ejecucion del proyecto.

Una vez entregada la propuesta, los esfuerzos comerciales consistiran en hacer
seguimiento al cliente sobre su decision mediante llamadas telefénicas y correos
electronicos.

5.2.5. Etapa 5: de la contratacion a la recontratacion y recomendacion

Una vez contratado el primer programa Mas Futuro, el lograr la contratacion de un nuevo
programa por parte de la misma empresa o que ella recomiende a Mas Futuro a otra, estara
basado principalmente en la satisfaccién alcanzada durante la prestacion del servicio, la
calidad de ejecucion del proyecto y sus resultados.

Por ello, como parte de la operatividad del proyecto, se manejaran cronogramas y
acuerdos de trabajo que sirvan de marco de referencia y guien las acciones, y al mismo
tiempo indicadores de gestidn sobre su avance y los resultados alcanzados.

Adicionalmente, como parte de la gestién comercial, de acuerdo a los hitos en los avances
del proyecto se aplicaran cuestionarios de satisfaccion acerca del servicio brindado, lo
gue permitira contar con retroalimentacion sobre el mismo. También se motivara a las
empresas clientes a participar en concursos sobre iniciativas de RSC, donde ellas puedan
ganar exposicion sobre lo que realizan y, al mismo tiempo Mas Futuro pueda lograr lo
mismo y afianzar su posicion en el sector.

5.3. Estimaciones de ventas (donaciones)

Las donaciones se estiman por nimero de alumnos beneficiados. Se estima que por
proyecto ejecutado con cada empresa se llega a unos 215 alumnos (célculo basado en un
alcance de un grado con dos turnos — mafiana y tarde — y cinco secciones de
aproximadamente 21 alumnos cada una).
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Como objetivo para los primeros tres afios de actividad de Méas Futuro, se ha propuesto
implementar 10 proyectos, lo que significa aproximadamente tres proyectos nuevos cada
afio. Teniendo esto en cuenta, la proyeccidn de donaciones para los primeros tres afios es:

Tabla 11. Estimaciones de donaciones

Afo 1 Afio 2 Afo 3
Alumnos beneficiados 860 1,505 2,150
directamente
Proyectos (Aprox. 215 alumnos 4 7 10
cada uno)
Donacion total * S/ 654,978 S/ 1,076,587 S/ 1,471,673

* Donaciones estimadas con el 100% de Programas completos (Valores + Comunicacion + Matematica)
Fuente: Elaboracion propia

5.4. Estrategia de precios

Mas Futuro presentara tres alternativas generales de programas pre-disefiados, cada uno
con un precio diferente. Para efectos de calculo y costeo con el cliente se manejard una
tarifa anual por alumno beneficiado, cuya forma de célculo es:

Precio por alumno = Costos directos por alumno + Costos indirectos totales + Margen

4 (Af0 1), 5 (A0 2) y 6 (Afio 3)

En cuanto a la asignacion de costos indirectos totales, se ha definido establecer un punto
de equilibrio en cuatro, cinco y seis proyectos para los primeros tres afos
respectivamente. En el caso del primer afio, se parte de cuatro ya que es el estimado de
programas que se implementaran en ese periodo, y en base a ello se proyecta cubrir los
costos fijos de la organizacién. Esto permite contar con ratio de inversion neta del 68%
en el Programa completo (con un estimado de 215 alumnos participantes). Es decir, de
cada sol recibido como donacion, 68 centavos se destinan directamente al proyecto.

Para los afios siguientes, se ha determinado una asignacion menor de costos fijos,
repartiéndolos entre mas proyectos, de forma que las tarifas de donacién por alumno
disminuyan y alcancen un ratio de inversion neta del 73% y 76% en el segundo y tercer
afo respectivamente.
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Asimismo, para los tres afios, el margen se ha establecido en 10 soles anuales por alumno
beneficiado. Esto permitird a la organizacion generar un fondo para la mejora de su
gestidn e inversion requerida para su crecimiento.

El detalle de la estructura de costos de los programas se puede revisar en el Anexo 11. En
base a dicha informacion, unos precios referenciales para los tres primeros afios en base
a un programa de 215 alumnos del Programa Completo (Formacién en valores +
Comunicacion + Matematicas), ejecutandose dentro de la ciudad de Lima, seran:

Tabla 12. Precios referenciales anuales por alumno (soles)

Afo 1 Afo 2 Afo 3

Tarifa de donacion

S/ 762 S/ 715 S/ 684
por alumno (anual)

Fuente: elaboracion propia

Cabe mencionar que a medida que se desarrollan méas programas, los costos fijos de la
organizacion se diluiran entre mas proyectos, por lo que la tarifa de donacion por alumno
podra seguir disminuyendo.

Asimismo, las tres alternativas de programas presentadas, como se ha indicado, son
implementadas de acuerdo a los detalles acordados con la empresa cliente. Dichas
adecuaciones pueden alterar el precio, pero a nivel de costos directos, con lo cual el
margen de contribucion por alumno beneficiado se mantiene.
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CAPITULO 6. PLAN DE OPERACIONES

6.1. Proceso de trabajo

Teniendo en cuenta que la actividad clave del negocio es el desarrollo e implementacion
de proyectos, para atender la necesidad e interés de aportar positivamente a la educacion
a través de iniciativas de RSC, el proceso de trabajo involucra cuatro grandes fases:

Grafico 12. Fases del servicio brindado por Mas Futuro

C Disefio del C Ejecuciéon y
Investigacion Implementacion Seguimiento

programa

Fuente: elaboracion propia

6.1.1. Investigacion

Tiene una duracion aproximada de un mes. Incluye las siguientes actividades:

e Levantamiento de informacion de la empresa, stakeholders, entorno vy
problematica a través de diversos medios como entrevistas, focus groups, revision
de documentacion, observacion, entre otros.

o ldentificacion de Instituciones Educativas candidatas sobre las cuales trabajar, en
base a una evaluacion general de la informacion brindada por UGEL y entrevistas
con los Directivos de las I.E., docentes y APAFA ya que esto permitird obtener
informacion de primera mano sobre su realidad e involucrarlos desde el inicio en
el programa. En estas reuniones también se recogen las sugerencias sobre los
grados en los cuales intervenir, de acuerdo a la necesidad que ellos hayan
identificado. Asimismo, se evalUa la apertura y disposicion de los involucrados
para el desarrollo de un programa de este tipo.

e Anaélisis de la problemética de cada Institucion Educativa
e Integracion de la informaciéon recabada
e Obtencion de conclusiones

e Diagnostico de la situacion inicial

Identificacion de oportunidades

6.1.2. Disefio del programa

Tiene una duracion aproximada de un mes. Incluye las siguientes actividades:
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e Eleccién de la Institucién Educativa sobre la cual trabajar, de acuerdo a los
criterios determinados por el cliente y las necesidades de las I.E. propuestas. En
este aspecto es necesario contar con una buena disposicion de los directivos,
docentes y APAFA para participar en el programa, mostrada en las reuniones
obtenidas en la etapa anterior.

e Definicion de alcance (grados y contenidos) y objetivos
e Elaboracién del cronograma de trabajo

e Identificacidn de recursos requeridos

e Definicion de los indicadores de gestion y éxito

e Evaluacion de riesgos

e Costeo final del programa

6.1.3. Implementacion

Involucra las gestiones administrativas para brindar el soporte institucional al proyecto
para su ejecucién. Tiene una duracion aproximada de dos meses. Incluye las siguientes
actividades:

e Comunicacion a la I.E. (Directivos, docentes y APAFA) sobre la eleccion para la
implementacion del programa Mas Futuro.
e Firma del Convenio de Cooperacion Interinstitucional entre la I.E. y Méas Futuro.

e Obtencidn de las licencias y habilitaciones requeridas para la ejecucion. En esta
fase podra aplicar lo correspondiente a la adopcion del mecanismo de Obras por
Impuestos, en caso de que la empresa cliente decida acogerse a él.

e Gestion de compra y suministro de materiales

6.1.4. Ejecucion y seguimiento

La duracién dependera de lo acordado por el cliente y del alcance (nimero de grados) que
decida abarcar. En este aspecto toma aln mas protagonismo la participacién de la
Direccion de la L.E., docentes y APAFA:

e Convocatoria, por parte de la Direccion de la I.E., de docentes y APAFA, para la
presentacion oficial del Programa.

e Elaboracion, junto con la Direccion de la I.E., docentes y APAFA, del cronograma
detallado de actividades.

e Firma de compromisos.
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e Ejecucion del cronograma de trabajo.

En cuanto al seguimiento, en campo se monitorean los niveles de asistencia, participacion
y calificaciones de los alumnos en los diversos cursos y talleres.

Asimismo, junto con la Direccion de la I.E., de docentes y APAFA se generan reuniones
bimestrales para revisar el avance, generar oportunidades de feedback sobre el programa
y realizar los ajustes que correspondan de acuerdo a su necesidad.

En el caso de los maestros, cabe mencionar que el entrenamiento y acompafiamiento se
realiza a través de talleres grupales, asesorias individuales e intervencion directa en el
aula en tres modalidades:

o Clase observada: el especialista de Mas Futuro acomparia al docente participante
observando el desempefio del docente en el desarrollo de la sesion en el aula.

e Clase compartida: tanto el docente como el especialista de Méas Futuro, se
encargan del desarrollo de la sesion con los alumnos.

o Clase modelada: el especialista de Mas Futuro es quien tiene a cargo el desarrollo
de la sesion con los alumnos.

Adicionalmente, cara a la empresa, se realiza el seguimiento a los indicadores de gestion
y éxito establecidos, se elaboran informes periddicos y coordinan reuniones de revision
general y ajuste de hoja de ruta.

6.2. Personal

Mas Futuro cuenta con personal fijo y personal contratado por proyecto, organizado bajo
una estructura funcional.

Grafico 13. Organigrama Mas Futuro

4 N\
Gerencia General
(fijo)

. J
4 | N\
Coordinador de proyectos
(fijo)

. J
4 | N\
Encargado de proyecto
(segun proyectos, 1 por cada 4)

. J

Fuente: elaboracion propia
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El Gerente General es el principal responsable de la gestion directiva y comercial,
buscando entablar nuevos convenios de donacidn con empresas y administrar los fondos
recibidos.

El Coordinador de Proyectos es responsable de la gestion de los mismos, participa del
disefio de programas y realiza el seguimiento de su ejecucion. Asimismo, supervisara a
los Encargados de Proyecto que eventualmente se contraten para apoyar en la ejecucion
y seguimiento de la implementacion de los proyectos. Estas contrataciones se daran de
acuerdo al crecimiento de proyectos implementados y a la magnitud de los mismos.

Para el primer afio se tiene proyectada una estructura compuesta sélo por la Gerencia
General y el Coordinador de proyectos, quien se encargara de la supervision de los
proyectos gestionados durante ese periodo. Esta estructura brinda la capacidad para
atender un maximo de cuatro proyectos. Posteriormente la contratacion de cada
Encargado de Proyecto ampliara la capacidad de coordinacion en cuatro proyectos.

6.3. Locacion

Debido a que la mayoria de las actividades de Mas Futuro exigen desarrollarlas en campo,
disefiando, implementando proyectos (Coordinador de proyectos) o en la gestidn
comercial (Gerente General), inicialmente no requerira contar con un local especifico.

Se opta por implementar la modalidad de home office y, para las reuniones de equipo que
se requieran, se solicitara el apoyo de llender o ETM, como socios estratégicos, para
llevarlas a cabo en sus instalaciones.

6.4. Proveedores

El principal proveedor es ETM, quien es responsable del suministro de materiales
educativos y de llevar a cabo las sesiones de asesoramiento y formacién a los
involucrados (directivos, docentes, alumnos y padres). Asimismo, es el soporte de
conocimiento técnico en pedagogia.

Al ser este un elemento critico en la propuesta de valor y con la finalidad de asegurar un
adecuado suministro de estos productos y servicios, asi como el alineamiento de ambas
organizaciones, establecer tarifas econdmicas y velar por la continuidad exitosa de los
programas, se ha establecido una alianza estratégica con ETM, mediante la cual se le
designa como proveedor exclusivo de Mas Futuro para los materiales y el servicio de
capacitacion y talleres.

Por su parte, ETM también mantendra una relacion de exclusividad con Méas Futuro, no
pudiendo proveer a otras organizaciones de iniciativas similares.
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Otro proveedor importante es el asesor legal, especialmente en aquellos proyectos que
requieran acogerse al mecanismo de Obras por Impuestos.

6.5. Instalaciones, mobiliario y equipos

Dado que Mas Futuro no requerira inicialmente de una oficina, sélo sera necesario contar
con laptops, que seran alquiladas, y las licencias de Office y dominio de internet.

6.6. Permisos y aprobaciones

Para la ejecucion de cada proyecto se requiere una aprobacion, mediante Resolucion
Directoral, del Convenio de Cooperacién Interinstitucional entre Méas Futuro y la I.E. en
donde se desarrollara el proyecto.
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CAPITULO 7. PLAN FINANCIERO

7.1. Supuestos

En relacion a los tres primeros afios de gestion de Méas Futuro se presenta el Estado de
Resultados (Anexo 12) y Flujo de Caja (Anexo 13).

Como Asociacion sin fines de lucro, el elemento clave para Mas Futuro es contar con la
liquidez necesaria, proveniente de las donaciones recibidas, para continuar su operacion.

En este sentido, para la elaboracion del Flujo de Caja se han establecido los siguientes
supuestos:

e Se inicia con un proyecto implementado anteriormente: llender Mas Futuro, que
atiende a 215 alumnos. Su primera cuota de donacién (33%) ya se ha recibido.

e Cada afio se concretaran tres nuevos proyectos de 215 alumnos cada uno, por lo
que al cierre del tercer afio se contara con 10 proyectos, que alcanzan a 2,150
alumnos.

e Los proyectos implementados consideran Formacion en valores + Comunicacion
+ Matematicas

e Recepcion de donaciones (cobranza):
o 33% en el mes de confirmacion de implementacion de proyecto
o 33% a 120 dias
o 34% a 240 dias
e Pago a proveedores (libros):
o 33% contado
o 33% a30dias
o 34% a90 dias

e El pago a proveedores sobre los conceptos de ejecucion de los proyectos se hara
en partes iguales, mensualmente de febrero a noviembre de cada afio.

e Todos los costos fijos se mantienen constantes.

e En el primer afio se solicitan dos préstamos corporativos a llender, por 45,000
soles cada uno, a pagarse en un afio. Este préstamo brindara la liquidez necesaria
para la gestion de la organizacion durante el primer afio, mientras que se concretan
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nuevas donaciones. Posteriormente se contara con las donaciones recibidas por
los proyectos implementados.



CONCLUSIONES

En base a la investigacion realizada, se concluye que existe un espacio en el mercado para
posicionar la Asociacion Mas Futuro como una alternativa atractiva para el desarrollo de
iniciativas de RSC en la empresa privada.

Por parte de las empresas, su marcado interés por adoptar estas practicas, la promocion
de diversas instituciones para hacerlo y los beneficios de ahorro de tiempo, seguridad de
estar en el camino correcto y efecto en imagen y reputacion, delinean la oportunidad para
generar apertura por la implementacion de un proyecto como Mas Futuro.

A su vez, a nivel de los beneficiarios, la presente propuesta es Unica, de alto impacto y
con un factor de participacion activa que los hace duefios de la misma. Esto permite que
el programa fortalezca sus probabilidades de éxito y sostenibilidad en el tiempo.

También a nivel de la sociedad en general, la oferta de Mas Futuro genera un cambio
positivo ya que no sélo se transforma la vida de los jovenes, padres y maestros
involucrados directamente, sino que el efecto se expande también a sus familiares, amigos
y entorno cercano. En base a un cambio en valores se conforma una base solida para
favorecer la mejora y el desarrollo de la comunidad intervenida. Asi, con varios proyectos
similares implementados, se puede luego hablar de una mejora en la sociedad en general.

Como organizacion, para Més Futuro es fundamental generar presencia en actividades y
redes de RSC para hacer conocida su propuesta, implementar proyectos y con ello, poder
ofrecer tarifas menores que, a su vez, fomenten la incorporacion de estos programas por
parte de mas empresas. En este punto una fortaleza importante es el contar con un
programa piloto con resultados exitosos que han ganado el respaldo de instituciones
importantes como el MINEDU.

En cuanto a la operacion, es critico contar con el recurso de gestores de proyectos,
capacitadores y materiales necesarios para afrontar el crecimiento estimado. Sobre esto
es clave reforzar la alianza estratégica con ETM para alinear los esfuerzos y la
preparacion requerida. De esta forma, un desempefio positivo para Méas Futuro generara
también mayores ingresos para ETM y la relacion se fortalecera.

Finalmente, a nivel de resultados financieros, Mas Futuro es capaz de generar un
excedente de las donaciones percibidas, incluso disminuyendo la tarifa requerida cada
afio. Este fondo adicional permitira sostener su crecimiento y mejora en el tiempo.
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ANEXOS

Anexo 1. Programa llender Mas Futuro

Jornadas con maestros
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Anexo 2. Diagrama simplificado del proceso de Obras por Impuestos

» Reformular perfil
; . ! » Formular perfil
Informe previo de la Contraloria » Pasar por OP! y viabilidad SNIP
La CGR se pronuncia * Acuerda de Concejo
principalmente sobre:
* Capacidad Financiera: Flujo de caja
* Capacidad Técnica: Estudio Viable . .
* Saneamiento del Terreno Identificacion

* Propuesta de Bases del proyecto
de suinterés

Presentacion
2 al proceso de

seleccion

Contratacion

de empresa
supervisora

R PROCESO —
irma de contrato Ci—
entre la empresa PARA LA — Emision
y el GR/GL =y del CIPRL
) \ EM PRESA @ Informe de
: ‘ conformidad
| de la empresa
/: $ supervisora
Formulacién/
modificacién del
expediente técnico

Culminacion
y entrega de
Ejecucién y obra
supervision
de la obra

[TH

Fuente: Agencia de Promocién de la Inversion Privada — Peru (s. f. b)

54



Anexo 3. Encuesta aplicada
Encuesta sobre Responsabilidad Social

Como parte de un proyecto de negocio enfocado en Responsabilidad Social, nos interesa
conocer la situacion actual de este tipo de iniciativas en las empresas de nuestro pais. Para
ello, agradeceremos su colaboracién para responder las siguientes preguntas. jMuchas
gracias!

¢Cual es el rubro de la empresa a la cual pertenece? *

Manufactura o productos de consumo
Servicios

Banca o seguros

Construccion

Tecnologia y comunicaciones

Otro:

—

¢Su empresa lleva a cabo alguna iniciativa de Responsabilidad Social? *

Si
No

¢En qué forma su empresa ejecuta su Responsabilidad Social? *

Obras por impuestos

Productos, maquinarias, equipos
Voluntariado

Proyectos sociales

Donaciones (dinero o bienes)
Otro:

—

¢Su empresa cuenta con una persona o grupo encargado de Responsabilidad Social? *

Si
No
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¢De quién depende la persona o grupo encargado de Responsabilidad Social?

Gerencia General
Gerencia de area
Jefatura
Coordinacion
Fundacion

Otro:

—

¢En qué sectores estdn principalmente enfocadas las iniciativas de Responsabilidad
Social? *

Infraestructura y servicios
Arte y cultura

Medio ambiente

Salud

Educacién

Deporte

Otro:

—

¢Cual de los siguientes grupos es el mas considerado por su empresa para realizar las
iniciativas de Responsabilidad Social? *

Nifios

Jovenes

Adultos

Ancianos

Personas con discapacidad
Otro:

—

¢Encuentra obstaculos para incorporar o llevar a cabo la Responsabilidad Social en su
empresa? *

Si
No
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¢Sobre qué aspecto encuentra mas obstaculos para incorporar la Responsabilidad Social
en su empresa? *

Falta de conocimientos para su adopcion

Falta de recursos econdmicos

Falta de tiempo

Falta de estrategia general de Responsabilidad Social
Falta de compromiso de los directivos

Burocracia externa

Otro:

—

¢Le interesaria contar con un servicio de asesoria para desarrollar e implementar un
programa de Responsabilidad Social a su medida? *

Si
No

¢Qué ventajas encontraria en contratar este servicio frente a desarrollar un programa
internamente? *

Aprovechar el know how de un equipo de expertos

Ahorro de tiempo para la empresa

Ahorro de dinero

Aprovechar la red de contactos que tiene la empresa de asesoria
Seguridad de estar en el camino correcto

Otro:

——

¢En qué sectores le interesaria desarrollar un programa de Responsabilidad Social a su
medida? *

Infraestructura y servicios
Arte y cultura

Medio ambiente

Salud

Educacion

Deporte

Otro:
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—

Le agradeceriamos ingresar su direccién de correo electrénico (opcional)

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 4. Sectores participantes de la encuesta aplicada

® Banca o seguros
= Construccion
= Energia e Hidrocarburos

= Manufactura o productos de
consumo

m Servicios

= Tecnologia y comunicaciones

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 5. Resumen de comentarios sobre RSC de empresas familiares en Peru

' La responsabilidad social empresarial es un tema de gran importancia para los
lideres de las empresas familiares en Perit al momento de discutir sobre su
legado. La mayoria menciona algiin tipo de contribucién, ya sea a través de la
creacién de empleo, educacion, apoyo en proyectos especiales o de caridad,
fundaciones, etc.

Expectativas sobre un legado perdurable

Para la familia/comunidad

+ Contribucién a través de proyectos sociales relacionados con
= i edvicaci6n o linph Facihn de una findaci
fondo con fines caritativos.
+ Apoyo continuo a la comunidad a través de la creacion de empleo y
entrenamiento constante.
Ser responsable con el medio ambiente.

oun

Para la empresa

+ Dejar una org on solida y profesional blecid
« Organizacion suficientemente estable y productiva para
comprometerse en la creacion de empleos y de proyectos de
cardcter social.
« Estar en buenas condiciones para seguir creciendo a través de
di jo estructurado, entre otros.

J

p j ydeun

“Contribuir al bienestar de los empleados para continuar
creando trabajo en el campo en el que se desarrolla la empresa
y apoyar a la comunidad con programas en educacion.”

(2 generaciones, Perti)

“La compaiiia espera llegar a los 100 afios y aspira a participar

mas en responsabilidad social, no solo con los miembros de la
familia y los empleados, también con la comunidad.
Actualmente, respalda a trabajadores y a organizaciones no
gubernamentales a través de servicios y de proyectos
interesantes.”

(4 generaciones, Peri)

Pregunta 21bi. ;Qué espera de su legado? Pregunta abierta.

Fuente: PriceWaterhouseCoopers (2016)

“Traspasar la compaiiia a las préximas generaciones, ser un
lider en la industria y cooperar con el desarrollo del pais.”
(1 generacion, Peri)

“Nos gustaria implementar un proyecto de educacion para
ayudar a capacitar a personas en desventaja y tal vez para que
nuestros empleados mejoren sus propias capacidades.”

(2 generaciones, Peril)
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Anexo 6. Ranking PISA 2015

6a. Competencia Cientifica
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Fuente: Ministerio de Educacién (2017)

62



6b. Competencia Matematica
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6¢. Competencia Lectora
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Anexo 7. Articulo periodistico sobre la huelga de maestros (2017)
Unicef invoca a los maestros a terminar con la huelga y retornar a las aulas

Viernes, 18 de agosto del 2017

En un comunicado pidio a las partes en conflicto a poner en el centro del debate el derecho
de nifias, nifios y adolescentes a seguir estudiando, a fin de volver a clases. La huelga de
docentes ya lleva mas de 50 dias.

Pide a los maestros que vuelvan a las aulas. EI Fondo de las Naciones Unidas para la
Infancia (Unicef) considero que las clases escolares deberian reanudarse inmediatamente,
tras permanecer suspendidas desde el 12 de julio por una huelga indefinida.

En un pronunciamiento afirmé que se debe ‘“continuar el dialogo en torno a las
condiciones para mejorar el desempefio docente (lo que) no implica obstaculizar el
derecho a la educacion”.

Ante lo cual, convoca a todas las partes en conflictos — como el Gobierno y los docentes
— a poner en el centro del debate el derecho de nifias, nifios y adolescentes a seguir
estudiando, a fin de volver a clases.

“Es prioritario el compromiso y acuerdo de todas las partes para asegurar este derecho”,
afiadio el comunicado.

Manifesto, asimismo, que “el trabajo cotidiano de los maestros es clave e irremplazable
para asegurar que todos los estudiantes gocen de su derecho a una educacion de calidad”.

“Es preciso asegurar las mejores condiciones para que los docentes puedan brindar
educacion de calidad, especialmente en contextos adversos, de manera que la continuidad
y equidad en el progreso educativo del pais pueda alcanzarse”, concluyo.

CNDDHH

Mientras que la Coordinadora Nacional de Derechos Humanos (CNDDHH) denuncid en
un comunicado “una enérgica campafia para estigmatizar” a los huelguistas por parte de
las autoridades, en especial del titular del Interior, Carlos Basombrio, que vincula a los
organizadores de la huelga con Sendero Luminoso.

Para la CNDDHH esta campaiia esta orientada a “criminalizar y deslegitimar la huelga”
de los maestros, lo que en su opinidn “evidencia una incapacidad para resolver correcta y
democraticamente el actual conflicto”.
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Ante lo cual exhorté al Gobierno a materializar el dialogo con los representantes de la

huelga y a buscar una solucion de fondo a base del dialogo, sin represion ni
discriminacion.

Fuente: Unicef invoca a los maestros a terminar con la huelga y retornar a las aulas. (18 de agosto de
2017)
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Anexo 8. Estructura del programa Mas Futuro

Numero de
grados

Colegios publicos

Formacién en valores y
virtudes

Editorial Tercer Milenio
(ET™)

Maestros+Padres+Alumnos

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 9. Modelo de periodos sensitivos para el desarrollo de virtudes manejado
por ETM

Periodos Sensitivos
Area de la Voluntad

" - 13 /% 15 %617 |8 9 | 20

Los periodos sensitivos son espacios de tiempo en donde la persona es mas receptiva a
desarrollar una u otra competencia. No significa que solo en ese periodo pueda
desarrollarla.

Fuente: Caballero, M. (2016)
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Anexo 10. Plan de estudio de la EBR

m EDUCACION INICIAL | EDUCACION PRIMARIA EDUCACION SECUNDARIA

cicLos 1 1} i 1} v Vv vi Vil
GRADOS/ - . . - N - - - - - -
EDADES 0-2 3-5 1. 2. 3. 4. 5. 6. 1. 2. 3. 4. 5.
Comunicacion Comunicacion* | Comunicacion Comunicacion

Castellano Castellano como segunda lengua™* Castellano como segunda

como lengua**

segunda |

lengua®*

Inglés Inglés

E Arte y cultura Arte y cultura

3 .

o Personal social Personal Desarrollo personal,

= social ) ciudadania y civica

= | Personal social

o

2 Ciencias sociales

wr

\ﬂ:

o Educacion religiosa®** Educacion religiosa***
Psicomotriz Psicomotriz Educacidn fisica Educacian fisica
Dascubrimiento Cienciay Ciencia y tecnologia
del mundo tecnologia | Cienciaytecnologia [

Educacion para el trabajo
Matematica Matematica Matematica

Tutoria y orientacion educativa

*El area de Comunicacion se desarrolla en todas las instituciones educativas (I1.EE.) cuyos estudiantes
tienen el castellano como lengua materna. Este es el referente para el desarrollo del area en los casos de
lenguas originarias como lenguas maternas.

**E| drea de Castellano como segunda lengua se desarrolla en aquellas I1.EE. que son bilingiies y cuyos
estudiantes tienen como lengua materna a una de las 47 lenguas originarias o lengua de sefias, y que
aprenden el castellano como segunda lengua. En el ciclo 11 del nivel de Educacion Inicial se desarrolla en
la edad de 5 afios y solo la comprension oral.

*** En el 4rea de Educacion religiosa los padres o tutores que profesan una religion catélica pueden
exonerar a sus hijos de acuerdo a ley.

Fuente: Ministerio de Educacién (2016b)
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EDUCACION INICIAL

Lol cicLon

EDUCACION PRIMARIA

EDUCACION SECUNDARIA

Enfoques transversales: Intescultusalidad, Atencidn ala diversidad, lgualdad de Género,  Enfogue Ambiental, de Derechos, Bdsqueda de la Excelencia y Orientacion al Bien Comun
Coripetencias tr a las dreas: 5 lveen  entomos viruales generatos por las TIC y Gestiona su aprendizaje
freas | Competencias Areas Competencias hreas Competencias nivel primario hreas Compelencias nivel secundario
Corstruye suidentidad CARROLLD AL Construye su identidad
S:nﬁ;:fm I e o Df:lumm[ﬁ?[ﬂn
‘Convive y participa democriticamente Convive y participa democraticarmente
= PERSONAL . . : "
Construye interpretadones histdricas Construye interpretaciones histdricas
g Convive ¢ participa SOCIAL il g S HETD
- i ‘Gestiona respensablemente el ambiente y el espacio CENCIAS SOCIALES Gestiona responsablements el ambiente y el espacio
g t SOCIAL Gestiona responsablements los recursos econdmicos. Gestiona responsablemente los recursos econdrmicos
Se relaciona con
Las personas Construye su identidad enme persana humana, amada por Dios, 2 2 :
§ Comprende que es s n | G, e ytraseendenns Construye su identidad eormo persona humana, amada por Dies, digna, libre y trascendente
una persana amada RELIEECAmm EDUCACION RELIGKOS A
oo DRt Asume |a experiencia el encuentro personal y comunitario con Dios Asume la experiencia el encuentra personal y comunitanio con Dios
EDUCACION PARA EL TRABAID Gestiona proyectos de emprendimiento econdrmico y social
Se desenvuelve de manera auldnerna & traviss de su motrickdad Se desenvuelve de maners autdnoma a traves de su motricidad
Se desenvuehve de
Se desarralla comoTRz | Manera auténoma EDUCACION | Asume una vida saludable 5 Agusrie una vida saludable
motrizments i & travds de su Flsica e N FisICA
motricidad Interactila a través de sus habilidades sociomotrices Interactii a travis de sus habilidades sociomotrices
S COMUNICE
oralmerite en lengua S& comunica oralments en lengua materna S8 comunica aralments en lengua materna
matema
Lee dlaeraos Coo COMUNIEACION | |, divereas tipos de texios eseriios COMUNICACION Lee diversas tipes de tedos eseritos
o Lewlos eserilos
COMUNICACION
56 OrunicE N
oralmente en m"":::::‘:‘ Escribe diversos ipos de textos Escribe diversos tipos de textos
= | lengua materna
= Crea proyectos ARTE¥ Aprecia de manera eritica manifestaciones artistico-cullurales Apreia de manera eritica manifestaciones artistioo-culturales
ARTE Y CULTURA
; artistices CULTURA Crea proyecios desde los lenguajes artisticos Crea proyecios desde los lenguajes artisticos
§ ) Se comunica aralmente en castellano como segunda lengus Se comunica aralmente en castellane como segunda lengua
8 (CASTELLAMO | 5 comunica CASTELLANG
oMo oralmente en oo Lee diversos fpos de texios eseritos en castellane CASTELLANO CONO ) )
SEGUNDA | eastellano come SEGUNDA | comn segunda lengua SEGUNDA LENGLIA Lee dersns ipes deteios sries £ cantelanc como segmds lengis
LENGLIA segunda lengua LENGLA
Escribe diversos tipos de teves castellano como segunda lengua Escribe diversos tipos de tentos castellano coma segunda lengua
Se comunica aralmente en inghts como lengua extranjera Se comunica aralmente en inglés como lengua extranjera
INGLES Lee diversos tipas de textos en inglés como lengua extranjera INGLES Lee diversos tipos de texios en inglés como lengua extranjera
Eseribe diversos tipos de tedod inghés como lengua extranjers Escribe diversos tipos de tentos inghés come lengua extranjera
Resiehe probled s de cantidad Resuelve problemas de cantidad
I.cn“r:;t:ri:fde Construye la nocidn de s L
cantidad bt Resuehe I de I ivalencia y cambio Reswelve ! de regularidad, equivalencis y cambio
MATEMATICA MATEMATICA ; % : MATEMATICA o B s
de ArTiit . T .
g Elmr.fleces S s Resuehve rma y Resuelve problemas de movimiento, forma y localizacidn
T espaciales
E espatiakes e Resuetes I de gestidn de datns & i irmibre Resuelve problemas de gestidn de datos e incertidumibne
E Indaga rediante métodes cientificos. Indaga mediante métodas cientifioos.
Explora su Explica el munds fisico basdndase en conatimientos i i i 5
CIEMCIA ¥ Explora su entome CIENCIAY 7 Seri R Explica el mundo fisien basindose en conodmientos sobre o3 seres vives; materia y energia;
entomo para Lobre 04 Seres vives; materia y enegia; biodiversidad, CIENCIA ¥ TECNOLOGIA T %
g e TECNOLOGIA | para conocerlo TECNOLDGIA e beodiversidad, Tiefra y imiversa
Digafia y construye soluciones temnalbgicas pars redaber problem Digifia y construye soluciones tacnoldgicas para resolver problemas
“:m T competentias 6 freas 14 competentias D freas 30 competencias 11 dreas 31 eompetencias

Fuente: Ministerio de Educacion (2016b)
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Anexo 11. Estructura de costos de proyectos

Programa Tipo Aspecto Detalle Unidad | Cantidad | Valor und
General Propio | Actividades generales Actividad - Inauguracion del programa Unidad |1 500.00
General Propio Actividades generales Actividad — Celebracion aniversario I. E. Unidad |1 500.00
General Propio | Soporte Encargado de proyecto (Aprox 1 por cada 4) Unidad |1 14,580.00
General Propio Soporte Bono Encargado de proyecto Unidad |1 1,500.00
General Propio | Soporte Tréamites de licenciamiento de proyecto Unidad |1 300.00
General Propio | Soporte Actividad — Celebracion aniversario municipalidad Unidad |1 500.00
General Propio Soporte Impresiones de examenes y certificados Unidad |1 500.00
General Propio | Soporte Gastos varios Unidad |1 1,440.00
General Propio Soporte Reuniones de equipo Unidad | 12 150.00
General Propio | Soporte Traslados a Institucién Educativa Semanas | 48 80.00
General Terceros | Asesoramiento a directivos Sesiones y visitas de observacion a directivos Horas 22 135.00
General Terceros | Programa de Capacitacion Docente | Jornada de elaboracion de matriz de evaluacion Horas 6 135.00
General Terceros | Programa de Capacitacion Docente | Sesiones de monitoreo y asesoramiento en aula Horas 72 135.00
General Terceros | Programa de Formacion Tutorial Taller de capacitacién a tutores Horas 9 135.00
General Terceros | Programa de Formacién Tutorial Sesiones de monitoreo a tutores Horas 44 135.00
General Terceros | Soporte Coordinadora académica Unidad |1 2,250.00
General Terceros | Soporte Gastos administrativos Unidad |1 1,112.50
Valores Terceros | Programa de Capacitacion Docente | Taller de Tutoria: Educacién en Valores Horas 6 135.00
Valores Terceros | Programa de orientacién familiar Escuela para padres de familia Horas 3 250.00
Valores Terceros | Programa de orientacién familiar Taller Anual de Integracion Tutorial Horas 24 250.00
Valores Terceros | Talleres y actividades con alumnos | Talleres de Formacién en Valores para Alumnos Horas 6 150.00
Matemaética Terceros | Programa de Capacitacion Docente | Taller de Habilidades en Matematicas Horas 12 135.00
Matematica Terceros | Programa de Capacitacion Docente | Capacitacion en didactica de la Matematica Horas 30 135.00
Matemaética Terceros | Programa de Capacitacion Docente | Taller de Afianzamiento de Matematica para Alumnos Horas 6 150.00
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Comunicacion | Terceros | Programa de Capacitacién Docente | Taller de Habilidades en Comunicacion Horas 12 135.00
Comunicacion | Terceros | Programa de Capacitacién Docente | Capacitacion en didactica de la Comunicacion Horas 30 135.00
Comunicacién | Terceros | Programa de Capacitacion Docente | Taller de Afianzamiento de Comunicacion para Alumnos | Horas 6 150.00
Valores Terceros | Material para alumnos Libro Descubrir valores Unidad |1 42.70
Matemética Terceros | Material para alumnos Libro Matematica Unidad |1 73.50
Comunicacion | Terceros | Material para alumnos Libro Comunicacion Unidad |1 73.50

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 12. Estado de resultados proyectados*

Resultados Resultados Resultados

Afo 1 Afo 2 Afio 3

Donaciones 654,978 1,076,587 1,471,673
Costo de proyectos 447,452 783,041 1,118,630
Margen de contribucion 207,526 293,546 353,043
Gastos de personal 165,626 179,796 193,966
Publicidad y promocion 1,800 1,800 1,800
Fletes - - -
Honorarios Profesionales 24,000 24,000 24,000
Gastos de Viaje - - -
Alquileres y Leasing - - -
Servicios 900 900 900
Atencion a Clientes 5,400 5,400 5,400
Otros Gastos 1,200 1,200 1,200
Depreciacion y Amortizacion - - -
Total Gastos 198,926 213,096 227,266
Excedente de donaciones 8,600 80,450 125,777
Excedente antes de Impuestos 8,600 80,450 125,777
Impuestos (exonerado) - - -
Excedente de donaciones neto 8,600 80,450 125,777

* Montos expresados en soles

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 13. Flujo de caja proyectado

13a. Flujo de caja proyectado Afio 1

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Caja Inicial 54,036 | 30,214 | 43,985 | 13,056 | 36,163 | 15,430 | 39,697 7,083 | 94,122 | 127,425 | 106,891 | 86,357
Ingresos por donaciones - - - | 54,036 - - -1108,071 | 54,036 | 54,036 | 54,036 | 54,036
Préstamo corporativo - | 45,000 - - - | 45,000 - - - - - -
Total Ingresos - | 45,000 - | 54,036 - | 45,000 -1 108,071 | 54,036 | 54,036 | 54,036 | 54,036
Pago a proveedores 10,196 | 10,196 | 10,196 | 10,196 - - - - -| 53,837 | 53,837 | 55,468
(ETM)
Ejecucion de proyectos 7,108 7,108 7,108 7,108 7,108 7,108 7,108 7,108 7,108 7,108
Planilla 10,900 | 10,900 | 10,900 | 10,900 | 10,900 | 10,900 | 11,881 | 10,900 | 10,900 | 10,900 | 10,900 | 11,881
Otras gastos de personal - - - - - - | 10,900 - - - - | 10,900
Publicidad y promocion 100 400 100 100 100 100 100 400 100 100 100 100
Atencion a Clientes 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450
Asesoria legal 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Contador 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Servicios Varios 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
Otros gastos 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Pago préstamo - - - - - - - - - - - -
corporativo
Total Egresos 23,821 | 31,229 | 30,929 | 30,929 | 20,733 | 20,733 | 32,614 | 21,033 | 20,733 | 74,570 | 74,570 | 80,974
Variacion de caja 23,821 | 13,771 | 30,929 | 23,107 | 20,733 | 24,267 | 32,614 | 87,039 | 33,303 | 20,534 | 20,534 | 26,939
Caja final 30,214 | 43,985 | 13,056 | 36,163 | 15,430 | 39,697 7,083 | 94,122 | 127,425 | 106,891 | 86,357 | 59,418

Fuente: elaboracion propia
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13b. Flujo de caja proyectado Afio 2

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Caja Inicial 59,418 | 53,739 | 115,082 | 125,971 | 187,614 | 99,468 | 157,829 | 102,802 | 160,863 | 117,717 | 183,370 | 96,763
Ingresos por donaciones | 54,036 | 104,789 | 54,036 | 104,789 - | 101,507 - | 101,507 -1 203,013 | 50,753 | 101,507
Préstamo corporativo - - - - - - - - - - - -
Total Ingresos 54,036 | 104,789 | 54,036 | 104,789 - | 101,507 - | 101,507 - | 203,013 | 50,753 | 101,507
Pago a proveedores - - - - - - - - -
(ETM) 94,215 | 94,215 | 97,069
Ejecucion de proyectos -| 28,431 | 28,431 | 28,431 | 28,431 | 28,431 | 28,431 | 28,431 | 28,431 | 28,431 | 28,431 -
Planilla 11,990 | 11,990 | 11,990 | 11,990 | 11,990 | 11,990 | 12,971 | 11,990 | 11,990 | 11,990 | 11,990 | 12,971
Otras gastos de ) ) ) ) ) | 10900 i i i | 10900
personal
Publicidad y promocion 100 400 100 100 100 100 100 400 100 100 100 100
Atencion a Clientes 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450
Asesoria legal 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Contador 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Servicios Varios 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
Otros gastos 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Pago prestamo 45,000 ] ] " | 45,000 ] ] ; ; ; ; ;
corporativo
Total Egresos 59,715 | 43,446 | 43,146 | 43,146 | 88,146 | 43,146 | 55,027 | 43,446 | 43,146 | 137,361 | 137,361 | 123,665
Variacion de caja -5,679 | 61,343 | 10,890 | 61,643 | -88,146 | 58,361 | -55,027 | 58,061 | -43,146 | 65,653 | -86,607 | -22,159
Caja final 53,739 | 115,082 | 125,971 | 187,614 | 99,468 | 157,829 | 102,802 | 160,863 | 117,717 | 183,370 | 96,763 | 74,604

Fuente: elaboracion propia
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13c. Flujo de caja proyectado Afio 3

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Caja Inicial 74,604 | 58,799 206,807 | 103,786
193,765 | 178,959 | 212,719 | 195,725 | 227,296 | 149,855 | 181,127 | 212,698

Ingresos por donaciones -1 200,825 | 50,753 | 99,319 | 48,565 | 97,130 -| 97,130 | 97,130 | 194,261 97,130 | 97,130
Préstamo corporativo - - - - - - - - - - - -
Total Ingresos -1 200,825 | 50,753 | 99,319 | 48,565 | 97,130 -| 97,130 | 97,130 | 194,261 97,130 | 97,130
Pago a proveedores - - - - - - - - - | 134,592 134,592 | 138,671
(ETM)
Ejecucion de proyectos - | 49,754 | 49,754 | 49,754 | 49,754 | 49,754 | 49,754 | 49,754 | 49,754 | 49,754 49,754 -
Planilla 13,080 | 13,080 | 13,080 | 13,080 | 13,080 | 13,080 | 14,061 | 13,080 | 13,080 | 13,080 13,080 | 14,061
Otras gastos de personal - - - - - - | 10,900 - - - - | 10,900
Publicidad y promocion 100 400 100 100 100 100 100 400 100 100 100 100
Atencidn a Clientes 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450
Asesoria legal 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Contador 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Servicios Varios 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
Otros gastos 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Pago préstamo - - - - - - - - - - - -
corporativo
Total Egresos 15,805 | 65,859 | 65,559 | 65,559 | 65,559 | 65,559 | 77,440 | 65,859 | 65,559 | 200,151 200,151 | 166,357
Variacion de caja -15,805 | 134,966 | -14,806 | 33,759 | -16,994 | 31,571 | -77,440 | 31,271 | 31,571 | -5,891| -103,021 | -69,226
Caja final 58,799 | 193,765 | 178,959 | 212,719 | 195,725 | 227,296 | 149,855 | 181,127 | 212,698 | 206,807 103,786 | 34,560

Fuente: elaboracion propia
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