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Resumen.

La tesis objeto de estudio, fue desarrollada utilizando la linea de plan de negocios: La
misma tuvo como objetivo general elaborar un plan de negocios para crear un colegio bilingtie
que tendra como nombre “Brain College SRL”, ubicado en el sector los Peralejos del Distrito

Nacional, Republica Dominicana.

La investigacion fue del tipo descriptiva, bajo un enfoque mixto: Cualitativo y
cuantitativo, la muestra que se tomo para estudiar el mercado meta del colegio abarco a 381
padres y/o tutores que residen en Los Peralejos o en algunos de sus sectores aledafios. La

recoleccion de datos se realizo mediante las técnicas de la encuesta y del cliente misterioso.

Al finalizar el estudio se determinaron los costos, los gastos y se realiz6 un estado de
resultado proyectado para los cinco primeros afios del colegio. Segun los datos arrojados por los
indicadores de viabilidad el resultado del VAN fue de RD$7,053,648.20, lo que da un resultado

positivo, y el TIR es mayor a la tasa de descuento aplicada en el VAN que fue de 36%.

En cuanto a los ingresos obtenidos para el primer afio, se espera que sean de RD$
22,003,355.71 y que para los afios posteriores aumente de manera significativa llegando a

alcanzar la suma de RD$53,910,450.00.

Palabras clave: Plan de negocios, Colegio Bilingiie y Educacion.
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Abstract.

The thesis under study was developed using the business plan line: The general objective
of the thesis was to develop a business plan to create a bilingual school that will have the name
"Brain College SRL", located in the Los Peralejos sector of the Dominican Republic National
District.

The research was of the descriptive type, under a mixed approach: Qualitative and
quantitative, the sample that was taken to study the target market of the school included 381
parents and/or guardians who reside in Los Peralejos or in some of its surrounding sectors. The

data collection was carried out using the survey and mystery customer techniques.

At the end of the study, the costs and expenses were determined and a projected income

statement was made for the first five years of the school. According to the data provided by the

viability indicators, the NPV result was RD$7,053,648.20, which gives a positive result, and the

IRR is greater than the discount rate applied to the NPV, which was 36%.

As for the income obtained for the first year, it is expected to be RD$22,003,355.71 and

for subsequent years to increase significantly, reaching the sum of RD$53,910,450.00.

Keywords: Business plan, Bilingual School and Education.
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CAPITULO IL.- ASPECTOS GENERALES
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1. Introduccion

La educacién desarrolla la capacidad intelectual, afectiva y moral de personas y
sociedades, es el factor determinante para el progreso, asi como también para el avance

individual y colectivo. Determina conductas y forma la identidad cultural de un pueblo o pais.

La educacién es un factor fundamental tanto para las personas como para la sociedad en
general, por una parte, porque determina conductas y, por otra, porque forma parte de la
identidad cultural y del desarrollo constante de la sociedad y, por ende, de un pais (Morales,

2019).

En ese sentido este estudio consistio en una investigacion exhaustiva de todo lo que se
necesita para crear un colegio bilingiie en Republica Dominicana y a raiz de esas informaciones
completar el plan de negocios, el cual buscaba recopilar los elementos necesarios para evaluar el
contexto, analizar las constantes variaciones del mercado, los requisitos legales, las distintas

estrategias de mercadeo y los datos financieros, entre otros topicos de igual relevancia.

Con todos esos datos debidamente detallados se determino la factibilidad de desarrollar
un colegio bilingtie en el Sector Los Peralejos del Distrito Nacional. En ese sentido el estudio,
estuvo dividido de la siguiente manera: El primer capitulo contemplo: La introduccion, el
planteamiento del problema, la justificacion, la delimitacion del problema y los objetivos del

estudio.

El segundo capitulo englobo al marco teorico, ahi se trataron los principales conceptos
concernientes a un plan de negocios, este capitulo defini6 una de las fases mas importantes del

trabajo de investigacion, ya que consistio en desarrollar la teoria que fundamento el proyecto, en

16



cambio el tercer capitulo comprendio la creacion del marco metodologico, en este apartado se

procedio a definir las técnicas y los métodos utilizados para realizar el estudio.

El cuarto capitulo present6 de forma cronolégica los resultados obtenidos a lo largo de la
investigacion a través de la realizacion de tablas y graficas. El capitulo 5 en cambio represent6 la
creacion de todos los temas pertinentes para elaborar un proyecto comercial, finalmente se
realizaron las conclusiones, esta fue la Gltima parte del estudio, ahi se validaron los objetivos

planteados en la investigacidn y luego se realizaron algunas recomendaciones de lugar.
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1.1 Antecedentes

1. Martinez, Fidalgo, y Leal (2002) presentaron ante la Universidad de Monterrey
(México) la investigacion titulada “Plan de negocios para la apertura de un Colegio Bilingiie:
entorno y proyecciones financieras”. El proposito principal propuesto fue elaborar un plan de
negocios para la creacidon de un colegio con una propuesta pedagogica que su punto principal de
enfoque fuese la educacidon ambiental. El método de investigacion utilizado en la investigacion

fue el cuantitativo.

Al concluir la investigacion los autores descubrieron que el analisis de mercado revelo las
que mueve a los padres de familia a la hora de elegir un centro educativo para sus hijos, dentro
de los puntos relevantes del centro educativo Liceo Ecologico Cerros de suba estan en gran
medida en el acompafar y disponer a los padres de familia aspectos como la alimentacion, el
acompafiamiento de tareas y cuidado en jornadas completas, costos asequibles, nivel académico

y transporte.

2. Bernal (2017) presento ante la Universidad Distrital Francisco José de Caldas
(Colombia) la investigacion titulada “Elaboracion de un plan de negocios para la creacion de
un colegio con una propuesta pedagogica enfocada a la educacion ambiental en la localidad de
Suba, ciudad de Bogotda D.C”". El objetivo general planteado fue realizar un plan de negocios
para la creacion de un colegio con una propuesta pedagogica enfocada hacia la educacion

ambiental. El método de investigacion utilizado en la investigacion fue el cuantitativo.

Al concluir la investigacion el autor afirmé que el estudio técnico administrativo arrojo

los principales lineamientos técnicos, normativos y legales de la constitucion de un centro
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educativo privado en el barrio Casablanca norte donde se reunen las condiciones principales para

iniciar la operacién del colegio con una capacidad instalada de 100 estudiantes

3. Espino, Ponce, Vasquez, y Aricoche (2020) presentaron ante la Universidad San
Ignacio de Loyola (Peru) la investigacion titulada “Plan de negocios para la creacion de una
Institucion Educativa del Nivel Inicial”. El objetivo general planteado fue elaborar un proyecto
de negocios para crear un colegio de educacion inicial en la ciudad de Chiclayo que comenzaria
las actividades el afio 2018. El método de investigacion utilizado en la investigacion fue una

mezcla del cualitativo y el cuantitativo.

Los autores concluyeron la investigacion afirmando que, tomando como referencia el
estudio de mercado realizado los padres de familia valoran la calidad de las instituciones
educativas para la formacion de sus hijos. También resalto, que los padres de familia buscan

participar en el proceso de formacién de sus hijos durante la educacion inicial.
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1.2 Planteamiento del problema

En general, la importancia de conocer idiomas, especialmente el inglés, es un hecho
indiscutible. Los estdndares competitivos han aumentado y la educacion superior no garantiza el
empleo y la retencion. El requisito del idioma se debe al impacto de la globalizacion en el inglés,

que hace del inglés la principal herramienta de comunicacion en el mundo. (Segovia, 2015).

La zona del Sector Los Peralejos del Distrito Nacional, es una zona hibrida, en donde se
encuentran varias empresas del sector industrial, muchos proyectos habitacionales ya
establecidos y otros en desarrollo, por lo que se puede decir que esta en franco crecimiento y

aumentando su densidad poblacional.

Algunos de los residentes del referido sector trabajan en la misma zona y tienen hijos en
edad escolar, asi como también personas que tienen hijos en edad escolar que no viven en la zona
y trabajan en esta, por lo que les resultaria factible y atractivo contar con un Colegio Bilingtie en
la cercania de sus residencias y/o lugares de trabajo. El cual ofrezca altos estandares educativos;
que agregue valor a la formacion humana y al desarrollo de la inteligencia emocional de sus

hijos.

Luego de analizar un estudio sobre las localidades aledafias al sector objeto de estudio se
logro identificar que la problematica existente en la zona es que, cuenta con pocos colegios
bilingties; la mayoria de ellos no llenan las necesidades de los nifios y terminan graduando
alumnos con carencias educativas (Perez, 2021). Todo esto hace preciso que existan centros de
enseflanza bilingiie que a través de una metodologia especializada se esfuercen en cerrar la
brecha que significa el no tener conocimientos de uno de los idiomas més hablados a nivel
mundial, como lo es el inglés.
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En consecuencia, se desarrollara un plan de negocios para crear una universidad bilingte

denominada “Brain College SRL”, la cual estara ubicada en el area designada.

1.3 Justificacion

Se estara efectuando un plan de negocios para determinar la factibilidad econdémica de

crear el Colegio Bilingiie “Brain College SRL” en el Sector Los Peralejos del Distrito Nacional.

Este plan de negocios tiene como objetivo conocer y analizar todos los aspectos
organizativos, econdmicos, sociales y legales que han de ser tomados en consideracion para
realizar el proyecto, los cuales serviran de guia y sustentaran la base para determinar si es

factible crear el colegio e iniciar las operaciones de este en el referido sector.

Ejecutar este plan de negocio representara un aporte a la sociedad en forma de
contribucion a la calidad de la educacion del pais y a la formacidn de los estudiantes de la zona
para que en un futuro no muy lejano aporten positivamente para la sociedad. De acuerdo a lo
econdmico también generard un aporte a la sociedad ya que estara creando plazas de trabajo que

seran ocupadas por profesionales de la educacion y técnicos capacitados.

El proyecto ayudaré a mejorar la calidad de vida de quienes decidan enviar a sus hijos a
esta escuela, ya sea que vivan en la zona o usen la Av. Republica de Colombia como via diaria
para transportarse desde y hacia sus lugares de trabajo, el colegio representara un alivio ya que al
quedar cerca de la residencia o estar en ruta al lugar de trabajo, no representa un desvio sino que
seguiran su trayecto habitual (solamente deteniéndose a dejar a su hijo o hijos en el colegio) o

desplazandose cortas distancias para los casos en los que sean residentes de la zona.
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1.4 Delimitacion del Problema

El periodo identificado en este estudio comienza en mayo de 2021 y finaliza en diciembre

del mismo afio.

El proyecto estara ubicado en la Av. Republica de Colombia, Santo Domingo. Republica
Dominicana, y el espacio que ocupa el mercado objetivo es la zona de los Peralejos, Distrito

Nacional, Republica Dominicana.

Uno de los primeros elementos que permite el desarrollo de este plan de negocios es la
cantidad de familias que viven en la zona y su activo potencial para continuar creciendo, asi
como también por la gran cantidad de personas que diariamente transitan por la Av. Republica de

Colombia.

o

Figura 1: Limites de Los Peralejos Fuente: Google Maps (2021)
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1.4.1 Preguntas de Investigacion

1 (Cual es el mercado meta?
2 (Cuales son las normas legales que rigen los colegios en la Republica Dominicana?
3 (Cuales estrategias se deben utilizar para la proyeccion del crecimiento en la matricula

estudiantil?

4 (Qué cantidad de recurso humano requiere el proyecto?
5 (De qué manera se pueden calcular los aspectos financieros relativos a la gestion del

proyecto?

1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivo general
Elaborar un plan de negocios para crear un colegio bilingtie que tendra como nombre
“Brain College SRL”, ubicado en el sector los Peralejos del Distrito Nacional, Reptblica

Dominicana.

1.5.2 Objetivos especificos.
1. Realizar un estudio de mercado.
2. Identificar los requisitos legales que rigen los colegios en la Republica Dominicana.
3. Disefiar estrategias para la proyeccion del crecimiento en la matricula estudiantil.

4. Determinar la cantidad de recurso humano que requiere el proyecto.

5. Calcular los aspectos financieros relativos a la gestion del proyecto.
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2.1. Plan de Negocios

Segun Lopez (2020, p. 28), conceptualmente, un “Plan de Negocios” es un plan para
comunicar e informar sobre una determinada idea de negocio; si es beneficioso o no. El
empresario (o grupo de empresarios), si es una empresa nueva, debe demostrar y justificar cada

paso del proceso de creacion de este documento, explicando como llego a su conclusion.

El plan de negocios es el ultimo prototipo de la escala creciente de la idea de negocio.
Debe ser conciso, preciso, comprensible, analitico, profesional y 1o mas detallado posible. Una
idea de negocio puede tener muchas variables, y cada situacion posible relacionada con el
contexto de la idea provocard un cambio en su actitud, por lo que siempre hay algo que mejorar.
Sin embargo, si los empresarios insisten en hacerlo, lo mas probable es que nunca se den cuenta.
Por esta razon, los planes de negocios deben ser lo suficientemente detallados para tranquilizar a
los empresarios e inversionistas que puedan invertir en negocios, sabiendo que siempre habra

detalles que necesitan mejorar (Lopez, 2020).

En palabras de Doyon (2019), un plan de negocios es una herramienta de gestion que
ayuda a un emprendedor a definir cada etapa de una empresa, que puede ser parte de una
campafia de marketing especifica, apertura y establecimiento de negocios o expansion de
sucursales. Independientemente de la situacion en la que se encuentre, este documento lo
ayudard a definir sus objetivos comerciales y los pasos que debe seguir para obtener los

resultados que desea.

El plan de negocios “consiste en un documento donde se describen las bases de la

creacion o del desarrollo de un proyecto empresarial, los objetivos de este, al igual que los
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medios a utilizar para alcanzarlos y para reducir riesgos” (Universidad Internacional de La Rioja

(UNIR), 2020).

2.2 Partes de un Plan de Negocios

2.2.1 Resumen

Doyon (2019) destaca que el resumen es la primera parte del plan. En esta pestafia se

debe de ingresar la informacidén mas importante sobre la empresa. Siendo ellas:

1

Descripcion clara y objetiva de la empresa, a qué se dedica y como se destaca en el
mercado;

Mision, visidn y valores del negocio;

Descripcion de empresarios, empleados y qué esperar de cada uno de estos profesionales;
¢, Cudles son los productos y servicios que comercializa la empresa, asi como sus
beneficios?

¢, Quiénes son los clientes de tu empresa?

(Donde estard tu sede fisica?

¢, Cuales son los procedimientos legales?

(Cual sera el valor total de la inversién?

2.2.2 Analisis de mercado

Un analisis de mercado es una evaluacion que permite determinar el tamafio de un

mercado particular en la industria e identificar factores como el valor del mercado, segmentacién

de clientes, identificar sus habitos de compra, conocer a la competencia, el entorno econdémico,

las tendencias actuales, las regulaciones legales y culturales y muchos factores mas

(QuestionPro, 2021).
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El anélisis de mercado incluye los siguientes factores, explicados en el blog
(QuestionPro, 2021):

Tamafio del mercado: Mientras més grande es tu mercado, mayor sera la probabilidad de
éxito. Tu trabajo consiste en asegurar que tus productos y servicios destaquen y asignarles el
precio adecuado seglin su extension.

Tasa de crecimiento del mercado: Identificar la duracion del mercado, analizar si tiene
crecimiento y el tiempo en el que lograras percibirlo.

Tendencias del mercado: Esto te permitira decidir cual es el producto y servicio que los
clientes quieren o necesitan y cuanto estan dispuestos a pagar por ¢€l.

Rentabilidad del mercado: Analiza si el mercado tiene una buena rentabilidad. De lo
contrario la inversion no vale la pena. Para esto debes considerar el poder del comprador, el
poder del proveedor, las barreras de entrada, etc.

Factores clave del éxito: Son los elementos que te ayudaran a lograr el éxito en el
mercado y te hacen destacar de la competencia como el tipo de tecnologia que usan, los recursos
con los que cuentas y el uso eficiente de estos recursos.

Canales de distribucion: Necesitas evaluar si tus canales de distribucidn son buenos y son
suficientes para dar a conocer tus productos y servicios y asegurar su €xito en el mercado.

Costos: Consiste en saber cuanto requieres para poder llevar tus productos y servicios al

mercado.
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2.2.3 El analisis de la competencia

Doyon (2019) considera a las empresas que operan en la misma industria y brindan
soluciones competidoras con productos y servicios como los principales competidores para los

negocios futuros.

Enzyme Blog (2019) explica que hay una serie de términos que se pueden aplicar para
realizar analisis competitivos, un ejemplo de los cuales es un punto de referencia externo muy
conocido. Esto incluye una variedad de métodos de investigacion disefiados para mejorar las
capacidades y los procesos de una organizacion mediante el analisis de sus competidores

comerciales.

Los resultados de este anélisis y las decisiones estratégicas posteriores dictan que la
empresa supere a sus competidores y gane una participacién de mercado cada vez mayor. Esto es
para posicionarlos como lideres en sus campos. Se pueden obtener muchos beneficios del

analisis de la competencia, un ejemplo de este proceso es que le permite:

1 Conocer las estrategias comerciales de otras empresas con el fin de tomar decisiones que
se adelanten a sus planes y campafias.

2 Hallar necesidades en el mercado que no han sido atendidas. Asi puedes desarrollar
nuevos productos o servicios con proyeccidn de una alta demanda.

3 Entender mejor a todos los clientes del mercado (tanto tuyos como de tu competencia).
Al hacerlo, puedes personalizar al méximo tus productos y servicios.

4 Descubrir métodos y maneras de como optimizar tus procesos para alcanzar y superar la

agilidad, productividad y rendimiento de las empresas lideres.
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5 Disefiar tacticas mas creativas y eficaces que las de la competencia en cuanto a tus
campafias publicitarias y de marketing.

6 Ofrecer experiencias agradablemente diferentes a tus consumidores durante los procesos
de compra y de atencion al cliente.

7 Realizar inversiones mas inteligentes y acertadas en cuanto a tecnologias, perfiles
profesionales, medios publicitarios, formatos de contenido, canales de distribucion, entre

otros (Enzyme, 2019).

2.2.4 Analisis de proveedores

La evaluacion de proveedores es un término utilizado por muchas empresas y
organizaciones para evaluar y aprobar a sus proveedores actuales y potenciales a través de una
serie de evaluaciones. Una de las mejores formas de hacerlo es crear un formulario o formato de

revision de proveedores (QuestionPro, 2021).

2.2.5 Plan de marketing
En palabras de Minarro (2020), un plan de marketing es un documento en forma de texto
o presentacion que reune toda la investigacion de mercado realizada por la empresa, los objetivos

de marketing a alcanzar, las estrategias a implementar y los planes.

Entonces, un plan de marketing es una guia para una empresa que describe los pasos a
seguir en cada momento. En este documento, tras una profunda investigacion, viabilidad
econdmica, determinacion de objetivos a corto y largo plazo, cronograma de acciones a realizar,

etc., la empresa conocera la mejor forma de captacion de clientes y KPIs a medir.
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2.2.6 Plan financiero
Montero (2017) explica que un plan financiero es un documento que recoge toda la
informacion cuantitativa y de desarrollo dependiente de cada plan de accion en cada area de la

empresa, expresada en euros, dolares, la o cualquier moneda.

Se considera como la mejor herramienta para estudiar la viabilidad econémica y
financiera de nuevos modelos de negocio desde diferentes aspectos temporales (corto, medio y
largo plazo). No solo se necesitan empresas nuevas 0 empresas que recién comienzan, sino que

también se necesitan empresas que quieran sobrevivir y mejorar sus resultados.

2.2.7 Plan operativo

La Enciclopedia Economica (2020) establece que un Plan Anual de Accion (POA) es una
herramienta de gestion que le permite planificar las acciones que una empresa debe tomar para
lograr sus objetivos propuestos. Es un documento que facilita la implementacion del plan
estratégico mediante el seguimiento de las actividades, la gestion eficaz de los recursos y la

correcta ejecucion del presupuesto.

Por otro lado, las secciones del plan de negocios describen la asignacidn de instalaciones,
métodos y procesos de produccidn, procedimientos administrativos de compras, gestion de

inventario, distribucidn, recursos humanos y mas.
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2.2.8 Plan estratégico

Segun el planteamiento abordado por Sanchez Galan (2016) el plan estratégico es un
documento que se encuentra incluido en el plan de negocios, este se encarga de recoger la
planificacion econdmico-financiera, estratégica y organizativa con la que una empresa u

organizacion cuenta para abordar sus objetivos y alcanzar su mision de futuro.

Un plan estratégico debe contener:

1 Mision de la empresa.
2 Una vision estratégica define qué y como lograrlo.
3 Analisis del estado actual de la empresa y su entorno o escenario

4 Un plan operativo para implementar una estrategia particular.

2.3 Importancia de un Plan de Negocios

Seguin Guzman (2019) sostiene que un plan de negocios es importante porque evalua la
viabilidad economica, la responsabilidad social, 1a rentabilidad operativa y la sostenibilidad
ambiental de una empresa, entre otras cosas. Este documento o “hoja de ruta” permite a los
empresarios definir objetivos, obtener una vision del potencial comercial futuro y prepararse para

posibles riesgos.

2.4 Objetivos del plan de negocio

Segiin Guzman (2019) algunos de los objetivos més importantes de un plan de negocios
son los siguientes:
Organizar las actividades de la empresa: A través del plan de negocios, el empresario da

un analisis detallado de sus actividades.
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Minimice el riesgo: Con un plan de negocios, puede anticipar problemas y aprovechar
oportunidades. Mayor control sobre el negocio: La capacidad de la empresa para ejecutar y
controlar su progreso en consecuencia: Los empresarios podran comparar los resultados reales
con los supuestos del plan de negocios. Atraer inversores: Demostrar a los posibles inversores
que la idea de negocio es seria y tiene un buen respaldo. Obtenga financiamiento: como si todo
lo anterior no fuera suficiente, un plan de negocios puede resultar una idea comercial viable y

facilitar la obtencion de financiamiento.

2.5 Ventajas de Constituir una Empresa

Segun Méndez (2019) las ventajas de constituir una empresa son las siguientes:

1. Acceso al crédito y la financiacion.

2. La separacion de los bienes de un socio de los bienes de la sociedad, es decir, en el
caso de responsabilidad y obligacion, la empresa, no el socio general, es responsable.

3. Capacidad para establecer derechos y obligaciones para los socios colectivos. 4.
Organizacion de las actividades de la empresa.

5. Capacidad para proporcionar a los empleados seguro médico y beneficios legales.

6. Accede a tu cuenta bancaria corporativa.

7. Capacidades de facturacion para llegar mejor a los clientes.

2.5.1 Desventaja del plan de negocios.

El blog financiero de Cofike (2019) explica que, si bien un plan de negocios es una gran
herramienta, puede ser muy util si se prepara de manera constante y cuidadosa. Después de todo,
era solo una profecia. En la seccion de costos y gastos, las previsiones suelen ser bastante

solidas, pero ese no es el caso de las ventas. El producto no se vende solo. El mejor disefio en
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papel puede fracasar porque sus promotores no saben vender. Un disefio mas cuidado puede
triunfar gracias al talento de un equipo responsable. Por lo tanto, es importante ser consciente de
las limitaciones de un plan de negocios. Esto ya no es un ejercicio teoérico. Muy util, pero muy
teorico. Cualquiera que crea que un buen plan de negocios es garantia de éxito se llevard una
decepcion.

2.6 Concepto de colegio

Seguin Navarro (2016), a diferencia de las escuelas publicas, las escuelas o colegios
privados no son gratuitos porque el objetivo principal de la empresa es ganar dinero, las escuelas
privadas no son universales porque estan dirigidas a personas que no quieren tener una
propiedad. grupo de colegios publicos. y no necesitan representar ciertos valores, porque desde el
punto de vista de una empresa privada tienen derecho a ensefiar valores como religion, militar,

élite, etc.

Mientras que las escuelas privadas pueden de alguna manera elegir el tipo de educacion
que les imparten. estudiantes, el estado regula la calidad de la educacion que deben cumplir
algunas escuelas privadas, por lo que, por ejemplo, al final del periodo escolar, todos los
estudiantes no se dividen en escuelas privadas o dando Permitir que los estudiantes ingresen a las
escuelas publicas en las universidades asegura que las escuelas privadas respeten los intereses

comunes de las escuelas publicas (Navarro, 2016).

Segun el sitio web EMY (2017), las escuelas privadas se estan convirtiendo en
corporaciones y el 100% de su financiamiento proviene de los padres. Eres completamente libre
de decidir quién puede y quién no puede acceder y en qué condiciones, requisitos, etc., aunque

siempre cumpliendo con las leyes educativas pertinentes. Estas escuelas también pueden ser
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confesionales y/o internadas. Esto significa que los estudiantes viven en habitaciones separadas o
compartidas con otros estudiantes y regresan a casa los fines de semana y, en algunos casos, solo
en dias festivos como Navidad o Semana Santa, por ejemplo, a las vacaciones escolares de

escuelas privadas en el extranjero.

2.7 Origen de los colegios y/o escuelas.

Segun lo expresado por Raffino (2021) Por extrafio que parezca hoy en dia, el concepto
de una escuela moderna donde los nifios y adolescentes (o algunos adultos) asisten a centros de
formacion y educacion es bastante nuevo en la historia de la humanidad. En la antigiiedad,
impartir conocimientos y habilidades artesanales era un asunto familiar, y los padres les

ensefiaban a sus hijos un oficio al que se aferrarian por el resto de sus vidas.

Sin embargo, muchas culturas religiosas antiguas alentaron a los jovenes a aprender
rituales. Entonces, sociedades como la India y el judaismo educan practicando en manos de un

maestro (como en el hinduismo y el jainismo) o leyendo textos sagrados (como en el Talmud).

Otras culturas, como China y Egipto, han disefiado un aparato mas o menos burocratico,
con individuos que reciben una formacion técnica y especializada segun las necesidades

culturales o politicas del monarca.

Por ejemplo, los egipcios desarrollaron un sistema educativo basado en "escuelas" (es
decir, escuelas) que ensefiaban a leer y escribir, civilizacion, religion, informatica, natacion y
aprendizaje desde los 6 afios. Las materias de educacion fisica, etc., se diversificaron mediante
examenes para los alumnos que pasaban de la escuela primaria a la secundaria, donde recibian

una educacion mas especializada para adaptarse al rango de monjes.

34



Sin embargo, el gran modelo de educacion occidental se remonta a la antigua Grecia, que
es una combinacion de educacion intelectual y educacion fisica. El modelo exacto puede variar
segun la region de Grecia y se aplica solo a ciudadanos varones libres (es decir, excluyendo
mujeres, esclavos y extranjeros que tuvieron que aprender ocupaciones basadas en la repeticion)

o educacion en el hogar).

La escuela griega se llama Paideia y difunde dos tipos de conocimientos: valorativos
(saber como hacerlo) y técnicos (saber como hacerlo), dominados por un maestro (graméatica o
retérica), cuya tarea principal es promover la memoria y la personalidad. Castigo. El proposito
preciso de tal conocimiento podria ser entrenar a los ciudadanos para hacer la guerra, como en el

modelo espartano, o inculcar valores locales, como en Atenas.

Hasta el siglo IV a. C., los antiguos griegos sistematizaron el modelo de educacion
nacional conocido como enkiklos paideia (o sea, enciclopedia). Segun este modelo organizado,

la educacion griega incluye:

1 Ser criado en casa por una madre o una enfermera hasta la edad de 7 afios (el llamado
trophé), incluida la inculcacion de valores y tradiciones griegas.

2 Luego el nifio entra en el estado de Paideia, donde maestros privados lo entrenan con
todo tipo de conocimientos hasta los 14 afios (18 afios en Esparta).

3 El adolescente cae entonces en un estado efimero (en Atenas) o discromia (en Esparta)
hasta los 20 afios, recibiendo instrucciones mucho mas complejas a lo largo de su vida,

convirtiéndose en ciudadano griego.
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2.8 Estructura del sistema educativo dominicano

A juicio de Carrasco (2016) “El inicio de la educacion como sistema en el afio 1846, con
la promulgacion de la Ley de Instruccion Publica No. 33, que dio lugar al establecimiento de las

escuelas publicas en los niveles primario y superior”.

La Constitucién de mayo de 1877, destinada a fortalecer el sistema educativo, dispuso la
obligacion del Estado de promover la educacion publica, fomentar las ciencias y las artes, y la

enseflanza primaria gratuita.

Con la llegada del pensador puertorriquefio Eugenio Maria de Hostos (1879) se
inculcaron nuevas ideas didacticas, se crearon nuevos planes de estudio, se fundaron escuelas, se

promovié la educacion de la mujer y se promovio la educacion laica.

Después de la expulsion de Eugenio Maria de Hostos, se aprobo una nueva ley de
educacion publica en 1866, que reemplazé la educacion de Hostos en forma formal en lugar de

sustantiva.

Durante la Primera Intervencion Norteamericana (1916-1924), la actual Ley de
Educacion Publica, promulgada por el presidente Ulises Herro (Lilis) el 25 de junio de 1895, fue
sustituida por el Decreto Ejecutivo No. 145 de 1918. El 5 de abril, segiin los intrusos, la
legislatura declar¢ "el Unico codigo educativo en la Republica Dominicana", derogando asi el

Cédigo de 1914.

En ese sentido el Ministerio de Educacion de la Repuablica Dominicana (MINERD, 2021)
explica que, En 1844, la funcion educativa fue asumida por el Ministerio de Justicia y Educacion

Publica, el cual fue derogado por la Ley N° 79 de 28 de enero de 1931. Luego, mediante la Ley
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N° 89 de 21 de febrero del mismo afio, se le encomendaron la autoridad de educacion publica y
bellas artes a la Direccion General de Educacion General. El 30 de noviembre de 1934, mediante
Ley N° 786, se design6 al ministro de Educacion y Bellas Artes del Estado. Asi que la palabra

"ensefianza" ha dado paso a términos mas amplios como "educacion".

En 1965, mediante la Ley Num. 16 de 4 de septiembre, las funciones de culto antes
asignadas al Secretario de Estado fueron transferidas al Ministro de Educacion y rebautizado
como Ministro de Educacién. Educacion, Bellas Artes y Denominaciones. Desde 1951 hasta
mediados de 1997, la secretaria funciond sobre la base de la Ley Organica No. 29-09 del 5 de
junio de 1951, que fue la base normativa para la gestion institucional del sistema educativo

dominicano hasta 1997.

Con la promulgacion de la Ley No. 66-97 el 9 de abril de 1997, la Secretaria paso a
denominarse Ministro de Relaciones Exteriores para la Educacion y la Cultura, y luego de la
aprobacion y publicacion de la Ley No. 41 el 28, la Secretaria paso a llamarse Secretario de
Estado para educacion. En junio 2000 a través de la Ley 41-00 se nombré al Ministro de Cultura
de la Nacion y transfiere funciones culturales a este cargo. El reglamento de organizacién del 11

de agosto de 2000 es el reglamento de aplicacidén 66-97 de la Ley de Educacion.
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2.9 Colegios dominicanos en el periodo actual

De acuerdo con lo sefialado por Corcino (2017) en Republica Dominicana existen 3.752
colegios privados con 571.940 alumnos, segun el Ministerio de Educacion (Minerd), lo que
representa el 20,4% de los 2,8 millones de alumnos matriculados en el sistema educativo

preuniversitario durante el ciclo lectivo 2016-2017.

Asimismo, el Ministerio de Educacion destaca que el sector privado desarrolla una
"educacion inclusiva y de calidad" a través de diferentes programas: idiomas extranjeros (inglés,
francés, mandarin, italiano), etc.), deportes (futbol, futbol, natacion), voleibol, baloncesto), artes
(teatro, canto, pintura, poesia, instrumentos musicales), introduccion de soluciones técnicas y uso

de plataformas digitales.

Sin embargo, Corcino (2017) considera la educacién privada como un “mundo muy
diverso”, la falta de servicios publicos provoca un aumento del nimero de alumnos en las
escuelas, mala calidad de la formacion y tarifas de servicio “nominales”. 500 yuanes por mes.

“centros que actualmente se han visto obligados al cierre, debido a su baja matricula”.

Corcino (2017) en su interlocucién afiade que “Los colegios mantienen un alto estandar
de la calidad educativa, aparte de cumplir con el curriculum establecido por el Ministerio de
Educacion”. “Estos centros amplian su carga académica para una formacion educativa que vaya
acorde con los avances tecnoldgicos que conlleva a insertar alumnos preparados para enfrentar

los retos de una sociedad que cada dia exige mayores competencias”.
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2.9.1 Gastos de los colegios privados

Segun afirmaciones realizadas por Corcino (2017) los gastos de los colegios privados, en
términos de comunicaciones, alcanzan un promedio mensual de RD$9.5 millones: en telefonia
fija (RD$3.7 millones), en telefonia movil (RD$2.8 millones), en internet (RD$2.9 millones) y

Telecable (RD$12,680).

En otros servicios, estos centros invierten al mes RD$12.6 millones: energia eléctrica
(RD$6 millones), materiales gastables (RD$3.9 millones), arbitrios a los ayuntamientos
(RD$328,715), seguridad (RD$714,688), combustibles (RD$1.1 millones) y agua potable
(RD$468,914). Ademas, para el afio escolar 2016-2017 los colegios invirtieron alrededor de

RD$220.8 millones en reparacion y remodelacion de sus planteles.

2.9.2 Clasificacion de los colegios en Republica Dominicana

En la Republica Dominicana; existen escuelas publicas, semiprivadas y privadas.

Escuelas publicas: La escuela publica es un servicio publico porque es un servicio
gratuito y estd ampliamente disponible (para todos los nifios en edad escolar) en el estado. La
naturaleza gratuita de este servicio es posible gracias a los impuestos recaudados por el estado

para apoyar los servicios sociales (Navarro, 2017).

Semi privado: Los colegios semi privados, son aquellos que, a pesar de cobrar por la
matricula de los estudiantes, reciben beneficios del estado, por lo que ofrecen costos asequibles a

la poblacién estudiantil.

Colegios privados: A diferencia de las escuelas publicas, las escuelas privadas no son

gratuitas porque el objetivo principal de la empresa es ganar dinero. Las escuelas privadas no son
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universales, porque se dirigen a grupos que no quieren escuelas publicas y no representan valores
especificos, porque desde el punto de vista de una empresa privada, tienen derecho a ensefiar ese

valor. como religiosos, militares, élite, etc. (Navarro, 2017).

En el marco de los colegios privados; segun su nivel de aceptacion y estandares de

calidad, los ocho (8) colegios mejor valorados del pais son los siguientes:

1. Colegio Adventista
Escuela de habla hispana con una minoria de estudiantes internacionales. La instruccion

es en espafiol. Se proporciona instruccion en inglés y francés (Top Most, 2021).

2. Escuela de descubrimiento de Doulos

Una escuela cristiana bilingtlie (espafiol / inglés) desde kindergarten hasta el 12 ° grado.
Esta reconocida por la Secretaria de Educacion de la Republica Dominicana, y también esta
acreditada por la ACSI'y AdvancED International. El plan de estudios prepara a los estudiantes
para asistir a universidades tanto en la Republica Dominicana como en los Estados Unidos (Top

Most, 2021).

3. Escuela Abraham Lincoln

Fundada en el afio 1917 por Central Romana Corporation, esta escuela primero atendié a
los hijos de sus empleados estadounidenses. Hoy en dia, la escuela Abraham Lincoln es una
escuela bilingtie (inglés — espafiol). Su plan de estudios permite a sus estudiantes la posibilidad
de continuar con €xito su educacion en cualquier Universidad de la Republica Dominicana, asi

como en algunas de las universidades de los Estados Unidos (Top Most, 2021).
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4. Ecole Francaise las Terrenas

Escuela bilingiie (francés / espafiol) que apoya el sistema educativo nacional francés con
el apoyo del CNED. La escuela es una asociacion sin fines de lucro en la que cada padre es
miembro mediante el pago de cuotas. Los graduados pueden ingresar a la universidad en

Republica Dominicana, Francia o en el extranjero (Top Most, 2021).

5. Colegio Cristiano Santiago
Santiago Christian School es una escuela cristiana PK-12 de inmersion en inglés
acreditada en los EE. UU. Ubicada en Santiago, Republica Dominicana. Su plan de estudios es

similar al de una escuela preparatoria universitaria de EE. UU (Top Most, 2021).

6. Escuela Santa Rosa
Ofrece prekinder hasta el grado 12. Es una de las escuelas mas antiguas y respetadas de
Puerto Plata. Es una escuela de habla espafiola, pero muchos extranjeros también asisten a esta

escuela (Top Most, 2021).

7. Colegio Americano de Santo Domingo

Esta escuela ofrece un plan de estudios de tipo estadounidense en instruccion en inglés.
Tiene una escuela primaria, media y secundaria. Esta acreditado por la Asociacion de Colegios y
Escuelas del Sur (SACS-CASI) y por el Ministerio de Educacion de la Republica Dominicana.

El ASSD también es un afiliado de la Sociedad Nacional de Honor (Top Most, 2021).
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8. Escuela St. Joseph (SJS)

Saint Joseph School aplica un plan de estudiantil preparatorio universitario de estilo
estadounidense en inglés. La escuela, ademas, cumple con todos los requisitos del plan de
estudios del Ministerio de Educacion dominicano al brindar un programa de estudios sociales

dominicanos y en espafiol (Top Most, 2021).

2.10 La Importancia de la Educacion Bilingiie

En palabras de Pineda (2021) La educacion bilingtie es una educacion donde el contenido
de la instruccion se ensefia en dos idiomas o idiomas. El contenido de aprendizaje a menudo se

ensefia en la lengua materna y en el segundo idioma.

El proposito de la educacion bilingiie es permitir que los estudiantes adquieran fluidez en
uno o mas idiomas que no se encuentran en su entorno social y familiar. Las escuelas bilingiies
ofrecen un idioma extranjero a los estudiantes, lo que les permite aprender un idioma extranjero

y luego usarlo fuera de la escuela.

Hay muchos beneficios de aprender otro idioma, desde la capacidad de trabajar y
comunicarse con personas de otras culturas hasta cambios positivos en su cerebro. Por ejemplo,
algunos cientificos sugieren que existe una diferencia fisica entre los cerebros de las personas

que hablan varios idiomas y los que hablan un solo idioma.

Manejar el idioma inglés brinda a los jévenes mas oportunidades de estudiar en el
extranjero, conseguir trabajos mejor remunerados y aprender mas al acceder a contenido que no

esta traducido al espaifiol.
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2.10.1 Tipos de Educacion Bilingiie
Pineda (2021) explica que, segun varios investigadores espafioles, existen cuatro tipos de

programas de educacion bilingiie: aislamiento, inclusion, conservacion e inclusion.

1. Segregacién

La ensefianza se aplica en lengua materna, siendo la segunda lengua la materia impartida
durante varias horas a la semana. Esto se llama segregacion porque un segundo idioma trae
mayor prestigio social y aquellos que lo aprenden mejor se benefician mas que otros estudiantes.

Estos grupos se dividieron en los que eran "buenos en inglés" y los que "no sabian nada".

2. Sumersion

Este modelo suele ser adecuado para estudiantes internacionales que necesitan aprender
todo su contenido académico en un segundo idioma sin haber estudiado el idioma en si. Por
ejemplo, un estudiante se muda a los Estados Unidos desde Colombia y va a la escuela para

aprender todo en inglés sin tener que aprender el idioma primero.

La mayoria de estos estudiantes no tienen suficiente fluidez en el nuevo idioma para
ingresar a la universidad (segundo idioma) porque los educadores no estan preparados para
satisfacer sus necesidades lingiiisticas y tienen poco tiempo para la educacidn, especialmente

para garantizar que dominen el nuevo idioma.

Los estudiantes deben estudiar el contenido mientras aprenden el idioma de instruccion.
Para evitar estos problemas, algunas escuelas han desarrollado un "programa bilingiie de
transicion" en el que la instruccion se brinda en el idioma original y el nuevo idioma se va

introduciendo gradualmente hasta reemplazar por completo al idioma materno.

43



3. Mantenimiento de la propia lengua y cultura.

Estos programas estan disefiados para proteger las lenguas y culturas minoritarias.
Aprender un segundo idioma y su cultura implica preservar la lengua materna y la cultura

misma.

Por lo general, estos cursos comienzan con el uso de la lengua materna como herramienta
de ensefianza y gradualmente integran el segundo idioma en el contenido de la instruccion. Los

cursos se toman en ambos idiomas hasta el final del afio académico.

4. Inmersion.

En un programa de inmersion, se utiliza un segundo idioma para ensefiar todas o la
mayoria de las materias del programa durante uno o més afios. Esta forma de aprendizaje puede
comenzar en el jardin de infantes o en diferentes momentos en las escuelas primarias y
secundarias. El orden y la intensidad de la ensefianza de la lengua materna y la segunda lengua
varia con el tiempo, segun el patron. Los cursos son solo para los hablantes nativos de los

estudiantes.

2.11 Requisitos para la creacion de un colegio privado Bilingiie

A partir de informaciones encontradas en el blog Mis tramites y requisitos (2018) Los

requisitos para abrir un colegio en la Republica Dominicana son los siguientes:

Registro mercantil: Para obtener un registro universitario, es necesario acudir a la agencia
encargada del tramite; Esta suscripcion puede tener diferentes tarifas dependiendo de donde esté

instalada la organizacion.
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Autorizacion: El Ministerio de Educacidn es la agencia responsable de autorizar que las

escuelas operen legalmente.

Personal Educativo: Para obtener la habilitacion, es obligatorio presentar al personal
docente, estos deben contar con un nivel educativo adecuado para ejercer el cargo, ademas, de

tener un nivel de inglés intermedio como minimo.

Plan organizacional: es importante tener claro como contribuira activamente; Por esta
razon, debe tener un programa que haga algo méas que brindar educacion y ensefianza. Es

asegurar la organizacion, estabilidad y alta calidad de la educacion.

Centro de Capacitacion de Maestros: Proporcione oportunidades para que los maestros se
desarrollen en algunas de las artes que aman, como las artes visuales, la danza, la psicologia y

mas. Esto aporta un valor afiadido a los nifios y las instituciones educativas.

Ofrecido como Institucion: Aqui debe anunciar lo que la escuela ofrecera, por ejemplo,
planes de lecciones individuales, dobles o semidobles, materias extracurriculares como idiomas,

danza, manualidades, cocina, etc.

Ubicacién: Es necesario escoger un lugar donde funcionara la institucién, ademas, hay
que tener en cuenta, el tamafio, esto definird la cantidad de aulas a utilizar, también es necesario

contar con las siguientes caracteristicas:
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2.11.1 Marco Legal
En el caso de que el colegio lo vayan a crear mediante una sociedad se deberan de

observar los pasos mas adelante mencionados:

La péagina web Formalizate (2021) creada por el Viceministerio de MiPymes explica que
las empresas constituidas como Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.). Son las empresas
que se crean con un minimo de dos socios y hasta un méaximo 50 socios, mediante aportaciones de

todos. Este tipo de empresa tiene que ostentar las siguientes caracteristicas.

Los socios generales no son personalmente responsables de las deudas de la empresa y su
responsabilidad por las pérdidas se limita a su contribucion. Puede ser administrado por personas

fisicas (accionistas o no), es decir, no es necesario un consejo de administracion.

El nombre de la empresa seleccionado por los socios de 1a empresa debe estar compuesto
por el nombre elegido, seguido de las palabras "Sociedad de Responsabilidad Limitada", o de las

iniciales "S.R.L." (¢j. Industria Licorera La Garza, SR L.). Los esposos pueden ser socios.

Tiene como requisito el aporte minimo de RD$100,000.00 (se paga el 1% del capital de
la empresa). La herencia de la sociedad es separada de la propiedad de los socios, por lo tanto, en
el caso de deudas contraidas, no se liquidan por el sistema patrimonial personal de los socios

colectivos, esto es una garantia contra negocios o posibles juicios comerciales.

Ademas, en el caso de ser un colegio este debe de contar con la aprobacién del Ministerio
de Educacion como establece la Ley General de Educacion No. 6697 y la Ordenanza 4-2000, las

cuales se detallan mas a fondo en el siguiente punto.
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2.11.2 Requisitos Legales para constituir un colegio en Republica
Dominicana

Solicitar a la Oficina Nacional de Propiedad Industrial (ONAPI) el registro del nombre
comercial.

El Registro Mercantil: Se debe hacer la solicitud en la Camara de Comercio y Produccién

de la localidad para completar la matriculacion del colegio.

Solicitar el Registro Nacional de Contribuyentes: Se debe solicitar en la Direccion
General de Impuestos Internos (DGII) el ingreso en el Registro Nacional de Contribuyente

(RNC), completando el formulario correspondiente.

Solicitar el Registro de la TSS: Se debe registrar a los empleados del colegio (si los hay),

completando el formulario correspondiente y la planilla de empleador.

Solicitar el Registro de empleados del Ministerio de Trabajo: Registrar a los empleados

(si los hay), completando el formulario correspondiente y la planilla de empleador.

Solicitar la autorizacion de apertura de instituciones educativas privadas.

Este es un proceso de consulta y evaluacion abierto a todos los ciudadanos que deseen
establecer y/o establecer una institucion educativa privada, comenzando con la notificacion por
escrito al titular de la institucion de la apertura de una solicitud de permiso, certificada por el
Departamento General. de Educacion. Centros, a través del distrito educativo correspondiente,

con 6 meses de antelacion (MINERD, 2021).

Este proceso va dirigido a todos los interesados en habilitar y/o crear una Institucion

Educativa, bajo la asesoria y supervision del Ministerio de Educacion y el érgano competente
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para depositar la solicitud es la Direccion General de Acreditacion de Centros Educativos

(MINERD, 2021). Los documentos requeridos para adquirir el servicio son:

1 Carta de solicitud de apertura.
2 Informe sobre la institucion educativa.
3 Ideario de la Institucion.

4 Certificado de Registro de Nombre Comercial.

Esto ultimo para dar cumplimiento a la Ley General de Educaciéon No. 6697. La cual
plantea que el Ministerio de Educacion es el Organo encargado de supervisar tanto a los colegios
privados como a las escuelas publicas. Es decir, que sin la autorizacidén de este ministerio ningun

colegio podra funcionar de manera legal en el territorio dominicano.

Aunado a esto, esta ley también establece que le compete al Ministerio de Educacion,
realizar evaluaciones a los colegios cada 3 afios. Esto con la finalidad de fijar el rango de tarifa
que deben tener los mismos, esta tarifa debe adecuarse a la categorizacion obtenida por el
colegio. La misma se da segun los beneficios que ofrece el colegio entre los que se encuentran,

tener una planta fisica amplia, contar un laboratorio, tener una cancha entre otros.

Ademas, de todo lo antes mencionado, vale la pena mencionar que los colegios privados
de la Republica Dominicana se encuentran regulados a través de la Ordenanza No. 4-2000, la
cual fue aprobada por el consejo nacional de educacion. Esta ordenanza expresa los requisitos
necesarios para la creacion una Institucion Educativa Privada, asi como la necesidad de realizar
evaluaciones a los colegios, antes de aprobar su puesta en funcionamiento. Finalmente es preciso
explicar que el capitulo 13 de la citada ordenanza se encarga de regular las acciones de los
colegios con orientacion bilingiie.
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CAPITULO 3: MARCO METODOLOGICO
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3.1 Diseiio metodolégico

3.1.1 Tipo de estudio y método

La investigacion utiliza un disefio mixto que comprende los métodos cualitativo y
cuantitativo, segun definiciones de Sampieri, Collado, y Lucio (2002) el disefio cualitativo utiliza
la recopilacién de datos sin medidas numéricas para descubrir o mejorar las preguntas de
investigacion y pueden o no probar hipotesis en su interpretacion; en cambio el cuantitativo

sugiere relaciones entre variables para obtener postulados y proposiciones correctas.

La presente investigacidn es del tipo Descriptiva: Porque se encarga de analizar las
caracteristicas de una poblacion o fendmeno sin entrar a conocer las relaciones entre ellas, la
investigacion descriptiva, por lo tanto, lo que hace es identificar, clasificar, analizar dividir o
resumir. Sin embargo, no profundiza en analizar el porqué del comportamiento de unas personas

respecto a otras (Rus, 2021).

3.1.2 Localizacion: delimitacion en tiempo y espacio

La investigacion se realizé en el periodo mayo a diciembre del afio 2021, en el mes de
mayo se realizo el capitulo I, en los meses de junio y julio se realizaron los capitulos Il y III. El
levantamiento de los datos a través del cuestionario se realizo en la tercera semana de agosto del
presente afio 2021, donde después de aplicar la encuesta; se procedio a tabular el capitulo IV y
finalmente en los meses de noviembre, diciembre y enero se trabajo todo lo referente al plan de

negocios, el cual esta contemplado en el capitulo V.

El espacio utilizado para el estudio es Santo Domingo. DN, asi como el rango de accion
es el sector de los Peralejos del Distrito Nacional. Lugar donde se encuentra el mercado meta del

proyecto.
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3.1.3 Universo y muestra
La poblacion utilizada para el estudio fueron padres de familias de clase media — alta; que
tengan hijos en edad escolar y que ademas residan en el sector los Peralejos del Distrito
Nacional, la poblacion total de este sector comprende una cantidad de 35.684 habitantes, segiin

el ultimo censo realizado en el 2008 por la Oficina Nacional de Estadistica (ONE).

La muestra de esta investigacion se obtuvo al aplicar la siguiente formula probabilistica, la

cual tiene como finalidad segmentar las personas seleccionadas para realizar el estudio:

d2* (N- 1) +Z2% * p *q

35.684* 1.96% 0.5%0.95
N = mmmmmmm e = 381 (Muestra representativa)

0.05%(35.684— 1) + 1.96%* 0.5* 0.95

Donde N es la poblacion; p es la probabilidad de éxito la cual tiene un valor constante de
0.5; q es la probabilidad de fracaso que posee un valor de 0.5; Z es el nivel de confianza, el cual

se utilizard el 95% y equivale a 1.96 sigmas y E la cual es el error de 5%.

Luego de aplicar la formula se obtuvo una muestra representativa de 381 personas, con

un margen de error de 5% y un nivel de confianza de 95%.

3.1.4 Técnicas de investigacion
Para el presente estudio se utilizaron las técnicas de la encuesta, la estrategia del cliente
misterioso, y el andlisis de la competencia; La técnica de la entrevista se sustenta en un

cuestionario formulado con una serie de preguntas; el cual consta de varias opciones a tomar en
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cuenta a la hora de cada persona responder (Raffino M. , 2020). El andlisis de la competencia y
la técnica del cliente misterioso se basa en realizar un estudio de los colegios cercanos para
diagnosticar fortalezas y debilidades de estos, también servira para tener una referencia de lo que

se necesita para el buen funcionamiento de un colegio bilingiie en la zona de los Peralejos.

3.1.5 Instrumentos de investigacion.

El instrumento de investigacion a elegir para la elaboracion de la encuesta es el
cuestionario el cual estd elaborado con preguntas de seleccion; donde los encuestados pueden
elegir entre una lista de posibles respuestas; previamente disefiadas, con la finalidad de validar
los objetivos de la investigacion. En el caso del analisis de la competencia y la técnica del cliente
misterioso se utilizaron los instrumentos de la observacion del entorno y la recoleccion de datos

se manera fisica y virtual a través de las diferentes plataformas virtuales existentes.

3.1.6 Procedimientos de recoleccion de datos: Primarias y secundarias

Para desarrollar la investigacion se utilizaron como fuentes primarias: Padres de familias,
los cuales se escogieron de manera aleatoria, solo tomando en cuenta que tuvieran hijos en edad
escolar y que ademas residan en el sector los Peralejos del Distrito Nacional o en sectores
aledafios por su cercania al proyecto, aunado a esto se utilizaran las siguientes fuentes de
informacion para fundamentar la base del proyecto.

1 Fuentes primarias: Entrevistas y/o encuestas, analisis de contenidos y anélisis de la
competencia.

2  Fuentes secundarias: Periddicos, articulos de internet, noticias y libros.
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3.1.7 Procedimientos estadisticos para el analisis de los resultados

El cuestionario final, fue realizado de acuerdo con la metodologia previamente sefialada,
respetando la objetividad de los datos y las preferencias de los encuestados, las respuestas se
presentaron en una tabla por cada una de las preguntas que contenia la encuesta, y se digitd en
Excel para asegurar obtener una clara interpretacidn de los datos recopilados, los cuales serviran
para validar los objetivos de la investigacion. En el caso del analisis de la competencia a traveés
de la técnica del cliente misterioso, se realizard una tabla comparativa que sirvié como un medio
para el andlisis de las fortalezas y debilidades algunos colegios bilinglies que representan la

mayor competencia del proyecto.

3.1.8 Criterios de inclusion y exclusion

Se incluyeron a padres de familias escogidos de manera aleatoria, los cuales tengan hijos
en edad escolar, que estudien en colegios privados y que ademas residan en el sector los
Peralejos del Distrito Nacional o en sectores aledafios. Se excluyeron a todas las personas que no

cumplan con las caracteristicas establecidas con anterioridad.

3.1.9 Aspectos éticos implicados en la investigacion

La presente investigacion se realiza con apego a las normas éticas, manejando las
informaciones recopiladas con cautela. La investigacion se efectuard mediante el manejo de los
datos obtenidos a través de cuestionarios directos, dichos datos se trataran con cuidado y solo
seran manipulados por los sustentantes y los asesores del proyecto, esto con la finalidad de evitar

filtraciones y/o violaciones al fundamento ético, que rige la investigacion.

53



CAPITULO 4: PRESENTACION Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS
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4.1 Presentacion de los resultados
En lo adelante se presentan los datos obtenidos en el proceso de aplicacion de la encuesta
a la muestra seleccionada, la cual comprendi6 la cantidad 381 personas, las cuales representan el

mercado objetivo del proyecto.

4.1.1 Presentacion de los resultados de la encuesta

Tabla 1: Género

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %

1 Masculino 257 67%

2 Femenino 124 33%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledaiios.

Figura 2: Género

M Masculino M Femenino

Fuente: Tabla 1.

La muestra encuestada comprendio a un 67% de personas de sexo masculino y un 33% de
sexo femenino, lo que evidencia que la muestra estuvo influencia por un alto porcentaje del sexo

masculino.
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Tabla 2: Edad de los Encuestados

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %

1 18-25 13 3%

2 26-35 120 31%

3 36-50 223 59%

4 Mas de 50 25 7%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledarios.

Figura 3: Edad de los encuestados

m18-25
W 26-35
®m 36-50

H Mas de 50

Fuente: Tabla 2.

Un 59% de la muestra tiene una edad comprendida entre los 36 a los 50 afios, un 31%

tiene entre 26 a 35 afios, un 7% tiene mas de 50 afios y el restante 3% tiene entre 18 a 25 afos.
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Tabla 3: Ocupacion

Orden Opcidn de respuesta Frecuencia %

1 Sector Publico Cy| 8%

2 Sector Privado 288 76%

3 Empresa Propia 47 12%

4 Desempleado 15 4%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledarios.

Figura 4: Ocupacion

M Sector Publico
m Sector Privado
# Empresa Propia

" Desempleado

Fuente: Tabla 3.

Un 76% de la muestra trabaja en el sector privado, un 12% de la muestra encuestada
cuenta con su propia empresa, un 8% desempeifia funciones en el sector ptblico y el restante 4%

se encuentra desempleado.
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Tabla 4: Rango de Ingresos mensuales

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %
1 Menos de RD$ 50.000.00 13 3%
2 Entre RD$50.001.00 y RD$70.000.00 38 11%
3 Entre RD$70.001.00 y RD$90.000.00 160 42%
4 Mas de RD$100.001.00 157 41%
5 Otros Ingresos 13 3%
Total 381 100%
Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledaiios.
Figura S: Rango de Ingresos mensuales
11%
MENOS DE RDS RD$50.001.00 Y RD$70.001.00 Y MAS DE OTROS INGRESOS
50.000.00 RD$70.000.00 RD$90.000.00 RD$100.001.00

Fuente: Tabla 4.

Un 42% de la muestra tiene ingresos mensuales entre los RD$70.001.00, a los

RD$90.000.00, un 41% cuenta con ingresos que superan los RD$100.001.00, un 3% recibe

ingresos menores a los RD$50.000.00 y el restante 3% afirma recibir otros ingresos.
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Tabla 5: Zona donde reside

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %

1 Los Peralejos 59 15%
2 Brisas del Norte 70 19%
3 Altos de Arroyo Hondo 68 18%
4 Altos de Arroyo Hondo II 69 18%
5 Altos de Arroyo Hondo I11 62 16%
6 Alameda 18 5%

7 Otro 35 9%

Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledarios.

16%
9%
; 5%

Los Brisasdel Altosde Altosde Altosde Alameda Otro
Peralejos  Norte Arroyo Arroyo Arroyo
Hondo  Hondo II Hondo III

Figura 6: Zona donde reside

20%
15%
10% 19%
15%
5%

0%

Fuente: Tabla 4.

Un 19% de la muestra reside en Brisas del Norte, un 18% de los encuestados reside en
Altos de Arroyo Hondo, otro 18% vive en Altos de Arroyo Hondo II, un 16% afirma residir en
Altos de Arroyo Hondo III, un 15% de la muestra reside en los Peralejos, un 9% afirma residir en

otro sector y el restante 5% de la muestra vive en Alameda.
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Tabla 6: Cantidad de hijos

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %
1 1 33 9%
2 2 140 37%
3 3 188 49%
-+ 4 o mas 20 5%
Total 381 100%
Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledarios.
Figura 7: Cantidad de hijos
F 1. ;Cuéantos hijos tiene? k.
ml
m2
=3
40 mas

h

Fuente: Tabla 6.

Un 49% de la muestra tiene 3 hijos, un 37% de los encuestados tiene 2 hijos, un

9% afirma tener solo un hijo y el restante 5% de la muestra tiene 4 hijos o mas.
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Tabla 7: Rango de edad de sus hijos

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %

1 1-3 afos 32 8%

2 4-5 afios 126 33%

3 6-9 afios 167 44%

-+ 10 afios o mas 56 15%
Total 381 100%

Fuente: Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledarios.

Figura 8: Rango de edad de sus hijos

W 1-3 afos
W 4-5 anos
W 6-9 afos

= 10 afios 0 mas

Fuente: Tabla 7.

Un 44% de la muestra afirma que sus hijos estan en edades comprendidas entre los 6 a los
9 afos, un 33% de los encuestados tienen hijos con edades que van de los 4 a los 5 afios, un 15%
de la muestra tienen hijos mayores a los 10 afios y el restante 8% tiene hijos en edades

comprendidas entre 1 y 3 afios.
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Tabla 8: Sector educativo donde estin estudiando sus hijos

Orden Opcidn de respuesta Frecuencia %

1 Publico 21 6%

2 Privado 360 94%

Total 381 100%
Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledariios.
Figura 9: Sector educativo estian estudiando sus hijos

M Privado
m Publico

. Fuente: Tabla 8.

Un 94% de la muestra inscribié a sus hijos en colegios privados y el restante 6%

de la muestra inscribi6 a sus hijos en escuelas publicas.
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Tabla 9: Costo mensual de la colegiatura

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %

1 Entre RD$3.000.00 y RD$10.000.00 195 53%

2 Entre RD$10.001.00 y RD$15.000.00 89 24%

3 Mas de RD$15.001.00 79 21%

4 No aplica 8 2%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledaiios.

Figura 10: Costo mensual de la colegiatura

M Entre RD$3.000.00 y RD$10.000.00
® Entre RD$10.001.00 y RD$15.000.00
® Mas de RD$15.001.00

" No aplica

Fuente: Tabla 9.

Un 53% de la muestra encuestada, paga una cantidad que va entre los RD$3.000.00 y los
RD$10.000.00, un 24% de la muestra paga del colegio entre los RD$10.001.00 y los
RD$15.000.00, un 21% de la muestra paga mas de RD$15.001.00 de colegio, y el restante 2%

respondid que en su caso no aplica.
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Tabla 10: Sector donde se encuentra el colegio o escuela actual de sus hijos

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %

1 Los Peralejos 74 19%
2 Brisas del Norte 46 12%
3 Altos de Arroyo Hondo 63 17%
4 Altos de Arroyo Hondo II 61 16%
5 Altos de Arroyo Hondo 111 72 19%
6 Alameda 27 7%

7 Otro 38 10%

Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledaiios.

Figura 11: Sector donde se encuentra el colegio o escuela actual de sus hijos

M Los Peralejos

M Brisas del Norte

® Altos de Arroyo Hondo
Altos de Arroyo Hondo Il

M Altos de Arroyo Hondo Il

® Alameda

| Otro

Fuente: Tabla 10.

Un 19% de la muestra tiene a sus hijos estudiando en los Peralejos, otro 19% de la
muestra tiene a sus hijos estudiando en Altos de Arroyo Hondo III, un 19% tiene a sus hijos
inscritos en colegios de Altos de Arroyo Hondo, un 16% de la muestra prefirio un colegio de
Altos de Arroyo Hondo II, Un 12% de la muestra inscribi6 a sus hijos en un colegio de Brisas del
Norte, un 17% prefirio el sector de Altos de Arroyo Hondo y el restante 7% en cambio eligio el

sector de Alameda.
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Tabla 11: Factores que mas influyen en la seleccion de un colegio

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %

1 Educacion de calidad 110 29%

2 Modalidad bilingtie 74 19%

3 Seguridad en la infraestructura 89 23%

4 Cercania de la casa o trabajo 90 24%

5 Costos de la escolaridad 18 5%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledaiios.

Figura 12: Factores que mas influyen en la seleccion de un colegio

Fuente: Tabla 11.

M Educacion de calidad

m Modalidad bilingtie

m Seguridad en la infraestructura
i Cercania de la casa o trabajo

m Costos de la escolaridad

Para un 29% de la muestra encuesta, el factor que mas influye a la hora de elegir un

colegio es que este cuente con una educacion de calidad, un 24% de los encuestados escogeria un

colegio que le quede en las cercanias de su sector, un 23% prefiere que el colegio cuente con una

infraestructura segura, el 19% de la muestra prioriza la modalidad bilingtie y el restante 5%

antepone el costo de la escolaridad, por sobre todos los factores anteriores.
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Tabla 12: Servicios o facilidades adicionales que deberia ofrecer por el colegio

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %

1 Transporte 294 77%

2 Cafeteria 60 16%

3 Biblioteca 27 7%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledaiios.

Figura 13: Servicios o facilidades adicionales que deberia ofrecer por el colegio

M Transporte
m Cafeteria

m Biblioteca

Fuente: Tabla 12.

Un 77% de la muestra considera importante que el colegio donde estudian sus hijos
ofrezca el servicio de transporte, un 16% en cambio, prefiere que el colegio cuente con una
cafeteria y el restante 7% considera que es mas importante que el colegio cuente con una

biblioteca para el uso de sus hijos.
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Tabla 13 - Actividades extracurriculares que deben ser ofrecidas por el colegio

Orden Opciodn de respuesta Frecuencia %

1 Ensefanza de idiomas 164 43%

2 Deportes 66 17%

3 Robotica 106 28%

4 Sala de tareas 45 12%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledaiios.

Figura 14: Actividades extracurriculares que deberia ofrecer el colegio

M Ensehanza de idiomas
® Deportes
W Robdtica

' Sala de tareas

Fuente: Tabla 13.

Con relacion a las actividades extracurriculares, un 43% de la muestra afirma que la mas
importante es la ensefianza de idiomas, un 28% de la muestra opina que la mas importante es la
robotica, un 17% de los encuestados entiende que los deportes son mas importantes y el restante

12% afirma preferir las salas de tareas por encima de las anteriores actividades.

67



Tabla 14: Presupuesto mensual para el pago de la colegiatura

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %

1 Entre RD$10.000.00 y RD$20.000.00 225 59%

2 Entre RD$20.001.00 y RD$30.000.00 110 29%

3 Mas de RD$30.001.00 36 9%

4 No aplica 10 3%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledarios.

Figura 15: Presupuesto mensual para el pago de la colegiatura

H Entre RD$10.000.00 y RD$20.000.00
m Entre RD$20.001.00 y RD$30.000.00
® Més de RD$30.001.00

" No aplica

Fuente: Tabla 14.

Un 59% de la muestra cuenta con un presupuesto mensual que ronda entre los
RD$10.000.00 y RD$20.000.00, un 29% de los encuestados, tiene un presupuesto que va entre
RD$20.001.00 y los RD$30.000.00, un 9% cuenta con un presupuesto que supera los

RD$30.001.00y el restante 3% afirma que para ellos no aplica esta interrogante.
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Tabla 15: Planes de pago

Orden Opcion de respuesta Frecuencia %
1 Plan A, tinico pago con un % de 39 10%
descuento
2 Plan B, pagos semestrales 98 26%
3 Plan C, pagos mensuales 244 64%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledaiios.

Figura 16: Planes de pago

r ' e

® Plan A, Unico pago con un % de
descuento

W Plan B, pagos semestrales

W Plan C, pagos mensuales

L;

Nota. Fuente: Tabla 15.

i

Con respecto a las opciones de pago a elegir, un 64% de la muestra prefiere la opcion C,
que serian pagos mensuales, un 26% de los encuestados, escogio el plan B, que representa pagos
semestrales y el restante 10% eligi6 el plan A, que significaria realizar un unico pago, con % de

descuento.
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Tabla 16: Jornada escolar preferida

Orden Opcidn de respuesta Frecuencia %

1 Matutina 368 97%

2 Vespertina 13 3%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledaiios.

Figura 17: Jornada escolar preferida

m Matutina

= Vespertina

Nota. Fuente: Tabla 16.

Con relacion a la jornada escolar, que prefieren para que estudien sus hijos, un 97%

prefiere la jornada matutina; mientras que el restante 3% escoge la jornada vespertina.
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Tabla 17: Modalidades de estudio

Orden Opcidn de respuesta Frecuencia %
1 Presencial 201 53%
2 Semipresencial 158 41%
3 Virtual 22 6%
Total 381 100%
Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledaiios.

Figura 18: Modalidades de estudio

M Presencial
m Semipresencial

® Virtual

Nota. Fuente: Tabla 17.

Con respecto a las modalidades de estudio, un 53% de la muestra prefiere la modalidad

presencial, un 41% elige la modalidad semipresencial y el restante 6% escoge la modalidad

virtual.
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Tabla 18: Cantidad maxima de estudiantes por curso

Orden Opcidn de respuesta Frecuencia %

1 Grupos de 10 75 12%

2 Grupos de 20 265 56%

3 Grupos de 30 o0 mas 41 32%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta aplicada a residentes de los Peralejos y sectores aledarios.

Figura 19: Cantidad mdaxima de estudiantes por curso

M Grupos de 10
® Grupos de 20

® Grupos de 30 o0 mas

Fuente: Tabla 18

En relacion con la cantidad de alumnos por grupo, un 56% de la muestra prefiere grupos
conformados por 20 alumnos, un 32% en cambio, desea que los grupos estén compuestos por
mas de 30 alumnos y el restante 12% de la muestra, considera que es mejor que los grupos solo

sean de 10 alumnos.
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4.2 Discusion de los resultados

En el analisis de la encuesta aplicada a 1a muestra selecciona, se establecio lo siguiente:
Un 67% de la muestra estd compuesta por personas de sexo masculino y un 33% de sexo
femenino (Figura 2). Ademas, un 59% de la muestra tiene una edad comprendida entre los 36 a

los 50 afios (Figura 3).

Un 76% de la muestra, trabaja en el sector privado (Figura 4). Aunado a esto, un 42% de
la muestra tiene ingresos mensuales entre los RD$70.001.00 a los RD$90.000.00 y un 41%
cuenta con ingresos que superan los RD$100.001.00 (Figura 5). También es importante resaltar
que los sectores con mas afluencia de la muestra fueron: Brisas del Norte con un 19%, Altos de
Arroyo Hondo con un 18%, Altos de Arroyo Hondo II con otro 18%, Altos de Arroyo Hondo 111

con un 16%, y los Peralejos con un 15% (Figura 6).

Un 49% de la muestra tiene 3 hijos; mientras que un 37% de los encuestados tiene 2 hijos
(Figura 7). En ese mismo tenor: Un 44% de la muestra afirma que sus hijos estan en edades
comprendidas entre los 6 a los 9 afios; mientras que un 33% de los encuestados tienen hijos con

edades que van de los 4 a los 5 afios (Figura 8).

Un punto importante por resaltar es que el 94% de la muestra eligio colegios privados
para inscribir a sus hijos (Figura 9). En ese sentido el 53% de la muestra encuestada, afirma que
paga una cantidad que va entre los RD$3.000.00 y los RD$10.000.00 de matricula mensual
(Figura 10).

Los sectores escogidos por los padres para inscribir a los nifios fueron los siguientes: Los
Peralejos con un 19%, Altos de Arroyo Hondo III con otro 19%, Altos de Arroyo Hondo con un
17%, y, Altos de Arroyo Hondo II con un 16% (Figura 11).
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Para un 29% de la muestra encuesta, el factor que mas influye a la hora de elegir un
colegio es que este cuente con una educacion de calidad, un 24% de los encuestados escogeria un
colegio que le quede en las cercanias de su sector; mientras un 23% prefiere que el colegio
cuente con una infraestructura segura (Figura 12). Ademas, de esto: Un 77% de la muestra
considera importante que el colegio donde estudian sus hijos ofrezca el servicio de transporte

(Figura 13).

Con relacion a las actividades extracurriculares, un 43% de la muestra afirma que la mas
importante es la ensefianza de idiomas; mientras que un 28% de la muestra opina que la més
importante es la robdtica (Figura 14). En cuanto al presupuesto escolar, un 59% de la muestra
cuenta con un presupuesto mensual que ronda entre los RD$10.000.00 y RD$20.000.00 (Figura
15).

Con respecto a las opciones de pago a elegir, un 64% de la muestra prefiere la opcion C,
que serian pagos mensuales (Figura 16). Con relacion a la jornada escolar, que prefieren para

que estudien sus hijos, un 97% prefiere la jornada matutina (Figura 17).

Con respecto a las modalidades de estudio, un 53% de la muestra prefiere la modalidad
presencial (Figura 18). En relacidn con la cantidad de alumnos por grupo, un 56% de la muestra
prefiere grupos conformados por 20 alumnos (Figura 19). Todos estos datos, que fueron
ofrecidos por la muestra, serviran para definir el mercado meta, al cual se le van a ofrecer los

servicios del colegio.
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4.3 Resultados de la técnica de cliente misterioso

A través de la estrategia del Cliente Misterioso, fueron analizados y posteriormente
evaluados cinco (5) competidores que guardan similitud con el futuro colegio, tanto por su
ubicacion como por su mercado objetivo; luego de aplicar esta técnica (anexo I1) se pudieron

observar los siguientes resultados:

Colegio Parroquial Nuestra Sefiora de Lourdes: Ubicado a 750 Mts del proyecto. Es un
colegio de buena reputacion que ofrece una educacion normal, este colegio imparte clases desde
maternal hasta el bachillerato. Ademads, cuenta con instalaciones de calidad y abarca la zona
donde estara ubicado el proyecto. Su mayor ventaja competitiva es el rango de precios que ofrece
y de acuerdo con el analisis de la competencia (Anexo I1I), este colegio se destaca en el aspecto,
seguridad y tamafio del local donde imparten clases. Pero no supera a los demas colegios en

ninguno de estos puntos.

Colegio Cristiano Reformado Emanuel: Ubicado a 1.5 km del proyecto. Es un colegio de
buena reputacion que ofrece una educacion normal, este colegio también imparte clases desde
maternal hasta el bachillerato. El mismo, cuenta con instalaciones de calidad, aunque se
encuentra un poco alejado de la zona donde estara ubicado el proyecto. Su mayor ventaja
competitiva es el rango de precios que ofrece y de acuerdo con el analisis de la competencia
(Anexo III), este colegio se destaca en el aspecto y la seguridad del local donde imparten clases.
Pero al igual que el Colegio Parroquial Nuestra Sefiora de Lourdes no esta por encima de los

demas colegios, ya que ofrecen servicios bastantes similares.

Colegio Mundo de Luz Montessori: Ubicado a 1.1 km del proyecto. Es un colegio de

buena reputacion que ofrece una educacion semi bilingte, este colegio imparte clases desde
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parvulo hasta 5to de primaria. Ademas, cuenta con instalaciones de calidad, aunque se encuentra
un poco alejado de la zona donde estara ubicado el proyecto. Su mayor ventaja competitiva es
que ofrece actividades extracurriculares y de acuerdo con el analisis de la competencia (Anexo
IIT), este colegio se destaca por la seguridad que brindan sus instalaciones y supera a los colegios

anteriores por ser el unico colegio semi bilingiie de la zona.

Centro Educativo Trampolin de Colores: Ubicado a 750 Mts del proyecto. Es un colegio
de buena reputacion que ofrece una educacion normal, este colegio imparte clases desde parvulo
hasta 5to de primaria. Ademas, cuenta con instalaciones de calidad y abarca la zona donde estara
ubicado el proyecto. Su mayor ventaja competitiva es el rango de precios que ofrece y de
acuerdo con el analisis de la competencia (Anexo III), este colegio se destaca en el aspecto,
seguridad y tamafio del local donde imparten clases. Pero no supera a los demas colegios en

ninguno de estos puntos.

Colegio CEMEP: Ubicado a 2.2 km del proyecto. Es un colegio de excelente reputacion
que ofrece un curriculo dominico-canadiense (inglés), este colegio imparte clases desde parvulo
hasta 6to de secundaria. El mismo cuenta con instalaciones de excelente calidad, aunque se
encuentra alejado de la zona donde estara ubicado el proyecto. Su mayor ventaja competitiva es
que ofrece una educacion totalmente bilingiie y de acuerdo con el analisis de la competencia
(Anexo III), este colegio se destaca en su metodologia de ensefianza, en el aspecto, seguridad y
tamafio del local donde imparten clases. Ademas de que supera a los deméas colegios en todos los

puntos previamente mencionados.
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CAPITULO 5: PLAN DE NEGOCIOS
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5.1. Gestion Estratégica

5.1.1. Definicion del Negocio

5.1.1.1 Definicion

La propuesta de valor que se ofrecera resulta atractiva y viable para el publico al cual se
estara dirigiendo el proyecto: Por lo que se procedera a crear el colegio Brain College SRL, el
cual ofrecera una educacion Bilingiie que contara con amplias y modernas aulas climatizadas y
equipadas con espacios que resulten comodos y confortables para los estudiantes.

El éxito de la propuesta de valor radicard también en la seleccion de un personal
altamente calificado y con experiencia, para lo cual se hard un exhaustivo proceso de
reclutamiento y seleccion, de esta forma se garantiza que los profesores, asistentes y

coordinadores que se contraten retinan las competencias y habilidades necesarias para sus cargos.

5.1.2.1 Vision
Ser un colegio reconocido por la calidad de la educacidn, la capacidad del cuerpo

docentes y el desarrollo integral de los estudiantes.

5.1.2.2 Mision

Somos un colegio enfocado en ensefiar y formar a nuestros estudiantes con un programa
académico bilingle de alta calidad y estandares internacionales que desarrollen sus habilidades,
destrezas y las capacidades necesarias para que sean un ente productivo para la Republica

Dominicana y el mundo.

5.1.2.3 Valores

Fe cristiana, disciplina, honestidad, honradez, responsabilidad y solidaridad.
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5.1.2. Analisis FODA del Negocio

Tabla 19: Analisis Foda

Fortalezas

Debilidades

Colegio totalmente bilingtie.

Personal calificado y con curriculo
actualizado.

Uso de tecnologia en las aulas, facilitando
el acceso a informacion actualizada.
Presencia permanente de un psicologo
Ubicacion geografica en una zona
metropolitana altamente poblada y con un
trafico vehicular importante.
Incorporacién de capacitacion continua y
evaluacion constante de los miembros del

staff educativo.

Colegio nuevo, desconocido y por
ende que no goza de prestigio entre los
padres de familia.

Posibilidad de no alcanzar el punto de
equilibrio financiero durante los
primeros afos.

No contar con certificaciones
internacionales durante los primeros

afios del colegio.

Oportunidades

Amenazas

Satisfacer la necesidad de un colegio
bilingtie en la zona en Los Peralejos.
Posicionarse en el sector de Los Peralejos
como un referente de educacion bilingtie y

de calidad.

Crecimiento de la competencia y en
especial de franquicias (como Innova
School).

Insuficiente recurso humano calificado
y bilingiie en Republica Dominicana
Disminucion en la tasa de crecimiento

economico.

Tabla 19.- Analisis FODA del Negocio. Fuente: Elaboracion propia.
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5.1.3. Objetivos Estratégicos

Tabla 20: Objetivos Estratégicos

Area de gestion Objetivos estratégicos

Comercial 1. Captar estudiantes,
utilizando diferentes
estrategias de marketing y
posicionamiento.

2. Definir estrategias para el
incremento de la matricula

estudiantil.

Operativo 1. Definir la logistica
operacional del colegio.

2. Establecer politicas de
higiene y seguridad.

3. Fomentar y mantener un
clima estudiantil seguro y

positivo

Personal 1. Contratar profesionales
altamente capacitados

2. Desarrollar las habilidades
de liderazgo en el equipo.

3. Fomentar y mantener un

clima laboral positivo

Legal 1. Cumplir con las normas
establecidas en la Ley de

Educacion.

Financiero 1. Manejar integramente el
manejo financiero del
colegio.

2. Presentarala
administracion informes

mensuales con la situaciéon

financiera del colegio.

Tabla 20.- Objetivos estratégicos del Negocio. Fuente: Elaboracién propia.
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5.2 Gestion de Marketing

5.2.1 Mercado Objetivo
El proyecto que se describe a continuacion tiene un usuario y un cliente. En este caso
corresponde al alumno como usuario del servicio y al padre y/o tutor como cliente que paga por
el servicio: Los padres que componen el mercado objetivo segun los resultados de la encuesta

aplicada (capitulo IV) retinen las caracteristicas descritas a continuacion:

Son personas de clase media-alta, en edades comprendidas entre los 36 a los 50 afios, los
cuales tienen ingresos mensuales entre los RD$70.001.00, a los RD$100.001.00. De este renglon
la mayoria tiene de 2 a 3 hijos, en edades que van desde los 4 a los 9 afios. Por los que pagan

entre RD$3.000.00 y RD$10.000.00, al mes de colegiatura.

Este segmento prefiere un colegio que cuente con una educacion de calidad, y que,
ademas, le quede en las cercanias de su sector, que tenga una infraestructura segura, y como
actividad extracurricular le dé importancia a la ensefianza de idiomas. Dentro de este grupo,
también prefieren que sus hijos estudien en la jornada matutina bajo la modalidad presencial, en
grupos conformados por 20 alumnos, y en relacion con los pagos, este segmento prefiere realizar

pagos mensuales.

5.2.2 Competencia
El analisis de la competencia se realizé utilizando la estrategia del cliente misterioso, la
cual consistio en enviar a una persona a observar a los colegios que ofrecen una oferta de valor
similar a la del futuro proyecto, la funcion de esta persona fue realizar acciones que un cliente

comun haria, para luego realizar un anélisis de las fortalezas y las debilidades de la competencia.
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A través de la estrategia del Cliente Misterioso, fueron analizados y posteriormente
evaluados cinco (5) competidores que guardan similitud con el proyecto, tanto por su ubicacioén
como por su mercado objetivo; dentro de los resultados de esta técnica (anexo II) se pudieron
observar los siguientes competidores: Colegio Parroquial Nuestra Sefiora de Lourdes, Colegio
Cristiano Reformado Emanuel, Colegio Mundo de Luz Montessori, Centro Educativo Trampolin

de Colores y Colegio CEMEP.

Los colegios Parroquial Nuestra Sefiora de Lourdes, Cristiano Reformado Emanuel y el
Centro Educativo Trampolin de Colores: Son instituciones educativas que cuentan con una buena
reputacion, los cuales ofrecen una educacion normal y abarcan la zona donde estaréd ubicado el
proyecto. Estos establecimientos cuentan con una ventaja competitiva debido al rango de precios
que ofrecen, sus debilidades mas notables, es que no ofrecen actividades extracurriculares, ni una

educacion bilingiie o semi bilingte.

Colegio Mundo de Luz Montessori: Es un colegio que cuenta con una buena reputacion,
esta institucion ofrece una educacion semi bilingiie, cuenta con instalaciones de calidad, aunque
se encuentra un poco alejado de la zona donde estara ubicado el proyecto. Su mayor ventaja
competitiva es ofrecer actividades extracurriculares, su debilidad més notable es que no es

completamente bilingiie.

Colegio CEMEP: Es un colegio que cuenta con una excelente reputacion, esta institucion
ofrece una educacion totalmente bilingiie, cuenta con instalaciones de excelente calidad, aunque
se encuentra alejado de la zona donde estara ubicado el proyecto. Sus mayores ventajas
competitivas es que es completamente bilingiie, ofrece actividades extracurriculares y preescolar

Montessori, su debilidad mas notable es que no ofrece servicio de transporte a sus estudiantes.
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A partir del anterior analisis de los principales colegios que compiten directamente con el
proyecto, se puede deducir que es importante tomar en cuenta el rango de precio de los servicios
que se van a ofertar, ademas, es sumamente importante establecer el colegio en un lugar
estratégico, donde haya una gran afluencia de clientes. En ese sentido también, seria de ayuda
para el proyecto el ofrecer actividades extracurriculares, ya que esta es una oferta de valor, con la

que no cuentan muchos colegios de la zona.

5.2.3 Proveedores

Segun el levantamiento de datos que se realizé para solicitar las cotizaciones de los
productos y/o servicios necesarios, para iniciar a operar el negocio se determino que, las
principales empresas proveedoras de servicios para los colegios de esta envergadura son las
siguientes:

1. Qualia (Remodelacién y adecuacion de la edificacion).

2. Grupo S&F SRL. (Mobiliario Escolar y de Oficinas)

3. Papeleria CCC. (Material gastable).

4. Minicompsa. (Computadoras y laptops).

5. Microsoft (Licenciamiento Office 365)

6. Claro Dominicana. (Servicié de Comunicacion).

7. CODE (Sistema de colegio - inscripcidn, notas, nomina, contabilidad, etc).

8. Baroli Technologies (Central Telefonica, Teléfonos, Red Wifi y cableado de

red, Sistema control de Asistencia).
9. Spy Vision. (Sistema de camara de seguridad y control de acceso).
10. Farmaconal (Utensilios y materiales de primeros auxilios).

11. Refripartes SA (Unidad de aire acondicionado).
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5.2.4 Proyeccion de Ventas

Tomando en cuenta la investigacion de mercado y la competencia, se han proyectado las

siguientes ventas de los servicios a ofertar en el colegio bilingiie, dicha proyeccion es explicada

de forma anual, manteniendo un escenario conservador debido que se trata de un colegio nuevo.

Ademas, segun la proyeccion realizada se espera un crecimiento de un 5% para el cuarto afio y

de un 10% para el quinto afio del proyecto, en cuanto a los ingresos del colegio.

Tabla 21: Proyeccion de ventas

Total, afio 1 Total, ano 2 Total, afio 3 Total, ano 4 Total, afio 5
Colegio | $17,919,000.00 | $25,995,000.00 | $49,009,500.00 | $51,459,975.00 | $53,910,450.00
Cafeteria | $250,000.00 $275,000.00 $302,500.00 $332,750.00 $366,025.00
Transporte | $210,000.00 $315,000.00 $420,000.00 $420,000.00 $420,000.00
Tienda $10,855.71 $11,398.49 $11,968 41 $12,566.84 $13,195.18
Ventas $18,389,855.71 | $26,596,398.49 | $49,743,968.41 | $52,225,291.84 | $54,709,670.18
totales.

Fuente: Flaboracion propia.

5.2.5 Estrategia de Marketing

5.2.5.1 Estrategia del producto

Para este plan de negocios, no existira un producto, sino que se entregara un servicio a

cambio de un precio. Este servicio consta en brindar educacion bilingtie a nifios en edad escolar

en el sector los Peralejos y sectores cercanos. Ademads, dicho servicio esta pensado para

satisfacer las necesidades del mercado objetivo, por eso se ha tomado en cuenta la calidad de la

educacion, facilitar una infraestructura segura y ofertar actividades extracurriculares. En ese

sentido a continuacion se detallan los grados escolares que impartira el colegio.
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Tabla 22: Grados para ofertar

Nivel inicial Nivel primario

Primer ciclo. Primer ciclo.

a. Maternal. a. Primer grado.

b. Infantes. b. Segundo grado.

c. Parvulos. c. Tercer grado.
Segundo ciclo. Segundo ciclo.

a. Pre-Kinder. a. Cuarto grado.

b. Kinder. b. Quinto grado.

c. Pre-Primario. c. Sexto grado.

Fuente: FElaboracion propia.

De acuerdo con la tabla 22, el colegio impartira todos los grados del nivel inicial y
primario, aunado a esto, es importante especificar que daran las clases regulares en la jornada
matutina bajo la modalidad presencial en grupos conformados por 20 alumnos como méximo;

mientras que en la jornada vespertina se realizaran las actividades extracurriculares.

5.2.5.2 Estrategia de precios

La politica de precios que se utilizara para iniciar el proyecto es la Estrategia de Precio
Promedio (PPM), es decir, el promedio de precios que tienen los servicios iguales o similares en
el mercado. Esto consiste en la fijacion de un precio similar al de la competencia y dentro del

rango de valor del servicio ofertado.

Ademas, ya que el colegio sera nuevo en el mercado, no es recomendable utilizar una
estrategia de precios excesivamente alta, ya que, esto significaria un riesgo para la viabilidad del

colegio. En ese sentido tampoco es factible poner un precio bajo a los servicios del colegio, ya
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que es posible que no se pueda recuperar la inversion inicial hecha para poner en funcionamiento

el negocio.

Con la implementacion de esta estrategia se tendra la posibilidad de que una vez que el
colegio goce de mayor demanda, se puedan incrementar los precios de manera paulatina, esto
luego de haber logrado que el concepto y la calidad de los servicios resulten mas relevantes que

Sus precios.

5.2.5.3 Estrategia de distribucion
El colegio utilizara la estrategia de subcontratar un servicio de transporte escolar,
con la finalidad de poder llegar a un nimero mayor de clientes y que la limitante del

traslado de los nifios al colegio, no sea un factor que disminuye el atractivo del colegio.

5.2.5.4 Estrategia de comunicacion
Para promocionar el colegio, se utilizaran métodos de publicidad tradicional y
digital.

Método tradicional:

1. Volantes, los cuales seran distribuidos por toda la zona.

2. Folletos, con informaciones detalladas de la institucion y los servicios que se
ofrecen.

3. Preparar ‘Open Days’ para dar un recorrido por las instalaciones del colegio a

padres y alumnos interesados en formar parte de la familia Brain College.
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Meétodo digital, compuesto por:

1. Ofrecer Webinars: A través de las redes sociales donde se ofrecen consejos para
mejorar la educacion en sentido general y la educacion bilingiie de manera particular.

2. Email marketing, este recurso sera utilizado temporalmente para notificar la
existencia del colegio, se enviaran los emails a través de la aplicacion Sendinblue la cual permite
enviar hasta 300 emails al dia de manera gratuita.

3. Instagram: Esta herramienta permitira al colegio tener presencia en las redes
sociales, al mismo tiempo servird como referencia para que el publico en general pueda conocer
de los servicios que ofrecerd el colegio.

4. WhatsApp Business: Esta herramienta sera utilizada para tener una comunicacion
directa con los padres que deseen inscribir a sus hijos en el colegio, asi como con los que ya los
hayan matriculado.

5. Facebook: A través de esta red social, se promocionara la propuesta de valor del
colegio y los servicios que este ofrecerd a través del pago de publicidad, dirigida al mercado
objetivo del plan de negocios.

6. Pagina web: A través de esta herramienta virtual, los padres podran obtener toda
la informacion referente al colegio, sus servicios, grados académicos y actividades

extracurriculares ofrecidas.
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5.2.6 Presupuesto de comunicacion

A continuacion, el presupuesto para la implementacidn de la estrategia de comunicacion

definida anteriormente:

Tabla 23: Presupuesto de comunicacion

Precio . Total, Total, Total, Total,
Cantida | Total, Afio
Elementos por q | Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
unidad.
Disefio e impresion $13,750.00 | $15,125.00| $16,637.50 | $18,301,25
$1.25 $12,500.00
de Volantes 10,000
Disefio e impresion $1,100.00| $1,210.00| $1.331.00| $1.464.10
$500.00 $1,000.00
de Banner 2
Publicidad en $60,720.00 | $66,792.00| $73,471.20 | $80,818.32
$2,300.00 $55,200.00
Instagram 24
Publicidad en $60,720.00 | $66,792.00| $73,471.20 | $80,818.32
$2,300.00 $55,200.00
Facebook 24
$136,290.0 | $149,919.0 | $164,910.9 |$181,401.9
Total, Gastos
$5,101.25] 10,050 $123.900.00 [0 0 0 9

Publicitarios

Fuente: Elaboracién propia.
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5.3 Gestion Operativa

5.3.1 Descripcion General

Segun la proyeccion de ingresos, las categorias de servicios propuestos en la tabla 24

representarian los siguientes porcentajes del total de las ventas de la empresa, este calculo se

realiz6 tomando como referencia que el colegio cobrara sus servicios de manera mensual.

Tabla 24: Proyeccion de ingresos

Precio Unidades %
Promedio/mes
Colegio $1,939,950.00 105 43%
Cafeteria $25,000.00 1 (Concepto de 1%
alquiler)
Transporte | $16,500.00 1 1%
Tienda $1,085.57 130 54%
Ingresos $1,982,535.57 237 100%
totales.

Fuente: FElaboracion propia.
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5.3.2 Flujograma de Procesos

En las siguientes figuras se presenta el proceso operativo para la implementacion general
del colegio, el cual posibilitara el contar con una organizacion estandarizada de los procesos de
la institucion.

Figura 20: Flujograma procesos de captacion
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Fuente: Elaboracion propia.
Este proceso inicia dando a conocer los servicios que brinda el colegio a través de
las estrategias de mercadeo, luego se reciben a los padres y/o tutores en la institucion,

donde se les muestran las aulas, laboratorios y demas espacios en los que se educara a sus

hijos.
Figura 21: Flujograma procesos de inscripcion
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Fuente: Elaboracion propia.

Este proceso inicia con el llenado del formulario de inscripcion por parte del padre o
tutor, continta con la presentacion de los diferentes planes de pagos por parte del representante
del colegio, luego va la eleccion por parte del padre o tutor quien realiza el pago de la primera
cuota mas la cuota acordada dependiendo del plan elegido. Con esto se concreta la inscripcion de

los estudiantes en el colegio y quedan formalmente habilitados para asistir a las clases.
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5.3.3 Localizacion

El colegio se encontrard ubicado en la Av. Republica de Colombia, Santo Domingo.
Republica Dominicana. (El local seleccionado no tiene un nimero asignado, debido a que se
encuentra situado en una zona de lotes de terrenos o parcelas que no necesariamente han sido

registrados).

Figura 22: Ubicacién del Negocio
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Fuente: Google Maps (2021)

Figura 23: Fotografia de la Fachada del Local

Fuente: Flaboracion propia.
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5.3.3.1 Distribucion del local

El local pertenece a una nave industrial de tres niveles, que cuenta con la siguiente
distribucion: Primer nivel 433 m2, segundo nivel 518m2 y tercer nivel 518 m2, seglin estas
métricas, el local es sumamente espacioso, lo que permitira poder instalar todas las aulas que se

requieren para impartir clases desde maternal hasta sexto grado de primaria.

Sumado a esto, luego de aplicar diversas mejoras al local (Anexo V) el colegio contara
con un comedor, una cafeteria, un salén de reuniones, un salon de profesores, varios almacenes
de diferentes insumos, laboratorios de quimica, robdtica y tecnologia, varios bafios y aulas con

tamaifio suficiente para albergar a un maximo de 20 estudiantes.

5.3.4 Recursos Necesarios para la Operacion

5.3.4.1 Activos fijos

En la tabla 25 se presenta una lista de los bienes que se requieren para poner en
funcionamiento el proyecto, se hace la salvedad de que la inversion en la adecuacion del colegio
se encuentra dividida en dos partes, una inversion inicial de RD$16,024,535.26 (60%) y una
inversion final a realizarse el segundo afio del proyecto con un costo estimado de
RD$10,683,023.51 (40%), esta inversion servira para integrar mas cursos al plantel, los cuales
comenzaran a funcionar a partir del tercer afio productivo del colegio.

Tabla 25: Lista de activos

Costo
Adecuacion de la edificacion $16,024,535.26
Mobiliario General $3.204,081.54
Dispositivos Tecnologicos $2.646.082.74
Total $21,874,699.54

Fuente: Flaboracion propia.
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5.3.5 Capacidad de Servicio

Los materiales cotizados para la adecuacion y posterior funcionamiento del colegio
permitiran que en un inicio se reciba a 105 estudiantes, llegando esta cantidad a ascender a 225
estudiantes después del tercer afio del colegio para un aumento de un 68% en la capacidad de

servicio anual, del plantel escolar.
5.4 Gestion de Recursos Humanos

5.4.1 Estructura Organizativa
En un inicio el proyecto contara con cuarenta colaboradores en el afio uno, esta cantidad

ird en aumento segun las necesidades de la empresa y en funcion del crecimiento de la cantidad

de alumnos.

Figura 24: Estructura Organizativa ler afio
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Fuente: Flaboracion propia.
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5.4.2 Descripcion de Puestos
A continuacion, se presentaran cada uno de los puestos mas importantes y la descripcion
de estos:

Tabla 26: Descripcion de Puestos

Puesto Funciones primarias

‘ Velar por la calidad de los servicios, el cumplimiento de
Director ) o )
las politicas y procedimientos y las regulaciones de ley.

Realiza las labores de oficinas en la direccion,
Asistente director coordinacion de reuniones y gestion tanto interna como

externa.

Vigilar e intervenir ante los casos de deficiencia de
‘ aprendizaje de los alumnos, manejo de conflictos y
Psicologo/a . ) ) . .
situaciones que lo ameriten, ademas de brindar orientacion y

asesoramiento a estudiantes y las familias.

Velar por la adecuada operatividad del colegio en cuanto a
) la parte pedagogica se refiere, es el encargado de realizar las
Coordinador Escolar ‘ ‘ ‘
planificaciones docentes, ademas de supervisar la correcta

aplicacion del curriculo estudiantil,

) Sirve de apoyo a las tareas y actividades de indole
Asistente Escolar )
pedagdgicas.

Velar por la adecuada operatividad del colegio en cuanto a

‘ ‘ la parte administrativa se refiere, es el encargado de
Coordinador Operativo ‘ o ) ) )
coordinar las actividades del area de Registro, Cajay la

tienda.
Asistente Operativo Sirve de apoyo a todas las partes operativa del colegio
Docente de educacion Se encargan del cuidado y la ensefianza de los alumnos de
inicial nivel inicial.
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Asistentes de Docentes

educacion Inicial

Se encargan de apoyar a las docentes principales en el

cuidado y la ensefianza de los alumnos.

Docentes de educacion

basica.

Se encargan del cuidado y la ensefianza de los alumnos de

nivel basico.

Docentes de idiomas (inglés

y francés)

Son los encargados de brindar una educacion integral en

el area de idiomas.

Docente de Educacion

Fisica

Encargado de cuidar la salud fisica de los alumnos, a

través de la realizacion de diversas actividades deportivas.

Docente de Tecnologia

Encargado del area de tecnologia informética.

Docente de Robotica

Encargado de educar a los alumnos en todo lo relacionado

a la robotica.

Recibir a los visitantes, padres y suplidores para

orientarlos hacia donde deben dirigirse o como gestionar el

Recepcionista tema de interés, asi como también realiza y recibe llamadas
acompafiada de algunas actividades administrativas e
informativas.

Se encargan de la atencion primaria ante cualquier

Enfermera episodio en el que se vea afectada la salud de los estudiantes
o docentes.

‘ Realiza los cobros de los diferentes servicios / conceptos

Cajero ) )

y realiza el cuadre de caja.
‘ Realiza la venta, cobros de los diferentes productos que

Vendedor tienda ‘ ‘
se ofertan y realiza el cuadre de caja.

Conserje Mantener la higiene y la buena presentacion del colegio.

Fuente: Elaboracién propia.
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5.4.3 Nomina
Para aplicar los salarios establecidos en la nomina se tomo6 como referencia el salario
promedio de instituciones similares. En ese sentido los gastos estimados de nomina para los afios

del uno al cinco se detallan a continuacion:

Tabla 27: Detalle de la Nomina

Cantidad Empleados
Sueldo ~ ~ ~ ~ ~
Empleado Puesto Bruto Total, Mensual | Aiio | Afio | Afio | Aiio | Ao
Por Puesto Por Puesto 1 2 3 4 5
1 Director $90,000.00 $90,000.001 1 1 1 1 1
2 Asistente director $35,000.00 $35,000.001 1 1 1 1 1
3 Psicologo/a $30,000.00 $30,000.001 1 1 1 1 1
4 Coordinador Escolar $60,000.00 $60,000.001 1 1 1 1 1
5 Asistente Escolar $25,000.00 $25,000.001 1 1 1 1 1
6 Docentes Nivel Inicial $50,000.00 $300,000.00| 6 6 6 6 6
7 Asistentes Nivel Inicial $25,000.00 $150,000.00| 6 6 6 6 6
o) Docentes Nivel Primario | $50,000.00 $150,000.00| 3 3 6 6 6
9 Docente Deportes $25,000.00 $25,000.001 1 1 1 1 1
10 Docente tecnologia $25,000.00 $25,000.001 1 1 1 1 1
11 Docente robotica $25,000.00 $25,000.001 1 1 1 1 1
12 Docente Idiomas $25,000.00 $50,000.00| 2 2 2 2 2
13 Coordinador Operativo $40,000.00 $40,000.001 1 1 1 1 1
14 Asistente Operativa $25,000.00 $25,000.001 1 1 1 1 1
15 Enfermera $25,000.00 $25,000.001 1 1 1 1 1
16 Recepcionista $25,000.00 $25,000.001 1 1 1 1 1
17 Cajero $25,000.00 $25,000.001 1 1 1 1 1
18 Vendedor tienda $25,000.00 $25,000.001 1 1 1 1 1
19 Seguridad $15,000.00 $30,000.00| 2 2 3 2 2
20 Conserjes $15,000.00 $45,000.001 3 3 4 4 4
Totales $1,175,000.00 | 35 | 40 | 40 | 40 | 40
Total, a pagar a la TSS por parte
de la empresa (14.19%) $166.732.50
Provision Salario de Navidad $1.175,000.00
Gasto empleados Mensual Afio 1 $1.341,732.50
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Total, Afio 1 $17.,275.790.00
Total, Afio 2 $17.794.063.70
Total, Afio 3 $21,135,561.70
Total, Afio 4 $21,528.636.36
Total, Afio 5 $22.174.495.45

Fuente: Elaboracién propia.

5.6 Gestion Financiera

5.6.1 Inversion Total

Como se aprecia en la siguiente tabla el proyecto requiere una inversion total de diecisiete
millones ciento cincuenta mil, cuatrocientos cincuenta y un pesos dominicanos con setenta
centavos (RD$17,154,451.70) que corresponden a la pre-inversion operativa, los activos fijos y

el capital de trabajo requerido, los mismos estarian distribuidos de la siguiente manera:

Tabla 28: Inversion Total

Monto
Activos $5,850,164.28
Pre-inversion operativa $147,188.20
Capital de trabajo $11,157,099.22
Total inversion inicial $17,154,451.70

Fuente: Elaboracion propia.

5.6.1.1 Fuentes de Financiamiento

Para implementar el proyecto uno de los socios realizé un aporte naturaleza de un terreno
con una infraestructura adecuada para levantar el proyecto, el terreno mas la infraestructura estan
valorado en 30MM, ademas de este existen dos socios adicionales cuyo aporte en capital propio
de 10 MM de pesos dominicanos cada uno, para un total de 20 millones de pesos dominicanos

(RD$20,000.000.00). Esto acompafiado de un financiamiento de trece millones de pesos
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dominicanos (RD$ 13,000,000.00) para el que se realizo una proyeccion de financiamiento con

una tasa de un 18% a 5 afios.

5.6.2 Costos y Gastos
5.6.2.1 Costos de Operacion

En la tabla 29 se muestran los costos operacionales para la gestion del colegio.

Tabla 29: Gastos de operacion

Descripcion Precio RD$ Itbis Total
Material gastable oficinas $9,199.92 | $1,655.99 $10,855.91
Material gastable dispensario médico $1,862.34 | $335.22 $2,197.56
Licencias ms office 365 $11,716.00 | $2,108.88 $13,824.88
Total, costos operativos $26,878.35

Fuente: Flaboracion propia.

5.6.2.2 Depreciacion

Los activos fijos del proyecto se depreciaran tal como se muestra en la tabla 30.

Tabla 30: Depreciacion

Total, activo fijos $ 5,850,164.28
Afio 1 $  585,016.43 $ 5,265,147.85
Afio 2 $  585,016.43 $ 4,680.131.42
Afio 3 $ 58501643 $  20,119.650.26
Afio 4 $ 2,874,235.75 $ 1724541451
Afio 5 $ 2,874.235.75 $  14,371,178.76
Afio 6 $ 2,874,235.75 $  11,496,943.00
Afio 7 $ 2,874,235.75 $ 8,622,707.25
Afio 8 $ 2,874,235.75 $ 5,748, 47150
Afio 9 $ 2,874,235.75 $ 2,874.235.75
Afio 10 $ 287423575 $ -

Fuente: Elaboracion propia.
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5.6.2.3 Amortizacion de Préstamo

A continuacion, se presenta como se amortizara el préstamo segun el monto y la tasa

proyectada y explicada en las fuentes de financiamiento anteriormente explicadas. La tasa de

amortizacidn se calculo a en base 5 afios, con una tasa fija de un 18%.

Tabla 31: Amortizacion del préstamo

Préstamo $13,000,000.00
Interés Anual 18.00%
Periodo S
Cuota ($68,353)

Inicial Interés Capital Final
Afio 1 $13,000,000.00 $2,199.317.00 $ 1,762,057 $ 11,237,942.50
Afio 2 $11,076,397.08 | $1,854,627.00 [$2,106,748.00 |[$9,131,194.54
Afio 3 $ 8,938,047.90 $1,442.509.00 $2,518,866.00 $6.,612,328.39
Afio 4 $6,381,398.75 $949.773.00 $3,011,602.00 [$3,600,726.24
Afio 5 $3,324,622.58 $360,648.00 $3,600,726.00 |0

Fuente: Elaboracién propia.

5.6.3 Estado de Resultados

El estado de resultados proyectado para los cinco primeros afios de operacion del colegio
se detalla en la tabla 32 dicho estado, deja entrever que los ingresos estimados para el primer afio
del colegio dejarian un margen de pérdidas de -RD$2,656,849.51, esto no afectaria la capacidad
operativa del proyecto, debido a la inversion de capital hecha por los socios, esto permitira que el
negocio continte funcionando con normalidad. Ya para el segundo afio el negocio supone tener

un margen de ganancias de RD$2,044,335.96.
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En el tercer afio de servicio del colegio se espera que el margen de ganancias sea igual o

superior a los RD$19,788,405.23, lo que significa un aumento sustancial respecto a las ganancias

de afios anteriores. En cuanto al cuarto y quinto afio, se visualizan ganancias de

RD$22,182,945.45 y RD$24,410,718.50, respectivamente. Esto asegura obtener utilidades del

proyecto a partir del segundo afio, lo que asegura que este proyecto de beneficios a futuro.

Tabla 32: Estado de resultados

Total, Afio 1 Total, Afio 2 Total, Afio 3 Total, Afio 4 Total, Afio 5
Ingresos $22,003,355.71 | $28,190,100.00 | $49.009,500.00 | $51,459,975.00 | $53,910.450.00
Costo $322.540.16 $354,794.18 $390,273.60 $429.300.96 $472.,231.05
Operativo
Gastos G. | $22,138,347.88 | $23,936,343.15 | $27,388,312.65 | $27,897.956.05 | $28,666,852.01
Fijos
Gastos $2,199,317.18 $1,854,626.71 | $1,442,508.53 $949.772 .54 $360,648.43
Financieros
Utilidad | -$2,656,849.51 | $2,044,335.96 | $19,788,405.23 | $22,182,94545 | $24,410,718.50
Antes Imp.

Fuente: Elaboracién propia.

5.6.4 Indicadores de Viabilidad

Dentro del analisis del proyecto ademas se calculo el Valor Actual Neto (VAN) y Tasa

Interna de retorno (TIR), los cuales ayudaron a definir la viabilidad del proyecto, obteniendo

resultados positivos tanto para el VAN y TIR para el financiero, como se presenta a

continuacion:

Tabla 33: VAN y TIR

VAN

$7,053,648.20

TIR

36%

Fuente: Flaboracion propia.
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La evaluacion arroja un resultado positivo porque el VAN alcanzo la totalidad de
RD$7,053,648.20, y porque la TIR es mayor la tasa de descuento aplicada en el VAN que fue de

36%. Es importante tomar en cuenta que estos indicadores son de una evaluacion a 5 afos.

5.6.5 Punto de Equilibrio

En la elaboracion del proyecto también se tomd en cuenta analizar el punto de equilibrio.

Figura 25: Punto de Equilibrio

Determinacién del Punto de equilibrio en Valor:

Costos Fijos

= Costos Variables
y 1

Ventas Totales

Fuente: El Blog Salmon.

En este proyecto el punto de equilibrio para los cinco primeros afios se ha proyectado en
la tabla 34.

Tabla 34: Punto de equilibrio

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Costo fijo $22.138.347.88 | $23.936.343.15 | $27.388.312.65 | $27.897.956.05 |$28.666.852.01
Costos variables $322.540.16 $354.794.18 | $390.273.60 $429.300.96 $472.231.05
Ingresos $22.003.355.71 | $28.190.100.00 | $49.009.500.00 [ $ 51.459.975.00 | $53.910.450.00
Punto de equilibrio $22.467.694.64 |$24.241.440.39 | $27.608.162.61 | $28.132.650.57 |$28.920.179.65

Fuente: Elaboracion propia.
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5.6.6 Evaluacion del Plan de Negocio
5.6.6.1 Analisis Financiero
El anélisis financiero refleja resultados positivos en el flujo de caja financiero tanto en el

primer afio como del afio 3 en adelante como se muestra a continuacion.

Tabla 35: Flujo de caja financiero

Afio 0 | Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5

$29247.90  ($6,146,656.97) ($13,803,878.39) $11,610,939.97 $13,793,533.16 $15,444,556.92

Fuente: FElaboracién propia

Nota: Flujo de caja completo en Anexo XIII

5.6.6.2 Analisis de Sensibilidad
El anélisis de sensibilidad analiza el impacto que tienen sobre una variable dependiente

de un modelo financiero, de las variables independientes que lo conforman.

El siguiente es el resultado de viabilidad para un escenario en el que las ventas bajarian
en un 10% y los costos se mantendrian igual. Con estos cambios la tasa de retorno seria
negativa.

Tabla 36: Escenario 1

VAN -$2,336,684.94
TIR 7%

Fuente: FElaboracién propia
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En un segundo escenario en el que las ventas se mantuvieran igual que en la proyeccidn
de ventas, pero los costos aumentan un 10%. Los resultados fueron viables como se muestra a

continuacion, el VAN aumento bastante y el TIR alcanz6 un 14%.

Tabla 37: Escenario 2

VAN $30,811.38
TIR 14%

Fuente: FElaboracién propia
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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6.1 Conclusiones

Se aplico un estudio que se encargo de evaluar la viabilidad de poner en funcionamiento
el colegio bilingtie “Brain College SRL”. En el sector de los Peralejos, Distrito Nacional,
Republica Dominicana. A través de estudios, entrevistas, encuestas, presupuestos y calculos
financieros, fue posible determinar la viabilidad técnica y economica del proyecto, el cual tuvo
como propuesta de valor, ofrecer una educacion Bilingiie, dentro de un moderno plantel escolar
que contara con amplias aulas climatizadas y equipadas con espacios que resulten seguros,

comodos confortables para los estudiantes.

Para mostrar las razones por las cuales se lleg6 a esa conclusion se realizara una
validacion de los objetivos planteados en la investigacion, los cuales llevaron a la confirmacion

de la viabilidad del plan de negocios.

El primer objetivo especifico se enfoco en realizar un estudio de mercado, dicho mercado
comprende a los padres y tutores residentes en los Peralejos y sus sectores aledafios. A través de
la investigacion realizada se establecieron las caracteristicas principales de dicho mercado, tales
como gustos, preferencias, poder adquisitivo y el interés por salvaguardar la educacién de sus
hijos. Los padres que componen el mercado objetivo segun los resultados de la encuesta aplicada

(capitulo IV) retinen las caracteristicas descritas a continuacion:

Estos padres / tutores, son personas de clase media-alta, en edades comprendidas entre los
36 alos 50 afios, los cuales tienen ingresos mensuales entre los RD$70.001.00 a los
RD$100.001.00. De este renglén la mayoria tiene de 2 a 3 hijos, en edades que van desde los 4 a

los 9 afios. Por los que pagan entre RD$3.000.00 y RD$10.000.00, al mes de colegiatura.
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Este segmento prefiere un colegio que cuente con una educacion de calidad, y que,
ademas, le quede en las cercanias de su sector, que tenga una infraestructura segura, y como

actividad extracurricular le dé importancia a la ensefianza de idiomas.

El segundo objetivo especifico buscaba identificar los requisitos legales que rigen los
colegios en la Republica Dominicana, en ese sentido a partir de las informaciones encontradas
(Capitulo 2) se determino que para crear un colegio, es necesario constituir una sociedad
comercial, Solicitar los permisos necesarios para comenzar a operar, el cual 1o otorga el
Ministerio de educacidn, solicitar el registro mercantil en la Camara de Comercio y Produccion
de Santo Domingo, solicitar el Registro a la TSS y al Ministerio de Trabajo, registrar el nombre
comercial del negocio en ONAPI, solicitar el Registro Nacional de Contribuyente ( RNC) ala

DGII, etc.

El tercer objetivo especifico se basé en disefar estrategias para la proyeccion del
crecimiento en la matricula estudiantil. En el capitulo cinco, se plantean diversas estrategias,
entre las que se encuentran la de incrementar la publicidad de manera anual, ofrecer varios
planes de pagos, acordes a las posibilidades de los padres, ademas de realizar una cuantiosa
inversion en reacondicionar la infraestructura del plantel educativo, para brindar un espacio
sumamente confortable, moderno y seguro, que goce de un alto nivel de atractivo para los padres

y tutores, que desean matricular a sus hijos en un colegio bilingiie de esta categoria.

El cuarto objetivo especifico fue determinar la cantidad de recurso humano que requiere
el proyecto, en ese sentido se identifico que el proyecto necesita treintaicinco personas, para
comenzar a operar, estas personas ocuparian los cargos de director, psicologo, profesores,

conserjes, asistentes, entre otros puestos previamente definidos en el capitulo cinco.
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El quinto objetivo de la tesis tenia la funcion de calcular los aspectos financieros relativos
a la gestion del proyecto. Manejando criterios de evaluacion econdmico y financiero. Este
apartado se logré comprobar en el capitulo cinco, en este apartado se identificé la necesidad de
inversion por parte de los accionistas, de igual manera se plante6 el solicitar un crédito bancario,

como manera de apalancamiento financiero del proyecto.

Finalmente se determinaron los costos, los gastos y se realizo un estado de resultado
proyectado para los cinco primeros afios del colegio. Segun los datos arrojados por los
indicadores de viabilidad el resultado del VAN fue de RD$7,053,648.20, lo que da un resultado
positivo, y el TIR es mayor a la tasa de descuento aplicada en el VAN que fue de 36%. En
cuanto a los ingresos obtenidos para el primer afio, se espera que sean de RD$ 22,003,355.71 y
que para los afios posteriores aumente de manera significativa llegando a alcanzar la suma de

RD$53,910,450.00.

Por lo que luego de elaborar el plan de negocios se determinoé que es viable poner en
funcionamiento el colegio bilingiie “Brain College SRL”. En el sector de los Peralejos, Distrito

Nacional, Republica Dominicana.
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6.2 Recomendaciones

Para la sostenibilidad y el crecimiento de este plan de negocios es importante la
implementacion de las siguientes recomendaciones a fin de garantizar la sostenibilidad econémico-
financiera del proyecto, a su vez poder hacer frente a los riesgos y poder asumir los imprevistos

que se puedan presentar durante los primeros anos de vida del proyecto.

a) Materializar este proyecto por etapas para de esta manera poder hacer frente a los
gastos del proyecto.

b) Tomar un Gnico préstamo.

c) Gestionar la inclusion de mas inversionistas

d) Apoyarse en las estrategias de marketing para aumentar la matricula estudiantil.

e) Mantener la calidad en los servicios para de esta manera fidelizar a los

estudiantes.

Estas recomendaciones contribuiran positivamente en el proyecto ya que seran de

beneficio para que el mismo pueda mantenerse en el mercado e ir incrementando las ganancias.
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Anexo I: Cuestionario de investigacion.

UNPHU

Universidad Nacional
Pedro Henriquez Urefa

Un cordial saludo, somos estudiantes de término de la Maestria en Administracion de
Negocios de la Universidad Nacional Pedro Henriquez Urefa. Actualmente nos encontramos en
el proceso de elaboracion de tesis, la cual consiste en la elaboracion de un plan de negocios para
conocer la viabilidad de crear el colegio ‘Brain College SRL’enla zona de ‘Los Peralejos’, Distrito
Nacional.

La finalidad de esta encuesta es conocer el publico que es objeto de estudio de esta
investigacion, en cuanto a su realidad, gustos y necesidades escolares se refiere.

Las respuestas obtenidas en la presente encuesta seran manejadas de manera confidencial.

Gracias de antemano por su colaboracion.

DATOS PSICOGRAFICOS
Género.
a. Masculino.

b. Femenino.

Edad.
a. 18-25
b. 26-35
c. 36-50
d. Masde 50
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Ocupacion.

Sector Puablico
Sector Privado
Empresa Propia

Desempleado

Rango de Ingresos mensual

€.

Menos de RD$ 50.000.00

Entre RD$50.001.00 y RD$70.000.00
Entre RD$70.001.00 y RD$90.000.00
Mis de RD$100.001.00

Otros Ingresos

Zona donde reside.

Los Peralejos

Residencial Brisas del Norte
Residencial Jardines del Fresno
Ciudad Real I

Ciudad Real 11

Residencial Villa Claudia
Residencial Villa Graciela
Residencial Nuevas Terrazas

Otro
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ENCUESTA

1. ¢Cuantos hijos tiene?

a. 1
b. 2
c. 3
d. 4 omas

2. (En qué rango de edad se encuentran sus hijos?

a. 1-3 afios
b. 4-5 afios
c. 6-9 afios

d. 10 afios 0o mas

3. (En cual sector educativo estan estudiando sus hijos?
a. Publico

b. Privado

4. ;Cuanto es el costo mensualmente de colegiatura de su hijo?
a. Entre RD$3.000.00 y RD$10.000.00
b. Entre RD$10.001.00 y RD$15.000.00
c. Mas de RD$15.001.00

d. No aplica
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5. (En cual sector se encuentra el colegio o escuela actual de sus hijos?

Los Peralejos

Residencial Brisas del Norte
Residencial Jardines del Fresno
Ciudad Real I

Ciudad Real 11

Residencial Villa Claudia
Residencial Villa Graciela
Residencial Nuevas Terrazas

Otro

6. (Cual de los siguientes factores influye mas para seleccionar el colegio de sus hijos?

Educacion de calidad
Modalidad bilingtie

Seguridad en la infraestructura
Cercania de la casa o trabajo

Costos de la escolaridad

7. (Cuales servicios o facilidades adicionales considerarian importantes sean ofrecidos

por el colegio de su hijo?

a.

b.

C.

Transporte
Cafeteria

Biblioteca
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8. (Cuadles actividades extracurriculares considera importantes sean ofrecidos por el
colegio?
a. Ensefanza de idiomas
b. Deportes
c. Robotica

d. Sala de tareas

9. (En cual de los siguientes rangos se ubica el presupuesto mensual para el pago de la
colegiatura de su hijo?
a. Entre RD$10.000.00 y RD$20.000.00
b. Entre RD$20.001.00 y RD$30.000.00
c. Mas de RD$30.001.00

d. No aplica

10. ;Cual de los siguientes planes de pago le convendria elegir?
a. Plan A, unico pago con un % de descuento
b. Plan B, pagos semestrales

c. Plan C, pagos mensuales

11. ;Cual jornada escolar prefiere para que estudie su hijo?

a. Matutina

b. vespertina
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12. ;Cual preferiria de las siguientes modalidades de estudios?
a. Presencial
b. Semipresencial

c. Virtual

13. ;Cual cantidad méaxima de estudiantes por curso estaria interesado le ofrezca el colegio, para
el control y trato personalizado a los estudiantes:
a. Grupos de 10
b. Grupos de 20

c. Grupos de 30 o mas
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Anexo II: Técnica de cliente misterioso

Colegio Parroquial Calleders # a2 Colegio de *FB Desae
v Los Peralejos * Do Maternal
Nuestra Sefiora de e buena Pagina Web No No No
Lourdes Di=tHto reputaciéon | * Whatsapp Hacia
Nacional Bachillerato
Calle 6ta # 34 s Desde
Colegio Cristiano Los Peralejos & *FB Maternal
S5 buena No No No
Reformado Emanuel Distrito - * Whatsapp Hasta
. reputacion .
Nacional Bachillerato
Calle 3era #8 i B2 *FB Desde
Colegio Mundo de Luz | Santo Domino Biliniie en la * Pagina Web No Parvulo No No
Montessori Distrito g * Whatsapp Hasta 5to de
. zona S
Nacional * Instagram Primaria
Calle lera #8 Colasio:de Desde
Centro Educativo Brisas del Norte S *FB Parvulo
. . buena No No No
Trampolin de Colores Distrito ., * Whatsapp Hasta 5to de
i reputacion g
Nacional Primaria
Calle Shalom ! *FB
NG5 (;?(:?egl;onf: * Pagina Wab Plz'\:s;ifo
Colegio CEMEP Casi Esq. Av. " * Whatsapp No No No
o reputaciony de Hasta 6to de
Republica de g 8 * Instagram :
; instalaciones . Secundaria
Colombia *Twitter

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo III: Analisis de la competencia

Colegio Parroquial
Nombre Colegio = Nuestra Seiiora
de Lourdes Montessori

5 P Colegio . o
Colegio Cristiano Mendo do s Centro Educative

Reformado Emanuel Trampolin de Colores

Curriculum
Metodologia de enseiianza Educacion normal Educacion normal Semi-Bilingie Educacién normal dominico-canadiense (ingles),
Pre escolar Montessori

Reputacién 4 4 4 4 6 1MUY MALO
Aspecto del local 4 4 B B 6 2|MALO
Seguridad del local 4 4 4 4 6 3|NEUTRAL
Tamaiio del local 4 3 3 3 6 4|BUENO
Instalaciones deportivas / Juegos infantiles 3 3 3 3 6 5|MUY BUENO
Comodidad de las aulas 3 3 3 3 6 6|EXCELENTE
Actividades extracurriculares No ofrecen No ofrecen 4 4 6

< e * Inicial RDS3 * Inicial RDS2 * Inicial RDS5,000 * Inicial RD$3,500

v(s, e * Primario Rgsfs,go * Primario RlﬁS:,ggO * Primario RSSG,OOO * Primario RI§$4,500 RRs22 800

é M lidad * Inicial RD$2,000 * Inicial RDS2,300 * Inicial RDS4,700 * Inicial RD$3,000 * Inicial RDS22,700

* Primario RD$2,800 | * Primario RD$3|000 * Primario RD$5i000 * Primario RD%ﬁ * Primario RD$25ﬁO

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo IV: Cotizacion de equipos informaticos.

(' MINICOMPSA
Mo A Menctrpatadisres. 8 A

D MINICOMPSA Pars Jeimy Nin Cavale
ANC RNC

m‘. per. MINICOMPSA Atencion Jeumy Nin Cavalio
Fax Telatone:

Teal Calular

CEL. Fas

Fecha - email -

49,880.00 1,496,400.00

Pro 30 | Apple IPad Pro 2021 de Apple de 11 pulgadas (Wi-Fi, 256 GE) - Gris espacial
Cada una con |a sigulente configuracien:

<l Y para 14067800 438.480.00

Logitech 30 | Logitech Combo Touch - Funda con
Pad Pro 12.9 pulgadas
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( MINICOMPSA
Micro & Mnkcomgusasores, S A

De MINI COMPSA Para Jeimy Nin Cavalle
RANC: ANC:

Preparade por MINI COMPEA Atencien: Jeimy Nin Cavalie
Fax Tebelune.

Tek Calular

CEL. Fax

Fecha. e mall

Mo, Rat Asunts

OptiPlex 7090 Micrs XCTO (210-AYVM)
Cada una con la sigusente configuracion:

45,528.30

1,388,75%.00

E2420M 30 | Monitor Dell E2420M 24° 10,155.20 304,656 00

VESA 30 | VESA MOUNT FOR CPU 2,030.00 60,900.00

APC 30 800 VAT UPS 3,480.00 104,400.00

2009 30 OFFICE HOME AND BUSINESS 2019 205.00 205.00
Y

|sus-ToTAL ROS 1,835,920.00

ITRIE 330 465 60

TOTAL RDS 2,168,388 40
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(‘.«MINICOMPSA
- Moz & Misconsusadores, S A/

De:

e

Jaimy Min Cavalle

RNC:

ch Jeimy Min Covalle

Preparado por. MINICOMPSA

Fax

Tet

Yy
£
r

CEL

Fache.

HEP

Me. et

s420 Dell Latitude 5420 XCTO Base (210-AYNM) $7,420.00 1,722 60000
Cada una con |s siguiente configuracion:
DELL PRO SLIM BRIEFCASE INCLUIDO iNCLUIDO
2019 OFFICE MOME AND BUSINESS 2019 11,890.00 11,890.00
mw. A
SUB-TOTAL RDS 1,734,490.00
ITBis 18y n
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‘ MINICOMPSA
Moo 8 Mincompatadons, § A

De MiN SA Para: Juimy Nin Cevalle
WNC WNC.

Preparado par MINICOMPSA Jeimy Win Cavalie
Fax: vy

49,880.00 1,496,400.00

Pro 30 | Apple IPad Pro 2021 de Apple de 11 pulgadas (Wi-Fi, 256 GB) - Gris espacial
Cada una con |a sigulente configuracion:

1461600 438,480.00

Logitech 30 | Logitech Combe Touch - Funda con
iPad Pro 12.9 pulgadas
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Anexo V: Planos de la adecuacion del edificio.

E
cisterna
comedor
techado
cafeteria
cocina
amacénll pam
cafeteriall  personal

I
Baf\os
N Tenda
almacen
Tienda
.;k""

Estacionamentos

1er nivel
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Banos Banos
Laboratorio Laboratorio
quimica robdtica y
y fisica tecnologia
aula aula
aula aula aula aula

2do nivel
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almacén almacén
gastables limpieza
Banos Banos
aula
aula
aula aula
aula aula aula aula

3er nivel
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Anexo VI: Proyeccion de alumnos / Profesores y auxiliares

Nivel Inicial
1er Ciclo
Afio 1 | Afio 2 Afo 3 | Afio 4 Afio 5
Alumnos|Profesores AuxiliareslAlumnos Profesores| Auxiliares| Alumnos| Profesores| Auxiliares| Alumnos| Profesores| Auxiliares| Alumnos| Profesores| Auxiliares|
Maternal 10 1 1 10 1 2 10 1 2 10 1 2 10 1 2
Infantes 10 1 1 15 1 2 15 1 2 15 1 2 15 1 2
Parvulos 10 1 1 15 1 2 20 1 2 20 1 2 20 1 2
2do Ciclo
Pre-Kinder 10 1 1 15 1 1 20 1 1 20 1 1 20 1 1
Kinder 10 1 1 15 1 1 20 1 1 20 1 1 20 1 1
Pre-Primario 10 1 1 15 1 1 20 1 1 20 1 1 20 1 1
60 6 6 85 6 9 105 6 9 105 6 9 105 6 9
Nivel Primaria |
1er Ciclo
Primer Grado 15 1 0 18 1 0 20 1 0 20 1 0 20 1 0
Segundo Grado 15 1 0 18 1 0 20 1 0 20 1 0 20 1 0
Tercer Grado 15 1 0 18 1 0 20 1 0 20 1 0 20 1 0
45 3 0 54 3 0 60 3 0 60 3 0 60 3 0
2do Ciclo
Cuarto Grado 0 0 0 0 0 0 20 1 0 20 1 0 20 1 0
Quinto Grado 0 0 0 0 0 0 20 1 0 20 1 0 20 1 0
Sexto Grado 0 0 0 0 0 0 20 1 0 20 1 0 20 1 0
rel Primario 2d 0 0 0 0 0 0 60 3 0 60 3 0 60 3 0
45 3 0 54 3 0 120 6 0 120 6 0 120 6 0
105 | 9 6 225 12 o e iz e 225 12 9 |
Mximo alumnos por Profesor 20

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo VII: Nomina

Fuente: Elaboracion propia
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rm .
Afo 1 Aio 1 Aio 3 Ao 4 Ado 5
) Total ) Total ) Total . Total i Total
E"’:‘d Puesto m c":"' Sueko Hemsal] Total Al m C":d' Suedo ersual] Total A s:“tﬂ c"‘:d' Suedo ensual] Toal Anl o::; C":'" Sueko Hemsal|  Total A s"::ﬂ "‘:" Suekdo ensal] TotalAnl
Por Puesto Por Puesto Por Puesto Por Puesto Por Puesto

1 [Director o000 1 [ soonoe] Stomonoolsmme 1 | Sonoee] S5 10000 weman| 1 [ osaon] om0 smuswl 1 | 90364 stommstlamamn 1 [ son35] s13t68
2 | feistente Director 0000 1 | ssomm|  sooomofgsomn | 9eosose]  sesesnmf mmmsl 1 | smonso) st smuss] 1 [ smass|  snson{aemel 1 | Swoms] Snims
3 | Picsogola §30,000.00 1 30,0000 $30,0000/znso00| ! 090000 $401,70000] saymon] 1 o0 3,710 somm| 1 e K 976528 394844
4 | Coordinador Escolar 000000 1 | sooom|  smoomofssiamn| | St s g 1 | e smsnod msael 1 [ e smwme{ses] 1 | snsws) semes
s | feistente Escolar §20,000.00 1 s o000 20,0000 o] ! se0000 6780000 sy ! s, 2800 $2. 8400 smsase| 1 sugsasd  sneemn sn usintg] smaeny|
5 | Docentesivel ncia 000000 6 | sooomon] semonmfssisme] 6 | Swomon| stomonsd smose 6 [ ssmon] s susszs] 6 | o] samnenn) saamed 6 | sssaesd] 40404
7| istentes NivelInicial ss000000 6 | 1000000 steomfmman] 6 | sisason0] 200850000 ssmsd] 6 | im0 066750 smams 6 [ swnoms] sumevss| mwnl 6 | stsemy| 700
g | DocentesNivel Pimario $50000000 3 | 15000000 000 0m00fessnm] 3 | sisasonc0] 200850000 ssaomod o | veamnon] sammsiond el 6 [ omewn] samiemn] seamed 6 | swmennsd] samaeiy]
g | Docente Deportes aso000 1 | ssowon]  pwoooolosmel 1 | smmoe]  samood gesos| o | swsust) umsosomesl 1 | wves  osoeml anmnl 1 | smnn) om0
0 | Docente Tecrobgia §25,00000 1 500000 $300,00000 5 7000] ! os.m00 4700 sssns] 1 65050 950 o 1 srtes] s w1 8,072 $365,790.34]
1 | DocenteRobotica as0000 1 | ssonn|  ooommlosmm 1 | osmen smamied gssase 1 | swsus) peumseom 1 | o] ommemlama 1 | ] sesmy
2 | Docenteldomss o000 2 | ssooonoe|  seononoolosman 2 | Ssrsooon] seensoood asasd 2 | smosol s el 2 [ 4enn]  somss|awmn 2 | swamad smisen|
5 | Coordinador Operativo sopoon| 1 | cooon saoomifenamo 1 | sname] menssosa 1 | snoese) ssiesosamen 1 [ o] seaei{ s 1 | smomis] g msy
u | Enfemen §25,00000 1 500000 $300,00000/ o5 s00] 1 000 3700 s o 5050 49250 ozl 1 srieds] e gl §8,097.72)  $365,790.4]
5 | Recepcionsa o000 1 [ osomon]  pnoooolosma 1 | oo soamood gssos 1 [ swsuso) Swmsospmesl 1 | e omuemsmmn] 1 | smonm] 6wy
5 | Cieo §25,00000] | 500000 $300,00000 o5 7000] 1 000 4700 sopsmsy swsns om0 o 1 st 08| smmn] 1 §,197.72)  $65,790.4]
g | Vendedortiends o000 1 | ssonm|  soomofosmel | osmoe]  smmamf gssas] 1 | swsmso) owmsd s 1 [ smams]  wma{gpwn 1 | omunn] s mox
# | Seqwided §15,00000] 2 §360,0000ts.s000] 2 oo ssemsy 3 | s swenmsesma] 2 | oo  smswsfsmme] 2 | sl soeoss
p | Comere $15,00000] 3 3 4 af 4  ssne] 4 | s semaed

Total a pagar ala TSS por parte de la empresa 1419% 5670 e s nma St

(Gasto Nomina Mensual SLULTBL0 §1361,984.48 $1,64150352 SL6M,BLES 51,722,198

Provsn Saaro de Navidad L0000 S50 SL437S1950 SUBABAL SAS 8L

$17.275%0.00 S, TA0370 SUAELI U SBE36
Total por Adia Kol Aol o3 Afod 571-::?‘




Anexo VIII: Planes de pago

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Primera Cuota $19,200.00 $ 19,200.00
Plan A 163,115.00
A Nescolaridad $143,915.00 s1a3.915.00 | 1
Primera Cuota $19,200.00 19,200.00
Hart nmer? uota $19, > 1 $168,150.00
Escolaridad  $24825.00 $ 2482500 $24.82500 $24.825.00 $24,825.00 $24,825.00 $148,950,00
oG Primera Cuota $19,200.00 $ 19,200.00 $176,700.00
Escolaridad ~ $15,750.00 $ 1575000 $15750.00 $15750.00 $15,750.00 $15750.00 $ 15750.00 $1575000 $15750.00 $15,750.00 | $157.500.00 [ **"> "
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Primera Cuota $22,800.00 22,800.00
v |Cmem Gkl > $224,300.00
Escolaridad $201,500.00 $201,500.00
Primera Cuota  $22,800.00 22,800.00
g |Emera Qs 5 > $231,600.00
Escolaridad  $34800.00 $ 34,800.00 $34,80000 $34800.00 $34,800.00 $34800.00 $208,800,00
PlanC Primera Cuota $22,800.00 S 22,800.00 $243,900.00
Escolaridad  $22,110.00 $ 2211000 $22,11000 $22110.00 $22,110.00 $22,110.00 $ 2211000 $22,11000 $22.11000 $22,110.00 | $221,100.00 [ <
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Primera Cuota  $22,800.00 22,800.00
o— Ll ? $241,800.00
Escolaridad $219,000.00 $219,000.00
Primera Cuota $22,800.00 22,800.00
flgp |Pimers Cuotai > $249,600.00
Escolaridad  $37,800.00 $ 37,800.00 $37,80000 $37.800.00 $37,800.00 $37,800.00 $226,800.00
s Primera Cuota $22,800.00 $ 22,800.00 $263.700.00
Escolaridad  $24,000.00 $ 24,0000 $24,09000 $24090.00 $24,090.00 $24090.00 $ 2409000 $24,00000 $24,00000 $24,090.00 | $240,900.00 [ <>

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo IX: Articulos que se ofertaran en la tienda.

3 __ Descripcion | Referencia 3 LIPS Total | PI

2| 31162|LAPICES #2HB 12/1 AZULC/SACAPUNTAS pelikan 95704/30330224 FELRAN A6-06-01] § ] $ 330408 36344 8 33.04
2| 34714|BOLIGRAFOS INKJOY 100 RT 8/1SURTIDO fashion BLISTERS |LA3746/1945935 PAPERMATE A611.02| $  235.00 $470.00 $84.60[S  55160(S 61006 | $ 55.46
5| 19870|FOLDERS C/BOLSILLO AZUL CLARO 47986 ANERY. A70801 $ 3390 $169.50 $30.51 s 20001 (s 22001 ] $ 20.00
5| 19876|FOLDERS C/BOLSILLO AMARILLO 47992 AVERY A70901 $ 3390 $169.50 $30.51|s 20001 (s 20018 20.00
5| 19875|FOLDERS C/BOLSILLO BLANCO 47991 AVERY: A70701 $ 3390 $169.50 $3051 (S 200018 22001 | § 20.00
2| 47703|RESALTADOR TEXTMARKER FLASH PASTEL 4/1 BL 00269/041-900-461 FELIAN— A5.02.04] S 186.44 $372.88 $67.12|s  44000(s 18400 8 44.00
2| 39596|CUADERNO COSIDO 200 PAG. ACADEMIC BLANCO 388661 TRIORA A8-14-02| $ 105.00 $210.00 $37.80|S  24780|S M58 8 24.78
2| 39595|CUADERNO COSIDO 200 PAG. ACADEMIC CUADRICULADO |388653 NLERA  AB17-02| S 105.00 $210.00 $37.80|$  24780(S 27258 § 24.78
12|  49749|CUADERNO COSIDO 200 PAG. FEMENINA 314064 TLERA - Ag.22.03| §  105.00 $1,260.00 $226.80|§ 148808 1,63543| § 148.68
2| 33703|SACAPUNTAS C/DEPOSITO BOOGY 1 HOYO BLISTERS 063310 MAFED A2:02-02| S 38.14 $76.28 $13.73]$ %001 (s 901 s 9.00
2| 20865|TIERAS 5" KOOPY C/SEGURIDAD BLISTER 037910 WAPED A521-01] S 127.12 $254.24 $4576 s 30000(S 33000 $ 30.00
2| 8080|PEGAMENTO UHU STICK MAGIC (40 gr) 99655 LOCAL S 137.20 $274.58 $49.42|S  3400(s 35640 8 32.40
2| 32163|EGA ESCOLAR 8 onz. BLANCA ELMERS £308 ELMERS  A518.01| 8  165.25 $330.50 $59.49 s 3m90(s 1289 s 39.00
2| 28708|JUEGO TEMPERA ECO 6/1 (ARTESCO) 13094001 FRTESCO A3.49.01|$  127.12 $254.24 $4576 s 30000(s 330.00] § 30,00
2| 50118|MASILLAS 4/1 SURT. COLORES PASTEL 06700141 FELVE A6.01-01| S 15254 $305.08 $5491[s 39S 3959 ]$ 36.00
1| 32207|JUEGO DE FELPAS SHARPIE FINA&/1 30078 SHARFIE  pK.19.01|$  588.98 $588.98 $106.02|s 695008 76450 | § 69.50
2| 20862|JUEGO LAPICES COLORES COLOR PEPS STAR 24/1 LARGO|183224 MAEED, A2-01-01] S 310.00 $620.00 $111.60|S 73160 804.76 | § 73.16
2| 5139|PAPEL CREPE AR VERDE MEDIO 80-4 ARTESCO $ 1525 $30.50 $549 S 35908 EEB 3.60
2| 43137|PAPEL CREPE AR AMARILLO 80-46 ARTESCO 741401 16.95 $33.90 $6.10| $ 4000]$ 4.00]8 4.00
2| 43135|PAPEL CREPE AR BLANCO 80-20 FRTESCO A414-01|S 1695 $33.90 $6.10| § 2000 [ s 4008 4.00
5| 49137|FIELTRO ARTESCO (8.5 X11) AZUL OSCURO GN-021 PRTESCO B2.0g03[$  16.95 $84.75 $1526 s 10001 (S 110.01 | § 10.00
5| 51850|FIELTRO ARTESCO (8.5 X 11) CMAQ32 ARTESCO 16.95 $84.75 $1526[s 10001 (s 110.01 | § 10.00
2| 48217 |HILO DE LANA 15GR AMARILLO 19 ARTESCO 25.42 $50.84 $9.15| s 5990 |$ 65998 6.00
2| 48214 |HILO DE LANA 15GR BLANCO 01 ARTESCO 25.42 $50.84 $9.15[ s 5990 | $ 65998 6.00
2| 48225 [HILO DE LANA 15GR CREMA 18 ARTESCO 25.42 $50.84 $9.15[ s 50908 6598 6.00
2| 48227 |HILO DE LANA 15GR NEGRO 02 ARTESCO 25.42 $50.84 5915 s 5999 (8 65.9]s 6.00
2| 48215 |HILO DE LANA 15GR ROJO 30 ARTESCO 25.42 $50.84 $9.15[ s 5000 s 6598 6.00
5| 52369 |CARTULINA FABRIANO 185G (50X65)CM AZUL CIELO 3215614 FABRIANO 38.14 $190.70 $34.33|s  22503[s 24753 8 2.50
5| 52379 [CARTULINA FABRIANO 185G (S0XB5)CM CREMA 53215624 FABRIANO $ 3814 $190.70 $34.33|s  22503[s 214753 s 22.50
5] 52367 |CARTULINA FABRIANO 185G (S0XB5)CM LILA $3215611 FABRIANO $ 3814 $190.70 $34.33]s  22503[$ 2147538 2.50
5| 52386 |CARTULINA FABRIANO 185G (50X85)CM NEGRO $3215630 FABRIANO $ 3814 $190.70 $34.33[S  22503(s 24753]s 2.50

5| 49201 |[FOAMY ARTESCO LISO EVA (8.5 X 11) AZUL EVA-046 ARTESCO $ 1271 $63.55 $11.44 8 7499 |8 R49]s 7.5
5| 49205 [FOAMY ARTESCO LISO EVA (8.5 X 11) BLANCO EVA-030 ARTESCO s 1271 $63.55 $11.44 ]S 7499 S .0]s 7.50
5| 49206 [FOAMY ARTESCO LISO EVA (8.5 X11) GRIS EVA-055 ARTESCO s 1271 $63.55 $11.44 ]S 7499]'$ R[S 7.50
5| 49217 [FOAMY ARTESCO LISO EVA (8.5 X 11) VERDE CLARO EVA-015 ARTESCO $ 127 $63.55 $11.44| s 7499 [ § R[S 7.50
5| 49213 [FOAMY ARTESCO LISO EVA (8.5 X 11) ROSADO EVA-006 ARTESCO $ 1271 $63.55 $11.44 |8 7499 8 R40]s 7.50
1] 28476 [SILICON LIQUIDO 250ML (Merletto) 780-0502523 NORITEX $ 16271 $162.71 $2929[s  19200($ 21120 § 19.20
5| 35247 [PAPEL BOND 20 (8.5 X 11) DISCOVERY 500/1 (75 grs) 12534 DISCOVERY $ 237.29 $1,186.45 $213.56 [§  1,40001 [$ 1,540.01 | § 140.00
1] 17196 [PAPEL HOT (8.5 X 11) 100/1 PHotC-100 LOCAL $ $232.76 $41.00[s 27466 s 302.12] 8 27.47
f 9,1 % 5 s s; 1.0853
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Anexo X: Proyeccion de ingresos

Detle \Mes | 1 ] ! ! § b ] i g 0| ot | oy [ M3 | Mo+ | RS

Cleg | 414755000 | SL98S5000 S15885000 | 15395500 | 1585000 | S1885000 | $1939%0 | S50 | 18835000 | S 6995000 | 2457730000 $21901000 {4308 50000 | 5168510 SS35105000
Getet |9 25000005 Buom|$ Bm0|S B[S 5onmS SMm|S Bm0(s Banmls Bmn|S Bmo[s Hmm|s mumnls wnn(s RS wH
Tgote  [$ S5000(S S0O0(S 5INM(S HIMM|S K|S HIO|S HI0MIS BHOM|S HI0MS wI0m|S 0[S Aomo(s Qomom|S aumm|$ Lo
T |§ LSS LSS LSS LIS LIS LIS LIS L[S L[S LS WESHS UMB[S UMA|S LH|S LIS
-$ 41R05557 | 1800557 | L9055 | SLSRA83T | VLSRN | S103%51| 11557 LAB3%57) L8RS | SLM557| SRS I8 048 78| L5 00) 4 egn

Fuente: Elaboracion propia
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I Colegio

ANO 1 Total
Mes --> 1 2 3 4 5 [3 7 8 9 10 Por Nivel
Inicial $ 2,007,000.00 | $_945,000.00 | $_945,000.00 | 5 945,000.00 | 3 945,000.00 | $_945,000.00 | 5 945,000.00 | $ _945,000.00 | $_945,000.00 | $_945,000.00 | $10,602,000.00
lero _3ero | S 2,020,950.00 | 5 994,950.00 | $_994,950.00 | 5 994,050.00 | $ ©994,950.00 | $ ©994,950.00 | 5 _994,950.00 | $_994,950.00 | 5 _994,950.00 | 5 _994,950.00 | $10,975,500.00
4to - 6to S -
[
::::’: $ 4,117,950.00 | $1,939,950.00 | $1,939,950.00 | $1,939,950.00 | $1,939,950.00 | $1,939,950.00 | $1,939,950.00 | $1,939,950.00 | $1,939,950.00 | $1,939,950.00
Total General | $21,577,500.00
ANO 2 Total
1 2 3 a 5 6 7 8 9 10 Por Nivel
Inicial S 2,970,750.00 | $1,338,750.00 | S 1,338,750,00 | & 1,338,750.00 | S 1,338,750.00 | 1,338,750.00 | 51,338,750.00 | 1,338,750.00 | $1,338,750.00 | 51,338,750.00 | $15,019,500.00
lero-3ero | 5 2,425,140.00 | $1,193,940.00 | $1,193,940.00 | $1,193,940.00 | $1,193,940.00 | $1,193,940.00 | $1,193,940.00 | $1,193,940.00 | $1,193,940.00 | 51,193,940.00 | $13,170,600.00
4to - 6to S -
[
:g::: $ 5,395,890.00 | $2,532.690.00 | $2,532,690.00 | $2,532,690.00 | $2.532,690.00 | $2,532,690.00 | $2,532,690.00 | $2,532,690.00 | $2,532.690.00 | $2,532.690.00
Total General | $28,190,100.00
ANO 3 Total
1 2 3 a 5 6 7 8 B 10 Por Nivel
Inicial S 3,669,750.00 | $1,653,750.00 | $1,653,750.00 | $1,653,750.00 | $1,653,750.00 | $1,653,750.00 | 51,653,750.00 | $1,653,750.00 | $1,653,750.00 | 51,653,750.00 | 18,553,500.00
lero-3ero | 3 2,694,600.00 | $1,326,600.00 | $1,326,600.00 | $1,326,600.00 | $1,326,600.00 | $1,326,600.00 | $1,326,600,00 | $1,326,600.00 | $1,326,600.00 | $1,326,600.00 | $14,634,000.00
ato-6to | 5 2,813,400.00 | $1,445,400.00 | $1,445,400.00 | $1,445,400.00 | $1,445,400.00 | $1,445,400.00 | 51,445,400.00 | $1,445,400.00 | $1,445,400.00 | $1,445,400.00 | $15,822,000.00
[
:::IS:: $ 9,177,750.00 | $4,425,750.00 | $4,425,750.00 | $4,425,750.00 | $4,425,750.00 | $4,425,750.00 | $4,425,750.00 | $4,425,750.00 | $4,425,750.00 | $4,425,750.00
Total General | $49,009,500.00
ANO 4 Total
1 2 3 a 5 6 7 8 9 10 Por Nivel
Inicial S 3,853,237.50 | $1,736,437.50 | $1,736,437.50 | $1,736,437.50 | $1,736,437.50 | $1,736,437.50 | $1,736,437.50 | $1,736,437.50 | $1,736,437.50 | 51,736,437.50 | $19,481,175.00
lero-3ero | 5 2,829,330.00 | $1,392,930.00 | $1,392,930.00 | $1,392,930.00 | $1,392,930.00 | $1,392,930.00 | $1,392,930.00 | $1,392,930.00 | $1,392,930.00 | $1,392,930.00 | $15,365,700.00
ato-6to | 5 2,954,070.00 | $1,517,670.00 | $1,517,670.00 | $1,517,670.00 | $1,517,670.00 | $1,517,670.00 | 51,517,670.00 | $1,517,670.00 | $1,517,670.00 | $1,517,670.00 | $16,613,100.00
[
:z:ls: $ 9,636,637.50 | $4,647,037.50 | $4,647,037.50 | $4,647,037.50 | $4,647,037.50 | $4,647,037.50 | $4,647,037.50 | $4,647,037.50 | $4,647,037.50 | $4,647,037.50
Total General | $51,459,975.00
ANO 5 Total
1 2 3 a 5 6 7 8 9 10 Por Nivel
Inicial S 4,036,725.00 | $1,819,125.00 | $1,819,125.00 | $1,819,125.00 | $1,819,125.00 | $1,819,125.00 | $1,819,125.00 | $1,819,125.00 | $1,819,125.00 | $1,819,125.00 | $20,408,850.00
lero-3ero | $ 2,964,060.00 | $1,459,260.00 | $1,459,260.00 | $1,459,260.00 | $1,459,260.00 | $1,459,260.00 | $1,459,260.00 | $1,459,260.00 | $1,459,260.00 | 51,459,260.00 | $16,097,400.00
ato-6to | 5 3,094,740,00 | $1,589,940.00 | $1,589,940.00 | $1,589,940.00 | $1,589,940.00 | $1,589,940.00 | $1,589,940.00 | $1,589,940.00 | $1,589,940.00 | $1,589,940.00 | $17,408,200.00
[
:::,s:: $10,095,525.00 | $4,868,325.00 | $4,868,325.00 | $4,868,325.00 | $4,868,325.00 | $4,868,325.00 | $4,868,325.00 | $4,868,325.00 | $4,868,325.00 | $4,868,325.00
Total General | $53,910,450.00

Fuente: Elaboracion propia
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Cafeteria

ANO1 Total
1 2 3 a 5 6 7 8 9 10 Anual
a'::s':‘: 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 2500000 | §  2500000|$ 2500000]$ 2500000 25,000.00 25,000.00 | §  250,000.00
ANO2 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Anual
‘Alquil
M::s'u: 27,500.00 27,500.00 27,500.00 27,500.00 | $  27,500.00| s 27,50000| $ 27,50000| s 27,500.00 27,500.00 27,500.00 | §  275,000.00| Aumento 10%
ANO3 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 ) 10 Anual
Alquil
M::s'u: 30,250.00 30,250.00 30,250.00 30,250.00 | $ 30,250.00| s 30,25000| § 30,25000| § 30,250.00 30,250.00 30,250.00 | §  302,500.00 | Aumento 10%
ARO4 Total
1 2 3 a 5 3 7 8 9 10 Anual
Alquil
M::s':arl 33,275.00 33,275.00 33,275.00 3327500 | $  33275.00| s 3327500| s 33,27500| 5 33,275.00 33,275.00 3327500 | §  332,750.00 | Aumento 10%
ANOS Total
1 2 3 ) 5 & 7 8 9 10 Anual
‘Alquil
M::s'ue;l 36,602.50 36,602.50 36,602.50 36,602.50 36,602.50 | §  36,602.50 36,602.50 36,602.50 36,602.50 36,602.50 366,025.00 | Aumento 10%

Fuente: Elaboracion propia
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Transporte (Servicio Subcontratado)

Se asume que este servicio sera contrarado por lo padres de un 30% de los alumnos de los alumnos de Preprimario y los del 6 cursos del nivel Primario

Costo Transporte por alumno dcolcEly 25000
P P alos padres S 4,500.00
Diferencia (Beneficio para el Colegio) S 1,000.00
ANO 1 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Anual
S 16,500.00 | S  16,500.00 16,500.00 | S  16,500.00 16,500.00 | S  16,500.00 16,500.00 16,500.00 16,500.00 16,500.00 165,000.00
ANO 2 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Anual
S 20,700.00 | § 20,700.00 20,700.00 | § 20,700.00 20,700.00 | $ 20,700.00 20,700.00 20,700.00 20,700.00 20,700.00 207,000.00
ANO 3 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Anual
S 42,000.00| S 42,000.00 42,000.00 | S 42,000.00 42,000.00 | S 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 420,000.00
ANO 4 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Anual
S 42,000.00| S 42,000.00 42,000.00 | S 42,000.00 42,000.00 | $ 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 420,000.00
ANO 5 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Anual
S 42,000.00| S 42,000.00 42,000.00 | S 42,000.00 42,000.00 | $ 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 420,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tienda

ANO 1 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Anual

$ 1,085.57 1,085.57 1,085.57 1,085.57 1,085.57 | $  1,085.57 1,085.57 1,085.57 1,085.57 1,085.57 10,855.71
ANO 2 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Anual

$ 1,139.85 1,139.85 1,139.85 1,139.85 1,139.85 | $  1,139.85 1,139.85 1,139.85 1,139.85 1,139.85 11,398.49
ANO 3 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Anual

$ 1,196.84 1,196.84 1,196.84 1,196.84 1,196.84 | $  1,196.84 1,196.84 1,196.84 1,196.84 1,196.84 11,968.41
ANO 4 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Anual

$ 1,256.68 1,256.68 1,256.68 1,256.68 1,256.68 | $  1,256.68 1,256.68 1,256.68 1,256.68 1,256.68 12,566.84
ANO 5 Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Anual

$ 1,319.52 1,319.52 1,319.52 1,319.52 1,319.52 | $  1,319.52 1,319.52 1,319.52 1,319.52 1,319.52 13,195.18

Fuente: Elaboracion propia




Anexo XI: Gastos operativos

Material Gastable Oficinas S 9,199.92|$ 1,655.99 | $ 10,855.91
Material Gastable Dispensario Medico S 1,862.341| S 335.22| S 2,197.56
Licencias Ms Office 365 S 11,716.00 | $ 2,108.88 | S 13,824.88

Total Costos Operativos $ 26,878.35

Alumnos 45 S 225 |5 101.25 | $ 5,872.50

Profesores y Personal Administrativo 31 S 325|S 100.75 | $ 5,843.50
Total General | §  202.00 | $11,716.00

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XII: Presupuesto de publicidad

PUBLICIDAD
Precio por 3
Elementos . P Cantidad  Total Ao 1
unidad.
Disefio e impresion de
P $125| 10,000 $12,500.00
Volantes
Disefio e impresion de
o $500.00 2 $1,000.00
Banner
Publicidad en Instagram $2.300.00 24 $55.200.00,
Publicidad en Facebook $2.300.00 24 $55.200.00,
Total Gastos Publicitarios $5,101.25 10,050 $123,900.00
CONCEPTO MONTO TOTALANO 1 INCREME TOTAL __ |INCREMENTO]  TOTAL _ |INCREMEN TOTAL __ |INCREMENTO|  TOTAL
Gastos de publicidad S 10,325.00 $ 12390000 10% |$ 13629000| 10% | S 149919.00] 10% |6 16491090| 10% |$ 181,401.99
Casen Gertles. $ 100,000.00 $ 1,200,000.00 5% $ 1,260,000.00 5% $ 1,323,000.00 5% $ 1,389,150.00 5% $ 1,458,607.50
(Luz, Agua, Comunicacion)
Plucznl GuBbiOfcms, Lo 4s.00000 $  180,000.00 5% S 189,000.00 5% $  198,450.00 5% S 20837250 5% $ 21879113
Limpicza y salud
Pago de Prestamo S 330,114.56 $ 3,961,374.68 0% S 3,961,374.68 % $ 3,961,374.68 % $ 3,961,374.68 % $ 3,961,374.68
Pagina Web S 2,957.87 $ 3549440 % S 36204.29 % S 3692837 2% S 37,666.94 % S 3842028
Office 365 S 11,716.00 $  140,592.00 2% S 143,403.84 % S 14627192 2% $  149,197.36 2% S 152,18130
Sopocs m:‘::&":'e““’ $  33,016.40 $  396,196.80 5% $  416,006.64 5% $  436,806.97 5% $  458,647.32 5% $  481,579.69
Nomina $ 1,341,732.50 $17,275,790.00 $17,794,063.70 $21,135,561.70 $21,528,636.36 $22,174,495.45
TOTAL ler MES $ 1,844,862.32 TOTAL ANO 1| $23,313,347.88 | TOTAL ANO 2| $23,936,343.15 | TOTAL ANO 3| $27,388,312.65 | TOTAL ANO 4] $27,897,956.05 | TOTAL ANO 5| $28,666,852.01

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XIII: Flujo de caja financiero

Egresos Inversion (-) 32,970,751.83 7

Costos operativos 26.878.35
Infraestructura 16.024.535.26
Equipos y Maquinarias 5.850.164.28

Capital de Trabajo 11,069,173.94
Egresos de Operacion (-) -
Gastos de Operacion -
Gastos de Administraciéon -
Intereses (-) -
Utilidad antes de impuestos (12,970,751.83)
Impuestos (-)
Depreciacion de Activo (+)

0.27

FLUJO DE CAJA ECONOI! (12,970,752.10)

25,835,205.22
322.540.16
23.313.347.88
2,199.317.18

(5,990,071.57)

(1,617.319.32)
2,187.469.95

(2,185,282.29)

10,683,023.51

10.683.023.51

26,145,764.04
354,794.18
23.936,343.15
1.854.,626.71

(16,479,415.98)

(4,449.442.31)
2,187.469.95

(9,842,503.71)

29,221,094.77
390,273.60
27.388.312.65
1.442.508.53

18,335,403.69

4.,950,559.00
2,187.469.95

15,572,314.65

29,277,029.55
429,300.96
27.897.956.05
949,772.54

19,234,646.12

5,193.354.45
3,713,616.17

17,754,907.84

| Conceptosde Costo |  Afio0 | Afiol | Afo2 | Afo3 | Afod4 | AfoS |
Ingresos (+) 20,000,000.00 19,845,133.65 20,349,371.57 47,556,498.46 48,511,675.67 50,996,054.01
Capital propio 20.000,000.00
DEPRECIACION - (2,187,469.95) (2.187.469.95) (2,187.469.95) (3,713,616.17) (3.713,616.17)]
Ventas - 22.003.355.71 28.683.498.49 49.743.968.41 52.225.291.84 54.709,670.18

29,499,731.50
472.231.05
28,666,852.01
360,648.43

21,496,322.51

5.804.007.08
3.713,616.17

19,405,931.60

Fuente: Elaboracion propia
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Préstamo (+) 13.000,000.00
Amortizacion (-) 1,762,057.50 2,106,747.97 2,518.866.15 3,011,602.14 3,600,726.24
FLUJO DE CAJA FINANC 29,247.90 (6,146,656.97) (13,803,878.39) 11,610,939.97 13,793,533.16 15,444,556.92
VAN $7,053.648.20
TIR 36%



Anexo XIV: Estado de resultados
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Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XV: Amortizacion de préstamo

Annual

S

13,000,000.00

Mensual

18%

1.50%

13,000,000.00

O

1 330,114.56 195,000.00 135,114.56 12,864,885.44
2 330,114.56 192,973.28 137,141.27 12,727,744.17
=3 330,114.56 190,916.16 139,198.39 12,588,545.77
<4 330,114.56 188,828.19 141,286.37 12,447,259.40
5 330,114.56 186,708.89 143,405.67 12,303,853.74
6 330,114.56 184,557.81 145,556.75 12,158,296.99
4 330,114.56 182,374.45 147,740.10 12,010,556.89
8 330,114.56 180,158.35 149,956.20 11,860,600.68
o 330,114.56 177,909.01 152,205.55 11,708,395.14
10 330,114.56 175,625.93 154,488.63 11,553,906.51
11 330,114.56 173,308.60 156,805.96 11,397,100.55
12 330,114.56 170,956.51 159,158.05 11,237,942.50
13 330,114.56 168,569.14 161,545.42 11,076,397.08
14 330,114.56 166,145.96 163,968.60 10,912,428.48
15 330,114.56 163,686.43 166,428.13 10,746,000.35
16 330,114.56 161,190.01 168,924.55 10,577,075.80
17 330,114.56 158,656.14 171,458.42 10,405,617.38
18 330,114.56 156,084.26 174,030.30 10,231,587.09
19 330,114.56 153,473.81 176,640.75 10,054,946.33
20 330,114.56 150,824.20 179,290.36 9,875,655.97
21 330,114.56 148,134.84 181,979.72 9,693,676.26
22 330,114.56 145,405.14 184,709.41 9,508,966.84
23 330,114.56 142,634.50 187,480.05 9,321,486.79
24 330,114.56 139,822.30 190,292.25 9,131,194.54
25 330,114.56 136,967.92 193,146.64 8,938,047.90
26 330,114.56 134,070.72 196,043.84 8,742,004.06
27 330,114.56 131,130.06 198,984.50 8,543,019.56
28 330,114.56 128,145.29 201,969.26 8,341,050.30
29 330,114.56 125,115.75 204,998.80 8,136,051.50
30 330,114.56 122,040.77 208,073.78 7,927,977.71
31 330,114.56 118,919.67 211,194.89 7,716,782.82
32 330,114.56 115,751.74 214,362.81 7,502,420.01
33 330,114.56 112,536.30 217,578.26 7,284,841.75
34 330,114.56 109,272.63 220,841.93 7,063,999.82
35 330,114.56 105,960.00 224,154.56 6,839,845.26
36 330,114.56 102,597.68 227,516.88 6,612,328.39
37 330,114.56 99,184.93 230,929.63 6,381,398.75
38 330,114.56 95,720.98 234,393.58 6,147,005.18
39 330,114.56 92,205.08 237,909.48 5,909,095.70
40 330,114.56 88,636.44 241,478.12 5,667,617.58
41 330,114.56 85,014.26 245,100.29 5,422,517.29
42 330,114.56 81,337.76 248,776.80 5,173,740.49
43 330,114.56 77,606.11 252,508.45 4,921,232.04
il 330,114.56 73,818.48 256,296.08 4,664,935.96
45 330,114.56 69,974.04 260,140.52 4,404,795.45
46 330,114.56 66,071.93 264,042.62 “4,140,752.82
47 330,114.56 62,111.29 268,003.26 3,872,749.56
48 330,114.56 58,091.24 272,023.31 3,600,726.24
49 330,114.56 54,010.89 276,103.66 3,324,622.58
50 330,114.56 49,869.34 280,245.22 3,044,377.36
51 330,114.56 45,665.66 284,448.90 2,759,928.47
52 330,114.56 <41,398.93 288,715.63 2,471,212.84
53 330,114.56 37,068.19 293,046.36 2,178,166.47
54 330,114.56 32,672.50 297,442.06 1,880,724.41
55 330,114.56 28,210.87 301,903.69 1,578,820.72
56 330,114.56 23,682.31 306,432.25 1,272,388.48
57 330,114.56 19,085.83 311,028.73 961,359.75
58 330,114.56 14,420.40 315,694.16 645, 665.59
59 330,114.56 9,684.98 320,429.57 325,236.02
60 330,114.56 4,878.54 325,236.02 0.00

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XVI: Cotizacion de FQN Lincoln

FARMACO QUIMICA NACIONAL, S.A.
Medicinas y Materiales Médicos para la Salud
Av. Prolongacidn 27 de Febrero, frente a la Urd. Loyola
RNC: 101-04030-2
Teléfono (809)547-5000 Fax: (809)539-5547 Email: cotizaciones@farmaconal com

COTIZACION FQN LINCOLN
FECHA 31012022 IMPRESO :31.01.2022 131921
CLIENTE TIENDA LINCOLN SANTO DOMINGO PAGINANO. : 1/1
DIRECCION = SANTO DOMINGO DOCUMENTO # : 102068349
ATENCION TELEFJFAX. 00
VENDEDOR : JUAN ALBERTO HERNANDEZ UBRI FORMA PAGO : CT00 CONTADO TIENDA
L_CE'-_C’W_L.__C!Q!_M!' Precio % Dcto. 1T8IS Total |
1 UND 30000438 CAMILLA GINECOLOGICA 3 2042373 367627 2042373
POSICIONES
1 UND 30000011 ALCOHOL ISOPROPILICO 70% 72034 12068 72034
BLUECROSS GALON
1 UND 30001531 YODURO POVIDONA 10% 230.00 0.00 230.00
MAGADINE SOLUC 1602
1 UND 30001184 GASA VENDAJE 4 X 10 YDS. 10 cm, 32.00 0.00 3200
UNIDAD
1 UND 30001165 GASA VENDAJE 8 X 10 YDS. 15cm, 4500 0.00 4500
UNIDAD
1 UND 30000130 ALGODON 1LIBRA BLUECROSS 220.00 000 22000
RLB
1 UND 30000774 CURITA LARGA 344 X 3 CAJA S0 UD 125.00 0.00 12500
44100
1 PAQ 30001158 GASA ESTERIL 4X4 CAJ100 49000 0.00 49000
BLUECROSS 6309
PRECIO SUJETO A CAMBIO SIN PREVIO AVISO Total mercaderia : 2228807
Pagadero nmediatamente sin deduccion Descuentos 0.00
ITBIS : 380593
Flete 0.00
Total General DOP : 26,092 .00
Observaciones:
A S A
AA( U‘*\‘AL‘?\.‘
1= NDA LINCOL!

*** VALIDO HASTA EL 15.02.2022, POR FAVOR INCLUYA NUMERO DE COTIZACION EN SU ORDEN DE COMPRA ***

Cantidades y Precios sujetos a disponibilidad y cambios. Antes de tomar su decisién de compra por favor confirmar
precios y cantidades Tel: 809 547-5000
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Anexo XVII: Cotizacion de Qualia

PRESUPUESTO
QUALIA' Documento No.. Q22001C
Fecha: 19 de enero de 2022
ciente Brain Collegte Releroncia AJOCUICHA IRt alacinne
Cédvla Colege
Dreccidn sanm Dumng

Telélono
E-Mal

1.00 PA Replanteo 15.000.00 15.000.00
1.00 PA Limpieza. Nivelacién terreno 150,000.00 150.000.00
1.00 PA Desarme y demolicion Nave 2 380,000.00 380.000.00
1.00 PA Transporte y Bote escomiyos y moterial demontodo 205,125.00 205,125.00
120.00 m3 Vaciado homigon [Cancha. Graderias y Verjo Perimetrol, 9.000.00 1.080.000.00
Caseto Seguridad. Caseta Bomba Agua. Cisterna)
206.00 m2 Muro blocks con pofiete [Caseta Seguridad, Caseta 1.800.00 370.800.00
Bomba. Cisterna)
900.00 m2 Adoquines 2,100.00 1.890.000.00
1.00 PA Reja e tubular metdlico acaboado en pintura esmalle 1.200.000.00 1,200,000 .00
[Incluye 2 poriones comedizos y | puena peatonad]
1.00 PA Escalera con estructura metdlico 2.400,000.00 2.400.000.00
1.00 PA Puertas y ventanas en aluminio y vidrio 985.000.00 985,000.00
1.00 PA Gaobinetes y puertas de madera 536.000.00 536.000.00
1.00 PA Topes [Cocing, Recepcion, Laboratorios, Seguridad] 750,000,00 750.000.00
1200.00 m2 Plofén modular ocustico [Eficicio Aulas) 1.100.00 1,320,000.00
350.00 m2 Platén PVC machihemitxado [Edificio Areas Auxiliores) 900.00 315.000.00
1469.00 m2 Piso vinil [incluye 26calos) 1,800.00 2.644.200.00
1.00 PA Resane pored y aplicacion pintwra a dos manos 415,000.00 415,000.00
1.00 PA Instalociones elécticas 950.000.00 950.000.00
1.00 PA Instalaciones sanitorias 440.000.00 440.000.00
1.00 PA Equipo Bombeo 175.000.00 175.000.00
1.00 PA Particiones de Bafio 750.000.00 750.000.00
1.00 PA Equipamiento Cocina 1.300.000.00 1,300,000.00
1.00 PA Luminarias 435,000.00 635,000.00
1.00 PA SeAokzacion 220.000.00 220,000.00
1.00 PA Jardineria 60,000.00 60.000.00
1.00 PA Energia elécirico. Transporte 240.000.00 240.000.00
1.00 PA Umpieza Diara y Finol 170.000.00 170.000.00
1.00 PA Imprevistos y Miscelaneos 979.806.25 979.806.25
1.00 PA Direccion Técnica [Hanorarios Contratista) 2.057,593.13 2,057.593.13
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Sub - Total 22,633,52438
18IS 407403439

totlent0s  26,707,558.76.

formas de Pago

Transterencia a Cuenta No 9600859479 del Borreservas
Cheque o nombre de Quolia WPA, SRL

Quatia WPA, SRL RNC 131742468

Moro (A9 3410 Lol o ta i quatiawpa s om Ay Jond Condmem srgana Ay Alvohom Lncod. 303 Sank mingo. 8
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Anexo XVIII: Cotizacion de la Asociacion de Transportes escolares

Fecha: 18 Noviembre 2021

ASOCIACION DE TRANSPORTISTAS ESCOLARES D.N.

Cantidad | Descripcion | Costo unitario  Total

1 trasnp. Escolar RD$3.500 RD$3.500

Sub-total RD$3,500
[TBIS 18%
Total General RD$4,130
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Anexo XIX: Cotizacion Office 365

FREE FREE

Office applications

* PP
=jofoja
Services
oponon

$2.50 $3.25 $6.00 $8.00

user/month user/month user/month user/month

Office application: Office apphcations

DOOQD opOon
ooo ooo

Services Services
OBoE oD
OOO0R DO
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Anexo XX: Cotizacion Sistema informatico del colegio

L//: CODE

yF ] Consultoria y Desarrollo

CLIENTE

AMBRIORIS SIERRA
SANTO DOMINGO

C\ Carmen Mendoza de Comnielie,

Ens. Quisqueya, Santo Domingo, R. D.
Tel: 849-209-4642 / Email: ypcalderon@gmai.com

DATE 1124221

T oo T g

Modulo Administrativo
Inscripcidn y Matriculacion

Pagos

Roportes (Estados de Cuenta, Pagos x Fecha, Caja)
Caja (Cuadre. Entradas y Sakdas Caja Chica)
Configuracidn

Segurdad (Usuanios, Roles. Permisos)
Médulo de Estudiantes
Modulo de Profesores

Azure App Service

Azure SQL Database

Azure Support

SUBTOTAL

ITBIS

OTROS

TOTAL

5.000

2,000

3,000

4640

1,740

11,600

$27,980.00

$0.18

$0.00

$33.016.40
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Anexo XXI: Cotizacion Pagina Web

/)= |CODE ===

F Consultoria y Desarrollo

CLIENTE

AMBRIORIS SIERRA
SANTO DOMINGO

Tel: 849-209-4642 / Email: ypcalderon@gmai.com

DATE 1172421

orscarcrn T

Dominio Pagina Web (Annual)

Hosting 5GB

Configuracion Pagina Web (Wordpress, Joomla - TBD)
Porada

Acerca de

Oferta Academica

5,800

9,280

15,000

SUBTOTAL $30,080.00
ITBIS $0.18
OTROS $0.00
TOTAL $35,494.40
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Anexo XXII: Cotizacion Central Telefonica, teléfonos IP, Cableado de Red,

Puntos WIFI, Control de Asistencia

lBaroIi Technologies

Cotizacion
RNC 1-3026774-1
Fecha 29-Hov-2021
Sefores Cotizacion No. 05002
BRAIN COLLEGE, SRL Preparada por: Marlon Baez

Ciudad

Atencion: Ambrioris Sierra
Email:

Por este medio le presentamos nuestra cotizacion.

Central Telefonica VoIP 3CX
1 3CXP4SC  Central Telefonica VolP con 3CX y soporte para
troncales SIP y hasta 4 lineas andlogas
10 T316 Yealink Teléfono IP SIP de 2 lineas
2 CP930w  Yealink Teléfono IP SIP para conferencias
1 SERV Instalacion y Configuracion Central Telefdnica
Sistema WiFi

R2ZW96A  Aruba Instant On AP11 WiFi Access Point
1 SERV Instalacion y Configuracion red WiFi
Control de Asistencia

1 MB160 Reloj Biométrico para control de Asistencia
SERV Instalacion y Entrenamiento Reloj Biométrico
Equipos y Cableado

GABW  Gabinete de Pared 9U
JL683A  Aruba Instant On Switch 24 puertos Gigabit PoE
BEGOOM1  UPS APC 600VA

NUC6CRO4BU- Caja de cable UTP Cat. 6 Panduit letkey Azul

- b -

1 1K6PPIR4P Patch Panel de 24 puertos Cat. 6 Panduit
15 HK6PC3BUY Panduit Patch Cable de 3 pie Cat. 6 letkey Azul

15 CABL Labor cableado punto de Red Cat. 6 Panduit
Incluye: instalacion de cable, etiquetado y
certificacion con Fluke

TERMINOS:

Garantia: 1 AAo en equipos y 60 dias en senicios
Forma de Pago:  50% con la aprobacidn y 50% restante contra entrega
Tiempo de Entrega: 4 dias laborables

Av. John F. xennedy #55, Local 208. Plaza Metropolitana. Santo Domingo
Tel (809) 334-5500
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Anexo XXIII: Cotizacion Sistema CCTV

,( SPYVISION

?J{ / Calle Francia No.63A, Sto. Dgo.

Tel.: (809) 685.0496/(809) 777.6407 email: spyvisionrd@gmail.com

COTIZACION

NOMBRE: THE BRAIN COLLEGE FECHA: 20,10,2021
CONTAC: TEL.:
EMAIL :
CANT. DESCRIPCION UNIDAD TOTAL
1 DVR 16 CANALES, ENTRADA Y SALIDA DE AUDIO $  13.820,00 | $ 13.820,00
COMPRESION DE VIDEO EN H.264 $ -
SALIDA DE VIDEQ VGA/HDMI $ a
ALMACENAMIENTO HD SATA $ -
VISUALIZACION DESDE INTERNET $ -
RECICLADO DE GRABACION
16 CAMARAS DOMO/BULLET VISION NOCTURNA S 2.350,00 [ $  37.600,00
1080P 2.8 MM AMPLIO RANGO DE COVERTURA $ .
1 MICROFONO/ACCESORIOS -CORTESIA-
1 DISCO 2000GB S 4.300,00 [ $  4.300,00
4 SPLITTER S 200,00 | § 800,00
4 FUENTES 12V SAMP $ 750,00 [ $  3.000,00
16 VIDEO BALUNES $ 250,00 [ $  4.000,00
16 PARES CONECTORES VOLTAJE $ 80,00 | $  1.280,00
1 MONITOR DELL GRADO A 19" S 3.800,00 | $  3.800,00
1 GABINETE 4U S 6.900,00 [ $  6.900,00
$ S
SUB-TOTAL
Desc.
Abono [ |Resta: l TOTAL | $ 75.500,00

*Para el inicio de los trabajos es necesario el 70% del costo.

*El precio de la mano de obra no cubre materiales ni accesorios.
*Nuestras instalaciones tienen 12 meses de garantia, 12 meses de garantia en equipos, no aplicaa

Dafios electricos o mal uso de los mismos.
*Discos Duros 1 mes de garantia

*Cualquier otra situacion encotrada durante los trabajos, fuera de lo estipuladoen esta

Cotizacion corre por cuenta del cliente.
*Cotizacion valida por 10 dias.
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Anexo XXIV: Cotizacion Sistema Control de Acceso

COTIZACION

' SPYVISION
%‘{ ,

4
/ Calle Francia No.63A, Sto. Dgo.

Tel.: (809) 685.0496 / (809) 777.6407 email: spyvisionrd@gmail.com

NOMBRE: JOSE SIERRA FECHA: 11,1,2022
CONTAC: TEL.:
EMAIL : RNC ACCESO 1
CANT. DESCRIPCION UNIDAD TOTAL
1 SISTEMA ACCESO TECLADO SOYAL AR-721 S 3.335,00 | § 3.335,00
1 CERRADURA MAGNETICA 300L8 $ 1.225,00 | § 1.225,00
1 SOPORTE TIPO Z P/CERRADURA S 875,00 | § 875,00
1 BOTON EMERGENCIA EMPOSTRABLE/SUPERFICIE $ 850,00 | § 850,00
1 POWER12V/5A S 850,00 | $ 850,00
36 TOKEN DE ACCESO S 75,00 | § 2.700,00
1 MANO DE OBRA S 9.000,00 | $ 9.000,00
s -
S -
S -
s -
S o
s -
S -
S -
S -
SUB-TOTAL $ 18.835,00
Desc.
TOTAL $ 18.835,00

Uso unico de la CIA.

*Para el inicio de los trabajos es necesario el 70% del costo.
*El precio de la mano de obra no cubre materiales ni accesorios.

*Nuestras instalaciones tienen 12 meses de garantia, 12 meses de garantia en equipos, no aplica a

Dafios electricos o mal uso de los mismos.
*Discos Duros 3 meses de garantia

*Cualquier otra situacion encotrada durante los trabajos, fuera de lo estipulado en esta

corre por cuenta del cliente.
*Cotizacion valida por 10 dias.

Cotizacion
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Anexo XXV: Cotizacion Sistema Climatizacion.

- N\~

~N
(Y = B nl o) B LI 7~ ~ &
= VIE R @
AEFXIPHATES 5.4
www.refripartes.com.do
Sucursal Bolivar
Av. Bolivar No. 167
Tels.(809) 685-6464,(809) 685-6464/ Fax (809) 686-2658
Santo Domingo, R. D. RN.C. 1-01-033231
COTIZAGION CLIENTE i S
Fecha: 13/1/2022
NOMBRE: the brian colege
DIRECCION:
SR TELEFONO:
VENDEDOR:  1187ELVIN CONDICION: CONTADO
5.
CODIGO DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO TOTAL)
T16GRIT208 A/C Paquete 240K BTU 220/3/60 Inverter Alta 100  927.494.92 927,494.92
Efic
Mo Sub-total RD$ 027,494 92
IT.B.LS. 166,949.08
Total RDS$ 1,094,444.00

——
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Anexo XXVI: Cotizacion Linea Telefonica e Internet.

Telefonia Fija

Minutos locales Precio
bres, 500 minsos Unitaric
ntemaconaies.
RDS1,495

Adccnales 200

minutos

fijos para

llamadas a

méviles.

RD$S600

Internet

Velocidad de Veloodad de Precio
bajada uDIca Unitaric
Velocidad de Velocidad de
bajada: subida: RDS3,997
300Mbps 75Mbps

Renta Total Individual sin impuestos: RDS5,492
o = 2 -TEDINT ”
I —————eeeeeeeeee e e e

100021, 1015 AM AT tu MU Negocios | C1arm Domncana

Servicios TodoClaro Sectores Soporte Claro Cloud £

Total a pagar con Impuestos: RDS7,111

Renta incluye impuestos (ITBIS 18%, ISC 10% y COT 2%).
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Anexo XXVII: Cotizacion Mobiliario de Oficina y Escolar.

(G5 JGruipolSFYSIRIA

catrite > Informacidn > Pago

Contacto braincollegerd @gmail.com Cambimt
MO0 Retirar en |3 tienda - Santo Domingo Camdy o
v, Prolongacion 27 ge eheeroNo 4 £l Abanico g Herren, Bde? Pan

2l JA Santo Dominao

Gabincte Infantil Rojo HJL-CB002
" (700127) 28.944,925

Gabinete Infantil Azul HJL-CB002

(700128) 28.944,92 §
- Gabinete Infantil Amarillo HJL-CB002
E (700129) 28.944,92 8
© _ Gabinete Infantil Cubiculo Amarillo
E HJL-CBO004 (700133) 28.944,92 $

Gabinete Infantil Cubiculo Rojo HJL-
CB004 (700131) 28.944,92 %

Gabinete Infantil Cubiculo Azul HJL-
CB004 (700132) 28.944928

‘ Abaco Madera (CM-108) 2192798
- e
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Alfombra Educativa (CMQPA-0010A) 8.513,88%

- Credenza 48x16x32” (LQ-M644) 78.297,75$%
. ’

' Escritorio 28x48" (LQ-123) 55.550,85$

o Mesa Infantil Pitaya Semicirculo

Friirey  90x75x40-60cm. (YCY-093) 11.592,59 §
: Roja
k Sillon Semi-Ejecutivo (176A01) 78.901,50 §

n-h

Sillon Ejecutivo Gai
LSGIMPU/SGPUOSSL/SGIMPU] 9.351,80
egro

Sillon Ejecutivo Ashly Negro (ST08504)

-

13,152,555 $
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Silla Secretarial Florencia
(SEDW514181)

|
Silla para Visita (RT-007€)

0 Mesa para Conferencias, 10-12
¢ personas, 54x150" / 71x189" (D-2838)

' v 54x150"
- Counter para Recepcion (0Z-830)
~ 24x48" (1 persona) / Beech (Crema)

o
il

P

|
Bancada de Sillas Mctal

3sillas

Butaca Escolar, 2 plezas
4t0- 610

Butaca Escolar, 2 piezas
1ro-3ro primaria

24.536,40 $

86.031,50$

95.144,10 $

24.554,46 $

25.728,82 §

452.812,50 %

445,503,00 $
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4

Silla Infantil Candy Rojo (0700095)

4

Silla Infantil Candy Azul (0700096)

v

N’

Silla Infantil Candy Amarilla (0700097)

0 Mesa Infantil Pitaya Rectangular
115x60x40-60cm. (YCY-061)
Roja

o Mesa Infantil Pitaya Rectangular

m 115x60x40-80cm, (YCY-061)

Azul

Q Mesa Infantil Pitaya Rectangular

M 115x60x40-60cm. (YCY-061)

Subtotal

Ratiro

Amarillo

Impuestos

Total

20.272,20 %

37.165,70

20.272,20 %

19.286,86

19.286,86 §

19.286,86 §

1.721.104,69 $
Gratis
309.798,84 S

oor 2,030.903,53 $
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