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PLAN DE NEGOCIOS

DEL ALCOHOL ANTISEPTICO ORGÁNICO
PARA EL FORTALECIMIENTO AGROEMPRESARIAL DEL CONSORCIO CADO, EN LAS PROVINCIAS DE COTOPAXI Y BOLIVAR

1.- ANTECEDENTES.

El CONSORCIO CADO, es una organización creada el 16 de Abril del 2003 con la participación de cinco organizaciones de productores de caña de azúcar y una ONG, ubicada en las estribaciones bajas de las provincias de Cotopaxi y Bolívar, por lo que considerando la planificación participativa y concertada del desarrollo, el fortalecimiento del capital humano, se determino la necesidad de incorporar a las iniciativas productivas y organizaciones de Cañicultores en la conformación del Consorcio AgroArtesanal Dulce Orgánico – CADO, como la mejor estrategia apropiada para lograr los objetivos propuestos.

L a principal actividad que predomina entre los habitantes del área rural es agrícola, y el de mayor importancia el cultivo de la caña de azúcar, produciendo la mayor parte aguardiente y panela en menor cantidad.

Los grupos organizados con el afán de evolucionar su situación económica y social de las comunidades conformaron el Consorcio para darle una orientación a la producción a nuevos tipos de productos de caña de azúcar con fines orgánicos y medicinales (alcohol), en función de abrir nuevas posibilidades de mercado, para así mejorar los niveles de vida y la participación en la sociedad activa de las familias del Consorcio CADO.

JUSTIFICACIÓN

El cultivo de caña de azúcar representa gran importancia en la economía local y muy particularmente en la de los pequeños productores de la zona de Moraspungo y por otra parte el potencial que representa para el país la comercialización en el mercado nacional,  la exportación y la introducción en mercados internacionales con derivados medicinales (alcohol) de las plantaciones de caña de azúcar, además por ser un grupo de campesinos que luchan por nuevos ideales y que necesitan fortalecerse en aspectos organizativos, manejo de plantaciones de manera orgánica, cuidando y preservando el ambiente, mejorando los procesos agroindustriales para obtener un producto final de calidad,  la parroquia Moraspungo, perteneciente al Cantón Pangua en la Provincia de

Cotopaxi  está localizada en el extremo sur este de la provincia, en el limite con la provincia de Bolívar, comprendida en un área agro ecológica que va desde los 450 metros  hasta los 1800 metros sobre el nivel del mar, en la cual conviven 10.949 habitantes  y el número de habitantes económicamente activo es de 7062.12 según el INEC – 2001, Además   en la zona el número de habitantes que se dedica al cultivo de la caña de azúcar es aproximadamente  1901.33  agricultores, según el Plan Desarrollo Local de Pangua.

MOTIVACIÓN

Mediante la socialización del proyecto a todas las organizaciones y la explicación de sus fortalezas (material humano, organización, producción y planta procesadora), aplicando las técnicas de comunicación de manera que ellos noten y asimilen en que se ha estado fallando, además bajo este tipo de administración se exponen  los resultados  donde se comparten los valores, ideas, el trabajo en equipo, con buenos lideres van a retomar el entusiasmo y motivación para enfrentar el camino que el mundo actual nos impone.

Cabe mencionar que es muy motivador el apoyar a una empresa campesina de esta naturaleza en donde se va a beneficiar mucha gente pobre logrando mejores niveles de vida en forma directa e indirecta, además  porque  de esta manera estamos aportando para el desarrollo de la zona y del país. 

OBJETIVO DEL PROYECTO

· Diseñar e implementar una estrategia de gestión empresarial para el mejoramiento socio-organizativo, de producción, en la transformación y comercialización del alcohol y sus derivados en la parroquia de Moraspungo

OBJETIVO ESPECIFICO

· Consolidarse como una empresa agroindustrial y comercial de alcohol y sus derivados en la parroquia Moraspungo, provincia de Cotopaxi.

OBJETIVOS FOCALES ESTRATÉGICOS

· Socio Organizativo: Determinar la búsqueda de lideres para consolidar la organización

· Cultivo: Optimizar técnicamente las  plantaciones para obtener la producción deseada

· Agroindustria: Fomentar procesos agroindustriales para obtener calidad del producto

· Comercialización:  Realizar el estudio de mercado

· Comunicación: Optimizar los procesos de comunicación bipolar  e incrementar la autoestima de los actores agrícolas  

OBJETIVOS TACTICOS DE LA UNIDAD

· Capacitación a lideres y socios de las organizaciones en aspectos organizativos, comunicacionales; de relaciones interpersonales, producción agrícola, agroindustria y comercialización 

· Aplicación de los conocimientos teóricos y prácticos para el beneficio de la empresa

OBJETIVOS INDIVIDUALES

· Cada integrante deberá constituirse en un líder agente de desarrollo e incentivo,  multiplicará los conocimientos adquiridos,   manejo operativo, avance, y naturalmente incidirá directa e indirectamente en resultados positivos del proyecto para que  de esta manera las  bases estén debidamente informadas y motivadas para generar un mayor aporte a la  empresa, partiendo de su propia superación individual.

MISIÓN 

· Consolidar  tecnologías agroindustriales apropiadas para producir productos competitivos e insertarlos en los mercados nacionales e internacionales a través de mecanismos de comercialización apropiados, mejorando y consolidando los conocimientos sobre todo los conocimientos en los procesos de agroindustria, dándole el valor agregado, conservando el medio ambiente y fortaleciendo de manera prioritario las bases en la parte socio- organizativo para el mejoramiento y sostenibilidad de las organizaciones campesinas de los Cañicultores de la zona  

VISIÓN

· El consorcio CADO, empresa agroindustrial consolidada en todos sus aspectos, dotada de tecnologías apropiadas, que disputa en forma sana la competencia  que el mundo actual nos impone, CADO, será una organización  representativa en el ámbito zonal, regional y nacional ejecutando de manera  transparente, sostenible, responsable todos los actores involucrados permitiendo así la consolidación y superación de las familias (2011)

ESTRATEGIAS

· Mediante la socialización del proyecto a todas las organizaciones a través de reuniones de trabajo de dará a conocer y con iniciativas propias de los socios el enfoque participativo, transparente y con  responsabilidad  profesional.

· Buscar instituciones, ONG, u otro organismo (PROLOCAL) para que cofinancien el proyecto 

· Coordinación general en la transferencia de tecnologías, en todos los procesos,  con todas las áreas y actores beneficiarios del proyecto

· Formar, capacitar y actualizar en cada organización a verdaderos lideres que tengan capacidad emprendedora para apoyar  el trabajo socio organizativo, productivo, agroindustrial para así obtener un producto con la calidad que requiere el marcado.

· Estudio de mercado para establecer las políticas adecuadas de comercialización del producto.

· Capitalización

· Reinversión 

· Elaborar un plan de control y evaluación

PRODUCTOS

· Los productos que la empresa ofrecerá son:

· Alcohol medicinal (antiséptico)en sus distintas presentaciones, 

· Alcohol potable para uso industrial

MERCADO

· Los mercados previstos inicialmente para la comercialización del alcohol son las ciudades de Quito, Guayaquil, Quevedo, Babahoyo y Latacunga; posteriormente todo el país.

CICLO DE VIDA DE LA EMPRESA

· El ciclo de vida del CONSORCIO  CADO es  hasta el 2011, tiempo en el cual la empresa será consolidada en el posicionamiento del mercado, logrando la satisfacción a sus clientes y por sobre todo beneficiando a los agricultores dedicados al emprendimiento empresarial

2.- PERFIL DEL EMPRENDEDOR

El emprendedor que necesita el CONSORCIO CADO, para fortalecerse en todos sus aspectos  debe reunir las siguientes características: 

Capacidad comunicativa y relaciones humanas.-

Ya que debe estar conciente de que va trabajar con personas en la que tienen un grado de educación mínima por lo tanto la comunicación debe ser tal que los beneficiarios entiendan las metas, los objetivos, la misión y visión de la empresa,  para que así  las bases estén motivadas y puedan apoyar al desarrollo del proyecto  y por ende al fortalecimiento de la empresa
Capacidad objetiva, creativo e innovación.-

 El emprendedor debe ser una persona que sepa controlar sus capacidades de reaccionar, actuando de manera creativa e innovando ante cualquier situación de tal manera que controle el problema de la mejor manera sin descuidar los objetivos del proyecto.

Responsabilidad, perseverancia y confianza.- El emprendedor tiene que ser el ejemplo de todos los que conforman la empresa, ya que a través él demuestra  perseverancia, responsabilidad y esto a su vez genera confianza a las bases.

Conocimiento técnico, flexible y positivismo.-

 el emprendedor de ser una persona con un gran positivismo para transmitir esa cualidad de esperanza al proyecto, flexible y abierto al apoyo de otras personas con conocimientos para tener una idea más clara en casos complejos, además debe tener los conocimientos técnicos necesarios y claros en todos los campos del proyecto y  de lo que la empresa desea; en fin el emprendedor debe reunir características multidisciplinarias,  humanas, Sociales y técnicas para el  Fortalecimiento Agroempresarial del CONSORCIO CADO   

3.- ADMINISTRACIÓN DE PERSONAL

FORTALECIMIENTO AGRO EMPRESARIAL DEL CONSORCIO CADO

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL









ACCIONISTAS

FUNCIÓN:

Velar por el bienestar de la empresa y sus colaboradores

OBJETIVO DEL CARGO:

Controlar, informar, escuchar a todos los colaboradores y socios de la empresa para orientar el camino a donde desea llegar la empresa, deben ser motivadores de alcanzar la misión y la visión de la empresa.

RELACIONES FUNCIONALES

Los Accionistas son aquellos que deben informar a los demás socios de la empresa del proceso, desarrollo de las actividades y las estrategias a seguir para alcanzar las metas y objetivos propuestos

RESPONSABILIDAD:

Contar con un equipo eficiente de colaboradores para que la empresa logre sus metas y objetivos para alcanzar el bienestar y el éxito deseado

ADMINISTRADOR / FINANCIERO
FUNCION: 

Administración / Financiera

OBJETIVO DEL CARGO:

Administrar, organizar, planificar de manera eficiente los recursos humanos, financieros y materiales con los que cuenta la empresa para alcanzar los objetivos propuestos.

RELACIONES DE FUNCIONES:

El administrador es aquel que debe reportar sus actividades, avances, dificultades y soluciones a los accionistas o socios de la empresa, además controla, comunica las actividades y orienta el trabajo, realiza correcciones, etc. 

RESPONSABILIDAD:

Es de mantener un ambiente armónico y de cooperación de trabajo entre todos los miembros de la empresa a través de una perfecta y oportuna comunicación para así alcanzar el éxito deseado.

COORDINACIÓN DE TECNOLOGÍAS

FUNCIÓN: 

Coordinador de Tecnologías

OBJETIVOS DEL CARGO: 

Capacitar y controlar a los productores en aspectos socioorganizativos, productivos, comercialización y formación de líderes a través de una eficiente comunicación.

RELACIONES DE FUNCIONES:

Tiene relación directa y reporta al  administrador – financiero, de sus actividades, avances, dificultades y mantener excelentes relaciones con los productores, capacitándoles y controlando que cumplan los procesos socioorganizativos, productivos, comercialización y en la formación de líderes, además debe coordinar directa e indirectamente.

RESPONSABILIDAD:

Que las tecnologías difundidas en los procesos socioorganizativos, productivos y de comercialización se adopten y que se formen nuevos líderes para el bienestar de la empresa.

INDUSTRIALIZACIÓN

FUNCIÓN:

Industrialización

OBJETIVO DEL CARGO:

Receptar y Controlar la calidad de la materia prima del producto, procesar la transformación del alcohol y verificarla calidad final del producto, además de manejar y prevenir cuidadosamente cualquier accidente y daño en la fabrica.

RELACIONES FUNCIONALES:

El industrializador debe  reportar, informar, apoyarse en el administrador financiero e indirectamente coordinar actividades para cumplir con los objetivos esperados con el coordinador de tecnologías 

RESPONSABILIDAD:

Mantener un ambiente saludable en la industria, debe cuidar el buen uso y manejo y propiciar seguridad en la fabrica, también debe  controlar todos y cada uno de los pasos en el proceso del alcohol para así tener un producto de calidad.

JEFE DE VENTAS:

FUNCIÓN:

Vender el producto (alcohol)

OBJETIVOS DEL CARGO:

Planificando, promocionando y organizando estrategias de ventas y cobranzas, dando un servicio de calidad a los clientes.

RELACIONES FUNCIONALES:

Se relaciona directamente con el administrador a través de los reportes, informes, detalles de ventas y cobranzas, además esta relacionado de manera directa y constante con los clientes.

RESPONSABILIDAD:

Es el responsable de la venta y cobranza del producto, es quien debe de promocionar para dar a conocer las bondades y beneficio del producto

4.- PERFIL DEL PRERSONAL

DATOS GENERALES

1.- Datos Generales:

Denominación del Cargo: Administrador/ Financiero

Ubicación en la Organización: Reporta a los accionistas (dueños)

Categoría Docente: Superior

Grado Científico: tercer nivel

Misión: Planificar, controlar los procesos en el área de producción, agroindustrias, ventas y  financiero de la empresa.

2.- Requisitos del Puesto (aptitudes)

Funciones del Puesto: 

Planificación y control de procesos Productivos

Planificación y control de procesos de Agroindustria

Planificación y control de procesos Financieros y control de la empresa

Supervisar a fondo el personal de la empresa.

Formación Académica: Administración

Titulación    : Administración, Economista, Ingeniero Comercial, C.P.A.

Especialidad de preferencia: Ingeniero Comercial

Formación Mínima: Superior

Nivel de Experiencia: 3 años

Experiencia Previa: 1 año. Proceso de Agroindustria 

Conocimientos Específicos: Ingles Técnico
Requisito Físico: No aplica

Condiciones de Trabajo: Dispuesto a trabajar bajo presión y viajar
Requisito de Responsabilidad: Mantener un ambiente agradable y motivador con sus colaboradores
Denominación del Puesto: Coordinador de Transferencia de Tecnología

Ubicación en la Organización: debe reportar al administrador

Categoría Docente: Superior

Grado Científico: Tercer Nivel
Misión: Transferir conocimientos en la parte sociorganizativa, productiva y de comercialización

Requisitos del Puesto: (Aptitudes)

Funciones del Puesto: Capacitar y controlar el manejo del cultivo y los procesos socioorganizativos, formación de lideres comunitarios

Formación Académica: Ingeniería

Titulación Requerida: Agrónomos, Zootecnistas Agropecuarias

Especialidad Preferencial: Agrónomo

Formación Mínima: Superior

Nivel de Experiencia: 5 años

Experiencia Previa:3 años en manejo de grupos

Conocimientos Específicos: Orgánico

Requisito Físico: No aplica

Condiciones de Trabajo: Dispuesto a trabajar a tiempo completo

1.- Datos Generales:

Denominación del Cargo: Industrialización

Ubicación en la Organización: Reporta al Administrador Financiero

Categoría Docente: Superior

Grado Científico: tercer nivel

Misión: Planificar, controlar los procesos de agroindustrias en la transformación del alcohol de la empresa.

2.- Requisitos del Puesto (aptitudes)

Funciones del Puesto: 

Planificación y control de procesos de Agroindustria

Supervisar y optimizar los recursos que están a su cargo.

Formación Académica: Químico Farmacéutico

Titulación    : Químico Farmacéutico

Especialidad de preferencia: Ingeniero Químico

Formación Mínima: Superior

Nivel de Experiencia: 3 años

Experiencia Previa: 1 año. Proceso de Agroindustria 

Conocimientos Específicos: No aplica
Requisito Físico: No aplica

Condiciones de Trabajo: Flexibilidad en el trabajo
Requisito de Responsabilidad: manejar de manera eficiente y técnica su área de trabajo
1.- Datos Generales:

Denominación del Cargo: Vendedores

Ubicación en la Organización: Reporta al Administrador Financiero

Categoría Docente: Media

Grado Científico: Segundo Nivel

Misión: Planificando, promocionando y organizando estrategias de ventas y cobranzas, dando un servicio de calidad a los clientes.

2.- Requisitos del Puesto (aptitudes)

Funciones del Puesto: 

Conocimientos específicos del producto a ofertar y del respectivo mercado 

Planificación y control de procesos de Ventas y Cobranzas

Promocionar para dar a conocer las bondades y beneficio del producto

Elaboración de informes y reportes de las actividades realizadas

Formación Académica: Secundaria

Titulación    : Bachiller
Especialidad de preferencia: No aplica

Formación Mínima: Secundaria

Nivel de Experiencia: 3 años

Experiencia Previa: Conocimientos en ventas y cobranzas
Conocimientos Específicos: No aplica
Requisito Físico: No aplica

Condiciones de Trabajo: Flexibilidad en el trabajo
Requisito de Responsabilidad: Cumplir con los principios establecidos en la empresa

5.- PLAN DE COMUNICACIÓN

5. 1  .- ANTECEDENTES:

La comunicación efectiva  es la base fundamental del desarrollo de las organizaciones campesinas, además para obtener excelentes relaciones interpersonales entre los socios del Consorcio CADO,  y campesinos en general y así  lograr  el éxito deseado. 

Cabe mencionar que los campesinos desconocen mucho de los deberes y derechos que poseen como miembros de las  organizaciones, razón por la cual debemos hacer que mediante la comunicación adquieran los conocimientos y se logre un sentido participativo en donde estimule el interés por el trabajo, se comparta información en función de un beneficio mutuo con respeto y educación..

CADO es una Organización de pequeños agricultores que se dedican al cultivo de plantaciones de caña de azúcar, del mismo que procesan aguardiente y que luego se lo transforma en alcohol;  aglutina a cinco organizaciones de Cañicultores y una ONG.

Cabe mencionar que la empresa CADO, es una organización que recién ha sido creada y que por lo tanto sus bases son muy susceptibles a  cambios, además por que el grado de cultura en las organizaciones es muy bajo, hay mucha influencia de los intermediarios de manera negativa; todo esto hace que sus bases sean débiles aún, por lo tanto es muy importante y oportuno un plan de capacitación en donde La Comunicación se convierta en eje transversal del desarrollo de las organizaciones

5. 2.- OBJETIVOS GENERAL

Que la comunicación sea el eje transversal para el desarrollo empresarial del CONSORCIO CADO, fortaleciéndose los conocimientos de los socios, demostrando seriedad, respeto, confianza,  participación y bienestar para las familias participantes. 

5. 3.- OBJETIVOS ESPECIFICOS

A1)  Dar a conocer de manera eficiente y eficaz a los miembros  del Consorcio CADO y organizaciones de base el  real concepto de la Comunicación.

A2)  Lograr que la comunicación se convierta en la herramienta básica para que en  las organizaciones haya confianza entre sí y que los socios conozcan avances, estrategias, cambios, misión y visión de la empresa  

5. 4.- ACTIVIDADES

A.1 Realizar la socialización del proyecto con los socios y organizaciones de la Empresa CADO

A.2 Realizar talleres  de capacitación sobre la Comunicación    

A.3 Realizar hojas volantes,  para comunicar todos los avances, resultados, etc a los socios para que así puedan emitir su criterio oportuno para el bien del proyecto.

B1 Realizar talleres de Capacitación de liderazgo y autoestima a los socios para encontrar verdaderos líderes de las  organizaciones   

B2 Realizar talleres  de intercambios de experiencias  y conocimientos entre organizaciones

B3. Seguimiento y evaluación de  estrategias de comunicación

OBJETIVO GENERAL

Que la comunicación sea el eje transversal para el desarrollo empresarial del CONSORCIO CADO, fortaleciéndose los conocimientos de los socios, demostrando seriedad, respeto, confianza,  participación y bienestar para las familias participantes. 

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

	ACTIVIDADES
	OBJETIVO
	TIEMPO
	METODOLOGIA
	RESPONSABLE
	RECURSOS
	OBSERVACIÓN

	A1 Realizar la socialización del proyecto con los socios y organizaciones de CADO
	Dar a conocer el plan de comunicación y su importancia
	A inicio del proyecto
	Taller


	Directivos


	Humano

(Facilitador)

Materiales

(pizarra-marcadores- Papelógrafos)
	

	A2 Realizar talleres de capacitación sobre Comunicación
	Dar a conocer la importancia que tiene la comunicación en el desarrollo de las organizaciones campesinas
	En el primer trimestre del proyecto
	Talleres

Videos


	Directivos

Administrador
	Humano

(Facilitador)

Materiales

(pizarra-marcadores- Papelógrafos – TV y DVD)
	

	Realizar hojas volante, afiches 
	Que toda información llegue a los socios para que conozcan y puedan emitir un criterio oportuno sobre el proyecto
	Mensuales


	Usar un lenguaje sencillo y claro 


	Directivos

Administrador


	Materiales

Papel - copias


	


OBJETIVO GENERAL

Que la comunicación sea el eje transversal para el desarrollo empresarial del CONSORCIO CADO, fortaleciéndose los conocimientos de los socios, demostrando seriedad, respeto, confianza,  participación y bienestar para las familias participantes. 

	ACTIVIDADES
	OBJETIVO
	TIEMPO
	METODOLOGIA
	RESPONSABLE
	RECURSOS
	OBSERVACIÓN

	B1 Realizar talleres de liderazgo y autoestima
	Encontrar verdaderos líderes y motivar a los socios
	Primer trimestre del proyecto
	Talleres

Videos
	Administrador

Directivos

Organización


	Humano

(Facilitador)

Materiales

(pizarra-marcadores- Papelógrafos – TV y DVD
	

	B2 Realizar talleres de intercambios de experiencias entre organizaciones
	Lograr consolidar relaciones internas entre socios y fomentar experiencias positivas
	Trimestral


	Talleres

Trabajos en grupos

Deportes


	Administrador

Organización


	Humano

(Facilitador)

Materiales

(pizarra-marcadores- Papelógrafos)
	

	A3 Seguimiento y evaluación de las estrategias de comunicación
	Lograr que la comunicación se convierta en el eje transversal  del desarrollo de las organizaciones 
	 Mensual


	Informes


	Administrador

Directivos

Socios


	Humano

(Facilitador)

Materiales

(pizarra-marcadores- Papelógrafos – TV y DVD
	


PRESUPUESTO: PLAN DE COMUNICION PARA EL FORTALECIMIENTO AGROEMPRESARIAL DEL CONSORCIO CADO

	ACTIVIDAD
	RECURSOS
	UNIDAD MEDIDA
	VALOR UNITARIO
	CANTIDAD
	TOTAL

	Taller de socialización

Plan comunicacional
	Facilitador

Material didáctico

Alimentación
	Unidad

Unidad

Unidad
	50.00

2.00

50.00
	6

6

6
	300.00

12.00

300

	Subtotal
	
	
	
	
	612.00

	Taller de capacitación comunicacional
	Facilitador

Material didáctico

Alimentación
	Unidad

Unidad

Unidad
	50.00

5.00

50.00
	5

5

5
	250.00

25.00

250.00

	Subtotal
	
	
	
	
	525.00

	Hojas volantes 
	Copias
	Unidad
	0.05
	1200
	60.00

	Subtotal
	
	
	
	
	60.00

	Talleres de liderazgo y autoestima
	Facilitador

Material didáctico

Alimentación
	Unidad

Unidad

Unidad
	50.00

5.00

50.00
	10

10

10
	500.00

50.00

500.00

	Subtotal
	
	
	
	
	1050.00

	Intercambio de experiencias
	Coordinador

Material didáctico

Alimentación
	Unidad

Unidad

Unidad
	20.00

5.00

150.00
	4

4

4
	80.00

20.00

600.00

	Subtotal
	
	
	
	
	700.00

	Seguimiento y evaluación 
	Copias
	Unidad
	0.05
	240
	12.00

	Subtotal
	
	
	
	
	12.00

	TOTAL
	
	
	
	
	2959.00


Nota: el presente presupuesto esta realizado para dar los talleres individuales en cada una de las organizaciones, solo el taller de intercambio de experiencias será unificados con todas las organizaciones participantes

6. INVESTIGACIÓN DE MERCADO PARA EL ALCOHOL ANTISÉPTICO ORGANICO 

6. 1.-ANTECEDENTES:

El Consorcio CADO, es una organización de tipo empresarial, creada el 16 de abril del 2003 y por lo tanto con pocos conocimientos de mercadeo, y su actividad principal es la explotación del cultivo de la caña de azúcar, extrayendo alcohol; el mismo que desean realizar la investigación de mercado para conocer mejor las fortalezas y debilidades del mundo al cual van ha estar involucrados, de la misma manera conocer cuales serán sus potenciales consumidores, sus costumbres, sus necesidades; como le va a beneficiar el producto, cual es la mejor manera de promocionar, dar a conocer las ventajas y beneficio que brinda el producto.

Por lo anteriormente dicho es prioritario que se realice la investigación de mercado para promocionar una información real y oportuna para que el Consorcio CADO oriente su estrategia de venta para el alcohol antiséptico y logre sus objetivos propuestos en beneficio de los Cañicultores, de la zona y por ende del país.

.

La  parroquia Moraspungo, perteneciente al Cantón Pangua en la Provincia de Cotopaxi  está localizada en el extremo sur este de la provincia, en el limite con la provincia de Bolívar, comprendida en un área agro ecológica que va desde los 450 metros  hasta los 1800 metros sobre el nivel del mar, en la cual conviven 10.949 habitantes  y el número de habitantes económicamente activo es de 7062.12 según el INEC – 2001, Además   en la zona el número de habitantes que se dedica al cultivo de la caña de azúcar es aproximadamente  1901.33  agricultores, según el Plan Desarrollo Local del Cantón Pangua.

6. 2.-DECISIÓN DEL GERENTE

Es necesario recalcar que el CONSORCIO CADO, ya cuenta con el producto, para la cual la decisión del gerente es que se realice la investigación de mercado para darle una  orientación de venta  al producto

6. 3.-DEFENICIÓN DEL PROBLEMA

La importancia que representa la producción de las plantaciones de Caña de azúcar y su posterior  procesamiento en la economía local y particularmente en la de los pequeños productores de las riberas bajas de la provincia de Cotopaxi y Bolívar y por otra parte, el potencial que representa para el país la exportación y el posicionamiento en los mercados nacional (alcohol antiséptico orgánico) e internacionales (alcohol orgánico y derivados medicinales) provenientes de la Caña de Azúcar es el reto que enfrentan el Consorcio CADO

Cabe recalcar a este grupo de 100 familias que pertenecen a la   extrema pobreza en la zona, ellos a pesar de su difícil condición se han organizado de forma eficiente y realizando grandes esfuerzos durante años han logrado capacitarse en el manejo orgánico de sus pequeñas plantaciones, el promedio por agricultor es de tres hectáreas, 

Actualmente esta empresa esta produciendo alcohol antiséptico orgánico por lo que necesita conocer a fondo su actividad a seguir para alcanzar de mejor manera sus objetivos propuestos.  

Por lo tanto a través de éste proyecto de investigación de mercado  se pretende determinar cual es el extracto o segmento de mercado  potencial para iniciar la introducción del alcohol antiséptico orgánico, y los canales de distribución del producto a seguir para que este a disposición del consumidor final
6. 4.- OBJETIVO GENERAL

a Caracterización de la Oferta en función de la calidad

b Caracterización de la Demanda Potenciales consumidores

6. 5. OBJETIVOS ESPECIFICOS

A1 Calidad

A2 Cantidad 

B1 Calidad preferencia

B2 Uso

6. 6.- INVESTIGACIÓN DEL MERCADO:  

El tipo de investigación que se realizó fue exploratoria en la que se mantuvo conversaciones con personas, empresas   ( Farmacias, Hospitales, Cruz roja), e información secundaria para conocer mejor la Oferta y la demanda del alcohol antiséptico orgánico, así como también a la competencia

El Producto

a) Descripción detallada del producto 

El producto que produce el Consorcio CADO, es un producto de calidad que tiene sello de origen y sello orgánico, produce alcohol antiséptico para usos farmacéuticos y alcohol anhidro que se usa para cosméticos y perfumerías y varios subproductos de exportación

b) Aplicación del producto

Diluir compuesto, antiséptico para desinfectación y curaciones de heridas ( uso hospitalario y farmacéutico, etc. ) 

c) Uso principal o secundario del producto

Bebidas y para desinfectación  

d) Elementos especiales del producto

Es un producto con calidad orgánica

e) Productos competidores

El alcohol antiséptico orgánico del Consorcio CADO,  es un producto que por el momento no tiene competencia en el mercado ecuatoriano

f )Ventajas de su producto frente a productos competidores

Es un producto comunitario donde se beneficia muchas familias pobres, además es un producto de calidad  orgánica y que a través de las utilidades del mismo esta apoyando a la conservación del ambiente

g) Patente o condiciones de secreto industrial referente a su producto

Patente del proceso en Galápagos

h) Productos posibles como complementos o derivados del actual

Colorantes orgánicos con mora y guayaba

Licor de guayaba 

Ron 

Otros extractos orgánicos extraídos a partir del alcohol

i) Debilidades de los productos o empresas competidoras

Baja calidad y no son productos que alcanzan la calidad de exportación

j) Fortalezas y debilidades 

Fortalezas:  Nombre comunitario, orgánico, marca única en el mundo Islas Galápagos

Debilidades: La empresa inicia sus actividades comerciales,  bajo volumen de producción

k) Posibles formas de solución a sus debilidades

Mediante un plan de publicidad hacer conocer la nueva marca y las ventajas del producto e incrementar nuevos  socios orgánicos para aumentar el volumen 

Los Clientes

a) Tipo de los potenciales competidores segmentados por ( actividad, edad, sector, nivel, etc.

Clases alta, boutique ecologistas 

Personas que hacen conciencia y que conocen de las bondades de un producto con calidad orgánica,  etc.

b) Características básicas de esos clientes ( mayoristas, minoristas, productores y consumidores)

Mayoristas,  boutique,  Bares 

Hombres y mujeres de edad media

c) Localización geográfica de los clientes

Inicialmente Quito y las Islas Galápagos

d) Bases de decisión de compra de sus clientes ( precio, calidad, política, amistad, religión, forma de pago, etc.

Las bases que nuestros  clientes optan para comprar nuestro producto es por Calidad, y por concientización que de esta manera esta ayudando a la conservación del ambiente y a la superación de un grupo de campesinos

e) Opinión de clientes que han mostrado interés en su producto

SI, por la calidad

f) Opinión de clientes que no han mostrado interés en su producto

Por desconocimiento de la marca y por que es más  caro el producto

g) Formas posibles de evitar la falta de interés 

Concientzación que el producto es de origen comunitario, que esta ayudando al ambiente,  que es de calidad orgánica y que por lo tanto tiene un sobreprecio.

Tamaño del Mercado Global 

a) Área geográfica de análisis

La ciudad de Quito, Guayaquil y el resto del país

b) Números de los posibles usuarios de su producto y de los productos competidores

Redes de farmacias (Farmacys, Fybeca)

Personas que conocen  de las bondades y beneficio que prestan  los productos orgánicos

c) Niveles de compra en unidades y dólares de esos posibles competidores

Se estima entre nueve mil, doce mil y quince mil litros mensuales a razón de 1.31 dólares cada litro de alcohol antiséptico orgánico. 

d) Tendencia del número de usuario y del tipo de usos

Organismos especializados en productos de calidad y para boutique

e) Factores que puedan afectar al desenvolvimiento del mercado (condiciones sociales, económicos, políticos, proyección del sector y de los otros sectores

Por lo general si en el país hay problemas sociales, económicos va a verse afectado cualquier actividad empresarial,  frente a esos problemas indirectos  hay que estar preparados para superarlos.

La Competencia

a) Mapeo de precio

No se puede hacer por que no existe en el mercado producto de alcohol antiséptico orgánico. Pero el precio al público del litro  del alcohol antiséptico de la competencia  es de 2.05 dólares y el precio del Consorcio CADO es de 2.17 dólares.

b) Desempeño del producto. Garantías

Cumple con la necesidad inmediata del usuario

Lo usan por  tradición y por marca conocida

c) Limitaciones en la satisfacción de los deseos de los clientes 
  

Que sea un producto de mejor calidad

d) Posibilidades de solución a las dificultades


Al momento no parece  existir posibilidades de solucionar dichas dificultades ( producto de calidad)

e) Esquema de ventas y distribución

Ventas a mayorista y la distribución entrega directa 

f)Fracción del mercado ( unidades y dólares )

Se desconoce dicha información

g) Capacidad de producción

Tienen una  capacidad de producción suficiente para abastecer  al mercado

h) Capacidad financiera

La capacidad financiera de estas empresas es sólida

i) Cuál es la marca líder?  Por precio? Por calidad? 

La competencia esta dirigido a todos los segmentos del mercado y no existe una marca líder en el mercado, se la consume por que no hay otra alternativa

j) Han surgido o se han acabados empresas en esta actividad en los dos últimos años y como les ha ido?  Razones?

Si se conoce de empresas que han empezado y que se han retirado del mercado por razones que no brindaban una mejora frente a las marcas existentes, por eso se les hacia muy difícil continuar y se vieron obligados a retirase del mercado.  

k) Imagen de la competencia ante los clientes

Las empresas ofertante del alcohol antiséptico siempre han mantenido el producto a disposición del consumidor

l) Porque les compran?

Por que no hay otros ofertantes en el mercado

m) Segmento al cual están dirigidos? 

La competencia esta dirigido a todos los segmentos del mercado  

n) Porque será fácil competir con ellos?

Porque el producto de la competencia  es de baja calidad y el  nuestro es de calidad orgánica, proviene de origen comunitario y ayuda a la conservación del medio ambiente

o) Porque cree que pueden lograr una fracción del mercado? 

Por que día a día la gente conoce más del beneficio que prestan los productos orgánicos y esta es una oportunidad  importante para ir captando el mercado

6. 7.- FACTORES EXTERNOS

En el país no hay al momento otros productores empresarios que se encuentren trabajando orgánicamente y que estén produciendo alcohol antiséptico.

OFERTA

· El CONSORCIO CADO, es el único productor de alcohol antiséptico orgánico en el país 

· La empresa va a producir alcohol orgánico anhidro de 99 grados, el mismo que sirve para producir cosméticos, perfumería, ron, vino, colorantes orgánicos, etc. 

DEMANDA

· Existe un proyecto en Galápagos para la extinción de  plantaciones de Guayaba existente allá, la misma que no es nativa por tal motivo el CONSORCIO CADO, estratégicamente va a usar el alcohol orgánico anhidro para hacer Ron de Guayaba y otros derivados, para la cual va ha requerir de una gran cantidad de producción de alcohol

6. 8.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES


Una vez realizado la investigación de mercado para el alcohol antiséptico orgánico se concluye que inicialmente se va ha introducirlo en los extractos de personas  que conocen de las ventajas y beneficios del producto; el mismo que será distribuido a través de  ( farmacias) o directamente a Hospitales y/o Cruz Roja.

7. ANALISIS DE MERCADO
7. 1 ANALISISI DEL SECTOR

A.-Diagnostico de la estructura actual y de las perspectivas del sector en el cual va a            entrar?....

El sector al cual el Consorcio CADO, va ha entrar esta caracterizado por grandes empresas, las mismas que producen alcohol a partir del desecho de la melaza mientras que Cado es una empresa comunitaria que produce el alcohol a partir del jugo de la caña de azúcar siendo este de excelente calidad orgánica, el mismo que produce alcohol antiséptico para uso farmacéutico ( desinfectante), y alcohol orgánico anhidro de 99 grados el mismo que sirve fabricación de cosméticos, perfumerías, vino, ron, colorantes orgánicos, etc. 

B.- Estado del sector en términos de productos, mercados, clientes, empresas, tecnologías, administración.

El sector produce Productos para el mercado nacional el mismo que esta un poco saturada este mercado, son grandes y consolidadas empresas dedicadas a esta actividad,  la producción es potencial pero su uso es limitado solo para bebidas y desinfectantes para las farmacias. En cambio la empresa CADO, es una organización de campesinos, productores de un producto con calidad orgánica  que inicia su actividad empresarial

C.- Tendencias económicas, sociales o culturales que afectan al sector positiva o negativamente.

Positivamente. Porque nuestro producto comunitario, es de calidad orgánica,  y el mercado va hacia allá;  además hay un porcentaje de las utilidades destinadas a la conservación del medio ambiente a través de la siembra de árboles. 

Negativamente. Porque nuestro precio es mas alto frente al de la competencia

D.- Barreras especiales de ingreso y salida del negocio en el sector

Desconocimiento general del origen de la producción orgánica y de los beneficios que prestan la actividad orgánica   

E.-Rivalidades existentes entre competidores 

El mercado existente hay rivalidades por precios,  por los consumidores, por la publicidad es otro campo de batalla,  aunque en la concerniente a la calidad es la misma la que se encuentra en el mercado. En cambio para la producción del alcohol antiséptico orgánico al momento no existe una competencia que tenga las mismas características.

F.-Poder de negociación de clientes y de proveedores

La negociación de nuestro producto tiene varias ventaja:  Es un producto de calidad orgánica, que esta ayudando a la conservación del ambiente y que es de tipo comunitario donde se benefician cien familias campesinas, etc.

G.-Amenazas de ingresos de nuevos negocio

Las amenazas siempre van ha existir pero   hay que brindar alternativas con productos de calidad tal es el caso del alcohol antiséptico orgánico que al momento no hay en el mercado. 

7.2  ANALISIS DEL MERCADO

 EL PRODUCTO

a) Descripción detallada del producto 

El producto que produce el Consorcio CADO, es un producto de calidad que tiene sello de origen y sello orgánico, produce alcohol antiséptico para usos farmacéuticos y alcohol anhidro que se usa para cosméticos, perfumerías y varios subproductos de exportación

VALOR DISTINTIVO

El valor distintivo del alcohol antiséptico del CONSORCIO CADO, es que  es un producto con calidad orgánica, además   al momento no tiene competencia en el mercado ecuatoriano, es un producto comunitario donde se benefician directamente cien familias campesinas. 

b) Aplicación del producto

Diluir compuesto, antiséptico para desinfectación y curaciones de heridas ( uso hospitalario y farmacéutico, etc. ) 

c) Uso principal o secundario del producto

Bebidas y para desinfectación  

d) Elementos especiales del producto

Es un producto con calidad orgánica

e) Productos competidores

El alcohol antiséptico orgánico del Consorcio CADO,  es un producto que por el momento no tiene competencia en el mercado ecuatoriano

f )Ventajas de su producto frente a productos competidores

Es un producto comunitario donde se beneficia muchas familias pobres, además es un producto de calidad  orgánica y que a través de las utilidades del mismo esta apoyando a la conservación del ambiente

g) Patente o condiciones de secreto industrial referente a su producto

Patente del proceso en Galápagos

h) Productos posibles como complementos o derivados del actual

Colorantes orgánicos con mora y guayaba

Licor de guayaba 

Ron 

Otros extractos orgánicos extraídos a partir del alcohol

i) Debilidades de los productos o empresas competidoras

Baja calidad y no son productos que alcanzan la calidad de exportación

j) Fortalezas y debilidades 

FORTALEZAS

Fortalezas nombre comunitario, orgánico, marca única en el mundo Islas Galápagos

DEBILIDADES

Debilidades es que la empresa inicia sus actividades comerciales,  bajo volumen de producción

k) Posibles formas de solución a sus debilidades

Mediante un plan de publicidad hacer conocer la nueva marca y las ventajas del producto e incrementar nuevos  socios orgánicos para aumentar el volumen 

LOS  CLIENTES

a) Tipo de los potenciales competidores segmentados por (actividad, edad, sector, nivel, etc.)

Clases alta, boutique ecologistas 

Personas que hacen conciencia y que conocen de las bondades de un producto con calidad orgánica,  etc.

b) Características básicas de esos clientes (mayoristas, minoristas, productores y consumidores)

Mayoristas,  boutique,  Bares 

Hombres y mujeres de edad media

c) Localización geográfica de los clientes

Inicialmente Quito, Guayaquil 

d) Bases de decisión de compra de sus clientes ( precio, calidad, política, amistad, religión, forma de pago, etc.

Las bases que nuestros  clientes optan para comprar nuestro producto es por Calidad, y por concientización que de esta manera esta ayudando a la conservación del ambiente y a la superación de un grupo de campesinos

e) Opinión de clientes que han mostrado interés en su producto

SI, por la calidad

f) Opinión de clientes que no han mostrado interés en su producto

Por desconocimiento de la marca y por que es más  caro el producto

g) Formas posibles de evitar la falta de interés 

Concientzación que el producto es de origen comunitario, que esta ayudando al ambiente,  que es de calidad orgánica y que por lo tanto tiene un sobreprecio.

TAMAÑO DEL MERCADO GLOBAL 

El mercado potencial para la producción del alcohol antiséptico orgánico del Consorcio CADO es todo el país y el consumo estimado es de un millón doscientos mil litros por año, pero inicialmente se distribuirá en las ciudades de  Quito y Guayaquil a través de las redes de farmacias de Fybeca y Farmacys, etc. se estima que lo consumirán personas que conocen  de las bondades y beneficio que prestan  los productos orgánicos, además que están apoyando a la clase campesina 

LA COMPETENCIA

a) Mapeo de precio

No se puede hacer por que no existe en el mercado producto de alcohol antiséptico orgánico. Pero el precio al público del litro  del alcohol antiséptico de la competencia  es de 2.05 dólares y el precio del Consorcio CADO es de 2.17 dólares.

b) Desempeño del producto. Garantías

Cumple con la necesidad inmediata del usuario

Lo usan por  tradición y por marca conocida

c) Limitaciones en la satisfacción de los deseos de los clientes 
  

Que sea un producto de mejor calidad

d) Posibilidades de solución a las dificultades


Al momento no parece  existir posibilidades de solucionar dichas dificultades ( producto de calidad)

e) Esquema de ventas y distribución

Ventas a mayorista y la distribución entrega directa 

f)Fracción del mercado ( unidades y dólares )

Se desconoce dicha información

g) Capacidad de producción

Tienen una  capacidad de producción suficiente para abastecer  al mercado

h) Capacidad financiera

La capacidad financiera de estas empresas es sólida

i) Cuál es la marca líder?  Por precio? Por calidad? 

La competencia esta dirigido a todos los segmentos del mercado y no existe una marca líder en el mercado, se la consume por que no hay otra alternativa

j) Han surgido o se han acabados empresas en esta actividad en los dos últimos años y como les ha ido?  Razones?

Si se conoce de empresas que han empezado y que se han retirado del mercado por razones que no brindaban una mejora frente a las marcas existentes, por eso se les hacia muy difícil continuar y se vieron obligados a retirase del mercado.  

k) Imagen de la competencia ante los clientes

Las empresas ofertante del alcohol antiséptico siempre han mantenido el producto a disposición del consumidor

l) Porque les compran?

Por que no hay otros ofertantes en el mercado

m) Segmento al cual están dirigidos? 

La competencia esta dirigido a todos los segmentos del mercado  

n) Porque será fácil competir con ellos?

Porque el producto de la competencia  es de baja calidad y el  nuestro es de calidad orgánica, proviene de origen comunitario y ayuda a la conservación del medio ambiente

o) Porque cree que pueden lograr una fracción del mercado? 

Por que día a día la gente conoce más del beneficio que prestan los productos orgánicos y esta es una oportunidad  importante para ir captando el mercado

FRACCIÓN DEL MERCADO Y VENTAS

El cliente a la cual ya esta hecha una venta es la Farmacia Fybeca tres mil litros de alcohol antiséptico el primer mes por lo que se nuestra meta es vender 42000 mil litros de alcohol en el primer año (3.5. % ), si se estima que en el país se consume un millón doscientos mil litros de alcohol antiséptico por año.

Con base a nuestra  fortaleza estimamos la fracción de mercado que se  prevé alcanzar y la variación de esa frecuencia a largo de los próximos cinco años 

La empresa CADO, prevé alcanzar como mínimo una fracción del mercado del  3.5%,  4 %, 5 %, 5.5 %  al  6 % al quinto año

FRACCIÓN DEL MERCADO Y VENTAS ESTIMADAS A TRES AÑO
	
	1er trimestre
	2do trimestre
	3er trimestre
	4to trimestre
	1er año
	2do año
	3er año

	Mercado total unidad
	1200000

litros
	1200000

Litros
	1200000

Litros
	1200000

litros
	1200000

litros
	1200000

Litros
	1200000

litros

	Fracción de mercado %
	0.875 %
	0.875 %
	0.875 %
	0.875 %
	3.5%
	4 %
	5 %

	Volumen estimado Vtas.
	10500

litros
	10500

Litros
	10500

Litros
	10500

litros
	42000

litros
	48000

Litros
	60000

litros


8.-  ESTRATEGIAS DE VENTAS

La estrategia de ventas a seguir serán inicialmente  las farmacias hospitales cruz roja, con mayor énfasis a las farmacias; realizando visitas directamente motivando así aún más las ventas e enfatizando que se trata de un producto orgánico, comunitario en donde se beneficiaran cien familias campesinas de extrema pobreza.

8. 1 TÁCTICA DE VENTAS

La estrategia será a través de dar a conocer las bondades del bien, que es un producto con calidad orgánica, de origen comunitario beneficiando familias pobres que luchan por conseguir mejores días, además que el plazo de pago es a 50 días y con descuento que se lo harán al momento de la negociación  

8. 2 ESTRATEGIA PROMOCIONAL

Producto de Calidad orgánica, donde se benefician cien familias directamente del proyecto Comunitario.  Publicidad del producto a través de los medios de comunicación ( radio, prensa, TV) y folletos , etc.

8. 3 POLITICAS DE SERVICIOS

Mantener el control de calidad del producto, realizar visitas puerta a puerta manteniendo diálogos de manera constante con distribuidores y consumidores.

 8. 4 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN

Los canales de distribución que la empresa CADO utilizará serán propios y ajenos; usando la estrategia de las 3 A, que significa que el producto sea asequible, accesiquibilidad y aceptable como la alternativa preferida del consumidor para ir creciendo en el mercado 

9. PLAN DE CONTINGENCIA

La empresa CADO, es una empresa que se debe a cien familias de productores, los mismos que a cualquier cambio del mercado reaccionarían de la misma manera cuando iniciaron sus actividades empresariales. Se realizaran aportes por cada socios y con la ventaja de que ya cuentan con una infraestructura para la rectificación del alcohol que antes no la tenían; a todo esto se suma el fortalecimiento de los conocimientos y relaciones existentes con personas, empresas, etc que día a día se van adquiriendo  las mismas que son la base fundamental para el  desarrollo en general.
10.- ANALISIS FINANCIERO

Gastos Administrativos /sueldos y salarios    Empresa CADO

	Descripción
	Unidad
	C. Unit. Mensual
	Cantidad
	Total anual

	Administrador
	1
	700
	12
	8400

	Tec.  de campo
	1
	700
	12
	8400

	Químico
	1
	400
	12
	4800

	Auxiliar de servicios
	1
	226
	12
	2712

	TOTAL
	
	2026
	
	24312


Gastos Administrativos / Servicios básicos     Empresa CADO

	Descripción
	Unidad
	C. Unit. Mensual
	Cantidad
	Total

	Servicios agua, luz, teléfono 
	1
	60
	12
	720

	Arriendo
	1
	70
	12
	840

	G. Oficina 
	1
	30
	12
	360

	Varios
	1
	25
	12
	300

	TOTAL
	
	185
	
	2220


Costos de producción  del alcohol antiséptico

	Costo de 1 litro preparado
	0.546

	Envase
	0.190

	Valor etiqueta
	0.018

	Envasado
	0.28

	Cartón
	0.006

	TOTAL
	1.04


Gastos de ventas 

	Descripción
	Gastos por litro
	V/mensual
	V/total

	Publicidad 
	0.02
	70
	840

	Vendedor no/dep. 
	0.08
	280
	3360

	TOTAL
	

	350
	4200


Precio de venta del alcohol antiséptico es de 1.86 

Costo de producción es de 1.04 dólar por litro 

1.86 – 1.04 = 0.82 

Punto de equilibrio 2561 / 0.82 = 3.123  

DEPRECIACIÓN DE EQUIPOS ANUAL

	Descripción 
	Depre

En %
	Cant
	Cost. U
	Dep
	Dep
	Dep
	Dep
	Dep
	V.

 Salvam

	Maquinaria.
	10% 
	1
	35000
	3150
	3150
	3150
	3150
	3150
	19250

	Tanq. Almac
	10%
	3
	15000
	1350
	1350
	1350
	1350
	1350
	8250

	Computadora
	33.33%
	1
	1000
	300
	300
	300
	.000
	00
	100

	Muebles ofic
	10%
	1
	200
	18
	18
	18
	18
	18
	110

	Total
	
	
	51200
	4860
	4860
	4860
	4500
	4500
	27710


CAPITAL DE TRABAJO

	C. de Producción 
	Cantidad
	C. Unitario 
	Total

	Materia Prima 
	21.000
	1.04
	21.840,00

	Cápac. En Comunicación
	1
	1.479,48
	1.479.48

	SUB TOTAL
	
	
	23.319,48

	Gastos de Ventas
	
	
	

	Publicidad
	21000
	0.02
	420.00

	Vendedor
	21000
	0.08
	1.680.00

	SUB TOTAL
	
	
	2.100.00

	Gastos Administrativos
	
	
	

	Sueldos y salarios
	6
	2026
	12.156,00

	Servicios basicos
	6
	185
	1.110,00

	SUB TOTAL
	
	
	13.266,00

	TOTAL
	
	
	6.447.58

	
	Total semestre
	31.867,06
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