UTMACH

UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PROYECCION DE LA DEMANDA Y SU INCIDENCIA EN LAS VENTAS
DE LA EMPRESA “CRUPESA S.A.” DE LA CIUDAD DE MACHALA

ARMIJOS ALVEAR RONALDO ALEXANDER
INGENIERO COMERCIAL MENCION EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

MACHALA
2019




UTMACH

UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PROYECCION DE LA DEMANDA Y SU INCIDENCIA EN LAS
VENTAS DE LA EMPRESA “CRUPESA S.A.” DE LA CIUDAD DE
MACHALA

ARMIJOS ALVEAR RONALDO ALEXANDER
INGENIERO COMERCIAL MENCION EN ADMINISTRACION DE
EMPRESAS

MACHALA
2019



UTMACH

UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

EXAMEN COMPLEXIVO

PROYECCION DE LA DEMANDA Y SU INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE LA
EMPRESA “CRUPESA S.A.” DE LA CIUDAD DE MACHALA

ARMIJOS ALVEAR RONALDO ALEXANDER
INGENIERO COMERCIAL MENCION EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

MOSQUERA MALDONADO SYLVIA JACQUELINE
MACHALA, 05 DE FEBRERO DE 2019

MACHALA
05 de febrero de 2019



Nota de aceptacion:

Quienes suscriben, en nuestra condicién de evaluadores del trabajo de titulacién
denominado PROYECCION DE LA DEMANDA Y SU INCIDENCIA EN LAS |
VENTAS DE LA EMPRESA “CRUPESA S.A” DE LA CIUDAD DE

MACHALA, hacemos constar que luego de haber revisado el manuscrito del

precitado trabajo, consideramos que retne las condiciones académicas para

continuar con la fase de evaluacién correspondiente.

MOSQUERA MALDONADO SYLVIA JACQUELINE
~ 0701278129
TUTOR - ESPECIALISTA 1

AVIL R ALBERTO ANTONIO
0701126658
ESPECIALISTA 2

ot

Ao
MORA '__ﬁgi?gxﬁjgnmxﬁrvnwnznj
0702857913

ESPECIALISTA 3

Fecha de impresion: martes 05 de febrero de 2019 - 14:06

i : i www.uimachala.edu.ec l



URKUND

Urkund Analysis Result

Analysed Document: Caso practico urkund.docx (D47080136)
Submitted: 1/21/2019 4:58:00 PM

Submitted By: rarmijosalvear_est@utmachala.edu.ec
Significance: 3%

Sources included in the report:

SIICHA CHACON EDGAR GERARDO.docx (D25042610)
https://es.wikipedia.org/wiki/Demanda_(econom%C3%ADa)
https://es.slideshare.net/medina1789/estimacion-de-la-demanda-2

Instances where selected sources appear:

4



CLAUSULA DE CESION DE DERECHO DE PUBLICACION EN EL
REPOSITORIO DIGITAL INSTITUCIONAL

El que suscribe, ARMIJOS ALVEAR RONALDO ALEXANDER, en calidad de
autor del siguiente trabajo escrito titulado PROYECCION DE LA DEMANDA Y
SU INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE LA EMPRESA “CRUPESA S.A.” DELA
CIUDAD DE MACHALA, otorga a la Universidad Técnica de Machala, de
forma gratuita y no exclusiva, los derechos de reproduccién, distribucién y
comunicacién publica de la obra, que constituye un trabajo de autoria propia,
sobre la cual tiene potestad para otorgar los derechos contenidos en esta
licencia.

El autor declara que el contenido que se publicara es de caracter académico y se
enmarca en las dispociones definidas por la Universidad Técnica de Machala.

Se autoriza a transformar la obra, tinicamente cuando sea necesario, y a realizar
las adaptaciones pertinentes para permitir su preservacion, distribuciéon y
publicacion en el Repositorio Digital Institucional de la Universidad Técnica de
Machala.

El autor como garante de la autoria de la obra y en relacién a la misma, declara
que la universidad se encuentra libre de todo tipo de responsabilidad sobre el
contenido de la obra y que asume la responsabilidad frente a cualquier reclamo
o demanda por parte de terceros de manera exclusiva.

Aceptando esta licencia, se cede a la Universidad Técnica de Machala el derecho
exclusivo de archivar, reproducir, convertir, comunicar y/o distribuir la obra
mundialmente en formato electrénico y digital a través de su Repositorio
Digital Institucional, siempre y cuando no se lo haga para obtener beneficio
econdémico.

Machala, 05 de febrero de 2019

L ARNFES ALVEAR RONALDO ALEXANDER
= 0 1

www uimachala.edu.ec



http://www.tcpdf.org

RESUMEN

PROYECCION DE LA DEMANDA Y SU INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE LA
EMPRESA “CRUPESA S.A.” DE LA CIUDAD DE MACHALA

Autor: Ronaldo Alexander Armijos Alvear

Sabiendo que la globalizacion dentro de entorno empresarial se vuelve cada vez mas
competitivo por lo cual las organizaciones se ven en la necesidad de emplear diferentes
estrategias y herramientas que le permitan ser mas competitivas dentro de su mercado meta,
es por esto que el siguiente caso practico estd direccionado principalmente a determinar la
proyeccion de la demanda de la empresa “CRUPESA S.A.” mediante la ecuacion de la recta
lo cual permite conocer una estimacion de la rentabilidad futura de la empresa. El desarrollo
de la investigacion se fundamentd en informacion de articulos cientificos y libro referente al
caso, ademas se aplico la metodologia de investigacion empirico descriptivo debido a que se
recabo informacion referente a los datos de las ventas historicas que la empresa proporciona a
los diferentes organismos competentes. Dentro de diferentes propuestas existen varios
métodos para hacer una proyeccion de la demanda estimada en el futuro y dentro de estas se
encuentra la ecuacion de la recta o regresion lineal que sirve para hacer dichas proyecciones,
determinar factores importantes de crecimiento, viabilidad del negocio, toma de decision de
los altos directivos, una vez determinada la proyeccion mediante la ecuacion se obtuvo como

resultado que la demanda estd en un constante crecimiento y esto beneficia a la empresa.

Palabras Claves: Proyeccion de la demanda, ventas, ecuacion de la recta



ABSTRACT

PROJECTION OF THE DEMAND IN RELATION TO THE SALES OF THE
COMPANY "CRUPESA S.A." OF THE CITY OF MACHALA

Author: Ronaldo Alexander Armijos Alvear

Knowing that we live in a globalized world which is becoming increasingly competitive so
that organizations are in need of using different strategies and tools that allow them to be
more competitive within their target market, which is why the following case practical is
directed mainly to determine the projection of the demand of the company "CRUPESA SA"
by means of the equation of the straight line which allows to know an estimate of the future
profitability of the company. For the development of the case, it was based on information
from scientific articles and a book on the case, and the qualitative research methodology was
applied because information was collected regarding the historical sales data that the
company provides to the different competent bodies. Within different proposals there are
several methods to make a projection of the estimated demand in the future and within these
is the equation of the line or linear regression that serves to make these projections, determine
important factors of growth, business viability, decision of senior management, once
determined the equation was obtained as a result that the demand is in constant growth and

this benefits the company.

Keywords: Demand projection, sales, equation of the line
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1. INTRODUCCION

Sabiendo que en la actualidad nos encontramos en un mundo globalizado y muy competitivo
las diferentes organizaciones dedicadas a la comercializacion de productos cada una busca
desarrollar e implementar diversos métodos que ayuden a tener una mejor direccion y
administracion de la empresa lo cual nos permite tener una mayor orientacion sobre las tomas
de decisiones como lo dice Felizzola Jiménez & Luna Amaya (2014):
Los cambios en la organizacién requieren una gestion constante y efectiva, ya que las
personas necesitan ser motivadas para introducir mejoras en los procesos y conseguir
resultados, pero esta responsabilidad es mayormente de la alta direccion, debido a que son
los encargados de liderar e impulsar los cambios desde la planeacion hasta la ejecucion.
(p.267)
Para poder conseguir los mejores resultados entre los diferentes métodos que una empresa
debe poner en practica es la proyeccion de la demanda que es fundamental para las
operaciones de la empresa ya que continuamente nos enfrentamos a un futuro incierto,
aspectos externos e internos cambiantes es por eso que se debe implementar herramientas
necesarias de mercadotecnia que ayuden a disminuir el riesgo.
Cuando se hace una proyeccion de la demanda se debe tener en consideracion el
comportamiento de la economia del pais, la segmentaciéon del mercado hacia donde va
dirigido y el nicho de mercado.
Debido al constante crecimiento del sector acuicola que es hacia donde dirige sus productos
la empresa “Crupesa S.A.” y la importancia de adquirir nueva tecnologia para aumentar la
produccion ya sea de camardén o algin otro producto de este sector y poder ser mas
competitivos, se puede evidenciar a través de las ventas histdricas de esta empresa que crece
a un ritmo acelerado por lo cual también se necesita saber cudl es la demanda futura que

tendria esta empresa.

La problematica de la investigacion esta orientada a conocer las proyecciones de la demanda
en los proximos 10 afios aplicando la ecuacion de la recta para estimar la cantidad demanda y
crecimiento futuro de la empresa.

El objetivo de la presente investigacion es determinar la proyeccion de la demanda de la
empresa Crupesa S.A. mediante la ecuacion de la recta lo cual permite conocer una

estimacion de la rentabilidad futura de la misma. Considerando los siguientes objetivos



especificos. Determinar el crecimiento estimado a 10 afios mediante la ecuacion de la recta,
analizar el estimado de crecimiento de unidades que se van a comercializar, Identificar el
comportamiento de las ventas en el mercado. Para ello resulta necesario efectuar lo siguiente.
seleccionar el area de produccion o comercializacion, recolectar los datos histdricos de
consumos o venta de por lo menos 10 afios, realizar la proyeccion de la demanda estimada a

10 anos utilizando la ecuacion de la recta.



2. DESARROLLO

Para tener una idea mas amplia de la investigacion que se desarrollard hay que tener claro
algunas definiciones relacionadas con el tema proyeccion de la demanda y ventas analizando
cada componente y obtener criterios propios de su analisis.

2.1 Proyeccion de la demanda

El prondstico de ventas o proyeccion en el futuro de la demanda es uno de los ejes principales
en el estudio de mercado ya que tiene como finalidad determinar una estimacion o prevision
de la situacion conveniente en el mercado al que va direccionado el producto. Segun Stanton,
Buskirk y Spiro (2002) citado por Gomez Moron & Rubio (2010) refiere que las
proyecciones se basan en diferente informacion histdrica para estimar la demanda futura. La
etapa previa del estudio mas importante que antecede la evaluaciéon de un proyecto de
inversion lo conforma el andlisis y proyeccion de la demanda lo cual se puede obtener
basandose en los datos historicos de las ventas del producto lo cual de ahi deriva la
importancia de este estudio para conocer la rentabilidad que se obtendra y si es factible la
inversion. Mendez Giraldo & Lopez Santana (2014) refiere que el pronostico implica tener
datos histdricos y proyectarlos al futuro mediante una prediccion subjetiva o intuitiva o un
modelo matematico o una combinacion de todos estos ajustados al mejor parecer del
administrador.

La proyeccion poblacional ayuda en la administraciéon ya que esta es una herramienta
importante en la planificacion dando asi una estimacion sobre las demandas futuras. tener un
mayor conocimiento sobre el sector ayudara a tener vision estratégica mas amplia sobre como
mejorar la rentabilidad satisfaciendo de mejor manera a esta poblacion. (Garcia Guerrero
Victor Manuel , 2014). Dentro de estas proyecciones también se deben analizar la
segmentacion del mercado hacia donde se dirige nuestro producto debido a que es importante
conocer coOmo esta nuestro nicho de mercado.

2.1.1 Demanda.- La demanda se la puede denominar como un indicador de bienes y servicios
que son adquiridos por los consumidores aunque la demanda con el tiempo puede cambiar
debido a diversos factores cambiantes en el entorno como lo dice Carlo y Giraldo (2012)
citado por Taboada Gonzales, Aguilar Virgen , Ibarra Trujimo, & Ramirez Barreto (2016) “es
inevitable que los perfiles de demanda cambien con el tiempo debido a la competencia, la

introduccion de nuevos productos, la madurez del producto, y la estacionalidad, entre otros”



(pag. 54). Cuando una persona elige comprar algun bien para cumplir sus necesidades lo hace
de manera consciente basandose a sus criterios objetivos y subjetivos modificindose acorde a
diferentes factores como puede ser sexo edad entre otros. Como lo dice (Pefia Omaira, 2016):
La gestion de la demanda es imperante, ya que permite realizar una clasificacion de los
productos de acuerdo a la naturaleza de su demanda con el objeto de asociar los modelos
de prondsticos y las politicas de administracion de inventarios mas pertinentes seglin sea el
caso. (p.194)
En otras palabras, la demanda analiza los requerimientos de mayor frecuencia potenciales en
el Mercado y relaciona con los productos ofrecidos seleccionando productos acordes a su
naturaleza y a los diferentes factores.
2.1.2 Oferta.- Baca Urbina (2013) dice que “el proposito que se persigue mediante el analisis
de la oferta es determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una economia
puede y quiere poner a disposicion del mercado un bien o un servicio”. (p.54)
la oferta es la cantidad de bienes o servicios que se ponen a disposicion en el mercado
supervisando las mads especificas condiciones para ser competitivos entre los cuales se
encuentra el precio satisfaciendo asi las necesidades.
2.2 Comercializacion
La comercializacion en el &mbito empresarial se basa en aquellas actividades que implica la
venta de productos o servicios. Soler Lizarazo (2016) dice “Su trafico constituye cadenas de
negociaciones y de intercambios dejando en evidencia redes de actores locales
interrelacionados con otros mercados”(p.27-53). La nociéon de la comercializacion tiene
distintos usos segun sus contextos. Por ejemplo, es posible asociar la comercializacion a la
distribucion o logistica que se encarga de hacer llegar fisicamente el producto al consumidor
final. Pero el objetivo de la comercializacion es ofrecer el producto en el lugar y momento en
que el consumidor desea tenerlo.

2.3 Ventas

En el entorno de Mercado empresarial las empresas ya sean de bienes o servicios requieren
tener liquidez para seguir funcionando e incrementando, por lo cual se puede referir de la
ventas que es una accion de vender un bien o servicio a cambio de algo que generalmente es
dinero, teniendo diferentes alcances o representaciones se puede referir algin objeto que se

encuentra disponible al publico pero que atn no se a vendido. Angulo Sanchez (2016) refiere



que “La gestion efectiva del capital de trabajo genera la liquidez requerida por la empresa
para cumplir con solvencia las obligaciones con proveedores y los beneficios laborales
evitando a la empresa caer en la insolvencia técnica” (p.57). dentro del mercado diferentes
empresas con el objetivo de incrementar sus ventas lo hacen al contado o a crédito, pero las
ventas realizadas al contado son necesarias ya que las empresas requieren liquidez para
cumplir con las diferentes obligaciones u deudas a corto plazo.

2.4 Método ecuacion de la recta

Se puede decir que el método de la ecuacion de la recta o regresion lineal sirve para evaluar
proyectos analizando el comportamiento de la empresa o de alguna operacidon especifica
dentro de la empresa a través de predicciones como lo dice Astorga Gomez (2014) “Los
modelos de regresion lineal son ampliamente usados en la ingenieria ya que sirven para
analizar el comportamiento de las variables de entrada (o regresard) y salida (o respuesta)
estableciendo predicciones y estimaciones”(p.235).

La ecuacion de la recta o regresion lineal dentro de su concepto busca acertar con la mejor
relacion entre las variables dependientes e independientes, siendo el caso de una regresion
lineal simple estas variables se les puede decir variables de respuestas o predictores de un
futuro respectivo (de Luna Ortega, Mora Gonzalez, Romo , & Luna Rosas, 2012).

La regresion lineal a través de la relacion entre la variable dependiente e independiente
realiza estimaciones proyectados de la demanda basdndose en el consumo historico de las
ventas haciendo que los datos proyectados se aproximen mas a la realidad pero existen
diferentes métodos para realizar una proyecciéon por lo cual Alonso Cifuente & Gallo
Cordova (2015) dice “En este caso se discute sobre el uso de un modelo de regresion lineal
para realizar predicciones sobre las cantidades demandadas del producto estrella de una
empresa’(p.238). Al obtener una acertada relacion se tendrd una a semejanza a lo que sera la
realidad de la demanda y el método de regresion lineal se basa en encontrar la mejor relacion
entre estas.

2.5 Metodologia

Dentro de la investigacion es importante determinar qué tipo de metodologia se esta usando
por ellos en el presente trabajo nos basamos es la investigacion empirica-descriptiva que se
enfoca en la acumulacion de datos para analizarlos y determinar un significado. (Rendon

Macias, Villasis Keeve, & Miranda Novales (2016) dice:



La evidencia obtenida mediante la recoleccion planeada y cuidadosa de una investigacion
tiene que traducirse en datos o cifras. Al integrar y dar coherencia a los resultados de un
trabajo, el investigador debe tener la capacidad de resumir y presentar datos de manera
ordenada, sencilla y clara, para que puedan ser interpretados tanto por otros investigadores
como por los revisores y lectores. (p.398)
por lo cual nos basamos en la recoleccion de datos de la empresa con el proposito de explorar
las relaciones sociales y describir la realidad que se vive dentro de ella explicando las razones
de los diferentes aspectos de tal comportamiento.
2.6 Caso practico
Baséandose en la informacion historica de venta que la empresa CRUPESA S.A. reporta a la
superintendencia de compaiia se realiza la proyeccion de la demanda a 10 afios a fin de tener
conocimiento del movimiento de la demanda y la rentabilidad futura utilizando la ecuacion
de la recta.
Ecuacion de la recta: Y=a+bx

Cuadro 1. Demanda historica del 2008 al 2017

Ao Y (venta)
2008 440.994,77
2009 629.206,60
2010 773.215,45
2011 1.268.257,10
2012 1.268.024,44
2013 1.779.735,28
2014 3.889.836,14
2015 3.282.801,84
2016 4.462.512,67
2017 5.190.561,54
Fuente: superintendencia de compafiia
Elaborado por: Ronaldo Armijos




Procedimiento
Para conocer la demanda futura de los productos que ofrece la empresa CRUPESA S.A.
Hasta el afio 2027 se procede a realizar la proyeccion de consumo con el aporte de los datos

historicos y la regresion lineal.

Cuadro 2. Solucion de los datos historicos

X y Xy x? y?

1 440 440 1 193.600,00

2 629 1258 4 395.641,00

3 773 2319 9 597.529,00

4 1.268 5072 16 | 1.607.824,00

5 1.268 6340 | 25| 1.607.824,00

6 1.779 10674 | 36| 3.164.841,00

7 3.889 27223 49 1 15.124.321,00

8| 3.282 26256 | 64| 10.771.524,00

9 4.462 40158 81 | 19.909.444,00

10| 5.190 51900 | 100 | 26.936.100,00

promedio | 5,5 2298 17164 | 38,5 8030864,8

suma 22,980 [ 171.640 | 385 80.308.648

Elaborado por: Ronaldo Armijos

Sabiendo que la variable (X) es el tiempo y la variable (Y) es el consumo o ventas historicas
que ha tenido dicha empresa se procede a realizar la proyeccion de la demanda aplicando la
formula respectiva Y=a+bx perteneciente a la regresion lineal la cual descomponiéndose se

puede encontrar la variable a la variable b y la variable x.



y =a+ bx

o Lxy—nx.y
Y x% —ni?

a=y — bx

_ 17.164—10(5.5+2.298)

b 365-10(5.52)

a = 2.298 — 548.48(5.5)

b = 548.48 a =—718.67

a= desviacion de la recta
b= pendiente de la recta
X= tiempo

x= promedio de las x
y=promedio de las y

Al conseguir los resultados de las variables a y b la formula para el calculo del prondstico de
la demanda se desarrolla de la siguiente manera: procediendo a realizar la proyeccion para

los afios futuros desde el 2018 al afio 2027.

Cuadro 3. Aplicacion de formula

X FORMULA APLICADA CONSUMO CONSUMO
REAL PROYECTADO

1 Y=(-718,67)+548,48(1) 440 -170,18
2 | Y=(-718,67)+548,48(2) 629 378,3
3| Y=(-718,67)+548,48(3) 773 926,79
4 | Y=(-718,67)+548.,48(4) 1.268 1475,27
5 Y=(-718,67)+548,48(5) 1.268 2023,76
6 | Y=(-718,67)+548,48(6) 1.779 257224
7 | Y=(-718,67)+548,48(7) 3.889 3120,73
8 | Y=(-718,67)+548,48(8) 3.282 3669,21
9 | Y=(-718,67)+548,48(9) 4.462 4217,7




10 Y=(-718,67)+548,48(10) 5.190 4766,18

Elaborado por: Ronaldo Armijos

Una vez realizada el proceso de proyeccion se procede a unir conjuntamente los datos
historicos y los datos proyectados analizando asi el comportamiento de la demanda de
consumo desde el ano 2008 al afio 2027 que es la proyeccion prevista para conocer la

rentabilidad futura de la empresa.

cuadro 4. Consumo y datos proyectados 2008-2027

X FORMULA APLICADA CONSUMO | CONSUMO
REAL PROYECTADO

1| Y=(-718,67)+548,48(1) 440 -170,18
2 | Y=(-718,67)+548,48(2) 629 378,3
3 | Y=(-718,67)+548,48(3) 773 926,79
4 | Y=(-718,67)+548,48(4) 1.268 1475,27
5 | Y=(-718,67)+548,48(5) 1.268 2023,76
6 | Y=(-718,67)+548,48(6) 1.779 2572,24
7 | Y=(-718,67)+548.,48(7) 3.889 3120,73
8 | Y=(-718,67)+548,48(8) 3.282 3669,21
9 | Y=(-718,67)+548,48(9) 4.462 4217,7
10 | Y=(-718,67)+548.,48(10) 5.190 4766,18
11 | Y=(-718,67)+548.,48(11) - 5314,67
12| Y=(-718,67)+548,48(12) - 5863,15
13 | Y=(-718,67)+548.,48(13) - 6411,64
14 | Y=(-718,67)+548,48(14) - 6960,12
15 | Y=(-718,67)+548.,48(15) - 7508,61
16 | Y=(-718,67)+548.,48(16) - 8057,09




17 | Y=(-718,67)+548,48(17) - 8605,58

18 | Y=(-718,67)+548,48(18) - 9154,06
19 | Y=(-718,67)+548,48(19) - 9702,55
20 | Y=(-718,67)+548,48(20) - 10251,03

Elaborado por: Ronaldo Armijos

Grafico 1. Datos historicos y datos proyectados.

- CONSUMO PROYECTADC

Elaborado por: Ronaldo Armijos

Una vez realizado el caso practico se demuestra que la demanda proyectada que fue analizada
por los datos historicos desde el afio 2008 al afio 2017 y proyectada hasta el afio 2027,
manifiesta variaciones con tendencia a seguir incrementado en sus ventas, mediante la
aplicacion de la ecuacion de la recta se puede determinar que dicha empresa puede tener una
mayor demanda de sus productos debido al consumo de los mismos ya el sector al que va
dirigido crece constantemente y la necesidad de innovar tecnologicamente potencia la
demanda de los diferentes articulos que ofrece esta empresa en casi un 100% para los

proximos 10 afios.



3. CONCLUSION

Después de haber realizado la investigacion sobre la proyeccion de la demanda al afio 2027
para conocer la rentabilidad futura de la empresa Crupesa S.A. se ha llegado a las siguientes
conclusiones del caso.

Para realizar un estudio de evaluacion de proyecto es de esencial importancia un previo
diagnostico del proyecto el cual mediante conceptos y procedimientos nos ayudan a fortalecer
e incrementar nuestros conocimientos en el mundo de los negocios, por otra parte, para tener
conocimiento de los resultados factibles en el futuro se implementd la proyeccion de la
demanda que es un factor importante en el estudio de proyectos.

En la resolucion del caso practico desarrollado con los datos histdricos de la empresa Crupesa
S.A. a partir del afio 2008 hasta el afno 2017 se realizo la proyeccion de la demanda
aplicando la ecuacion de la recta que mediante la siguiente formula Y=a+bx se pudo conocer
que la demanda proyectada tiene una tendencia de crecimiento.

Sabiendo que la proyeccion de la demanda tiene una tendencia de crecimiento por lo cual la
rentabilidad es satisfactoria se plantea que la empresa debe seguir incrementando en sus
unidades y productos para satisfacer la cantidad de demanda.

Por otro lado, teniendo conocimientos que la demanda en los préximos afios va a seguir
creciendo y por como los datos de las ventas anteriores de dicha empresa han ido
incrementando se puede decir que esta empresa puede tener un incremento en su rentabilidad

debido al crecimiento del sector al que va dirigido.
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