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RESUMEN

La investigacion en estudio tiene como objetivo principal, identificar la
relacion entre el precio y el volumen de ventas de pasta larga de una de las empresas
industriales mejor posicionadas en la region sur, su sede principal se encuentra ubicada
en la ciudad de Tacna, la hipdtesis de la investigacion fue que, el precio esta
relacionado indirectamente al volumen de ventas de pasta larga de la empresa Molino
La Heroica S.A.C, en base a ello se generd informacién mensual de ambas variables
en estudio que fueron brindadas desde la base de datos de la organizacién para su

analisis en la investigacion.

La informacién recopilada dio a conocer que las ventas de pasta larga en el
mes de enero del afio 2021 se incrementaron en un 30.08% con respecto a enero del
2019, y en un 16.4% en el afio 2020. Sin embargo, para el mes de marzo y abril del
afio 2021 las ventas de pasta larga descendieron en un 20.4% y 14.8% respectivamente

con relacion al afio 2020 de los mismos meses.

Palabras claves: identificacién de evolucion de precios, identificacion de evolucién de
las ventas, evolucion del volumen de produccion, indice de precios al consumidor,

identificacion de evolucion de precio internacional de trigo.



ABSTRACT

The main objective of the research under study is to identify the relationship
between the price and the volume of noodles sales of the best industrial companies in
the south region, its main headquarters is located in the City of Tacna, for the periods
2019 - 2021, the hypothesis of the research was that the price is indirectly related to
the volume of noodles sales of the company Molino La Heroica SAC, based on
monthly information was generated on both variables under study, which were
provided from the organization database for your research analysis.

The information collected revealed that sales of noodles in January 2021
increased by 30.08% compared to January 2019, and by 16.4% in 2020. However, for
the month of March and April of the year 2021, the sales of noodles decreased by

20.4% and 14.8% respectively with relation to 2020 of the same months.

Keywords: identification of price evolution, identification of sales evolution,
evolution of production volume, consumer’s price index, identification of the

evolution of the international price of wheat.
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INTRODUCCION

Los fideos son un ingrediente principal para la elaboracion de platillos que el
ama de casa elige para sus principales comidas en el hogar peruano originando que su
demanda aumente afio a afio.

En la region de Tacna, ubicada al sur del Perd, la empresa que comercializa
fideos a nivel local y nacional es la empresa Molino La Heroica SAC, organizacion
posicionada en el mercado hace 17 afios ofreciendo una variedad de fideos en diversas

presentaciones, siendo su producto mas vendido la pasta larga.

Cada afio la organizacion dedica esfuerzos por incrementar sus ventas y ocupar
un posicionamiento significativo en el mercado peruano; el area de comercializacion
y logistica son las areas operativas encargadas de cumplir los objetivos de la

organizacion, para su sustentabilidad afio a afio.

El factor principal que ha permitido que sus productos sean reconocidos y
elegidos dentro del mercado tacnefio, es el precio. Las pastas o fideos ademas se
caracterizan por su calidad y estan orientados a mercados de nivel socioeconomico

medio y bajo.

En los afios 2019 y 2020 las ventas se incrementaron por factores de coyuntura
y de emergencia sanitaria, sin embargo, para el afio 2021, el debilitamiento de la
economia en nuestro pais y la incertidumbre politica provoc6 un incremento en los
costos del insumo principal, el trigo; en consecuencia, el precio final para los

consumidores en el mercado aumentd y las ventas descendieron dos meses



consecutivos en el tercer y cuarto mes del afio 2021.

A partir de este hecho se realizd un proyecto de investigacion para analizar la
relacion del precio y el volumen de ventas de pasta larga de la empresa para el periodo
2019 al 2021.

Para desarrollar el objetivo principal, primero, se buscé identificar la relacion
entre el precio y el volumen de produccién de la pasta larga, también identificar la
relacién del precio internacional del trigo con el precio de pasta larga para conocer si
existe una relacion directa o indirecta. Ademas de evaluar la relacion del nivel de
inflacion con el volumen de ventas.

La investigacion permitié recopilar informacion de diversas fuentes (internet,
libros, y principalmente data de los registros de la organizacion), con la finalidad de
validar la hipétesis.

La tesis esta dividida en cuatro capitulos que inician desde la metodologia
propuesta hasta un analisis que busca conocer la relacién entre ventas y precio. El
capitulo uno presenta el planteamiento del problema aplicada a la investigacién a
resolver. El capitulo dos tiene por objeto desarrollar las teorias de las dos variables
fundamentadas a través de definiciones y sustentaciones de autores conocedores del
tema. El capitulo tres presenta la metodologia aplicada a la investigacion en estudio.
El capitulo cuatro presenta los resultados, interpretacion y conclusiones de la tesis,

incluyendo los apéndices.

El estudio se realiza para ser de base a todos los involucrados de una cadena
productiva en una organizacion, sea el rubro o sector al cual se dedica, y para que sea

un inicio de futuras investigaciones.



CAPITULOI: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Identificacion y determinacion del problema

En la ciudad de Tacna, una de las empresas industriales con
posicionamiento en la region Sur es Molino La Heroica S.A.C consolidada
hace 17 afios en la elaboracién y distribucion de alimentos de consumo
humano.

En los ultimos afios su principal producto de distribucion a nivel
local y nacional es la pasta larga, el cual distribuye a sus sedes de: llo,
Moquegua, Arequipa, Chincha, Cafiete, Ayacucho y Cusco; reflejando en
los afios 2019 y 2020 un alza en su volumen de ventas, siendo la principal
ciudad con mayor demanda y posicionamiento, Chincha.

El principal insumo en la elaboracion de sus productos que se
comercializan en el mercado es el trigo, que llega de Canada al Puerto de
llo. El cudl en el afio 2021 ha ido incrementandose por factores de
inflacién y subida del ddlar. El proceso de arribo del trigo consiste en que
cada dos a tres meses se desembarca en el Puerto de llo el cual es
trasladado al Molino con el que cuenta en su fabrica de la misma ciudad.

El afio 2019 y 2020 fue un periodo donde se registro un
crecimiento significativo en la demanda de los productos en la ciudad de
Tacna, las ventas aumentaron en un 31% en el afio 2020, debido a la
coyuntura del estado de emergencia y a otros factores.

Sin embargo, en el primer bimestre del afio 2021 se ha registrado
un descenso en la demanda de pasta larga, como consecuencia de la

desaceleracion econdmica en nuestro pais; ademas de la incertidumbre



politica, que conlleva al estancamiento de la inversion privada.

Otro motivo que afecta directamente a las ventas de la empresa es
la variacion del precio, el cual se incremento para el mes de febrero en
1.5% con respecto al primer mes del afio, esto a causa del aumento del
precio internacional del trigo que para el mes de febrero del 2021 tuvo un
incremento del 11% a diferencia del mes de diciembre del afio 2020 que
fue menor.

En ese contexto del mercado, el precio es un factor fundamental
en la opcion de compra el cual se refleja en el volumen de ventas de la
empresa Molino La Heroica S.A.C, por lo que ambos estdn muy

relacionados.

En concordancia a esta fundamentacion, la investigacion busca

analizar la relacion del precio y volumen de ventas de pasta larga de la

empresa Molino La Heroica para el periodo 2019-2021.

1.2.Formulacién del problema

1.2.1.Problema general

¢Cual es la relacion entre el precio y el volumen de ventas de pasta

larga de la empresa Molino La Heroica SAC, periodo 2019-2021?



1.2.2. Problemas especificos

a) ¢Cudl es la relacion entre el precio y el volumen de produccion de
pasta larga de la empresa Molino La Heroica SAC, periodo 2019-
20217

b) ¢Cual es larelacion entre el precio internacional del trigo y el precio
de pasta larga de la empresa Molino La Heroica SAC, periodo
2019-2021?

c) ¢Cudl es la relacion entre el nivel de inflacién y el volumen de
ventas de pasta larga de la empresa Molino La Heroica SAC,

periodo 2019-2021?

1.3.0bjetivos: generales y especificos

1.3.1. Objetivo general
Analizar la relacion del precio y el volumen de ventas de pasta larga

de la empresa Molino La Heroica SAC, periodo 2019-2021.

1.3.2. Obijetivos especificos

a) Identificar la relacion entre el precio y el volumen de produccion
de pasta larga de la empresa Molino La Heroica SAC, periodo
2019-2021.

b) Identificar la relacion del precio internacional del trigo con el
precio de la pasta larga de la empresa de Molino La Heroica SAC,

periodo 2019-2021.



c) Evaluar larelacion del nivel de inflacion con el volumen de ventas
de pasta larga la empresa Molino La Heroica SAC, periodo 2019-

2021.

1.4 Justificacion, importancia y alcances de la investigacion

La investigacion en estudio nos permitid analizar la relacion entre el
precio y el volumen de ventas, 0 en otros términos la capacidad de respuesta
por parte del consumidor ante una subida de la pasta larga en la empresa

Molino La Heroica SAC durante el periodo 2019-2021.

En un enfoque conceptual, la investigacion se justifica porque se
plantea un marco de referencia para posteriores indagaciones con relacion a
las variables de estudio, debido a que es una fuente de investigacion, que es
vital para empresas en cualquier rubro empresarial, ademas de ser util para

investigadores autdnomos que elijan las variables en investigacion.

La investigacion es de vital importancia ya que permite de manera
interna al Area logistica y area de Ventas, evaluar una mejor decision que
conlleve un mejor funcionamiento operativo y estructural, con ello la
Gerencia registra una estadistica historica para que en futuras decisiones

de inversion se propongan las mejores alternativas posibles.

Se identifico la relacion entre el precio y el volumen de ventas de

pasta larga de las principales sedes donde la empresa Molino La Heroica



SAC se encuentra posicionado a nivel nacional, que corresponden a los

periodos de enero 2019 a junio del afio 2021.

La principal limitacion que se suscité durante la investigacion fue
con respecto a la variable precio; el jefe de ventas brindd sélo un
porcentaje de incremento durante los 30 meses del periodo en estudio, mas
no indicé el precio exacto, debido a ser muy confidencial por el tema de
la competencia. Sin embargo, se tuvo que averiguar por medio de otras
fuentes el valor del producto y con ello ir calculando con la primera
informacidn brindada, para que no afectara los resultados y estos sean lo

mas veridico posible.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1.Antecedentes relacionados con la investigacion

2.1.1.

Antecedentes Locales

a) Analisis del volumen de exportaciones y precios de la aceituna en

mercados principales de produccién olivicola de la Yarada, periodo
2010-2012. (Uchasara, 2013)

La tesis fue desarrollada para optar el Grado Académico de
Licenciado de Ingenieria en Economia Agraria en la Universidad
Nacional Jorge Basadre Grohmann.

El objetivo de la investigacion fue analizar la relacion que
existe entra el volumen de las exportaciones y el precio de la aceituna
en mercados principales de produccién de aceituna en los afios 2010-
2012,

Para el desarrollo de la investigacion el autor propuso un tipo
de investigacion descriptiva, de caracter exploratorio-descriptivo de

corte longitudinal.

Conclusién: El tesista concluye que de acuerdo con la encuesta
que se valido, es que existe una relacion significativa entre el volumen

de las exportaciones y el precio de destino en el periodo 2010-2012.



b) “Nivel de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa
Agroindustrias del Sur S.A del ejercicio economico 2014 al 2016,
para obtener el titulo de Contador Publico en la Universidad Privada
de Tacna. (Quispe, 2017)

Se tuvo por objetivo determinar las incidencias del nivel de
ventas en la rentabilidad de la empresa Agroindustrias del Sur S.A.

Para el desarrollo de la investigacion el autor desarrollo un tipo
de investigacion de tipo no experimental y longitudinal, al recolectar

datos en periodo de tiempo determinado.

Conclusién: La investigacion concluye que el nivel de ventas
tiene un impacto positivo y significativo en la rentabilidad de

Agroindustrias del Sur S.A.

c) “Influencia del Precio en las Exportaciones de Orégano de Peru.
Periodo 2010- 2014”, para obtener el titulo profesional de Ingenieria
Comercial en la Universidad Privada de Tacna. (Lea, 2016)

El objetivo de este estudio fue determinar el impacto de los
términos comerciales en las exportaciones de Orégano del Per, para

comprender mejor su impacto en la demanda.

El investigador utilizd datos secundarios recopilados de

organizaciones del sector publico para el desarrollo de la tesis.

Conclusién: La investigacion concluye que existen evidencias



2.1.2.

10

estadisticas a un nivel de confianza del 95%, rechazando la hipotesis
nula (Ho). Por tanto, se afirma que el precio incide significativamente

en el nivel de exportaciones de orégano.

Antecedentes Nacionales

“Relacion entre precios y las ventas en el canal construccion industrial
de la empresa Aceros Arequipa 2014-2016” (Huanca & L6pez, 2016)
La tesis fue propuesta para obtener el grado profesional de

Economista en la Universidad Inca Garcilaso de la Vega de Lima.

El objetivo de la investigacion fue determinar cémo las
fluctuaciones de precios afectan en el nivel de ventas del canal
construccion industrial de la empresa Aceros Arequipa.

Para el desarrollo de la investigacion el tesista propuso un tipo
de estudio descriptiva debido a que el propdsito fue detallar como se
manifiesta el problema de investigacion, correlacional porque mide el
grado de relacion que existe entre dos variables y el disefio no

experimental debido a que se realizo sin manipular las variables.

Conclusion: La tesis concluye que se demuestra una relacion
lineal entre la variacion de precios y el nivel de ventas de la
construccion del canal industrial de Aceros Arequipa, con una relacion

inversamente proporcional.



b)

c)
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“El volumen de ventas y su relacion con los ingresos economicos de
la empresa La Casa de la Pachamanca 2019” (Moya & Moya, 2019)
La tesis fue propuesta para optar el titulo profesional de
Administracion en la Universidad Nacional Hermilio Valdizan de
Huanuco.
La investigacion se realizd con el objetivo de determinar como
se relaciona el volumen de ventas con el ingreso

econdmico en la empresa la casa de la pachamanca.

El nivel de investigacion del estudio realizado fue descriptivo-
correlacional. El disefio no experimental, con su variante transaccional
o transversal porque la investigacion se realiz6 sin manipular
deliberadamente las variables.

Conclusién: Se descubrié que el volumen de ventas y la
cantidad de dinero ganado por la empresa Casa de la Pachamanca 2019

estan relacionados.

“Influencia del costo de produccion en la determinacion del precio de
venta en confecciones Luz Victoria Villavicencio Vera” (Velarde,
2019)

Para obtener el titulo profesional de Contador Publico en la
Universidad Sefior de Sipan de Chiclayo.

El estudio tiene por objetivo determinar como influyen los
costos de produccion en la determinacion del precio de venta de la

empresa Luz Victoria Villavicencio Vera.



2.1.3.
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La investigacion utilizada por el tesista es de tipo descriptiva,
con un disefio no experimental de corte transaccional.

Conclusién: El estudio tuvo por conclusion que los costos de
produccién inciden en la determinacion del precio de venta en la
empresa de Confeccion Luz Victoria Villavicencio Vera. Al contar
con un sistema de costos de produccion, el precio final manifiesta la

inversion en consecuencia una rentabilidad estable.

Antecedentes Internacionales

“Los costos y su relacién con el estado de produccion y ventas de
queso fresco en la empresa Novillo del cantdn Pujili, Provincia de
Cotopaxi, afio 2013” (Cunalata, 2014)

Para optar el Titulo Profesional de Ingenieria en Contabilidad
y Auditoria de la Universidad Técnica Estatal de Quevedo en Ecuador.
La tesis fue propuesta para determinar los costos y su relacion con el
estado de produccién y ventas de queso fresco en la empresa Novillo
del Cantdn Pujili, provincia de Cotopaxi, afio 2013.

Para el desarrollo de la investigacion el tesista utilizd un
estudio de tipo descriptivo bajo un disefio de estudio experimental.

Conclusion: Se concluye que el conocimiento del proceso
producto es importante, ya que una empresa industrial lo requiere,
concluyendo que la organizacion no cuenta con un sistema operativo
estructurado de costos y gastos ademas de carecer de control en sus

procesos.
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b) “Analisis de la variabilidad climatica sobre la produccion y precios de
alimentos representativos de la canasta basica de la ciudad de Bogota
durante el periodo 2000-2013” (Pulido, 2017)

Para obtener el grado de Magister en Medio Ambiente y
Desarrollo de la Universidad Nacional de Colombia Instituto de
Estudios Ambientales IDEA.

La investigacion tiene por objetivo, identificar la relacion entre
la variabilidad climatica, rendimientos, area sembrada, produccion y
precios de alimentos de la ciudad de Bogota durante el periodo 2000-
2013.

Para la investigacion, el autor recopilé informacidn basica tanto
sobre aspectos del cultivo (précticas, variedades, enfermedades y
plagas) y establecer relaciones entre las variables climatoldgicas y los
rendimientos, como aspectos socioecondmicos en términos de
estructura de precios y mercado.

Conclusién: El estudio concluye en que el anélisis de las variables
productivas, como area cosechada y precios, reducen rendimientos
relevantes en los Gltimos cinco afios del periodo de analisis para el caso

del arroz y durante el periodo 2010-2011 en el caso de la papa.

c) “Evidencia empirica sobre las velocidades de reaccion de los precios
de lavivienday las ventas a los choques de la demanda para la Revista

de Economia de la Vivienda” (Oikarinen, 2012)
El articulo tiene por objetivo estudiar el movimiento y la

dinamica entre los precios y las transacciones en el mercado de
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vivienda utilizando datos para el periodo 1988-2008 de Finlandia.

La metodologia utilizada para la comprobacion de los
resultados corresponde a un modelo econométrico, empleando la
prueba de Johansen de cointegracion para investigar la estacionariedad
de la relacion de largo plazo y estimar los parametros de ello.

Conclusién: La investigacion concluye que el volumen de
ventas Granger provocan movimientos de precios y se encuentra que la
respuesta de los precios a los choques de demanda es sustancialmente

mas lenta que el de las ventas.

2.2.Bases tedricas — cientificas

2.2.1. Precio

Para una organizacion que busca enfocar sus objetivos
favorablemente, es necesario acoger estrategias organizacionales,
los cuales requieren conocer especificamente sus actividades
internas, describir cada una de ellas y tomar decisiones sobre los
recursos previo a ejecutarlas.

Una de estas estrategias fundamentales es la estrategia de
los precios, ya que define objetivos, posicionamiento y utilidades.

El precio se define como “ una relacion de valores que se
pone en evidencia en una transaccion a través de su expresion en
moneda, ya que el dinero es el comin denominador de valores”

(Fernandez y Loiacono,2001, p.24)
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Marquez (2005) define el precio, segun el campo de la
economia como “la relacion formal que muestra la cantidad de
dinero (o bienes y servicios) que el comprador debe dar a un

vendedor a cambio de una cierta cantidad de un producto” (p.43)

Segun Armstrong et al. (2013), en su libro Fundamentos del
Marketing sostiene que el precio es la cantidad de dinero que se

cobra por un producto o servicio” (p.257).

a) Funciones del precio en la empresa:
Fernandez y Loiacono (2001) en su libro Precio y Valor

enumeran en cuatro puntos las funciones del precio:

o Orientar en influir la demanda de los consumidores.

Vale la pena enfatizar el impacto del precio en la actividad general
empresa, porque una buena gestién disminuira los problemas operativos que
puedan presentarse en la gestion de las areas.

El ingreso total depende del precio, debido a que la cantidad

demandada depende de ello, sea el tipo de demanda del producto. (p.25)
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Figura 1

Curva de ingreso total

S/ A
CVvT
> Q
Ingreso total = P *x Q
P: Precio
Q: Cantidad

“El precio es lo mas importante para manejar ingresos, costos
fijos, variables y utilizados” (Fernandez & Loiacono, 2001,

p.26)

. Contribuir a generar un posicionamiento

Es vital recordar que el precio es una particularidad del producto que
se comunica al consumidor, por lo que es un componente importante de
posicionamiento. Este uso estratégico no debe pasarse por alto porque

proporciona accion tanto comercial como al consumidor.
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o Asegurar la consistencia en el manejo de situaciones comerciales

iguales

Los conflictos en los canales de distribucion y con los clientes se puede
evitar siendo consistentes, por ejemplo, cobrando el mismo precio en distintas
temporadas a los mismos mayoristas que manipulan las mismas condiciones y

a los mismos minoristas.

. Adhesion a os requisitos legales que rigen la actividad comercial.

Los precios fijados a una cierta cantidad determinada en todo el pais se
asignan a productos como cigarrillos, diarios, revistas y libros, todos los cuales

deben ser respetados y tomados en cuenta al establecer una politica de precios.

b) Metodologia para la determinacion de precios:
Para Mejia (s. f.) al establecer una politica de precios, una organizacion
debe considerar una serie de factores. El procedimiento recomendado consta

de seis pasos (pp. 02-04)

1)  Seleccionar el objetivo de la fijacion de precios
Supervivencia, maximizacion de utilidades, crecimiento en la

participacion, liderazgo en la participacion, liderazgo en diferenciacion, etc.
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2)  Determinar la demanda

Cada precio forma un nivel de demanda diferente por consiguiente se
tiene un impacto distinto en las metas de la propia organizacion. La relacion
generada entre los comportamientos del precio y demanda se registra en una
curva, con la finalidad de saber la elasticidad de la demanda con relacion al

precio y los puntos de equilibrio.

Existen cuatro tipos de mercados que influyen en la fijacion de precios con

relacion a la demanda (Armstrong et al., 2013, p.266)

i. En la competencia pura, el mercado estd comprendido por bastantes
compradores y vendedores que realizan negocios comerciales con un bien
basico uniforme o Commodity (trigo, cobre o valores financieros, por

ejemplo).

ii. En la competencia monopolistica, el mercado se compone de muchos
compradores y vendedores que realizan transacciones comerciales en una
categoria de precios en lugar de solo precio de mercado. Un rango de precios
surge como resultado de la capacidad de los vendedores para diferenciar sus

ofertas a los compradores. (Armstrong et al., 2013, p.266)

iii. En la competencia oligopdlica, el mercado constituye de s6lo unos pocos

grandes vendedores.

iv. En un monopolio puro, el mercado esta sujeto por un unico vendedor. El
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vendedor puede ser un monopolio del gobierno, un monopolio privado

regulado (una compaiiia eléctrica) o un monopolio privado no ajustado.

3)  Estimaciones de los costos
La demanda establece un precio maximo que una organizacion puede
cobrar por su bien o servicio, mientras que los costos establecen un precio

minimo.

4)  Analizar los costos, precios y ofertas de competidores

Comparar las ofertas de los competidores con las de la empresa es
necesario para sugerir un precio estimado que sea cercano al del competidor,
superior o inferior segun el liderazgo y la posicion del competidor en el
mercado, teniendo en cuenta la reaccién de los competidores a un cambio de

precio.

5)  Escoger un método de fijacion de precios

Una vez, conocidas las tres “C”, la estructura de demanda de los
clientes, la funcion de costos y los precios de los competidores; se puede
elegir el precio. La empresa debe seleccionar un método de fijacion de precios
que incluya una o mas de estas tres deferencias. A continuacion, se desarrolla

algunos de estos métodos:

1) Fijacion de precios mediante margenes

La técnica mas basica para fijar pecios es sumar un porcentaje de
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ganancia. Para tal consecuencia se ha considerado un volumen de ventas y
produccién determinado para precisar un costo unitario a partir de cual se

suma el margen.

i) Fijacion de precios por rendimiento objetivo

La organizacion fija el precio que originaria la tasa de rendimiento
sobre la inversion (ROI), que resulta de un monto de inversiones para elaborar
el bien o servicio y el costo de capital o la posibilidad de ganancia.

Este método no siempre tiene en cuenta las consideraciones del mercado.

iii)  Fijacion de precios por el precio vigente en el mercado
En este tipo de método, la organizacidn enfoca su precio basicamente
con el de sus competidores, por encima o debajo segun la estrategia de

penetracién del mercado.

iv)  Fijacion de precios por contribucion de costos variables o marginales
El precio se fija en relacion con los costos variables de produccion

deducidos por cada articulo producido, resultando en un margen adicional,

como resultado, cada producto favorece los costos fijos totales y los cotos

netos de utilidad en particular.

v)  Fijacién de precios basada en las condiciones del mercado
Basado en las condiciones externas del mercado y que influyen
directamente en las decisiones de la empresa. Para organizaciones que lanzan

productos recientes, existen dos estrategias:
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. Estrategia de descremar el mercado incluyen el establecimiento de
precios altos y una promocion a largo plazo del nuevo producto. Los objetivos
de rentabilidad se consiguen teniendo un alto margen por unidad vendida.
Esta estrategia debe implementarse en mercados donde la demanda es

bastante inelastica.

. Estrategia de penetracion estan enfocados en ganar una mayor
presencia en el mercado; el objetivo es aumentar volumen de ventas, por lo
que es probable que los precios unitarios sean bajos. Como resultado, el
nuevo producto se puede adoptar y distribuir rapidamente. Las metas de la
ganancia se logran registrando un gran namero de ventas en lugar de un gran

margen por unidad. (p.3)

vi)  Fijacién de precios sobre bases psicoldgicas

La fijacién de precios posee dimensiones psicoldgicas, asi como
econdmicas, debido a ello se debe tener en cuenta al tomar decisiones de
fijacion de precios. Solicitando a las emociones de los compradores pueden
ser: percepciones de calidad, precios de promocidn, estimulos a la fidelidad;

sentimientos filiales, etc.

vii) Precios Negociados

En los ultimos afios, se ha propuesto como opcién de fijacion de precios

compartir un margen entre un comprador y un vendedor.
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Esto ocurre en productos técnicos, con alto valor, donde puede determinarse
a favor del comprador (...) este modelo de precio representa a los llamados
esquemas estratégicos de colaboracion y demanda una gran comprension y

confianza entre comprador y vendedor (p.04).

6)  Seleccionar el precio final

Para seleccionar un precio final, la organizacion debe tomar en cuenta
distintos métodos y otros factores tales como las reacciones psicolégicas del
consumidor, la influencia de otros elementos de la mezcla del marketing, las
politicas de precios y

y el impacto del precio sobre otros competidores. (p.4)

c) Principales estrategias de fijacion de precios
Armstrong etal., (2013) en su libro Fundamentos del Marketing

desarrolla la fijacién de precios en tres estrategias principales: (p.257)

» Fijacion de precios del valor para el cliente

Se enfoca en las percepciones de valor de los compradores como
estrategia en la fijacion de precios. Esto significa que el mercad6logo no
puede crear una gama de productos y seguidamente establecer un precio. El
precio es considerado en conjunto a las demas variables del mix de

marketing. En una téctica de fijacion de precios enfocado al valor, la
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comparfiia basa sus precios en las percepciones del valor para el cliente

estudiando y analizando las necesidades de este.

» Fijacion de precios basada en costos
Engloba todos los costos de producir, comercializar y vender el
producto agregando un margen de utilidad por su esfuerzo y riesgo.
Para Armstrong et al. (2013): las empresas con menores costos pueden
establecer precios mas bajos que producen como resultado margenes mas
pequefios pero mayores ventas y utilidades. (p. 260)
Figura 2

Fijacion de precios basada en el valor vs Fijacion de precios basada

en costos
Convencer a
Disefiar un N Determinar N Fijar el precio N los
buen los costos del con base en [_) compradores
producto producto los costos del valor del
producto
Fijar un | Disefiar un
Evaluar las - .
precio meta Determinar producto que

necesidades y N o tERr e » | en qué costos N entregue el
percepciones l_') para 1§ L) d l—) g

de valor del valor se pueden valor deseado
cliente percibido del incurrir en el precio
cliente T

\

Nota. Armstrong et al. (2013)

» Fijacion de precios basada en la competencia

Esta estrategia implica utilizar como punto de partida las estrategias,
costos, precios y ofertas de mercado de los competidores. Los consumidores
basan sus decisiones de compra en los precios que cobran los competidores

por bienes similares.



Figura 3

Consideraciones en la fijacion de precios
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consumidor

Nota. Al fijar el precio tomando en cuenta estos dos extremos, se debe

analizar y tomar la decisién de precio tomando en cuenta las

estrategias y los precios de sus competidores. (Armstrong et al., 2013)

d) Factores de presion del entorno que influyen en la fijacion de precios

Los seis factores que influyen en la fijacion del precio se describen a

. Globalizacion

continuacion: ( Fernandez y Loiacono, 2001, p.30)

Los mercados tienen mas trascendencia a nivel mundial por medio del

internet.
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. Competidores
La competitividad posee operaciones a nivel mundial como consecuencia de

la globalizacion.

° Comunicaciones

Por su incremento y el minimo de costos, se opera y se piensa globalmente.

. Crecimiento de algunos costos

Limita significativamente al rango de independencia en el precio.

o Velocidad del cambio tecnoldgico
En varios productos, disminucién del tiempo de puesta en el mercado tanto

de innovaciones tecnoldgicas como cientificas.

o Proteccion del medio ambiente
La eco-empresa implica costos, cuya recuperacién econémica es a mediano
o largo plazo; pero los beneficios sociales deben iniciar rapidamente, caso

contrario los consumidores no compran los productos.

e) Importancia del precio en el mercado y en la economia en general

Fernandez y Loiacono (2001) describieron la importancia del pecio
segun su influencia en la economia y el mercado:
Una primera influencia nos sefiala que el precio tiene un importante rol de

asignar recursos entre los sectores. El precio afecta principalmente a los
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consumidores, aumentado o disminuyendo el poder de compra. La competencia
entre los ofertantes que luchan por conservar y ganar participaciones de
mercado. El precio tiene directa influencia en los ingresos del estado para

atender los compromisos del gasto publico. (pag. 31)

Figura 4

Relacion de variables empresariales y actores sociales

Variables Empresariales Actores Sociales

¢ Precio e Consumidores
¢ Costo e Competencia
e Contribucion e Estado

* Proveedores

* Trabajadores
* Bancos

e Empresa (Accionistas,
propietarios, socios)

Nota. Fernandez y Loiacono (2001)
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2.2.2. Volumen de Ventas

El volumen de ventas es la cantidad o el nimero de unidades de
bienes o servicios vendidos que una organizacion registra en periodos de
tiempo especifico. Por medio de los cuéles le permite ser sustentable en el

mercado.

En una organizacién el volumen de ventas puede ser calculado por
tipo de producto, por clientes o por sectores a donde se distribuya el
mismo. Dicha informacion permite evaluar las inversiones que pueda

destinarse a cada una de sus operaciones.

Las definiciones de ventas y volumen de ventas se relacionan entre
si, debido a que las ventas totales resultan de la multiplicacion entre el

volumen y precio unitario.

a) Introduccion a las Ventas:

Las ventas existen desde hace 4000 afios d.C., y se dice que los
arabes ya habian comenzado a comerciar entre si. Viajaban en grandes
caravanas para evitar intentos de asesinato de viajeros y para
transportar sus mercancias a través de Mesopotamia y Egipto. La gente
de la época tendia a desvalorizar a quienes se dedicaban a prestar este
servicio a cambio de una recompensa monetaria (...), pero con el paso
del tiempo la gente vio que las ganancias estaban justificadas en esta

actividad. (Colegio de Bachilleres del Estado de Sonora, 2011, p.10)
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b) Definicién de Ventas:

Armas (2013) afirma: “La venta es un proceso personal o
impersonal donde el vendedor pretende influir en el comprador, para

intercambiar un producto a cambio de una determinada rentabilidad”.

Vega (s. f.), define a la venta como “la accién de vender es

traspasar a otro la propiedad por el precio convenido” (p.5)

c) Importancia de la funcién de venta:

Torres (2014), refiere:

Cualquier negocio esta en la ventaja de efectuar diversos
tipos de ventas. La decision de vender directamente o0 a
través de un uso de canal de distribucion masivo,
conllevaria a utilizar, o no, marketing en publicidad para

incrementar el desempefio en las ventas del producto.

(p-3)

d) Proceso de Ventas

Acosta et al. (2018), en su libro La administracion de Ventas:

Las ventas han progresado y ahora estan sujetas a
permutaciones e innovaciones que permiten nuevas formas de realizar

transacciones todos los dias.
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Entre los que se encuentra de acuerdo con la siguiente figura (p.10)

Figura 5

Evolucion del proceso de venta

icié Cambios en las
Asd;f\;?cr;oge l_> Desregulacion [_> perspectivas
administrativas

Nota. Acosta et al. (2018)

Stanton etal., (2007), sefialan que “el proceso de venta es una
secuencia logica de cuatro pasos que emprende el vendedor para tratar

con un comprador potencial y que tiene por objeto producir alguna

reaccion deseada en el cliente” (p. 538)

Fases del proceso de Ventas:
1) Prospeccion:

Llamado también de exploracion consiste en la busqueda de clientes,

que no siendo clientes tienen altos indices de serlo.

e Identificar a los clientes en perspectiva, se responde a la siguiente interrogante:
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¢Quiénes pueden ser nuestros futuros clientes?

e Calificar a los candidatos en funcion a su potencial de compra, luego de
identificar la etapa anterior se otorga una “calificacion” individual para
establecer su importancia en funcién a su potencial de compra y el grado de

prioridad que requiere de parte de la empresa o el vendedor.

e Realizar una lista de clientes, una vez calificados se elabora una lista donde son

enumerados de acuerdo con su importancia y prioridad.

2) Pre- acercamiento a los prospectos individuales

Antes de ir a los candidatos, los vendedores deben prepararse
aprendiendo todo lo que puedan sobre las personas 0 negocios a los que quieren

vender.

e Investigacion de las caracteristicas de cada cliente, buscar data mas especifica

del cliente.

e Preparar la presentacion de ventas para un cliente potencial, recopilar la
informacién y con ello redactar la presentacion de ventas enfocada a sus
necesidades. Se debe planificar un inicio que sea seductor para el cliente, las

preguntas que mantendran su interés, etc.

¢ Obtencion de la cita o planificacion de las visitas inopinadas, dependiendo de
las caracteristicas de cada cliente, se toma la decision de solicitar una cita por
anticipado, o de realizar las visitas inopinadas por ejemplo tocando las puertas

de cada domicilio.
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3) Presentacion del mensaje de ventas

La estructura de presentacion del mensaje de venta se basa en tres pilares:

e Las caracteristicas del producto: Lo que hace que un producto sea Unico, sus

atributos.

e Las ventajas: Lo que lo distingue de los productos de la competencia.

¢ Beneficios para el cliente: Cualquier cosa que el cliente este buscando, ya sea

consciente o inconscientemente.

4) Servicio de post - venta

Segun los autores Stanton et al., (2007), la etapa final del proceso de venta “es
una serie de actividades postventa que fomentan la buena voluntad del cliente y

echan los cimientos para negocios futuros” (p. 540)

e) Elementos de la Venta

“La venta consta de un proceso donde cada fase cumple una funcién muy
importante y que varios autores han determinado de acuerdo con distintos

criterios” (Acosta et al., 2018, p.11)

Se distribuye en siete fases para comprender los elementos claves de este

proceso:
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Figura 5

Elementos de la venta
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Nota. Acosta et al. (2018)

1. Preparacion

Es necesario prepararse para comprender y atender a los clientes reales y

potenciales, aunque sean dificiles de alcanzar.

2. Concertacion de la visita

Se realizan los contactos necesarios, eligiendo el medio de comunicacién
adecuado para el cliente, eligiendo realizar una Ilamada telefénica, enviar un

correo electrénico o programar una cita preliminar.
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3. Contacto y presentacion

Se traspasa informacion para despertar el interés del cliente. Es basico

para el vendedor.

4. Sondeo y necesidades

Indagacion de auténticas necesidades del cliente para resolver la actitud

y ejecutar la venta.

5. Argumentacion

Si el cliente ha mostrado interés, debera generar la explicacidn necesaria

de los beneficios y ventajas que brinda el producto frente a otras opciones.

6. Objeciones

En esta etapa se maneja las “negativas” o “peros” comunicados por el

cliente, un buen sustento y fundamento puede rebatir una objecion.

7. Cierre

Etapa donde se cierra la venta o se programa una cita posterior para
cerrarla. Sin embargo, también puede suceder que el proceso no se concluyay el

cliente no desee cerrar la venta.

Un vendedor experimentado sabra llevar las circunstancias y ser persistente para

conseguir nuevas oportunidades de negocio.
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Figura 7

Funciones del sistema de ventas
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Nota. Acosta et al. (2018).
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2.3.Definicion de términos béasicos

e Precio

En el campo de la economia, un precio se define como una
relacion formal que representa la cantidad de dinero (0 bienes y
servicios) que un comprador debe pagar a cambio de una cantidad

especifica de una mercancia. (Marquez, 2005).

e Ventas

La venta es un proceso personal o impersonal a través del cual el
vendedor tiene que incidir en el comprador, para intercambiar un producto
a cambio de una determinada rentabilidad. (Romero, 2009, p.35 citado por

Armas, 2013)

e Volumen de Ventas

Cantidad o numero de unidades de bienes o servicios vendidos que

una organizacion registra en periodos de tiempo especifico.

e Volumen de produccién

Cantidad real de producto obtenido por la empresa en un espacio
temporal determinado, hace referencia a la cantidad méaxima de bienes y

servicios que pueden fabricarse en un determinado periodo. (Wolters, s. f.)
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e Costos

El costo constituye una inversion, es recuperable, trae consigo
ganancias, concepto que tiene relacion a la empresa industrial. (Bravo y

Ubidia, 2009, p.03 citado por Cunalata, 2014)

e Demanda
La demanda se traduce a la cantidad de consumidores que requieren

un producto en especifico dentro de un mercado comercial.

e Competencia pura
El mercado consiste en una gran cantidad de compradores y
vendedores que realizan transacciones comerciales con un solo producto

basico o Commaodity (Armstrong et al., 2013).

e Competencia oligopolica

El mercado consta de s6lo unos pocos grandes vendedores

(Armstrong et al., 2013).

e Competencia monopdlica

El mercado estd dominado por un unico vendedor. El vendedor
puede ser un monopolio del gobierno, un monopolio privado regulado (una
compafiia eléctrica) o un monopolio privado no regulado (Armstrong et al.,

2013).
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2.4.Sistema de Hipotesis

2.4.1. Hipotesis General

El precio esta relacionado indirectamente al volumen de ventas de pasta

larga de la empresa Molino la Heroica S.A.C periodo 2019-2021.

2.4.2. Hipotesis especificas

a) El precio esta relacionado directamente al volumen de produccién
de pasta larga producida en la Empresa Molino la Heroica SAC.

b) El precio internacional del trigo esta relacionado directamente con
el precio de la pasta larga de la empresa Molino la Heroica SAC.

c) El nivel de inflacion esta relacionado indirectamente con el
volumen de ventas de pasta larga de la empresa Molino la Heroica

SAC.



2.5.Sistema de Variables

Tabla 1

Sistema de Variables
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Variables

Concepto

Indicadores

Escala

Variable 1

Precio

Variable 2

Volumen de
Ventas

En el campo de la economia, un
precio se define como una
relacién formal que representa la
cantidad de dinero (o bienes y
servicios) que un comprador
debe pagar a cambio de una
cantidad especifica de wuna

mercancia. (Marquez, 2005,

p.43)

Volumen de ventas es la
cantidad de productos
vendidos en un periodo
determinado de tiempo, y que
permite a una organizacién ser

sustentable en el tiempo.

Evolucion  de
precios

Inflacion

Precio de
materia prima
(costo del trigo)

Volumen de
ventas
Volumen de
produccion

Ratio

Ratio
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CAPITULO IlI: METODOLOGIA

3.1.Tipo de investigacion

La investigacion corresponde a una investigacion de tipo béasica o
pura. Hernandez et al. (2014), afirma “su proposito es producir
conocimiento y teorias”. Cuantitativo por ser secuencial y probatorio, cada

etapa precede a la siguiente y no podemos “brincar” o eludir pasos.*

La investigacion corresponde a un estudio relacional, debido a que
Herndndez y Mendoza (2018), afirman “tiene como proposito conocer la
relacién o grado de asociacion que existe entre dos 0 mas variables,

categorias o fendmenos en un contexto particular” (p.104)

3.2.Disefo de investigacion

Debido a que las variables en estudio no se manipulan, el disefio
de la investigacion es no experimental. “En esta investigacion las variables
independientes ocurren y no es posible manipularlas, no se tiene control
directo sobre ellas ni se puede influir en ellas, porque ya sucedieron”
(Hernéndez Sampieri et al, 2014, p.152). Y longitudinal debido a que se
enfoca en recolectar datos en diferentes momentos o periodos de tiempo

para analizar sus consecuencias.

L Por ejemplo, si no hemos establecido las hipétesis, no podremos definir y seleccionar la muestra. No
es posible recopilar o analizar datos si no se ha desarrollado el disefio 0 no se ha definido la muestra.
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3.3.Poblacion y muestra

3.3.1. Poblacién

Data historica del periodo 2019-2021, de la empresa Molino la

Heroica SAC.

3.3.2. Muestra
Registro de datos de 30 meses dentro del periodo enero 2019

al junio 2021, de la empresa Molino la Heroica SAC.

3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4.1. Técnicas

La técnica que se utilizé para la recoleccion de datos es la de

analisis documental mensual del periodo 2019-2021.

3.4.2. Instrumentos

El instrumento que se utilizd para la investigacion es la data
historica del precio y el volumen de ventas de pasta larga de los meses

comprendidos entre los afios 2019-2021.
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3.5.Técnicas de procesamiento de datos

Para el procesamiento de la informacion y analisis de los
resultados, se proceso en el programa de Windows, Excel. De la misma
manera para evaluar la tendencia, frecuencia y dispersion a través de
gréficos y/o tablas, se utilizd el Eviews10 y IBM SPSS version 21.

La prueba estadistica utilizada en la investigacion fue el de correlacion de

Rho Spearman.

3.6.Seleccion y validacion de los instrumentos de investigacion

Por ser una investigacion correspondiente a data de una serie de

tiempo, la investigacion se enfoca en el analisis de datos, el instrumento

de encuesta no se uso para la tesis.
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CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Tratamiento estadistico e interpretacion de cuadros

Ventas de pasta larga S/

Figura 8

Ventas mensuales en miles de soles
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Nota. Molino la Heroica S.A.C

Interpretacion:

En la figura 08 se observa que las ventas mas altas en la empresa se
dieron a inicios del afio 2020, en los meses de marzo y abril donde se
registro ventas de hasta 385, 218. A comparacion del afio 2019 donde
la venta mas baja se registro en los meses de febrero y abril donde la

venta minima fue de 248, 601.



Volumen de ventas de pasta larga
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Figura 9

Volumen de Ventas de pasta larga
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Nota. Molino la Heroica S.A.C

Interpretacion:

En la figura 09 se observa que el volumen de ventas mas alto en la
empresa Molino la Heroica se dieron a inicios del afio 2020, en los
meses de marzo y abril donde se registré ventas de hasta 14,816
paquetes de 10kg. Sin embargo, para los primeros meses del afio 2021
descendieron obteniéndose para el mes de junio 10,268 paquetes de

10kg.



Produccidn en paquetes
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Figura 10

Produccion de pasta larga representado en paquetes x 10kg
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Nota. Molino la Heroica S.A.C

Interpretacion:

En la figura 10 se observa que la produccién de pasta larga se
incrementd en los primeros meses del afio 2021, siendo la produccién
mas alta en el mes de enero con 393, 231 paquetes de pasta larga.

Por otro lado, se observa que la produccion mas minima se registré en
los meses de mayo y octubre del afio 2019, registrandose una
produccién de 232, 374 paquetes para el mes de octubre las méas baja

en comparacion a los meses posteriores los cuales fueron en aumento.



Precio en nuevos soles
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Figura 11

Variacion de precio (en nuevos soles)
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Nota. Molino la Heroica S.A.C

Interpretacion

En la figura 11 se observa que el precio ha ido variando de manera
ciclica en los altimos 3 afios, el afio donde mas se aprecia el aumento
del precio de la pasta larga es en el afio 2021, siendo el mes de junio
ddnde se registré un precio de s/ 31.00 por paquete. El precio para ese
mes aumento en un 3% en comparacion al mes anterior. En
comparacion con el afio anterior donde el precio para el mes de junio

era de 27.5 por paquete.
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Figura 12

Variacion de precio EE. UU. - Trigo (US$ por toneladas)

Precio en US$

Nota. BCRP?

Interpretacion:

En la figura 12 podemos apreciar que el precio internacional del trigo
ha ido incrementandose de manera significativa en el afio 2021, siendo
el mes de mayo donde registro el incremento mas alto de US$ 297 por
tonelada. Incrementando su valor en un 30% con respecto al afio 2020

del mes de mayo.

2

https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/resultados/PN01661XM/html/2
019-1/2021-6/
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Figura 13

indice de precios (IPC) variacion % 12 meses.
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Interpretacion:

En la figura 13 podemos apreciar que la inflacion ha sufrido subidas
significativas en el Gltimo afio, registrandose un indice de precios al
consumidor mas alto en el mes de junio del 2021 de 3.25 %, comparado

al afio 2020 para el mismo mes el cual se registré en 1.6%.

3 https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/economia/



4.2. Contraste de hipotesis

4.2.1. Hipotesis General
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Ho: “El precio no esta relacionado indirectamente al volumen de ventas

H1:

de pasta larga de la empresa Molino la Heroica SAC, periodo

2019-2021~

“El precio esta relacionado indirectamente al volumen de ventas

de pasta larga de la empresa Molino la Heroica SAC, periodo

2019-2021~

Tabla 2

Prueba de normalidad con Shapiro Wilk

Estadistico Gl P
Precio de pasta larga 837 30 .000
Volumen de ventas
por paquete 10kg 942 30 .010

a. Correccion de la significacion de Lilliefors
Nota. IBM SPSS

Criterio de decision:

Si p< 0,05 los datos no tienen una distribucién normal.

Si p>0,05 los datos tienen una distribucion normal.

Interpretacion: Dado que el nivel de significancia es menor a

0.05, es decir los datos no tiene una distribucién normal, por lo

tanto, se aplicara estadistica no paramétrica.



Tabla 3

Contrastacion de hipotesis general
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Precio de pasta
larga

(por paquete de

Venta de pasta
larga

(por paquete de

10kg) 10kg)
Coeficiente de 1,000 -,512"
correlacion
Precio ) ]
Sig. (bilateral) ,004
Rho de N 30 30
Spearman Coeficiente de -,512" 1,000
correlacion
Ventas ) )
Sig. (bilateral) ,004
N 30 30

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Nota. IBM SPSS

Decision: Dado que p<0.05 se rechaza la Ho.

Interpretacion: Se evidencia una relacion indirecta entre el precio de

ventas de pasta larga que comercializa la empresa Molino la Heroica

SAC, con una significancia bilateral de 0,004; menor a 0.05 rechazando

la hipotesis nula. Esta relaciébn es moderada (0.30 - 0.70) e

inversamente proporcional, ya que tiene signo negativo.



4.2.2. Hipdtesis Especificas N°1
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Ho: “El precio no esta relacionado directamente al volumen de

produccidn de pasta larga producida en la Empresa Molino la Heroica

SAC.”

H1: “El precio esta relacionado directamente al volumen de produccion

de pasta larga producida en la Empresa Molino la Heroica SAC.”

Tabla 4

Contrastacion de hipotesis especifica n°1

Precio Produccion por

paquetes10kg

Coeficiente de correlacion 1,000 ,510"

Precio Sig. (bilateral) ,004

Rho de N 30 30

Spearman Coeficiente de correlacién ,510" 1,000
Produccién Sig. (bilateral) ,004

N 30 30

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Nota. IBM SPSS

Decisién: Dado que p<0.05 se rechaza la Ho.

Interpretacion: Se evidencia una relacion directa entre el precio y el

volumen de produccion de pasta larga con una significancia bilateral de

0,004; menor a 0.05 por lo que se rechaza la hipétesis nula. Esta

relacion es moderada (0.30 - 0.70) y positiva.
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4.2.3. Hipotesis Especificas N°2

Ho: “El comportamiento del precio internacional del trigo no esta
relacionado directamente al precio de la pasta larga de la empresa
Molino la Heroica SAC.”

H1: “El comportamiento del precio internacional del trigo esta
relacionado directamente al precio de la pasta larga de la empresa
Molino la Heroica SAC.”

Tabla 5

Contrastacion de hipotesis especifica n°2

Precio de pasta Precio
larga internacional
del trigo
Coeficiente de 1,000 ,550™
correlacion
Precio
Sig. (bilateral) . ,002
Rho de N 30 30
Spearman Coeficiente de ,550™ 1,000
Precio correlacion
trigo Sig. (bilateral) ,002
N 30 30

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Nota. IBM SPSS

Decision: Dado que p<0.05 se rechaza la Ho.

Interpretacion: Se evidencia una relacion directa entre el precio
internacional de trigo y el precio de pasta larga de la empresa Molino
la Heroica SAC con una significancia bilateral de 0,002; menor a 0.05
por lo que se rechaza la hipdtesis nula. Esta relacion es moderada (0.30

- 0.70) y positiva.
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4.2.4. Hipotesis Especificas N°3

Ho: “El nivel de inflacion no estd relacionado indirectamente al
volumen de ventas de pasta larga de la empresa Molino la Heroica
SAC.”

H1: El nivel de inflacion esta relacionado indirectamente al volumen

de ventas de pasta larga de la empresa Molino la Heroica SAC.”

Tabla 6

Contrastacion de hipdtesis especifica n°3

Inflacion Volumen de
(IPC) Ventas x

PAQ. x 10kg
Coeficiente de correlacion 1,000 -,302
Inflacion Sig. (bilateral) ,021
Rho de N 30 30
Spearman Coeficiente de correlacion -,302 1,000

Ventas Sig. (bilateral) ,021

N 30 30

*, La correlacién es significativa al nivel 0,05 (bilateral).
Nota. IBM SPSS

Decision: Dado que p<0.05 se rechaza la Ho.

Interpretacion: Se tiene una significancia bilateral de 0,021; menor a
0.05 por lo que se rechaza la hipdtesis nula, entonces hay evidencia que
existe una relacion indirecta entre el nivel de inflacion y el volumen de
ventas de pasta larga de la empresa Molino la Heroica SAC. Esta

relacion es moderada (0.30 - 0.70) y es negativa.
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4.3. Discusion de resultados

En el presente trabajo de investigacion que titula “relacion del precio y
el volumen de ventas de pasta larga de la empresa Molino la Heroica S.A.C en
el periodo 2019-2021”, se comprobo la relacion indirecta que tienen estas dos
variables de precio y ventas de acuerdo con lo demostrado en el resultado
estadistico, siendo su relacion moderada, debido a que se obtuvo un valor r = -
0.512 y un valor p=0.004. Esto quiere decir que a un incremento del precio en
el producto el volumen de ventas tiende a descender; dichos resultados tienen
concordancia con la teoria econémica.

Se demostré ademéas que el comportamiento del precio tiene una
relacion moderada y positiva con el volumen de produccion de pasta larga,
debido a que se obtuvo un valor r=0.510 y un valor p=0,004. Esto quiere decir
que a un incremento del precio el volumen de produccién de pasta larga tiene
a subir en la empresa Molina la Heroica S.A.C.

Ademas, el comportamiento de precios se debe a la variacion del precio
internacional del trigo, debido a que se obtuvo un valor r=0,55 y un valor
p=0,002. Los cambios en el precio del trigo tienen una relaciébn moderada
positiva en el precio de pasta larga de la empresa, esto demuestra que, a un
aumento en el precio internacional del trigo, el precio de la pasta larga también
aumenta.

Por dltimo, se demostrd la relacion que tiene la inflacion sobre el
volumen de ventas de pasta larga, el cual tiene una relacion indirecta y
moderada con un valor r = -0.302 y un valor p=0,021. Esto se traduce a lo

siguiente, un aumento en la inflacion como consecuencia conlleva a una
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disminucion del volumen de ventas de pasta larga en la empresa Molino la

Heroica S.A.C.

Autores como Fernandez y Loiacono (2001), afirman que “el precio
tiene una influencia en la actividad de la empresa, ya que la cantidad
demandada dependera del precio segun sea el tipo de producto demandado” (p.

25)

También dichos resultados tienen concordancia con los resultados
encontrados por Huanca y Lopez (2016) en su tesis denominada “Relacién
entre precios y las ventas en el canal construccion industrial de la empresa
Aceros Arequipa 2014-2016”, que la variable ventas medida por los
indicadores: indice de precios al consumidor, inflacion, ingreso per cépita,
variacién del consumo, crecimiento econémico y calidad de producto poseen

una relacion lineal directa e indirecta.
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CONCLUSIONES

PRIMERA

Dado los resultados obtenidos de los datos procesados, existe una relacion
indirecta y moderada entre las variables precio y volumen de ventas de pasta
larga de la empresa Molino La Heroica SAC, ademas que los indicadores;
volumen de produccion y precio internacional del trigo se relacionan al precio
de forma positiva y moderada; mientras que el indicador de inflacién posee
una relacion indirecta y moderada en relacion con el volumen de ventas, es
decir mientras mas alta sea la inflacion el volumen de ventas descendera.

Se obtuvo una relacion indirecta entre el precio y el volumen de ventas de la
pasta larga de la empresa Molino la Heroica S.A.C analizando los afios 2019,
2020 y los primeros seis meses del 2021. (Ver Tabla 2) vemos que existe una
relacion negativa moderada debido a que se ha hallado un r=-0.512 y un p-
valor de 0.004, al ser la significancia bilateral 0.01/2=0.005 que utiliza IMB
SPSS. En la figura ventas mensuales en miles de soles (Ver figura 8) se reflejo
una variacion de ventas registrado en el mes de marzo del afio 2021, el mas
significativo, en comparacion al afio anterior del mismo mes el cual representd
una disminucion del 25% en sus ventas para el presente afio ello por la

variacion del precio que se elevo para el afio 2021.
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SEGUNDA

Existe una relacion directa entre el comportamiento del precio de pasta larga 'y
el volumen de produccion de la empresa Molino la Heroica, analizando los
periodos econdémicos 2019, 2020 hasta el primer bimestre del afio 2021. Se
puede ver que existe una relacion positiva y moderada debido a que resulté un
r=0.510 y un p-valor=0.004, al ser la significancia bilateral 0.01/2=0.005 que
utiliza IMB SPSS (Ver Tabla 3), se acepta la hipotesis alterna. En la figura
volumen de produccion (Ver figura 10), se puede apreciar que la produccion
de pasta larga se incrementd en el Gltimo mes del bimestre del afio 2021, a
pesar de que el precio se increment6 en un 3%, esto quiere decir que si el precio

se eleva la produccion también tiende a elevarse, siendo la relacion directa.

TERCERA

Existe una relacion directa entre el comportamiento del precio de pasta larga
de la empresa Molino la Heroica y el precio internacional del trigo, analizando
los afios 2019, 2020 y los primeros seis meses del 2021. Vemos que existe una
relacién positiva moderada debido a que se ha hallado un r= 0.55 y un p-valor
de 0.002, al ser la significancia bilateral 0.01/2=0.005 que utiliza IMB SPSS
(Ver Tabla 4). En la figura variacién de precio EE. UU-Trigo (Ver figura 12)
se reflejo una variacion del precio de trigo en toneladas muy significativa que
para el mes de mayo del 2021 se elevo en US$ 297 en comparacion al afio 2020
que cotizaba en un 32.6% menos, es por ello por lo que el comportamiento del

precio de pasta larga también se elevo.



57

CUARTA

Existe una relacion indirecta entre la inflacion y el volumen de ventas de pasta
larga de la empresa Molino la Heroica S.A.C analizando los afios 2019, 2020
y los primeros seis meses del 2021. (Ver Tabla 5) Existe una relacion negativa
moderada debido a que se ha obtenido un r =-0.302 y un p-valor = 0,0021, al
ser la significancia bilateral 0.01/2=0.005 que utiliza IMB SPSS, se rechaza la
hipétesis nula. En la figura volumen de ventas (Ver figura 9) se reflejé una
variacion de ventas registrado en el mes de junio del afio 2021, el mas
significativo, en comparacion al afio anterior del mismo mes el cual representd
una disminucion del 2.7% en la cantidad de paquetes vendidos de 10 kg, lo que

se concluye que a mayor inflacion menor cantidad de paquetes vendidos.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA

A la gerencia general de la empresa se le sugiere estructurar un area de ventas
consolidado por un especialista en gestion de ventas, marketing y publicidad,
para enfocar sus esfuerzos en los clientes potenciales de diversas zonas del pais
y ocupar un mejor posicionamiento en el mercado dandole a los preventistas
de las diferentes zonas facilidades y herramientas que ayuden a incrementar
sus ventas, para ello capacitar constantemente al equipo de ventas en temas de
técnicas de venta y cobranzas ya que la organizacion posee un precio muy

idoneo al nicho de mercado que ocupa, siendo una fortaleza principal.

SEGUNDA

Que la gerencia general de Molino la Heroica S.A.C utilice una parte de su
presupuesto en publicidad para que el area de ventas pueda organizar una
camparfia en meses estratégicos donde el consumo de fideos sea mas bajo y
reforzarlo en diversas ciudades del Perd, donde aun el producto no es muy

conocido.

TERCERA

Que la gerencia general siga poniendo sus esfuerzos en producir fideos de
calidad, reinventandose dia a dia con diferentes presentaciones para los
consumidores finales que eligen sus productos en los centros de abastos tanto

por la calidad como el precio razonable.
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CUARTA

La empresa Molino la Heroica SAC, debe contar con mas socios estratégicos
comerciales que le provean de su insumo principal, el trigo, para que asi pueda
contar con una cartera mas amplia de proveedores y negociar con ellos el

precio en toneladas.

QUINTA

A la gerencia general de la empresa que delegue un profesional especializado
para realizar un estudio de mercado en los paises de Bolivia y Chile donde
pueda introducir sus productos, para que en un largo plazo pueda distribuir a
través de su propia flota y generar ingresos adicionales, expandiendo su cartera

de clientes.
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Método Y

precio y el volumen de ventas
de pasta larga de la empresa
Molino la Heroica SAC,
periodo 2019-2021?

Problemas Especificos

¢Cudl es la relacion entre el
precio y el volumen de
produccién de pasta larga de la
empresa Molino la Heroica
SAC?

Analizar la relacion del
precio y el volumen de
ventas de pasta larga de la

empresa Molino la
Heroica SAC periodo
2019-2021.

Objetivos Especificos

Identificar la relacion
entre el precio y el
volumen de produccién de
pasta larga de la empresa
Molino la Heroica SAC.

El precio esta relacionado
indirectamente al volumen de
ventas de pasta larga de la empresa
Molino la Heroica SAC, periodo
2019-2021.

Hipotesis Especifica

El precio estd relacionado
directamente al volumen de
produccién de pasta larga

producida en la empresa Molino la
Heroica SAC.

Disefo

¢Cual es la relacion entre el

Tipo de

;Cual es la relacion entre el
precio internacional del trigo y
el precio de pasta larga de la
empresa Molino la Heroica
SAC?

Identificar la relacion del
precio internacional del
trigo con el precio de pasta
larga de la empresa
Molino la Heroica SAC.

El precio internacional del trigo
esta relacionado directamente con
el precio de pasta larga en la
empresa Molino la Heroica SAC.

¢Cual es la relacion entre el
nivel de inflacion y el
volumen de ventas de pasta
larga de laempresa Molino la
Heroica SAC?

Evaluar la relacion del
nivel inflacion con el
volumen de ventas de
pasta larga de la empresa
Molino la Heroica SAC.

ElI nivel de inflacion estd
relacionado directamente con el
volumen de ventas de pasta larga
en la empresa Molino la Heroica
SAC.

Evolucion investigacion:
Variable 1 de precios _ N
Inflacion -Tipo Basica
Precio Precio de Disefio de |
materia investigacion:
: -Longitudinal
prima
(costo trigo)
Poblacion y
Muestra:
Variable 2

Volumen de ventas

Volumen de
ventas

Volumen de
produccion

Registro de datos de
30 meses del periodo
comprendido del
2019 al 2021, de la
empresa Molino la
Heroica SAC

Técnica: La técnica
gue se utilizar4 para
la recoleccion de
datos es la de analisis
documental mensual
del periodo 2019-
2021.




b) Operacionalizacion de variables
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Variables

Concepto

Indicadores Escala

Variable 1

Precio

Variable 2

Volumen de
Ventas

En el campo de la economia,
el precio se entiende como la
relacion formal que muestra la
cantidad de dinero (o bienes 'y
servicios) que el comprador
debe dar a un vendedor a
cambio de una cierta cantidad
de un producto. (Marquez,

2005, p.43)

Volumen de ventas es la
cantidad de productos
vendidos en un periodo
determinado de tiempo, y que
permite a una organizacioén ser

sustentable en el tiempo.

Evolucion de Ratio
precios

Inflacion

Precio de
materia prima
(costo del trigo)

Volumen de Ratio
ventas

Volumen

produccién




c) Datos para procesamientos Estadisticos
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Periodos ;e?gﬁ SS (}/eo\lyer:f; Inflacién \lé?:)l:jrgsggﬁ Precio Intelj'rrgisli%nal
Trigo
ene-19 270,065 10,387 2.13 295,155 26 225
feb-19 248,601 9,207 2 292,264 27 216
mar-19 271,247 10,433 2.25 326,586 26 213
abr-19 267,392 9,903 2.59 275,180 27 202
may-19 280,881 10,803 2.73 236,211 26 197
jun-19 277,262 10,269 2.29 310,914 27 211
jul-19 305,857 11,764 2.11 325,237 26 194
ago-19 310,368 12,415 2.04 281,490 25 180
sep-19 276,952 10,652 1.85 328,640 26 175
oct-19 310,878 12,435 1.88 232,374 25 182
nov-19 298,842 11,494 1.87 347,909 26 195
dic-19 315,908 12,636 1.9 371,299 25 202
ene-20 301,819 11,608 1.89 307,506 26 209
feb-20 275,487 10,203 1.9 332,992 27 201
mar-20 385,218 14,816 1.82 381,991 26 202
abr-20 383,626 14,476 1.72 375,528 26.5 207
may-20 288,925 10,319 1.78 381,867 28 200
jun-20 289,976 10,545 16 310,984 27.5 191
jul-20 314,083 12,080 1.86 320,697 26 192
ago-20 348,715 13,949 1.69 326,981 25 192
sep-20 334,645 12,871 1.82 369,049 26 209
oct-20 325,431 12,053 1.72 328,451 27 233
nov-20 338,225 12,763 2.14 383,159 26.5 238
dic-20 362,534 13,944 1.97 386,040 26 244
ene-21 351,306 13,011 2.68 393,231 27 269
feb-21 376,001 14,462 24 382,905 26 270
mar-21 306,656 10,952 2.6 286,376 28 255
abr-21 326,769 11,268 2.38 361,901 29 275
may-21 324,625 10,821 2.45 297,164 30 297
jun-21 318,307 10,268 3.25 367,799 31 273




RESUMEN DE VENTAS A NIVEL NACIONAL POR LINEA DE PRODUCTO
DEL 01 ENERO AL 31 DICIEMBRE DE 2019
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Descripcién TACN ILO MoQu AREQ CHIN  LIMA  cusC CAN AYAC
010 FIDEOS PLG X 10 KG.
CABELLO DE ANGEL GRANEL 12,563.00 836  1,736.00 99
SPAGHETTI GRANEL X 10 K 123,652.00 2,990.00  8,394.00 983
TALLARIN GRUESO GRANEL 22,979.00 578  2,657.00 623
159,194.00 4,404.00 12,787.00  1,705.00 0 0 0 0 0
011 FIDEOS PLE X 10 KG.
CABELLO DE ANGEL 400 GR 682 296  2,054.00
CABELLO ANGEL 250 GR X 459 32 1,264.00 196
SPAGHETTI 400 GR X 10 K 7,966.00 171 5,324.00
SPAGHETTI 500 GR X 10 K 308 1,500.00 323 59,165.00 2,009.00 44 19
TALLARIN GRUESO 400 GR 440 12 970
TALLARIN GRUESO 500 GR 2 122 1,718.00 241
9,857.00 479  9,848.00 477  62,147.00 0  2,446.00 44 19
041 FIDEOS PLE DM X 10 KG.
DM CAB. ANGEL 250 GR X 10,215.00  2,142.00 856  31,727.00  5,237.00 6,627.00  6,884.00  3,589.00
DM SPAGHETTI 500 GR X 1 359,223.00 13,153.00 8,568.00 274,293.00 633,651.00 96,980.00 302,064.00 235,449.00
DM TALLARIN 500 GR X 10 85,241.00  1,928.00 855  90,569.00  4,771.00 33,899.00 12,953.00  48,949.00
DM SPAGUETTI 500 GR
454,679.00 17,223.00 10,279.00 396,589.00 643,659.00 0.00 137,506.00 321,901.00 287,987.00
| TOTAL, GENERAL 623,730.00 22,106.00 32,914.00 398,771.00 705,806.00 0.00 139,952.00 321,945.00 288,006.00

Fuente: Molino la Heroica S.A.C
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RESUMEN DE VENTAS A NIVEL NACIONAL POR LINEA DE PRODUCTO

DEL 01 ENERO AL 31 DICIEMBRE DE 2020

Descripcidn TACN ILO MoQu AREQ CHIN CUSC CAN AYAC
010 FIDEOS PLG X 10 KG.
CABELLO DE ANGEL GRANEL 14,250.00 545 1,316.00 40
SPAGHETTI GRANEL X 10 K 112,408.00 2,273.00 5,605.00 279
TALLARIN GRUESO GRANEL 17,759.00 433 1,436.00 210

144,417.00 3,251.00 8,357.00 529 0 0 0 0
011 FIDEOS PLE X 10 KG.
CABELLO DE ANGEL 400 GR 78 48 356
CABELLO ANGEL 250 GR X 1,139.00 166 1,569.00 92 2,613.00 100
SPAGHETTI 400 GR X 10 K 2,124.40 20 875
SPAGHETTI 500 GR X 10 K 7,388.00 375 6,053.00 432  45,583.00 807 228 35
TALLARIN GRUESO 400 GR 45.64 236
TALLARIN GRUESO 500 GR 669 123 932 158 1,219.00 75

11,444.04 732 10,021.00 682  49,415.00 982 228 35

041 FIDEOS PLE DM X 10 KG.
DM CAB. ANGEL 250 GR X 22,798.00 2,892.00 1,291.00 42,696.00 7,231.00 9,879.00 9,454.00 6,467.00
DM SPAGHETTI 500 GR X 1 531,755.00 11,277.00 7,737.00 250,585.00 656,301.00 105,649.00 333,344.00 250,702.00
DM TALLARIN 500 GR X 10 108,808.00 1,855.00 677  83,863.00 4,939.00 38,762.00 12,929.00 41,928.00
DM SPAGUETTI 500 GR

663,361.00 16,024.00 9,705.00 377,144.00 668,471.00 154,290.00 355,727.00 299,097.00
TOTAL, GENERAL 819,222.04 20,007.00 28,083.00 378,355.00 717,886.00 155,272.00 355,955.00 299,132.00

Fuente: Molino la Heroica S.A.C



RESUMEN DE VENTAS A NIVEL NACIONAL POR LINEA DE PRODUCTO

DEL 01 ENERO AL 30 JUNIO DE 2021

Descripcidén TACN ILO MoQu AREQ CHIN Cusc CAN AYAC
010 FIDEOS PLG X 10 KG.
CABELLO DE ANGEL GRANEL 6,013.00 228 667 1
SPAGHETTI GRANEL X 10 K 48,532.00 1,051.00 2,942.00 70
TALLARIN GRUESO GRANEL 7,309.00 194 646 17
61,854.00 1,473.00 4,255.00 88 0 0 0 0
011 FIDEOS PLE X 10 KG.
CABELLO ANGEL 250 GR X 400 28 677 18 1,160.00 14 8
SPAGHETTI 500 GR X 10 K 1,912.00 106 2,716.00 91 20,735.00 249 37 23
TALLARIN GRUESO 500 GR 144 24 397 34 665 34 3
2,456.00 158 3,790.00 143  22,560.00 297 37 34
041 FIDEOS PLE DM X 10 KG.
DM CAB. ANGEL 250 GR X 10,025.00 993 398 20,467.00 3,975.00 3,572.00 4,972.00  3,590.00
DM SPAGHETTI 500 GR X 1 337,164.00 4,344.00 2,198.00 122,140.00 309,099.00 47,281.00 161,123.00 121,698.00
DM TALLARIN 500 GR X 10 53,269.00 666 249 37,787.00 2,581.00 17,850.00  6,450.00 19,928.00
400,458.00 6,003.00 2,845.00 180,394.00 315,655.00 0 68,703.00 172,545.00 145,216.00
TOTAL, GENERAL 464,768.00 7,634.00 10,890.00 180,625.00 338,215.00 0.00 69,000.00 172,582.00 145,250.00

Fuente: Molino La Heroica S.A.C
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PRODUCCION ANUAL DE FIDEOS EN PAQUETES -2019

69

DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET ocT NOV DIC

CABELLO DE ANGEL GRANEL X 10K 401 552 237 167 435 1,635.00 1,021.00 10 2,522.00 1,748.00 878 1,622.00
SPAGHETTI GRANEL X 10 KG. 9,100.00 5,878.00 10,808.00 11,837.00 9,537.00 9,590.00 9,159.00 11,990.00 12,497.00 8,726.00 14,769.00 10,694.00
TALLARIN GRUESO GRANEL X 10 KG 1,933.00 3,553.00 2,162.00 1,424.00 666 1,426.00 2,449.00 2,613.00 2,606.00 1,310.00 3,801.00 2,106.00
CABELLO DE ANGEL 400 GR X 10K 360 494 136 360 11 491 125 360 360 360 240
CABELLO ANGEL 250 GR X 10 KG 360 120 240 360 183 440 240 240
SPAGHETTI 400 GR X 10 KG. 1,080.00 1,085.00 2,208.00 1,001.00 718 1,200.00 1,552.00 1,095.00 2,193.00 360 720 1,001.00
SPAGHETTI 500 GR X 10 KG 9,246.00 8,280.00 5,612.00 8,640.00 8,303.00 9,130.00 9,308.00 5 5,760.00 2 240
TALLARIN GRUESO 400 GR X 10 KG 390 240 122 362 383 360 120
TALLARIN GRUESO 500 GR X 10 KG 143 381 240 366 363 360 360 183
DV SPAGUETTI 400 GR X 10 KG 854
DV TALLARIN 400 GR X 10 KG 330
DM SPAGHETTI 400 GR X 10 KG 3,945.00
DM TALLARIN 400 GR X 10 KG 1,809.00
DA SPAGUETTI 400 GR X 10 KG 3,734.00
DA TALLARIN 400 GR X 10 KG 1,460.00
DA CABELLO DE ANGEL 400 GR X 10KG 300
DM CAB. ANGEL 250 GR X 10 KG. 9,834.00 7,862.00 8,543.00 6,890.00 10,036.00 25,655.00 4,456.00 10,006.00 7,052.00 11,581.00
DM SPAGHETTI 500 GR X 10 KG 224,831.00 214,720.00 265,522.00 202,729.00 187,291.00 247,817.00 225,113.00 222,008.00 260,398.00 170,254.00 263,211.00 285,212.00
DM TALLARIN 500 GR X 10 KG 38,227.00 48,709.00 30,758.00 41,404.00 37,553.00 30,056.00 50,125.00 34,466.00 42,860.00 33,410.00 52,211.00 49,573.00

TOTAL 295155.00 292264.00 326586.00 275180.00 236211.00 310914.00 325237.00 281490.00 328640.00 232374.00 347909.00 371299.00

Fuente: Molino La Heroica S.A.C



PRODUCCION ANUAL DE FIDEOS EN PAQUETES -2020
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DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET oCT NOV DIC

CABELLO DE ANGEL GRANEL X 10 K 856 1,226.00 767 673 1,463.00 1,172.00 756 2,367.00 2,130.00 2,640.00 172 661
SPAGHETTI GRANEL X 10 KG. 15,003.00 13,309.00 5,691.00 9,827.00 13,866.00 5,712.00 4,260.00 14,058.00 6,900.00 11,925.00 7,695.00 7,877.00
TALLARIN GRUESO GRANEL X 10 KG 878 1,093.00 807 1,920.00 2,620.00 760 1,042.00 596 2,695.00 2,287.00 2,340.00 2,756.00
CABELLO DE ANGEL 400 GR X 10 K 240 360
CABELLO ANGEL 250 GR X 10 KG 2 1,305.00 1,200.00 240 1,080.00 600 600 1,295.00 600
SPAGHETTI 400 GR X 10 KG. 720 1,490.00 660 82
SPAGHETTI 500 GR X 10 KG 4,729.00 10,576.00 14,520.00 8,040.00 4,440.00 4,920.00 2,040.00 5,681.00 5,160.00 5,280.00 6,480.00
TALLARIN GRUESO 500 GR X 10 KG 840 4,267.00 1,920.00 240 749
DV SPAGUETTI 400 GR X 10 KG 3,592.00 1,789.00 4,216.00 8,677.00 13,504.00
DV TALLARIN 400 GR X 10 KG 1,480.00 739 1,996.00 1,818.00 285
DM SPAGHETTI 400 GR X 10 KG 2,005.00 1,055.00 4,615.00 3,971.00 3,320.00
DM TALLARIN 400 GR X 10 KG 1,005.00 705 2,370.00 1,934.00 2,113.00
DA TALLARIN 400 GR X 10 KG 735
DA CABELLO DE ANGEL 400 GR X 215
DM CAB. ANGEL 250 GR X 10 KG. 9,755.00 9,240.00 19,818.00 7,839.00 23,392.00 10,378.00 19,182.00 17,024.00 14,319.00 10,253.00 21,605.00 8,047.00
DM SPAGHETTI 500 GR X 10 KG 228,292.00 244,861.00 283,097.00 303,127.00 278,355.00 239,949.00 229,573.00 257,631.00 257,631.00 245,907.00 305,238.00 302,028.00
DM TALLARIN 500 GR X 10 KG 46,191.00 40,193.00 55,431.00 40,599.00 53,218.00 42,083.00 52,331.00 32,945.00 55,342.00 44,374.00 40,829.00 51,873.00

TOTAL 307506 332992 381991 375528 381867 310984 320697 326981 369049 328451 383159 386040

Fuente: Molino La Heroica S.A.C




PRODUCCION DE FIDEOS EN PAQUETES HASTA JUNIO 2021

DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN

CABELLO DE ANGEL GRANEL X 10 K 401 3,500.00 670 480 1,726.00 240
SPAGHETTI GRANEL X 10 KG. 8,877.00 8,153.00 10,957.00 8,271.00 5,585.00 12,627.00
TALLARIN GRUESO GRANEL X 10 KG 1,912.00 787 214 1,063.00 637 1,699.00
CABELLO ANGEL 250 GR X 10 KG 600 360 960 240 240
SPAGHETTI 500 GR X 10 KG 5,280.00 1,560.00 8,195.00 7,683.00
TALLARIN GRUESO 500 GR X 10 KG 720 360
DV SPAGUETTI 400 GR X 10 KG 2,608.00 2,820.00 4,546.00
DV TALLARIN 400 GR X 10 KG 285 292 407 310
DM SPAGHETTI 400 GR X 10 KG 3,594.00 1,009.00 4,623.00 2,237.00 4,142.00
DM TALLARIN 400 GR X 10 KG 1,135.00 2,665.00 2,407.00 454 1,822.00
DM CAB. ANGEL 250 GR X 10 KG. 26,399.00 5,785.00 16,404.00 17,332.00 4,569.00 8,774.00
DM SPAGHETTI 500 GR X 10 KG 298,647.00 303,702.00 195,900.00 262,430.00 255,579.00 280,765.00
DM TALLARIN 500 GR X 10 KG 51,381.00 51,372.00 48,558.00 57,659.00 22,864.00 50,555.00
SPAGHETTI C/FIBRA 500GR X 10 K 1,348.00

TOTAL 393231 382905 286376 361901 297164 367799

Fuente: Molino La Heroica S.A.C



