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“… lo difícil de la programación lineal es modelizar el problema…” 
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1 Presentación  

1.1 Introducción 

ASEBOR es una bodega familiar de reconocido prestigio nacional e internacional con  

importantes premios por la calidad de sus vinos. Recientemente ha recibido la solicitud 

de oferta de un importante operador (importador y distribuidor) del sector vinícola alemán 

para un primer pedido, pallet modelo europeo de 100 cajas es decir de 600 botellas de 

mix de vinos de nuestra bodega. 

Ante el incremento de solicitud de presupuestos comerciales fruto del éxito de nuestras 

campañas de comunicación e imagen y ante la incertidumbre con la que estos se calculan 

y los criterios empleados, se ha decidido por parte de la gerencia contratar nuestros 

servicios para modelizar el proceso de toma de decisiones relacionadas con la elaboración 

de ofertas comerciales, es decir se nos pide la elaboración de un instrumento de apoyo a 

la elaboración de presupuestos a través del diseño de una hoja de cálculo modelo que 

permita la optimización del resultado sujeta a una serie de restricciones y condicionantes. 

1.2 Datos técnicos y económicos relacionados 

Tras diversas reuniones con la gerencia se concretó los criterios a tomar en consideración 

para el diseño del modelo de optimización presupuestaria y que pasamos a exponer a 

continuación. 

1.2.1 Condiciones de demanda del cliente 

 

1.2.2 Costes directos por botella y de estructura 

 

Además de los costes directos unitarios por producto anteriores se ha estimado unos 

costes de estructura o generales de 0.25 €/botella. 



1.2.3 Costes de Logística 

En este primer envió se ha acordado que los costes de logística corren a nuestro cargo y 

que arrojan los siguientes importes. 

 

1.2.4 Descuentos y promociones 

Por la dirección comercial se ha estimado conceder a este cliente por primer pedido los 

siguientes descuentos: 

 Comercial: 2% 

 Pronto Pago: 2 % 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



2 Caso 1: Presupuesto basado en precios unitarios para un mix de 

botellas de vino (versión simple) 

2.1 Estrategia comercial y restricciones 

Por otro lado la estrategia comercial relacionada con los precios es la siguiente: 

 

Se han establecido dos condiciones: 

a) El precio unitario de cada vino no puede ser superior al establecido en bodega 

(venta directa). 

b) El precio medio de botella correspondientes al mix de ventas no puede superar 

5,10 €/botella (argumentario básico pactado) 

2.2 Se pide 

1. Diseñar la hoja de cálculo que permita analizar y resolver el problema en términos 

de programación lineal. 

2. Identificar las Variables de Decisión, Función Objetivo y Restricciones. 

3. Programar el Solver y determinar si tiene solución y en caso afirmativo analizar la 

misma. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



2.3 Solución  

2.3.1 Propuesta de modelo de planteamiento adaptado al caso 

 

 



2.3.2 Restricciones básicas del modelo 

 
Notas:       

(A) El precio por tipo de botella tiene que cumplir las condiciones establecidas en la 
estrategia comercial 

(B) Restricción estratégica 1: El precio promedio por botella del mix de la oferta no 
puede superar 5,10 €/botella (argumentario básico pactado) 

   

2.3.3 Programación del Solver y análisis de los resultados obtenidos 

 



 

 



3 Caso 2: Presupuesto basado en precios unitarios para un mix de 

botellas de vino (versión desarrollada) 

3.1 Estrategia comercial y restricciones 

En este caso la estrategia comercial es algo más compleja. En concreto tomando como 

referencia los precios medios de comercialización de los vinos ASEBOR (Nota 3) y 

relacionándolos con su competidor de referencia (Nota 4) se han definido las estrategias 

comerciales en la columna Condición (Nota 5) resumidas en el siguiente cuadro. 

 

La relación de vinos “competidores” se ha seleccionado atendiendo a las preferencias de 
nuestro cliente y a la posición competitiva de nuestros vinos en la DO según el binomio 
calidad precio.  

Así tenemos definida las siguientes estrategias vía precios-calidad y su argumentario para 
la oferta comercial: 

1. El vino crianza ASEBOR tiene como principal referente o competidor el Prix Barrica 
18. En este caso nuestra estrategia comercial establece que el precio del Crianza 
ASEBOR ha de ser igual o inferior en un 10 % del precio fijado por el competidor es 
decir 7 €/botella. 

2. Respecto al Blanco ASEBOR su referente es Montillo Verdejo y la superioridad 
reconocida de nuestro vino permite que el precio ofertado pueda situarse un 20% 
como máximo por encima del competidor ( Montillo Verdejo 7 €/botella) 

3. A nuestro Tinto Joven ASEBOR  se debe asignar el mismo precio o inferior al de su 
competidor Vega Sant Joven 5€/botella. 

4. Finalmente el precio del Rosado ASEBOR que es de excelente calidad podrá soportar 
comercialmente un precio por encima del de su competidor Vega Piñalte de hasta 
un 15%. 

Además para reforzar nuestro argumentario comercial se ha establecido que  el precio 

promedio por botella del mix de la oferta debe ser como mínimo inferior en 10 céntimos 

al precio promedio por botella del mix de competidores. 

Finalmente se requiere que el margen de contribución neto de la oferta debe ser como 

mínimo un 15% de los ingresos netos 

3.2 Se pide 

1. Diseñar la hoja de cálculo que permita analizar y resolver el problema en términos 

de programación lineal. 

2. Identificar las Variables de Decisión, Función Objetivo y Restricciones. 

3. Programar el Solver y determinar si tiene solución y analizar la misma. 



 
 

3.3 Solución  

3.3.1 Propuesta de modelo de planteamiento adaptado al caso 

 

 

 

 



 

3.3.2 Restricciones básicas del modelo 

 



3.3.3 Programación del Solver y análisis de los resultados obtenidos 

 



 

 


