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RESUMEN

Frecuentemente en la empresa agraria se deben elaborar planes
comerciales y productivos en situacién de incerfidumbre. En este
trabaijo se plantea un modelo para determinar el programa comercial
en una cooperativa agraria que se encuentra en situacion de incerti-
dumbre econémica y se aplica o un caso practico.

Palabras clave: programa comercial, empresa agraria, precio
incierto.

RESUME

Frequemment I'entreprise agraire doit laborer des plans
commerciaux et de production en situation d'incertitude. L'arficle
propose un modéle pour determiner le programme commercial dans
une cooprative agraire ensituation d'incertitude economique, I'applique
un cas pratique concret.

ABSTRACT

In agricultural firms comercial and productive projects have to be
elaborated frecuently in situations of uncertainty. In this thesis a model
is planned to determine the marketing-mix in a agricultural co-
operative which is an uncertain economic situation. And it is applied
in practical case.
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1. INTRODUCCION

En el dmbito de la planificacién productiva de empresas agrarias
en situacion de incertidumbre se han realizado notables aportaciones:
desarrollo de modelos, como el maximin programming (Mc Inerney,
1967), o la gestién de stocks de productos no perecederos (Caiias,
Haro, 1982), infroduccién de nuevos criferios (Agrawal, Heady,
1968), determinacién de planes varietales (Nieto Ostolaza, 1969),
exposicion critica de los modelos en situacién de incertidumbre frente
a los de riesgo (Romero, 1976), determinacién de planes de cultivos
(Alonso, 1977), determinacion de calendarios de recoleccion, entrega
oventa (Caballer, 1979), determinacién de planes de almacenamiento
(Olmeda 1979).

En cambio, la planificacién comercial de empresas agrarias en
situacién de incerfidumbre ha sido un dominio menos estudiado. No
por lo inusual, ya que generalmente el precio suele ser una variable
comercial incontrolable para la mayoria de los empresarios agrarios.
En casi todos los productos al no existir una clara diferenciacién de los
mismos, el precio se forma en mercados con caracteristicas muy
préximas a la competencia perfecta. En fales circunstancias, al
empresario le determinan los precios de sus productos, con lo cual ya
no los controla ni siquiera parcialmente. Ademés, cuando debe
elaborar sus planes comerciales y productivos, los precios son para él
inciertos.

Esta doble situacion de incertidumbre y falta de control sobre el
precio da lugar a connotaciones peculiares en la determinacion del
programa comercial {marketing-mix) de un producto en la empresa
agraria. En este frabajo se aborda esta problematica incorporando la
variable incontrolable precio en diferentes mercados meta al andlisis,
junto a las restantes variables de decisién comercial. Y se plantea un
modelo para la deferminacion del marketing-mix en situacion de
incertidumbre econémica, que se aplica a una cooperativa agraria.

2. PLANIFICACION COMERCIAL: EL MODELO

Se trata de una empresa agraria, puede ser una cooperativa, que
vende sus productos, sin marca comercial, en varios mercados meta
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(nacionales y extranjeros) y en distintas épocas del afio. Dicha
empresa quiere determinar el programa comercial de un producto
para la préxima campaiia.

Se emplea la notacién siguiente:
i= indice representativo del mercado meta (i= 1,2,...,m)
= indice representativo del afio o campana (j = 1,2,...,n)
k= indice representativo del periodo de tiempo o estacion del afio
en la que se realiza la venta del producto (k = 1,2,....,s)
X = volumen de ventas del producto en el mercado meta i en el
i periodo k .
P. = precio de venta del producto en el mercado meta i en el periodo
k correspondiente al afio |
c., = costeunitario de la variable comercial controlable para realizar
la venta del producto en el mercado meta i en el periodo k.
C= costepresupuestado enlavariable comercial controlable corres-
pondiente.
o= oferta del producto por la empresa en el periodo k
A= volumen de ventas del producto que asegura una presencia
estratégica de la empresa en el mercado meta i.
b'k= umbral minimo para el volumen de ventas del producto en el
' mercado meta i en el periodo k.

Se establecen las hipétesis de trabajo siguientes:

H1 : La planificacién comercial se refiere a un solo producto, sin
marca comercial.

H2 : Las ventas del producto son multiperiédicas y en multimercados
meta.

H3 : Los mercados meta pueden asimilarse a mercados de competen-
cia perfecta.

H4 : El empresario acepta los precios de mercado, por lo tanto, la
variable precio es incontrolable.

H5 : El empresario se encuentra en situacién de incertidumbre eco-
némica (precios inciertos) cuando planifica.

Hé :  El objetivo econémico del empresario depende de su comporta-
miento en la situacion de incertidumbre econémica:

a) Maximiza la cifra de ventas V, si el comportamiento directivo
es pesimista y prudente (criterio de Wald).
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b) Minimiza la cifra de ventas que deja de ingresar F, si el
comportamiento directivo es pesimista e inconformista (crite-
rio de Savage).

c¢) Maximiza la cifra de ventas que deja de perder E, si el
comportamiento directivo es pesimista y conformista [criterio

de Agrawal-Heady).

El modelo, en base a la hipétesis H5, se fundamenta en la teoria
de la decisién en universo indeterminado (Suarez, 1971), mds cono-
cida por teoria de juegos contra la naturaleza (Ballestero, 1971,
cap.12). Es una extension del modelo de los presupuestos para la
determinacién del marketing-mix (Rodriguez-Barrioetal., 1990, y se
plantea como sigue.

La funcién econémica de acuerdo con H6 es multiforme segin el
comportamiento directivo.

Si se cumple Hé-q, seré:

m .
MaxV /Y Y el % V=120

Si se cumple Hé-b, serd

S

m .
MinF/ DY dl xy <Fli=12..n)

i=1 k=1
siendo, i i i :
dik = mev- ik Pl 0 {pik}
Si se cumple Hé-c, seré:

m S

Max E / Z Z C]I!I( xil(;E(izl,Z,...,n)

i=1 k=1

siendo,
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Ademas de las n restricciones vinculadas a la funcién econémica
en cada caso, se incluirén las correspondientes a las variables
comerciales cuantitativas que intervengan en la planificacion comer-
cial. Presupuestando previamente el coste que la empresa esta dispuesta
a soporfar en cada variable comercial controlable, en base a la
experiencia en las Gltimas campafias, a su estructura financiera y
segun el comportamiento de los competidores. La restriccion genérica
serd de la forma:

m S
21 % ik Xk <C
=

En ausencia de marca comercial, como es el caso que nos ocupa,
esta restriccion carece de inferés para las variables publicidad y
promocién de ventas. Sin embargo, resulta crucial para la distribucion
comercial, fuerza de ventas y presentacién del producto (envase,
embalaje).

También se incluird el conjunto de restricciones de oferta para los
diferentes periodos de venta, ésto es:

m
2 X <0 (k=123
1=

Aunque segin la hipétesis H3 la oferta de la empresa es poco
importante en relacién con la oferta del mercado, la empresa tratara
de asegurar una presencia estratégica en los mercados meta, con el
fin de mantener o incrementar su cuota de mercado en defrimento de
los competidores. Esta restriccion se expresa del siguiente modo:

S

Z kik >A (i=12..m)
k=1

Ademas de las restricciones de no negatividad,

ik
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En ocasiones serd conveniente establecer umbrales minimos para
el volumen de ventas, ya para atender los pedidos de ciertos clientes
{mayoristas o minoristas), ya para preparar envios con cargas realis-
tas que utilicen eficientemente los medios de transporte,

La solucién éptima proporciona los m x s valores de las x;, e
indirectamente el programa comercial, que se obtiene sustituyendo
dichos valores en los primeros miembros de las restricciones corres-
pondientes a las variables comerciales controlables por la empresa.

3 APLICACION

Una cooperativa agraria esté elaborando el plan comercial anual
de uno de sus productos, la manzana, que vende sin marca en dos
mercados meta delimitados geograficamente: el mercado de Levante
y el mercado de las Canarias. Se encuentra en una situacién de
incertidumbre econémica, debido al desconocimiento de los precios
de mercado a lo largo de la préxima campaia, y quiere determinar
su programa comercial para la manzana.

3.1. Informacion basica

Los precios medios trimestrales de la manzana durante los afios
1987 a 1990, en ambos mercados meta, aparecen recogidos en el
Cuadro 1.

Los valores de Ok en cada trimestre son:
01 = 400 Tm.; Oy = 160 Tm.; 0 3= 200 Tm-; 04 = 600 Tm.

Los valores de A que aseguran una presencia estratégica en cada
mercado meta son:

A.=700Tm.; A2 = 500 Tm.

1
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Los costes méximos presupuestados en distribucién comercial y
fuerza de ventas (aqui comisiones de los mayoristas de destino) para
la préxima campaiia son respectivamente: 18 y 10 millones de
pesetas.

Los costes unitarios de distribucién comercial se estiman en:

€11=%12 =c]3=c]4=3ptcs/Kg manzana, y € 51 =€ o=

Chz=Coy=20 ptas/Kg de manzana

Los costes unitarios en fuerza de ventas para la préxima campaiia,
se estiman en:

S =c]2=c13=c]4=4p’ros/Kg

— — — =8 tGSK
€1 g gy g~ & P19

3.2. Determinacion del programa comercial
optimo

CASO I: Se cumple la hipstesis H 6-a.
Con la informacién precitada, la aplicacién del modelo conduce a:

MAX 1V

ST
101.7X%+115.6Y+113.97+486.8U+132.8Q+146R+156.25+117.3T-¥>=0
79.5X+86. 1Y+92.87+82.7U+113.3Q+132.5R+140.25+128. 1T-V>=0
78 4AX+87.5Y+99.6Z+90.7U+117.3Q+125.9R+135.55+126T-V>=0
QAX+133.7Y+145.57+115. 1U+121.2Q+142. 1R+156.25+141 5T-V>=0
X+Q< = 400000

Y+R< = 160000

Z+S< = 200000

U+T< = 600000

X+Y+Z+U= = 700000

Q+R+5+T> = 500000

3X+3Y+3Z+3U+20Q+20R+205420T< = 18000000

AX+4Y+47+4U+8Q+8R+8S + 8T< = 10000000
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La solucién éptima es la siguiente: Dedicar 15.300.000 ptas a la
variable distribucion comercial {lo que representa el 85 % del presu-
puesto), de las que el 13,7 % (2.100.000ptas) se aplicara en el
mercado de Levante, y el 86,3 % restante (13.200.000 ptas) en el
mercado de las Canarias. Y 8.080.000 ptas a la variable fuerza de
ventas (que supone el 80,8 % de lo presupuestado en esta variable),
aplicando el 34,7 % (2.800.000 ptas) en el mercado de Levante y el
65,3 % restante (5.280.000 ptas) en el mercado de las Canarias.
Ademés, se enviaran 700.000 Kg al mercado de Levante distribuidos
entre el primer trimestre (X = 356.184,2 Kg) y el Gltimo trimestre del
afio (U = 343.815,8 Kg). Al mercado de las Canarias se enviaran
660.000 Kg distribuidos a lo largo del afio, Q = 43.815,8 Kg en el
primer trimestre, R = 160.000 Kg en el segundo, S = 200.000 Kg en
el tercero, T = 256.184,2 Kg en el cuarto. La méxima cifra de ventas
que se logra con este programa asciende a 143,7 millones de pesetas.

CASO II: Se cumple la hipétesis H6-b

En este caso, previamente a partir de la informacién del Cuadro
1, calculamos los valores dilkque se recogen en el Cuadro 2. Con éstos,

y la restante informacién bésica, el modelo se formula como sigue:

MIN TF

ST

54.5%+40.6Y+42.37+69.4U+23.4Q+10.2R+OS5+38.9T-F< = O
60.7X+54 1Y+47 . A7+57 .5U+26.9Q+7 7R+OS+12.1T-F< = O
57 1X+48.0Y+35.97+44.8U+18.2Q+9 6R+0O5+9.5T-F< = O
62.2%+22 5Y+10.7Z+41 . 1U+35.0Q+1 4. 1R+OS+14.7T-F< = O
X4+Q< = 400000

Y+R< = 160000

Z4S5< = 200000

U+T< = 600000

X+Y+Z+U> = 700000

Q+R+5+4T> = 500000

3X+3Y+37+3U+20Q+20R+205+20T< = 18000000

AX+4Y+4Z+4U+8Q+8R+85+8T< = 10000000

Ahora la solucién éptima es: Dedicar 12.100.000 ptas a la
variable distribucion (supone el 67,2 % de lo presupuestado), 2,1
millones de pesetas en el mercado de Levante (C. Valenciana y Murcia)
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(el 17,4 %), y 10 millones de pesetas (82,6 %) en el mercado de las
Canarias. A la variable fuerza de ventas se asignaréan 6,8 millones de
pesetas (68 % de lo presupuestado), distribuyendo 2,8 millones al
mercado de Levante (el 41,2 %) y los cuatro restantes a las Canarias
(el 58,8 %).

Se enviaréan 700.000 Kg al mercado de Levante: 100.000 Kg en
el primer trimestre (X), 160.000 Kg en el segundo (Y) y 440.000 Kg
en el cuarto (U). Al mercado de las Canarias conviene enviar 500.000
Kg: 300.000 Kg en el primer trimestre (Q), y el resto en el tercer
trimestre (S=200.000 Kg). La minima cifra de ventas que la empresa
deja de ingresar con este programa es de 49,5 millones de pesetas.

CASO Il : Se cumple la hipétesis Hé-c.

En primer lugar de la informacion del Cuadro 1 se calculan los
valores de Gilk , que se recogen en el Cuadro 3. Junto con la restante

informacién basica, se formula en este caso el modelo como sigue:

MAX TE

ST

14.9%+28.8Y+27.1Z+OU+46.0Q+59.2R+69.45+30.5T-E> = O
OX+6.6Y+13.32+3.2U+33.8Q+53.0R+60.75+48.6T-E> = O
OX+9.1Y+21.2Z+12.3U+38.9Q+47 .5R+57. 15447 .6T-E> = O
OX+39.7Y+51.52+21.1U+27 2Q+48.1R+62.25+47 5T-E> = O
X+Q< = 400000

Y+R< = 160000

Z+5< = 200000

U+T~ = 600000

X+Y+Z+U> = 700000

Q+R+5+T> = 500000

3X+3Y+3Z+3U+20Q+20R+205+20T< = 18000000

AX+4Y+4Z+4U+8Q+8R+85+8T< = 10000000

La solucion ptima consiste en: asignar 15,3 millones de pesetas
a la variable distribucion (supone el 85 % de lo presupuestado), 2,1
millones al mercado de Levante (13,7 %), y 13,2 millones de pesetas
(86,3%) al mercado de las Canarias. A la variable fuerza de ventas se
asignaran 8,08 millones de pesetas (80,8 % de lo presupuestado),
distribuyendo 2,8 en el mercado de Levante (el 34,7 %), y 5,28
millones en el mercado de las Canarias (65,3 %).



