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ΤΜΗΜΑ ΠΛΗΡΟΦΟΡΙΚΗΣ – ΠΡΟΓΡΑΜΜΑ ΜΕΤΑΠΤΥΧΙΑΚΩΝ ΣΠΟΥΔΩΝ  

Μοντέλα Ανάλυσης Αποφάσεων 

Εξέταση Ιουνίου 2005

Θέμα: Αξιολόγηση Ενός Δικτύου Πωλήσεων

Μέρος Ι: 5 Μονάδες, Μέρος ΙΙ: 5 Μονάδες

Μεγάλος κατασκευαστής προϊόντων επίπλωσης γραφείου αποφάσισε την αξιολόγηση των 8 συνεργαζόμενων καταστημάτων μέσω των οποίων εξασφαλίζεται η διάθεση των προϊόντων του στο Νομό Αττικής. Στόχος της αξιολόγησης είναι η βελτίωση της ποιότητας των υπηρεσιών προς τους πελάτες καθώς και η σύσφιξη της συνεργασίας της εταιρείας με τα σημεία πώλησης.

Ως κριτήρια αξιολόγησης των καταστημάτων ορίστηκαν τα εξής:

Κριτήριο 1: Μέσος μηνιαίος κύκλος εργασιών (τζίρος) του καταστήματος (κλίμακα: 0 – 200 χιλ.€).

Κριτήριο 2: Το κατάστημα (περιοχή, εμφάνιση εγκαταστάσεων, πάρκινγκ, προβολή του κατασκευαστή στο κατάστημα,...) με την ακόλουθη κλίμακα βαθμολόγησης:

Α: Εξαιρετικές εγκαταστάσεις

Β: Μέτριες εγκαταστάσεις

Γ: Προβληματικές εγκαταστάσεις

Κριτήριο 3: Το μάνατζμεντ του καταστήματος (διεύθυνση, στρατηγική πωλήσεων, οικονομική διαχείριση, προώθηση της μάρκας,...) με την ακόλουθη κλίμακα:

Α: Πολύ αποτελεσματικό

Β: Αποτελεσματικό αλλά με ελλείψεις

Γ: Ανεπαρκές έως προβληματικό

Η διεύθυνση της εταιρείας σε συνεργασία με το τμήμα μάρκετινγκ και πωλήσεων προχώρησε στην βαθμολόγηση των καταστημάτων η οποία δίνεται στον επόμενο πίνακα.

Καλείστε να συνεργαστείτε με το τμήμα μάρκετινγκ της εταιρείας σε ρόλο αναλυτή για την επίτευξη ενός δείκτη συνολικής αξιολόγησης-κατάταξης των καταστημάτων. Για το λόγο αυτό προκρίθηκαν δύο μεθοδολογικές προσεγγίσεις: το μοντέλο της προσθετικής συνάρτησης αξιών (σταθμισμένος μέσος μερικών συναρτήσεων αξιών κανονικοποιημένων μεταξύ 0 και 1) και η μέθοδος ELECTRE II.  

Κωδικός Καταστήματος     Τζίρος(χιλ. €)     Κατάστημα     Μάνατζμεντ

                  Κ1                             40                       Α                     Β

                  Κ2                           130                       Γ                     Α

                  Κ3                             80                       Β                     Α

                  Κ4                             30                       Α                     Α

                  Κ5                             70                       Β                      Γ

                  Κ6                           150                       Γ                      Γ

                  Κ7                             60                       Β                      Β

                  Κ8                           180                       Γ                      Β

Ο διάλογος αναλυτή-διεύθυνσης εταιρείας που ακολουθεί στοχεύει στον προσδιορισμό των απαραίτητων παραμέτρων για την εφαρμογή των δύο μοντέλων:

Συναρτησιακό Μοντέλο

Αναλυτής: Είναι λογικό να υποθέσει κανείς ότι υφίσταται γραμμική σχέση μεταξύ του τζίρου ενός καταστήματος και προστιθέμενης αξίας για την εταιρεία;

Διευθυντής: Μου φαίνεται απόλυτα λογικό.

Αναλυτής: Ας έλθουμε τώρα στο κατάστημα το ίδιο. Τί ποσοστό της αξίας στην κλίμακα Α-Γ εκφράζει η κατάσταση «μέτριες εγκαταστάσεις»;

Διευθυντής: Τί ακριβώς εννοείς;

Αναλυτής: Ας το πούμε αλλιώς. Πόσο επι τοις εκατό υπολείπονται του βελτίστου οι λεγόμενες μέτριες εγκαταστάσεις;

Διευθυντής: Είναι σαφές. Κατά 60%. 

Αναλυτής: Ας κάνουμε την ίδια άσκηση για το μάνατζμεντ του καταστήματος. Πόσο απέχει σε αξία, σε ποσοστό πάντα, η κατάσταση Β από την κατάσταση Α «πολύ αποτελεσματικό μάνατζμεντ»;

Διευθυντής: Κατά 40% περίπου.

Αναλυτής: Ας θεωρήσουμε τώρα τα εξής δύο υποθετικά καταστήματα Χ και Ψ με τις βαθμολογίες τους σε παρένθεση: Χ: (0 , Α , Γ) ,  Ψ: (? , Γ , Γ). Πόσο τζίρο απαιτείς να έχει το κατάστημα Ψ για να είναι ισοδύναμο συνολικά με το κατάστημα Χ;

Διευθυντής: Θα έλεγα 80 χιλιάδες ευρώ.

Αναλυτής: Ομοίως πάλι, τί τζίρο θα απαιτούσες για να είναι τα παρακάτω καταστήματα ισοδύναμα; Χ: (0 , Γ , Α) , Υ: (? , Γ , Γ) ; 

Διευθυντής: Αυτή τη φορά, 120 χιλιάδες ευρώ.

Σχεσιακό Μοντέλο ELECTRE II  
Αναλυτής: Πόση βαρύτητα θα έδινες στον τζίρο του καταστήματος σε σχέση με τα άλλα δύο κριτήρια;

Διευθυντής: 40%.

Αναλυτής: Τα άλλα δύο κριτήρια τα θεωρείς ισοβαρή;

Διευθυντής: Όχι, δίνω ένα προβάδισμα στο μάνατζμεντ της τάξης του 10%.

Αναλυτής: Αν έχεις ένα κατάστημα Χ που υπερτερεί, σε μεγάλο έστω βαθμό ενός άλλου Ψ σε δύο από τα τρία κριτήρια, θα μπορούσε το τρίτο κριτήριο που δίνει προβάδισμα στο Ψ να ανατρέψει τη συνολική υπεροχή του Χ;

Διευθυντής: Εξαρτάται ποιό είναι το κριτήριο στο οποίο υπερτερεί το κατάστημα Ψ.

Αναλυτής: Ποιά κριτήρια μπορούν να κάνουν μια τέτοια ανατροπή;

Διευθυντής: Μόνο ο τζίρος του καταστήματος.

Αναλυτής: Πόσο μεγάλη πρέπει να είναι η διαφορά υπέρ του Ψ για να συμβεί αυτό;

Διευθυντής: Τουλάχιστον 50 χιλιάδες ευρώ.

ΖΗΤΗΜΑΤΑ

Μέρος Ι: Αξιολόγηση με το συναρτησιακό μοντέλο

1. Αξιοποιώντας τις αρχικές απαντήσεις του διευθυντή της εταιρείας, να σχεδιάσετε τις τρείς κανονικοποιημένες συναρτήσεις αξιών των κριτηρίων αξιολόγησης. Ποιά υπόθεση γίνεται;

2. Για να υπολογίσετε τους συντελεστές βαρύτητας των κριτηρίων θα πρέπει να γράψετε σχέσεις που αντιστοιχούν στις ισοδυναμίες μεταξύ υποθετικών καταστημάτων. Ποιό σύστημα εξισώσεων προκύπτει;
3. Να αναπτύξετε μοντέλο γραμμικού προγραμματισμού τύπου «προγραμματισμού στόχων» που θα εξασφαλίζει τη βέλτιστη συμβατότητα μεταξύ των σχέσεων του προηγουμένου ζητήματος.

4. Αγνοώντας το προηγούμενο ζήτημα, να προσδιορίσετε με απλούς υπολογισμούς τα βάρη των τριών κριτηρίων.

5. Τέλος, να προβείτε στη συνολική αξιολόγηση των καταστημάτων.

Μέρος ΙΙ: Αξιολόγηση με το σχεσιακό μοντέλο

6. Αξιοποιώντας τις παραπάνω απαντήσεις του αποφασίζοντος, να προσδιορίσετε τις τιμές των παραμέτρων που θα επιτρέψουν την απρόσκοπτη δρομολόγηση της εφαρμογής της μεθόδου ELECTRE II.

7. Να κατατάξετε τέλος τα οκτώ καταστήματα του νομού Αττικής (οι εσωτερικές παράμετροι της μεθόδου επιλέγονται κατά βούληση).

