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Pràctica
L’empresa d’instal·lacions de gas té una xarxa de vendes estesa per tota Catalunya. A Barcelona s’ha plantejat augmentar el nombre de clients. Per això es proposen dissenyar noves rutes per als venedors. S’han identificat els següents clients potencials:

1. Sr. Pérez............c/ Marina, 20

2. Sra. López.........Av. Josep Tarradelles, 30

3. Sr. Plensa.........c/ de la lluna, 4

4. Sr. Pou.............Av. Catedral, 5

5. Sra. Roure.......Av. Paral·lel, 120

6. Sr. Piqué..........Av. Diagonal, 500

7. Sr. Tous...........Entença, 100

8. Sra. Martínez......Av. Gran Via, 720
9. Sr. Fernández.....c/ Bailén, 130

10. Sr. Portes..........c/ Bilbao 10

11. Sra. Pals...........c/Londres, 80

12. Sra. Puig.......Av. Sant Gervasi, 22

13. Sr. Riells.......c/ Ciutat de Granada, 165

14. Sra. Plana......c/ dels enamorats, 58

15. Sr. Feliu.......c/ Mèxic, 5

16. Sra. Prim......c/ Consell de Cent, 458

17. Sr. Dalmau...c/ Aribau,147

18. Sra. Gràcia....c/ Camèlies, 41

19. Sr. Mourinho... c/de Varsòvia, 124

20. Sra. Miró..... Passeig Maragall, 23

21. Sr. Roca.......c/ Nicaragua, 63

22. Sra. Miralles....c/Sardenya, 106

23. Sr. Prats.......c/ Cabanes, 20

24. Sr. Pomar.....Via Augusta, 300

Per convèncer un client cal visitar-lo almenys dues vegades. 

Un venedor treballa 8h al dia però només pot fer 4h de visites.

Una visita dura, entre desplaçament, espera i negociació: 1h30.

El temps previst per assolir l’objectiu d’augmentar els nous clients és d’una setmana.

Quants venedors necessitem i quina divisió per zones faríeu?

Podeu identificar quina ruta faria cada venedor cada dia sabent que no pot visitar a un client dos vegades al dia?
Quantitat de venedors = 
Núm. de visites a fer x Durada de la visita          .   
Núm. D’hores que el comercial dedica a la venda 
Quantitat de venedors = 
24 x (2 x 1½) = 3’6 = 4 venedors

4 x 5
L’ideal seria dividir Barcelona en quatre zones donant una a cada venedor i, sabent que hi ha vint-i-quatre  clients en total donar sis a cada un dels comercials. Però una vegada hem situat a tos els clients al mapa i sabent que no els poden visitar dues vegades al dia hem donat el mateix número de clients a cadascun dels venedors facilitant-los rutes lineals començant pel més llunyà tots ells com es veu al mapa.
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