استفاده از سیستم دینامیک برای ارزیابی تأثیر فناوری RFID در عملیات خردهفروشی

چکیده:
استفاده از سطح موردی فناوری شناسایی فرکانس رادیویی(RFID ) در زنجیره تأمین خردهفروشی،باعث صرفه جویی در هزینه میشود و سود بالقوهی زیادی از رشد درآمد را وعده میدهد. با این حال، ارزیابی اقتصادی تأثیر در بهبود ذخایر عملیاتی، استفاده از نیروی کار، و افزایش فروش هنوز هم به طور کامل کشف نشدهاست. ما استفاده از سیستم دینامیک را بهعنوان یک ساختار مدلسازی و رویکرد شبیهسازی برای بازده متعارف یکپارچه در ارزیابی سرمایهگذاری پیشنهاد میکنیم. با تکیه بر تحقیقات قبلی در مورد تکنولوژی RFID در زنجیره تأمین خردهفروشی، ما یک مدل براساس کاووش موردی یک خردهفروشی پوشاک ایتالیایی پیشرو را توسعه دادهایم. شبیهسازیها نشان میدهد که پیادهسازی RFID در زمانی که آنها به افزایش فروش کمک میکنند، به ویژه زمانی که یک خردهفروشی مد در استراتژی کارمند کمک به فروش متمرکز میشود، سودآور میباشند. افزایش فروش از اثرات پویا و یکپارچهی فناوری RFID، در کنترل موجودی بهتر، گردش موجودی سریعتر، زمان دردسترس طولانیتر برای پرسنل فروشگاه به منظور کمک به مصرف کنندگان بهعنوان اثری از عملیات پشتپردهی کارآمدتر نتیجه میشود.
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1- مقدمه:
فناوری RFID اثرات قابل ملاحظهای در عملیات خردهفروشی زنجیره تأمین دارد. با از راه دور خواندن کد الکترونیک محصول و دیگر قسمتهای اطلاعات در یک تگ و ساخت دادههای موجود برای سیتسمهای اطلاعات در سراسر زنجیره تأمین، عمدتاً تکنولوژی RFID برای فعال کردن بهتر کنترل موجودی، کاهش سطح کمبود کالا در انبار، صرفهجویی در هزینهی نیروی کار، کاهش انقباض و اشتباهات معاملهی پایینتر ادعا میکند.
[bookmark: _GoBack]بااین حال، علی رغم وظایف اصلی و استقرار صنعتی در صنایع خردهفروشی، هنوز درک محدودی از ارزش کسبوکار تکنولوژی RFID و بهویژه، از سطح موردی برچسبگذاری RFID وجود دارد.
در حالی که مزایایی که زنجیرههای تأمین از آثار automational در فرآیندهای عملیاتی و از دید اطلاعاتی در مدیریت فرآیندها بدست میآورند، قابل سنجش میباشند، به نظر میرسد اجزای مختلف سطح موردی پیادهسازی RFID در سطح مغازهها نیازمند تحقیقی گستردهتر است. بهخصوص، برچسب زدن RFID در سطح موردی برای رساندن حداکثر سود بهخردهفروشان برای توانایی ذاتی و به منظور افزایش سطح بهرهوری فروشگاه، پیشبرد فروش، و بهبود عملکرد کسبوکار در حالت کلی متعهد میشود.
مطالعات متعددی برای حمایت از تجزیه و تحلیل هزینه- سود، کشف ارزش فرآیند محور سرمایهگذاریهای RFID در میان ذینفعان زنجیره تأمین، و تنظیمات بهینهی سیستمهای RFID در یک شبکهی زنجیره تأمین برای تأثیرگذاری بر استراتژیهای آرایش دردسترس هستند. با این حال، برای ارزیابی خاص تأثیر اقتصادی سطح مورد RFID فعال عملیات فروشگاههای خردهفروشی در فروش و عملکرد درآمد، تحقیقات کمی دردسترس است. به طور عمده، دو دلیل برای این وجود دارد. در مرحلهی اول، سهم RFID برای رشد فروش به صورت پویا توسط تعدادی از ابعاد مرتبط، تحت تأثیر قرار دارد. به طوری که محاسبهی منافع جداگانه از توابع منحصر به فرد RFID دشوار است. بنابراین، توجه به عملیات فروشگاههای خردهفروشی به عنوان سیستم پیچیده که روشهای تجزیه و تحلیل پیچیده میخواهد مفیدتر است.در مرحلهی دوم ، عملکرد فروش به شدت به زنجیره تأمین خاص استراتژی خردهفروشی و سازمانها بستگی دارد. به شدت توصیه میشود که چهارچوبهای ارزیابی و موارد کسبوکار عمومی بر مطالعات موردی مبتنی بر شرکت ساخته شده است.
برای غلبه بر این مسائل،ما برای اولین بار استفاده از سیستم دینامیک(SD ) را به عنوان یک روش مدلسازی و ابزار شبیهسازی برای اصلاح برآورد سوابق پیشین را پیشنهاد دادیم. این رویکرد از روشهای مرسوم مالی، از جمله بودجه بندی سرمایهای با تجزیه و تحلیل جریان نقدی(CFA ) تنزیل شده انتخاب شده است، ذاتاً نمیتواند شامل تجزیه و تحلیل هر نوع روابط بازخوری بین متغیرهای سیستم شود. در مقابل، سیستم دینامیک هدف اولیه از بررسی ساختار مانند روابط علت و معلولی و چگونگی تکامل آنها در طول زمان است. به طور خاص، در اینجا سیستم دینامیک برای درک اینکه تا چه حد تکنولوژی RFID ممکن است بر روابط پیچیدهی بین عملیات خردهفروشی، مدیریت موجودی و عملکرد فروش تأثیر بگذارد، و برای ارائه دادن تجزیه و تحلیل جریان نقدی(CFA ) با ورودیهای دقیق استفاده میشود.
پس از آن، ما مدل را براساس پروژهی موردی برای استقرار در سطح مورد تکنولوژی RFID در فروشگاههای خردهفروشی از یک خردهفروش مد و پوشاک(A & F ) ایتالیایی پیشرو بنا کردیم. این بخشی از کوششهای مهندسی مجدد زنجیرهی تأمین گسترده است که این شرکت در سال 2007 آغاز به کار کرده است. این پروژه فرصتی را برای نشان دادن اثرات یکپارچه از RFID در عملکرد فروش، موجودی و استفاده از نیروی فروش بدست میدهد. همچنین، ما نشان میدهیم که چگونه ممکن است تکنولوژی جدید بر رشد کسبوکار خردهفروشی وابسته به استراتژی فروش خردهفروشی مد تأثیر بگذارد. در پایان، ما از این مطالعهی موردی برای اثبات اینکه سیستم دینامیک یک روش عملی و قابل پیش بینی برای کمک به کار ارزیابی هر دو هزینه و  منافع(سود ) درآمد که میتواند از اجرای RFID در فروشگاههای خردهفروشی بدست آید، استفاده میکنیم.
مطالعهی موردی به شرح زیر ارائه میشود. بخش بعدی بررسی تحقیقات مربوطه را ارائه میدهد. بخش 3 روش تحقیق در این مقاله را نشان میدهد. بخشهای 4 و 5 محیط مطالعهی موردی و مدل سیستم دینامیکی با شبیهسازیها و نتایج مرتبط را ارائه میدهند. بخش 6، محدودیتهای برجستهی پژوهش و دستور کار آینده را مورد بحث قرار میدهد. در نهایت نتیجهگیری در بخش 7 خلاصه شده است.
توسعههای صورت گرفته در زمینهی RFID:
 Wal-martدومین شرکت بزرگ جهانی است که از تکنولوژی RFID  در فروشگاههایش استفاده می کند. این شرکت ادعا میکند که با استفاده از RFID هزینه کنترلموجودي شرکت به میزان 5/1%  کاهش داشته است. شرکت Wal-mart در زمینهی RFID تقریباً پیشگام است. با استفاده از این سیستم، Wal-mart در هر لحظه چک میکند که از هر محصول چقدر و در کدام قفسهها وجود دارد و اگر در هر جا مقدار این کالاها کم باشد به طور خودکار دستوري به قسمت انبارداري ارسال میشود تا قفسهها مجدداً پر شوند. همچنین در زمان برداشتن یا گذاشتن موجودي در انبار این اطلاعات ثبت شده، سطح موجودي انبار چک شده و در صورت نیاز سفارش به تاًمینکنندگان به صورت خودکار داده میشود. 
شركت Gillette به عنوان يكي از شركتهاي بزرگ در سرتاسردنيا، در زنجيرهی توليد خود از تكنولوژي RFID استفاده کرده و بر این باور است که اين فناوري منافع زيادي را برايش به ارمغان خواهد آورد.
شركت Gillette در سال 2003 طي يك دورهی آزمايشي به استفاده از اين تكنولوژي در بخش بستهبندي محصولات خود پرداخت. در اين بخش، برچسبهايي كه حاوي كدهاي الكترونيكي منحصر به فرد هستند بر روي كارتونها و پالتها نصب ميشوند. شرکت Sonoco با Gillette در بخش بستهبندي همكاري ميكند. در اين بخش محصولات در كارتونهاي مقوايي قرار داده شده و يك برچسب هوشمند بر روي آنها نصب ميشود. هر بار كه يك پالت با تعدادي كارتون پر شده و آماده انتقال به بخش بعد ميشود، شركت Sonoco یک برچسب هوشمند بر روي پالت نصب كرده و يك شماره شناسهی منحصر به فرد به همراه يك كد الكترونيكي را بر روي هر يك از كارتونها و فرم سفارش مربوط به پالت مورد نظر مينويسد. سپس پالت از داخل يك تونل كه متصل كنندهی بخش بستهبندي به مركز توزيع است، عبور ميكند. هنگامي كه هر پالت وارد مركز توزيع ميشود، يك رمزخوان RFID در محل ورودي، به صورت خودكار كد الكترونيكي مربوطه را خوانده و آن را به نرمافزار مديريت انبار با عنوان Provia Viware ارسال ميكند. اين نرمافزار كدهاي الكترونيكي مرتبط به هر پالت را با هشداردهنده حمل پيشرفته مقايسه كرده و اگر با هم تطابق داشتند، به طور خودكار محتويات پالت را به ليست موجودي مركز توزيع مربوطه اضافه ميكند و سپس دستوراتي را مبني بر مكاني كه پالت بعد از اين مرحله بايد به آن انتقال داده شود به كارگران ميفرستد. اين فرايند حدود 5 ثانيه طول ميكشد كه در سيستم قبلي كه از RFID استفاده نميشد، اين فرايند حدود 20 ثانيه به طول ميانجاميد.
از دیگر سازمانهای خردهفروشی حامی اجرایRFID  میتوان به موارد Woolworth’s ,Prada ,Benetton,Marks & Spence اشاره کرد. 
وزارت دفاع این تکنولوژی را به خوبی پذیرفته و اذعان داشته که نیاز دارد تا تولیدکنندگان از برچسبهایی بی سیم بر اساس تکنولوژیRFID  استفاده کنند. سیاست وزارت دفاع درباره قرار دادن بر چسب های RFID در پایینترین قسمت ممکنه در اجسام است مثلا کیس یا کیف; البته به غیر از موارد فاسد شدنی. هدف کل این اقدامات مدیریت اموال با پروسه سریعتر و اتوماتیکتر است. بایستی متذکر شویم که وزارت دفاع نه تنها به صورت مالتی میلیون دلاری تجهیزات نظامی خریداری میکند بلکه سالانه بیش از 20 میلیون دلار محصولات معمولی مورد نیاز مشتری را نیز می خرد بنابراین این وزارتخانه باعث غنیتر شدن چرخهی زنجیرهی توزیع می شود. 
همچنین سازمان غذا و داروی امریکا FDA  برای جلوگیری از ارائهی داروهای تقلبی در زنجیره تأمین دارو از سازمانهایی که در این صنعت کار میکنند خواسته است که تا سال 2007 پالتها و جعبههای خود را به برچسبهای RFID  مجهز کنند.
شرکتهایی نظیر Microsoft  ،IBM  وPhilips Electronic  نیز محصولاتی را در این زمینه ارائه نمودهاند. مثلاً IBM یک سیستم RFID برای آسانسازی شناسایی اجسام نیمه هادی در ساخت تجهیزات شرکت فیلیپ ارائه نموده که حتی در بازارهای تایوان و هنگ کنگ نیز ارائه شدهاند و با استقبال خوبی هم مواجه شدند.
Procter & Gamble نیز دیگر شرکتی است که از این تکنولوژی استفاده کرده است.
تگهای RFID در بسیاري از کشورها در گذرنامهی مسافران مورد استفاده قرار میگیرد. اولین گذرنامهی الکترونیکی در کشور مالزي و در سال 1998 مورد بهره برداري قرار گرفت که علاوه بر اطلاعات موجود در برگهی اصلی گذرنامه، دادههایی از قبیل تمامی اطلاعات مربوط به سفرهاي صورت گرفته فرد شامل زمان، تاریخ و مکان را نیز نگهداري میکند و میتوان زمان ورود به هر کشور و دوره اقامت وي را به سرعت تعیین کرد. کشورهاي دیگري که از این فناوري در گذرنامههاي اشخاص استفاده کردند که عبارتند از: نروژ در سال 2005، ژاپن در سال 2006، اتحادیه اروپا در سال 2006، ایالات متحده در سال 2007، کره در سال 2008، تایوان در سال 2008، آلبانی در سال 2009، فیلیپین در سال 2009 و ... .
در سراسر اروپا از تکنولوژي RFID در کل بزرگراهها و در بسیاري از پارکینگهاي عمومی خودرو و سیستمهاي حمل و نقل عمومی میتوان استفاده نمود. در ایران نیز کارتهاي مترو تهران به کمک فناوري RFID عمل می کنند. 
در بسیاري از کشورها برروي ماشینها برچسبهایی با اطلاعات شماره credit-card و مشخصات مالک آن، قرار داده میشود. در هنگام عبور از جادهها تگهایی براي جمعآوري عوارض وجود دارد که این تگها را در حال حرکت خوانده و به صورت خودکار، مقدار عوارض را از حساب صاحب اتومبیل کم میکند. از این طریق توقف براي پرداخت عوارض در جادهها حذف خواهد شد. 
امروزه تگ هاي RFID از نوع Microwave به صورت گسترده براي کنترل و حفاظت خودروها مورد استفاده قرار می گیرند. از سال 1990 از تگهاي RFID در کلید خودروها استفاده شد. بدون وجود کلید یا سوئیچ حاوي تگ، امکان روشن کردن خودرو میسر نمیشود و این امر باعث میشود که احتمال سرقت خودرو به صفر برسد. 
 استفاده از تکنولوژي  RFID در کنترل دارایی و اموال نقش بسیار پررنگی دارد. به کمک تگهایی که روي اجناس و اموال نصب میشود به راحتی می توان آمار دقیقی از موجودي و مقایسه آن با اسناد مربوطه انجام داده و خطاهاي احتمالی و گاهی سوء استفادههاي افراد فرصت طلب را از بین برد. علاوه بر آن، این سیستم سرعت و دقت را بسیار بالا می برد. 
در بیمارستانها این تگها براي تعیین موقعیت تجهیزات و پرسنل در هر لحظه به کار میروند. علاوه بر آن براي کنترل موجوديها از جمله خون، دارو و ... نیز کاربرد دارد. همچنین کاربرد جدیدي از RFID براي انسانها به وجود آمده است که در آن براي هر کودکی که به دنیا میآید یک برچسب RFID طراحی و در بدن او جاسازي شود. این برچسب معمولا در زیر پوست، با یک روش ساده جاسازي میشود. تمامی اطلاعات پزشکی فرد از جمله: گروه خونی، ویژگیها(قد، وزن و... )، سوابق پزشکی و ... بر روي آن برچسب نگهداري شده و هر بار که فرد به پزشک مراجعه میکند، پزشکان قادرند تمامی اطلاعات مورد نیاز خود را براي تشکیل پرونده و تشخیص وضعیت بیمار خود با اسکن کردن برچسب RFID آنها بهدست آورند. در حال حاضر برچسبهایی براي این منظور ساخته شدهاند که هیچ مزاحمت و حساسیتی براي بافتهاي بدن ایجاد نمیکند و از نظر ابعاد، به اندازهی یک دانه برنج هستند.
از طریق تخصیص یک برچسب RFID به هر یک از کارکنان سازمان میتوان اطلاعات مورد نیاز درباره آن فرد را با کد اختصاصی خودش ذخیره و در مواقع لزوم به آن دسترسی پیدا کرد؛ همچنین با قرار دادن دستگاههاي Reader در محلهاي مختلف میتوان عبورومرور و زمان ورود و خروج کارکنان را کنترل نمود.
یکی از کاربردهاي بسیار متداول RFID کاربرد آن در برنامهریزي و کنترلموجودي است. اطلاعات موجوديها در تگهای RFID نگهداري میشود و از این طریق هر لحظه میتوان میزان موجودي موسسه و محل نگهداري آنها را چک کرد و احتیاجات را مشخص و سفارشات لازم را ارسال نمود. RFID هزینه کنترل موجودي را کاهش داده و کارایی و دقت آن را به میزان قابل توجهی افزایش میدهد.
باقرار دادن تگهای RFID بر روي اجناس در زنجیره تأمین در هر لحظه میتوان تشخیص داد که کالاي مورد نظر در چه مرحلهاي از زنجیره قرار دارد. 
از RFID براي ردیابی و کنترل حرکت حیوانات اهلی مخصوصاً گاوهاي شیرده استفاده می گردد. امروزه به صورت بسیار گسترده، شناسایی و ردیابی حیوانات به وسیله کپسولهاي قابل تزریق و یا تگهایی که به گوش حیوانات متصل می شوند، صورت میپذیرد.             
2- تحقیقات مرتبط با بررسی ارزش RFID
بهعنوان بخشی از ادبیات گستردهای در پذیرش و کاربرد فناوری RFID، بخشی از تحقیق مخصوصاً مربوط به مسئلهی ارزیابی تأثیر اقتصادی تکنولوژی RFID میتوان در دو سطح مدیریتی کلان ردهبندی کرد.
اولین سطح پژوهش، ذاتاً با در ریشههای هزینهی بهرهوری RFID فعال در سیستم دینامیکی خردهفروشی است. این میتواند به نوبهی خود به چند شاخهی مطالعاتی شکسته شود. برخی محققان ارزش استراتژیک و عملیاتی RFID برای کاهش هزینه و بهبود عملکرد خدمات سیستمهای دینامیکی درونسازمانی را از طریق افزایش به اشتراکگذاری اطلاعات، افزایش بهرهبرداری از داراییها و دیدی گستردهتر کشف کردند.جریانهای تحقیقاتی دیگر بیشتر بر روشهای کمی برای اندازهگیری منافع اقتصادی مربوط به اجزای مختلف از ارزش RFID، و ارائهی بازگشت سرمایه( ROI) مدلهای ارزیابی متمرکز شدهاند. در این جریان، برخی امور بهطور خاصی بر سرعت خردهفروشی و کسبوکار مد مرتبط هستند. به طور خاصی بوتانی و همکاران(2009 ) یک سیستم دینامیکی مد متشکل از یک مرکز توزیع و فروشگاههای خردهفروشی به منظور ارزیابی سودآوری یک سرمایهگذاری RFID و ارائهی دستورالعملی برای اجرای آن در صنعت A & F مورد بررسی قرار دادند. بهعنوان یک روش فرعی، چندین بخش از نمونهها و تجارب میدانی به منظور تعیین اثر برنامهی RFID و ایجاد صرفهجویی در هزینه آمده است. نمونههای کلیدی عبارتند از: تجارب گروههای Wal-mart و METRO، برخی از موارد گزارش شده در نمونهها در صنعت خردهفروشی A & F، همچون شرکتهای Prada، Benetton، Marks & Spencer و Kaufhof. با توجه خاص به Kaufhof Galeria، تیس و همکاران( 2009) برنامههای کاربردی RFID در تقاطع بین لجستیک فروشگاه و خدمات به مشتریان، تجزیه و تحلیل فیزیکی در فرآیندهای فروشگاه، فرضیه به وجود آوردن در مورد اثراتی که RFID ممکن است بر فرآیندهای کسبوکار داشته باشد،و توسعهی یک مدل مفهومی برای توضیح علت و اثر مختلف زنجیرهها بین سرمایهگذاریهای RFID و تأثیر آنها بر عملکرد کسبوکار را نشان میدهد. گولکر و همکاران( 2007) یک لیست طولانی از گزارشها و مقالات علمی در آزمایشات RFID در صنعت خردهفروشی ارائه میدهد.
اکثر مدلها و مطالعات مبتنی بر مورد، نشان میدهند که تکنولوژی RFID از طریق رشد درآمد و نه از طریق کاهش هزینه بر سودآوری تأثیر دارد. به همین دلیل است که ویتاکر و همکاران( 2007) حالتی که به ارزیابی تأثیر  RFID در فروش و درآمد نیاز دارد. برای این منظور، مرحلهی دوم پژوهش مدیریت، ما بررسی تأثیر  RFID در عملیات خردهفروشی و جریان درآمد را مرور کردهایم. در واقع، به نظر میرسد که سطح مورد تکنولوژی RFID به دلیل توانایی و آگاهی ذاتی خود برای بهبود فروش و دریافت نیازهای مشتری، به رشد درآمد کمک میکند. به عنوانمثال کوزچات( 2008) نشان میدهد که سطح بالاتر ذخیرهی موجودیتقاضای بیشتر مصرفکنندگان را دارد. به طور خاص، مصرفکنندگان A & F مقادیر زیادی از بخشهای نمایش داده شده در قفسات را به عنوان یک نشانه از تازگی و انگیزه اصلی برای خرید، درک میکنند.
بنابراین، در سطح مورد تگهای RFID به دلیل ظرفیت خود برای بهبود مدیریت موجودی و دردسترس بودن در قفسه میتواند به رشد فروش کمک کند. به عنوان مثال، برخی مطالعات روی نمونهها( بائر و همکاران 2008) گزارش میدهد که درآمد حاصل از بهبود RFID فعال موجودی فروشگاه میتواند بین 10 تا 15 درصد افزایش یابد.
با این حال، ادعا میکند که سرمایهگذاریهای RFID نه تنها فقط به صرفهجویی در هزینه کمک میکند بلکه برای توسعهی درآمد با تجزیه و تحلیل مبتنی بر مدل دقیق به منظور فعال کردن یکپارچگی بین CFA و پویایی روابط پیچیدهای که در میان تعدادی از متغیرهای کسبوکار تحت تأثیر اثر تکنولوژی RFID وجود دارد هنوز به طور کامل ثابت نمیکند.
برای غلبه بر این شکاف، ما اینجا یک مدل مبتنی بر مورد برای درک اینکه تا چه حد سطح مورد تکنولوژی RFID از طریق رشد فروش و بهرهوری هزینه در معاملات سریع مد ارزش فراهم میکند، را پیشنهاد میکنیم. به طور خاص این مطالعهی موردی، ساختن یک مدل برای شبیهسازی رابطهی پیچیدهی بین عوامل مؤثر بر عملکرد کسبوکار خردهفروشی، و به منظور تهیه کردن CFA با دادههای ورودی مربوط را به کار میگیرد.
3- روش تحقیق
به عنوان بخشی از یک پروژهی بزرگ آغاز شده توسط شرکت مورد در اواخر سال 2007 و با هدف مهندسی مجدد سیستم دینامیک در طول پیادهسازی سطح مورد تکنولوژیهای RFID، گروه تحقیق ما برای بررسی تأثیر استراتژیک و ارائهی یک روش عملی برای ارزیابی منافع در هر دو درآمد و هزینهی جاری به چالش کشیده شد.
برای این منظور، ما یک مدل سیستم دینامیکی و روش مرحله به مرحله شبیه سازی را به عنوان توصیف در نظر میگیریم. سیستم دینامیکی یک روش مدلسازی و شبیه سازی مبتنی بر کامپیوتر برای کمک به درک سیستمهای پیچیده است. سیستم دینامیکی برای رسم نمودار گرافیکی یک سیستم از حلقههای بازخوری علت و معلولی بین ذخیرههای تجمعی یکپارچه، نرخ جریان، و متغیرهای کمکی، اجازهی تعریف روابط خطی و غیرخطی ریاضی، و داشتن بستههای نرمافزاری تجاری که تلاش محاسباتی مرحلهای گسسته را برای حل دیفرانسیل مجموعهای از معادلات بیش از یک چهارچوب زمانی از پیش تعیین شده انجام دهد، را میدهد( استرمن 2000 ). به عنوان یک خروجی برای شبیهسازی کامپیوتری، خطوط منحنی تمام متغیرها در محور زمان رسم میشود. تست مدل براساس دادههای تاریخی و براساس تحلیل حساسیت است. سیستم دینامیک اجازهی درک پویاییهای کلی سیستم، تأثیر متغیرهای مختلف برای مسئلهی مورد بحث، برای حمایت از تصمیمگیری، و آزمودن سیاستها از طریق شبیهسازیهای سناریویهای موردی مختلف را میدهد. سیستم دینامیک تا حد زیادی در تولید و مدیریت عملیات برای کشف ظرفیت موجودی، و همچنین به منظور بررسی اثرات تکنولوژی جدید در استراتژی کسبوکار مورد استفاده قرار گرفته است.
با استفاده از رویکردلاینیس، ما برای اولین بار در درک، ساختار، و تجزیه و تحلیل سیستمبا توجه به توزیع، عملیات ذخیره، و مسائل مربوط به فروش کار کردیم. این از طریق جمعآوری اطلاعات دقیق و دادههای جریان فرآیند، مصاحبه با مدیران تدارکات، مدیران بازاریابی، و فروشندگان، همچنین از طریق مشاهدهی مستقیم عملیات انبار، حملونقل و فروشگاههای خردهفروشی انجام شد.
براساس تفکر سیستمی( فورستر 1961)، یک نمودار حلقهی علت و معلولی دست اول با مشارکت فعال و آگاه پرسنل شرکت، توسعه داده شد. پس از آن، یک مدل سیستم دینامیکی عددی بیرون کار شد. در انطباق با اصول و رویهی سیستم دینامیک، مدل مورد برای شامل شدن متغیرهای سهام، جریانها و حلقهی بازخورد توسعه داده شد که مدیریت موجودی ذخیره، استفاده از نیروی کار ذخیره و تقاضای مشتری را به عهده میگیرد. به طور خاص، زمینههای مدل در تعدادی مراجع برگزیده قبلاً کار شدهاست. از یک طرف، این در مدل "ساختار مدیریت سهام" توسط استرمن تأسیس شد. این مدل یک خط تأمین یکپارچه با حلقههای بازخوری تعادلی کنترل سهام، شامل هر دو کمیت تعدیل و دورههای بازنگری مطلوب و واقعی را تکرار میکند.
از طرف دیگر، مدل بعد از روش استاندارد در سیستم دینامیک، به جای روشهای دیگر، برای درنظر گرفتن تقاضای مشتری به عنوان یک متغیر درونزا که تحت تأثیر عملکرد خط عرضهی خود است، رواج دارد( آکرمنس و دلارت 2005، گنکالوس و همکاران 2005، اشایری و لیمیس 2006). به عنوان مثال، گنکالوس و همکاران 2005 نشان میدهد که بیثباتی سیستم دینامیک و تقاضای مشتری، گرچه اغلب به طور جداگانه مورد تجزیه و تحلیل قرار میگیرند، با در دسترس بودن( موجودی) محصول در ارتباط است. کمبود محصول موجب کاهش تقاضا، که به نوبهی خود منجر به کاهش تولید، تمدید دورهی خروجیهای سهام که تقاضا را کاهش میدهد حتی بیشتر، به عنوان یک حلقهی بازخوری تقویتی بی ثبات، به طوری که تقاضا برای این که تحت تأثیر اندروژن از درون سیستم زنجیرهی تأمین باشد، به پایان میرسد.
معادلات ریاضی زیر بنای نمودار جریان و سهام پس از آن توسعه داده شد. پس از آن، این مدل از طریق برازش منحنی دادههای تاریخی، ارزیابی استحکام در رابطه با افزایش افراطی ارزشها( قیمتها )، و تحلیل حساسیت مدل مربوط به متغیرهای تصادفی برونزا مورد آزمون قرار گرفت.
پس از انجام آزمون، شبیهسازی بسیاری تحت چندین سناریو برای بررسی اثرات بهکارگیریRFID  در موجودی، استفاده از نیروی کار و رشد فروش انجام شده است. شبیه سازیهای سناریو موردی همچنین برای فراهم کردن ورودیها برای ارزیابی تجزیه و تحلیل جریان نقدی(CFA ) و بازگشت سرمایه(ROI ) به کار رفتند.
در نهایت، ما نتایج را تجزیه و تحلیل میکنیم و نظریه میسازیم.
4- مطالعهی موردی
4-1) صنعت مد سریع
قسمت عمدهی بازار A & F یک سیستم دینامیک خریدار محور است، که در آن خردهفروشان به دنبال جلب خلقوخوی مصرفکنندگان لحظه هستند. این به طور معمول محصولات با چرخهی زندگی کوتاه، فصلی، تقاضای به شدت ناپایدار، و نگرش خرید انگیزشی را در یک مفهوم جهانی نشان میدهد. به این ترتیب، بخش عمدهای از خردهفروشان پیروان مد هستند که با آوردن محصولات جدید به فروشگاههای خود به طوری که بهکررات امکانپذیر است، از بازار بهرهبرداری میکنند. انواع زیادی از لباسها باید در سال ممکن تا شامل شدن روند مد نهایی طراحی شود. آنها همچنین با بیشترین سرعت ممکن در دسترس به منظور خدمت به رضایت مشتری، و در مقادیر کافی برای تضمین فروش، جلوگیری از خروجیهای انبار، و اعطاء بازپرسازی سریع اقلام موفق ساخته خواهدشد( کریستوفر و همکاران 2004 ).
این زمینهای است که حوزهی در حال ظهور متحرک سیستم دینامیک و فلسفهی پاسخگویی سریع، به عنوان مجموعهای از سیاستها و شیوهها برای افزایش سرعت و انعطافپذیری واکنش نسبت به تغییرات بازار را ایجاد کردهاست( لاوسون و همکاران 1999، ماسون و همکاران 2007 ). رقبای بینالمللی اصلی در بازار مد سریع گسترده Zara-Inditex، H&M-Hennes&Mauritz,، The Gap، Benetton، Miroglio، Mango و تعدادی نمونههای کوچک دیگر است.
سیستم کسبوکار خلاقانهی بیشتر بازیکنان، قابلیت طراحی خلاقانه در خانه، توزیع متمرکز، و حملونقل مکرر به موقعیت خوب و فروشگاههای جذاب را شامل میشود( قماوات و نورانو 2006 ). در واقع، مغازههای خردهفروشی نقاط حیاطی ارتباطات و تبلیغات هستند: آنها برای دادن یک تجربهی خرید منحصر به فرد به مشتری، از طریق تنوع و تازگی محصولات، برای تحریک وفاداری به نام تجاری، پرورش دادن هویت خردهفروش و ارزش ویژهی نام تجاری در مقابل رقبای بازار هدف قرار داده شدهاند.
ویژگیهای دینامیکی ذاتی این بازار، از جمله نوسانات تقاضا، انعطافپذیری و سرعت، مناسبترین و مربوطترین کســبوکار A & F گسترده مانند اثبات اعتبار سیستم دینامیک به عنوان یک روش معین به منظور بررسی مزایای فناوری RFID را ایجاد میکند.
4-2) مد سریع Miroglio
Miroglio یک خردهفروشی جهانی است که دفتر مرکزی آن در ایتالیا، آلبا است که طراحی، تولید، و فروش لباس زنانه و لوازم جانبی را از طریق زنجیرهای با نام تجاری Motivi، Oltre و Fiorella Rubino انجام میدهد. درپایان سال 2008، آن 20 میلیون لباس تولید کرد و بیش از 1680 فروشگاه در سطح جهان راه اندازی کرد( در واقع، این کار فقط به کل 850 فروشگاه با نام تجاری در ایتالیا محدود میشود ).
به عنوان بخشی از این پاییز/ زمستان و بهار/ تابستان، هر زنجیرهای با نام تجاری مجموعههای مختلفی ارائه میدهد، که  به نوبهی خود به یک تنوع زمینهای یا ظاهری تقسیم میشوند، تفاوت در طراحی، پاراچه و رنگ. یک مرکز توزیع متمرکز (DC) نزدیک به دفتر مرکزی جمع آوری تولیدکنندگان مختلف و بستههای اقلام برای خدمترسانی به کلیهی فروشگاههای خردهفروشی در سراسر دنیا مستقر است(کاگلیانو 2010).
برای اطمینان از تازگی و تحریک بازدیدکنندگان مصرفکنندهی مکرر، یک موضوع جدید هر دو هفته به فروشگاههای Miroglio فرستاده میشود و ظاهر داخلی پیکربندی مجدد میشود. علاوه بر این، به منظور افزایش وفاداری به نام تجاری، مدیران فروشگاه ودستیاران فروش متعهد به ارائهی مشاورهی تجربی و شخصی به مشتریان هستند. به نظر مدیران شرکتها،استراتژی فروش دستیار فروشنده نقش متمایزی از رقبا دارد، که بیشتر براساس خود خرید و بازاریابی تصویری هستند(میتلستت و ستاسین1990)، و دارای مزیت افزوده مربوط به فروشندگان در فرآیند بهبود کیفیت محصول است. بنابراین این مهم است که کارکنان فروشگاه برای کمک به مشتریان اختصاص داده شدهاند، و آنها زمان بسیار کمی را صرف کارهای پشت پرده و دیگر عملیاتی که هدف مستقیم در فروش محصولات نیستند میکنند. 
4-3) عملیات فروشگاه کنونی Miroglio
در زیر به شرح خلاصهای از کنترل موجودی، دریافت، و عملیات فروشگاهها میپردازیم. تا آنجا که به مدیران موجودی مربوط میشود، مقدار اولیه و انواع اقلام برای پر کردن موجودی فروشگاه در ابتدای هر دورهی زمینه (نه بار در هر فصل) به طور متمرکز توسط بخش بازاریابی، براساس برنامهریزی تقاضا، تعیین میشود، در حالی که پر کردن بخش بهترین فروش متوالی تا دو بار در روز تضمین شده است. مدیران فروشگاه مسئول تعریف نقطه سفارش مجدد و محل دوباره پر کردن سفارش براساس تجربه شخصی، عملکرد گذشتهی فروش و پیشبینی گذشته، و همچنین نمایش ویترین فروشگاه پیشبینی شده هستند. مقدار سفارش مجدد توسط گروه بازاریابی مرکزی براساس موقعیت فروشگاه و آمار تکرار بازدیدکننده بررسی میشود، و شاید تنظیم شود. سفارشات وارد سیستم صف مرکز توزیع میشوند که تعداد و اندازهی محموله براساس موازنهی بین زمان و هزینهی حملونقل بهینهسازی میشود. هر زمان یک محصول از موجودی خارج میشود، پس از چک کردن موجودی در دیگر فروشگاههای با نام تجاری نزدیک، یک سفارش فوری میتواند قرار بگیرد، که در کوتاهترین دورهی زمانی ارسال خواهد شد.
در حال حاضر، بارهای دستگاه رسیده در پشت پردهی فروشگاه به زودی در برابر لایحهی مربوط به بارنامه بررسی میشوند. پس از آن، هر زمان کارکنان فروش دردسترس هستند، اقلام خارج از جعبهها انتخاب میشوند، بارکدهای منحصر به فرد اسکن میشوند، و برچسبهای امنیتی مغناطیسی آلوستیک استفاده میشوند. بخشی از اقلام به زودی در قفسهها نمایش داده میشود، در حالی که باقیمانده در پشت پرده ذخیره میشود. به طور معمول 70 درصد از موجودی ذخیره شده در کارگاه نمایش داده میشود. همهی فروشندگان، وظایف پشت پرده را به منظور تسهیل برداشتن براساس قاضای مشتری به اشتراک میگذارند. در بررسی، اقلام برای تراکنش پرداخت اسکن میشوند و برچسبهای امنیتی حذف میشوند. اقلام فروخته نشده، که حدود 10 درصد از تولید کل میباشد، در پایان دورهی طولانی هشت هفتهای فصلی فروش تبلیغاتی، پس از حذف برچسب ضد سرقت و ایجاد یک لیست بارکد اسکن شده از محموله (بارنامه ) برمیگردد.
جدول صفحهی بعد خلاصهای از وظایف اصلی با پارامترهای مرتبط با آن است، که توسط حسابرسان داخلی این شرکت از هر دو بخش بازاریابی و فروش و بخش حملونقل، در طی یک دورهی زمانی چهار ساله از سال 2005 ثبت شده است( جدول 1 ).







جدول 1- ثبت عملیات فروشگاه کنونی
[image: ]

 4-4) عملیات فروشگاه با وجود RFID
همانطور که پیشبینی شده، این مقاله به سوی ارائهی طرح معرفی فناوری RFID به زنجیرهی تأمین Miroglio، با تمرکز ویژه بر ارزیابی مزایایی که میتواند از عملیات خرید کارآمدتر بهدست آید، و به ویژه در درک منابع رشد فروش نشانه گرفته شده است. 
یک تگ RFID مراقبت از پوشاک قابل عرضه انتخاب شد( standard passive ultrahigh frequency EPC global  
UHF Class2 Gen2). خوانندگان دستی، با خواندن از فاصله تا دو متر و همزمان از 250 قلم کالا، برای حمایت از کارکنان فروشگاه در دریافت و معامله، برداشتن، گرفتن موجودی، موقعیت کالا، چیدمان( آرایش) ویترین فروشگاه استفاده میشود. در نهایت، توجه به اطلاعات و پورتالهای پیشگیری از سرقت گنجانده شده است.
با استفاده از این تنظیمات، چند جنبه از عملیات فروشگاه تغییر فوقالعادهای خواهد کرد: موارد وارده برای شمارش دستی نیاز به باز شدن نخواهد داشت و اقلام به سرعت برای نمایش دردسترس قرار خواهند گرفت، زیرا برچسب قیمت به وسیلهی زوایای اطلاعاتی جایگزین خواهد شد. علاوه بر این، برچسب مغناطیسی ضد سرقت، بیشتر مورد نیاز نخواهد شد. به علاوه، RFID اجازهی کنترل موجودی بلادرنگ را خواهد داد و مدیران فروشگاه را در روند قرار دادن سفارشات بازپرسازی مناسب حمایت میکند. گرفتن موجودی سه ماهه و زمان بستهبندی تکه( مورد) برگشتی نزدیک به چند دقیقه کاهش خواهد یافت. بنابراین، پرسنل فروشگاه قادر به دادن خدمات به مشتریان منحصر به فردتر خواهند بود.
5- مدلسازی و شبیهسازی
در زیر  شرحی از مراحل اصلی که ما برای توسعهی مدل سیستم دینامیک به عهده گرفتهایم، یعنی نمودار حلقهی علی، مدل سیستم دینامیکی عددی ساخته شده با استفاده از ابزار نرمافزار Vensim® DSS آمده است.
5-1) نمودار حلقهی علی
قبل از مقابله با حلقهی بازخوری اصلی، یک فرض مهم مدل سیستم دینامیک ما، یعنی رابطهی بین زمان موجود برای کمک به مشتریان و فروش، نیاز دارد که به بحث گذاشته شود. یک بررسی که میان 850 فروشگاه ایتالیایی انجام شده نشان داد که این تصور در ذهن مدیران فروشگاه وجود دارد که صرف زمان بیشتر توسط فروشنده برای کمک به مشتریان، یک درایو مهم برای افزایش فروش است. این احتمالا به دلیل این واقعیت است که کارکنان فروش، یک بخش مرتبط از استراتژی Miroglio هستند. از آنجا که یک تجزیه و تحلیل آماری سری زمانی تاریخی از دادههای جمعآوری شده توسط شرکت، یک ارتباط مثبت اندکی بین زمان اختصاص داده شده برای کمک به مشتریان و فروش را نشان داد، این اعتقاد میتواند به عنوان تناسب متوسط در نظر گرفته شود( شکل 1). این یافتهها به ما پیشنهاد داد که آن در حین بررسی رابطه از طریق مطالعهی مدلسازی با ارزش شده بود.
شکل 2 حلقههای بازخوریی که بیشتر روی مدل مورد سیستم دینامیک نهایی تأثیر میگذارد را نشان میدهد. حلقهها از نمودار کل استخراج شده است.
حلقهی #1 یک نماینده از اثر بازخورد تعادلی از فروش در موجودی فروشگاه است. هر چه سطح موجودی فروشگاه بیشتر، زمان صرف شده توسط کارکنان برای معامله( مانند برچسب زدن، شمارش و غیره) بیشتر، در نتیجه زمان دردسترس برای کمک به مشتریان کاهش مییابد و با تأثیر منفی روی فروش مرتبط است. در صورتی که نرخ فروش پایین بیاید، سفارشات کمتر خواهد شد با یک نرخ پایینتر متعاقب از اقلام ورودی و نرخ رشد موجودی کاهش مییابد.
حلقهی #2 تأثیر متعادل نرخ سفارش بر موجودی فروشگاه را توصیف میکند. به عنوان یک نکته در واقع، نرخ سفارش توسط هر دو پیشبینی فروش، به واسطهی نقطهی سفارش مجدد، و سطح کنونی موجودی تعیین میشود. اگر سطح موجودی افزایش یابد، اقلام در واحد زمان کمتر سفارش داده خواهد شد، اگر نقطهی سفارش مجدد همان باقی بماند. در نتیجه، اقلام کمتر به فروشگاه وارد خواهد شد که منجر به یک کاهش در سطح موجودی فروشگاه میشود.
[image: ]شکل 1- ارتباط بین زمان دردسترس کارکنان برای کمک به مشتریان و فروش
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شکل 2- حلقههای بازخوری تعادلی اصلی در سیستم عملیات فروشگاه

ساختار ارائه شده در شکل 2 نیز شامل دو حلقهی استحکامی دیگر است. حلقهی #a3 و حلقهی #b3 به طریقی مشابه عمل میکنند. همانطور که موجودی فروشگاه بالا میرود، زمان کمتری برای کمک به مشتریان دردسترس خواهد بود، به طوری که فروش کاهش خواهد یافت، با یک کاهش نرخ اقلام خروجی متعاقب، و درنتیجه، رشد موجودی.
در نهایت، اجازه دهید یادآوری کنیم که "شاخص کمک به فروش" برای نشان دادن تأثیر بر فروش از زمان صرف شده توسط کارکنان در خدمت به مشتری به لحاظ کمی، تعریف شده است. این به طور عمیق در بخش بعدی بحث خواهد شد.
5-2) مدل سیستم دینامیک
این مدل تصویری از رفتار میانگین سیستم واقعی است: تنوع زیاد پوشاک، اندازه و رنگ به یک مورد نمونه کاهش داده میشود و تنوع نقاط فروش به یک فروشگاه نمونه محدود میشـــود. این مدل با استفاده از مقادیر متوسط گزارش شده در جدول (1) ساخته شده است. در زیر، تصویر( شکل 3) و شرح مربوطترین بخشهای مدل موجود است. لیست کامل معادلات در پیوست موجود است.
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شکل 3- بخشی از مدل سیستم دینامیک عملیات فروشگاه مد سریع Miroglio

مدل سیستم دینامیکی توسعه یافته، یک بازنمایی از متغیر مقدار سفارش مجدد و متغیر دورهی بازنگری سیاست کنترل موجودی تحت تقاضای نامشخص است. این را به طور گسترده میتوان به عنوان ساختاری در دو بخش انبار و جریان، یعنی سفارشات و موجودی، و یک سیستم از متغیرهای مربوط به طور عمده مرتبط با نحوهی استفادهی کارکنا و تقاضای فروش توصیف کرد. قسمت بالای نمودار روند تعدیل سفارش را به تصویر میکشد: انباشت سفارشات توسط نرخ سفارشات دریافتی افزایش مییابد و به وسیلهی نرخ تکمیل سفارش کاهش مییابد. میزان سفارشات دریافت شده در سیستم دینامیکی با استفاده از معادلهی 1- 5 تعیین میشود.
(1- 5)       (روز/ اقلام)    ]( روز / ( اقلام در راه - موجودی فروشگاه – نقطه سفارش مجدد ) ، 0 )Max [= نرخ سفارش
اظهار اینکه نرخ سفارش به تکمیل دوباره سفارشات اقلام فروخته شده اشاره دارد مهم است. این نوع از سفارشات از انواع دیگر سفارشات متفاوت است، یعنی سفارشات میانی دو هفتهای و سفارشات فصل جدید. اولینهایی که Miroglio هر دو هفته در طول یک فصل برای فروشگاهها فرستاد به موضوعات جدید مربوط میشود. موارد دوم با موضوعات جدید مرتبط میشود، قبل از شروع فصل به فروشگاهها تحویل داده شده است.
در نتیجه "اقلام در راه" در طول یک فصل عبارتست از: حاصل جمع هر دو "نرخ سفارش میانی اقلام دو هفتهای" و "نرخ تکمیل سفارش" ضرب در زمان.
نقطهی سفارش مجدد در آغاز فصل مقدار دهی میشود و سپس تمام راه از آغاز تا پایان فصل به وسیلهی هر دو مدیران فروشگاه و بخش بازاریابی مرکزی براساس پیشبینی فروش قابل تنظیم است. این با یک هموارسازی نمایی(تشریحی) سادهی 14 روزه مدل شده است( سیلو و همکاران 1998): انتخاب دورهی هموارسازی با دورهی زمانی که یک موضوع نمایش داده میشود سازگار است و برای حذف پارازیت اتفاقی اجازه میدهد. اینجا معادلهی مربوطه است:
(2- 5)      ] اقلام [       (14 ، روز * فروش) SMOOTH = پیشبینی فروش
آن بخش از نمودار انبار و جریان که موجودی فروشگاه را مدلسازی میکند، ملزم به استفاده از انبار ورودی ساختگی (اقلام در انبار فرستنده) با هدف از بین بردن است، به عنوان مورد واقعی، محمولههای بعد از ظهرهای شنبه و یکشنبهها تا محمولههای جمعه برای این که اوایل هفتهی آینده برسند شبیهسازی میشوند. متغیر "نرخ اقلام ورودی" به آن اقلام ورودی به فروشگاه و فوراً نمایش داده شده برای فروش اشاره دارد. به دلیل فضای محدود، رسیدن اقلام موضوعات جدید قبل از شروع فصل تا حدودی در پشت پرده ذخیره میشود(" اقلام موضوع جدید" ) و به تدریج در قفسه نمایش داده میشود(" نرخ واقعی نمایش" ). سطح موجودی فروشگاه در ابتدای فصل آغاز میشود و سپس به وسیلهی هر دو "نرخ اقلام ورودی" و "نرخ واقعی نمایش" افزایش مییابد. موجودی توسط هر دو فروش اقلام در طول فصل( متغیر "فروش" ) و اقلام برگشت شده در پایان تاریخ دورهی ارتقا (" اقلام قابل برگشت") کاهش مییابد.
همچنین شایان ذکر است که متغیر "بررسی سطح موجودی" یک مقدار دو تایی را که نشاندهندهی زمانی است که سطح موجودی فروشگاه پایینتر از نقطهی سفارش مجدد است را برمیگرداند و، بنابراین، یک باز پرسازی سفارش نیاز به جایگذاری شدن دارد. اگر چه این متغیر برای مدل به شدت ضرروری نیست، آن در اینجـا به خاطر تست مد معرفی شده است (بخش 3-5).
سمت راست پایین شکل 3 مربوط میشود به اندازهگیری اثرات بازخورهای مختلف روی ارزش افزورهی زمانی که کارکنان فروشگاه میتوانند در کمک به فروش صرف کنند. این زمان برابر است با کل ساعات کار سازندهی موجود منهای زمان مورد نیاز برای دریافت موجودی و سروکار داشتن با اقلام برای نمایش در قفسه، ویترینهای فروشگاه لباس، و آماده کردن اقلام قابل برگشت. تعریف کامل در معادلهی 3-5 داده شده است. 
+ زمان آرایش ویترین فروشگاه)- زمان بازگشایی فروشگاه = زمان کمک کردن کارکنان به فروش
]روز [   ( زمان برچسبگذاری قیمت + زمان شمارش اقلام + زمان فرآیند اقلام قابل برگشت + زمان رسیدگی به اقلام ورودی
(3-5 )
 زمان بازگشایی فروشگاه از طریق مجموع حاصلضرب کارمندان تمام وقت در ساعات کار تمام وقت و حاصلضرب نیمه وقت در ساعات کار نیمه وقت تعیین میشود. مقدار حاصل سپس بر تعداد ساعات هر روز تقسیم میشود.
متغیر "فروش" یک عامل مهم است. این تقاضا را توصیف میکند و برای تعیین کمیت تأثیر یک زمان  دردسترس طولانی کمک به فروش کارکنان  با معرفی تکنولوژی RFID استفاده میشود. فروش از مجموع دو عامل نتیجه میشود، به صورت معاملهی زیر:
)4-5 )                ]روز/ اقلام [           شاخص کمک به فروش + شاخص زمان  =فروش
متغیر "شاخص زمان" برای از جمله برآورد فروش هفتهای براساس سوابق فروش گذشته اجازه میدهد. آن به صورت زیر محاسبه میشود:
(5-5 )               ]روز/ اقلام [    شاخص فروش* فروش هفتگی = شاخص زمان
که در آن "فروش هفتگی" یک چهارم سفارش مدل خطی منحنی چند جملهای است که به صورتی منطقی با سری گذشته از دادههای فروش متناسب است (شکل 4)، و "شاخص فروش" (جدول1 ) اجازه میدهد که فروش برای هر هفته و روز در طول یک فصل توزیع شود. شایان ذکر است که متغیر "فروش هفتگی" یک نماینده از فصلی معمولی به عنوان یک روند و نه به عنوان ارزشهای کل است. "شاخص کمک به فروش" تأثیر زمان کمک به فروش را روی عملکرد فروش، با توجه به معادلهی زیر نشان میدهد:
÷ ( میانگین زمان کمک کارمندان به فروش - زمان کمک کارمندان به فروش)[ * شاخص زمان =  شاخص کمک به فروش
(6-5 )	 ]روز/ اقلام [       عامل کمک به فروش * ] میانگین زمان کمک کارمندان به فروش
متغیر "شاخص زمان" در درصد تغییر زمان کمک کارمندان به فروش در مقایسه با متوسط زمان کمک به فروش روزانه در هر مرحله از شبیهسازی، و در "فاکتور کمک به فروش" ضرب شده است. دومی یک پارامتر ثابت است، به عنوان نشاندهندهی تأثیر کمکهای کارکنان در خرید اثربخش و رشد فروش که میتواند بین صفر تا یک قرار گیرد.
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شکل 4- نمودار پراکندگی و خط منحنی برازش چند جملهای چهارم سفارش از فروش هفتگی

Miroglio فرض کرده است که ارزش کنونی خودش برای "عامل کمک به فروش" به طور متوسط به ارزش 5/0 میباشد، براساس آمارهایی که نیمی از معاملات در واقع به طور کامل کمک میشود.
با یک "عامل کمک به فروش" صفر، سیستم در مدل تقاضای چند جملهای سقوط خواهد کرد.
علاوه بر این، یک متغیر ورودی RFID دوتایی(باینری ) شامل شد: یک مقدار صفر به این معنی است که مدل شرایط فعلی فروشگاه را تکرار میکند، در حالی که مقدار یک برای متغیر RFID کاهشی از زمان مورد نیاز برای انجام عملیات پشت پرده، در نتیجه موافقت برای صرف یک زمان طولانیتر در مراقبت از مشتریان را تعیین میکند. به خصوص، مدل پتانسیل تکنولوژی RFID برای خودکار عمل کردن و کاهش زمان مورد نیاز برای انجام عملیات ذکر شده در جدول (1 ) را در نظر بگیرید.
ما شبیهسازی را با یکپارچهسازی اویلر اجا میکنیم، گام زمانی 5/0، یک افق زمانی سازگار با طول دورهی فصلی 182 روز کاری، شرایط برونزا (با منشأ خارجی ) پایدار و غیر متنوع، بازپرسازی سفارشات قرار گرفته تا به 165 روز، درست قبل از شروع دورهی فروش. پیشفرضهای دیگر در جدول 1، گنجانده شده است.
5-3 ) تست مدل
قبل از اجرای شبیهسازیهای پیشبینی شده در حالات وضعیت آینده که از معرفی RFID انتظار میرفت، مدل ابتدا برای اندازهگیری توانایی نتایج شبیهسازی به تناسب خطوط منحنی سری گذشته از دادههای مربوط به آنچنان حالتی بدون تکنولوژی RFID مورد آزمایش قرار گرفت. تست فعالیت، به عنوان یک ارزیابی پیشبینی شده از اعتبار و انعطافپذیری مدل در نظر گرفته شد، از طریق منحنی برازش رفتار شبیه سازی شده، آزمایش استحکام، و تحلیل حساسیت اجرا شد (استرمن 2000).
برازش خروجی مدل برای دادههای واقعی با تمرکز بر متغیرهای اصلی بررسی شد: "فروش"، "موجودی فروشگاه"، "نرخ حملونقل واقعی" ( باز پرسازی محمولهها ). شکل 5 گرایشهای فروش شبیهسازی شدهی مختلف را همان طور که هست، زمانی که متغیر "عامل کمک به فروش" مجموعهای برابر صفر (شکل a-5 ) و برابر یک (شکل b-5 ) میباشد را مقایسه میکند. چنانکه میتوان این را متوجه شد، منحنی نتایج شبیهسازی شده، نمونههای گذشتهی آن را تقریب خواهد زد. تنها در ده هفتهی گذشته از فصل همانطوری که ارزش نوسان بیشتر از آنهایی که شبیهسازی شده، کافی است: این احتمالاً به دلیل ویژگیهای جذاب خاص از موضوعات واحدی است که بازار هر دو هفته یکبار تحمیل میکند، یک جنبه که توسط مدل ما در نظر گرفته نشد. نتایج مشابهی برای دیگر مقادیر مورد مطالعه بهدست آمد، بنابراین ما اجازه میدهیم برای نتیجه گرفتن اینکه مدل سیستم دینامیکی توسعه یافته قادر به تولید مجدد رفتار واقعی سیستم در مسئله است.
تحلیل حساسیت و استحکام مدل توسط ابزار اعتبارسنجی خاص ارائه شده توسط Vensim® DSS پشتیبانی میشود. تحلیل حساسیت چند متغیره (چندگانه ) با تعریف متغیرهای ورودی به عنوان لباس توزیع شده انجام شد و راهاندازی 200 شبیهسازی برای هر تحلیل اجرا میشود. 
 به عنوان اولین گام "عامل کمک به فروش" و "فروش" به عنوان متغیرهای ورودی تصادفی در نظر گرفته شد. به ویژه، این در نظر گرفته شده است که هنگامی که سطح موجودی فروشگاه از نقطهی سفارش مجدد کمتر است، این متغیر باینری (دو تایی ) "بررسی سطح موجودی" فعال میشود، احتمال بیشتری از مواجهه با یک خروج از انبار، تأثیر منفی بر فروش وجود دارد. بنابراین، یک کاهش در فروش از 30% به 90% فرض شده است در همان گامهای زمان که "بررسی سطح موجودی" برابر یک است.
شکل a-6 توزیع احتمالی متغیر "موجودی فروشگاه" و شکل b-6 توزیع احتمالی متغیر "نرخ اقلام ورودی" را که به عنوان درصدی از کاهش فروش متفاوت است را نشان میدهد.
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شکل 5- a) فروش واقعی و شبیهسازی شده زمانی که "عامل کمک به فروش" برابر صفر باشد
b) فروش واقعی و شبیهسازی شده زمانی که "عامل کمک به فروش" برابر یک باشد

هر دو متغیر روند بسیار مشابه مرتبط با سطوح ظریب اطمینان مختلف را نشان میدهد (50 درصد، 75 درصد، 95 درصد، و 100 درصد).
به منظور استحکام اثبات بیشتر، مشاهدهی توزیع احتمال فروش نیز با ارزش است ( شکل 7). دوم اینکه، نوسان آشکار به واسطهی پایان فصل، نشانهای از استحکام ضعیف مدل نیست، بلکه بیشتر این به علت تقاضای بازار در حال نوسان در طول دورهی تبلیغاتی طولانی هشت هفتهای است.
علاوه بر این، تحلیل حساسیت همچنین تحت رشد فروش انجام شد. در این مورد، هنگامی که متغیر "بررسی سطح موجودی" صفر است، خرید و فروش به 70% افزایش یافته است. ترکیبی از هر دو افزایش فروش و کاهش فروش حالات مورد، برای آزمایش مدل تحت تقاضایی بسیار در نوسان اجازه میدهد. 
سپس، اثرات سطح موجودی در خرید و فروش برداشته شد و متغیرهای "اقلام هر مورد" و "بهرهگیری از کارکنان فروش" به عنوان مقادیر تصادفی تعریف شدند. در نهایت، تغییراتی که قبلاً تعریف شده برای فروش به صورت کارکنان فروش اندک، به منظور درک رفتار پیشبینی شدهی فروشگاه توسط مدل تحت شرایط شدید از هر دو تقاضای بسیار متغیر و چند کارمند فروش دردسترس ترکیب شد.
مرتبطترین (مناسبترین ) متغیرهای انبار و جریان برای حساس بودن نسبت به تغییرات در مقادیر ورودی یافت نشد.
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شکل 6- a) توزیع احتمال سطح موجودی فروشگاه
b) توزع احتمال نرخ اقلام ورودی
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شکل 7- توزیع احتمال فروش

5-4 ) نتایج شبیهسازی
شبیهسازیها نشان میدهد که، با معرفی تکنولوژی RFID در فروشگاههای مد Miroglio و تحت "عامل کمک به فروش" فعلی برابر با 5/0 در نظر گرفته شده، زمان دردسترس کارکنان برای مراقبت از مشتری، به عنوان نتیجهای از کاهش زمان صرف شده توسط کارکنان فروشگاه در عملیات پشت پرده تا 5/2 درصد رشد کرد (جدول 2 ). این زمان اضافی میتواند برای تسهیل فروش مورد استفاده قرار گیرد. همچنین، در صورتی که "عامل کمک به فروش" افزایش یابد، گردش موجودی به عنوان یک تأثیر مرتبط از افزایش نرخ فروش سریعتر میشود. این به نوبهی خود به مزیت رقابتی مبتنی بر زمان کمک میکند.
ترکیب "عامل کمک به فروش" با RFID به طور مستقیم منجر به افزایش حجم فروش میشود، همانطور که در شکل 8 نشان داده شده است. مدل افزایش فروش تجمعی فصلی تا حدود 5/2 درصد، ثابت و برابر 5/0 بودن "عامل کمک به فروش"، به عنوان هر اتصال اثرات بازخوری پویای زمان کمک به فروش افزوده، کنترل موجودی بهتر، کاهش خروجی انبار و گردش موجودی سریعتر را تخمین میزند. این را میتوان متوجه شدکه، در صورتی که "عامل کمک به فروش" افزایش یابد، فروش تجمعی تقریباً به طور خطی افزایش مییابد. علاوه بر این، مشتق منحنی نشان میدهد، هنگامی که "عامل کمک به فروش" افزایش یابد، منافع در فروش از معرفی تکنولوژی RFID مهمتر میشود.
از سوی دیگر، در سناریوی مورد مطالعه از یک "عامل کمک به فروش" صفر، به عنوان مثال هنگامی که بازاریابی تصویری و استراتژی خود خرید تصویب میشود، پیادهسازی RFID به طور مستقیم به رشد فروش کمک نکرد، بلکه تنها فرصتی برای صرفهجویی در هزینهی نیروی کار به دلیل عملیات پشت پردهی کوتاهتر داد.

جدول 2- مقایسهی زمان سپری شده در عملیات فروشگاه بین وضعیت فعلی و با تکنولوژی RFID
	عملیات
	فعلی (ساعت )
	RFID (ساعت )
فاکتور 5/0
	تغییر (% )

	ساعات کاری کل پرسنل فروشگاه
	13/8901
	13/8901
	00/0

	زمان بررسی اقلام ورودی
	85/162
	26/25
	49/84-

	زمان گرفتن موجودی
	63/38
	41/16
	52/57-

	زمان برچسب گذاری مجدد قیمت فروش
	14/38
	69/7
	84/79-

	زمان آرایش ویترین فروشگاه
	38/38
	66/21
	56/43-

	زمان فرآیند ( پردازش ) اقلام برگشتی
	67/11
	79/2
	09/76-

	زمان کمک به فروش کارکنان
	10/8612
	95/8827
	51/2
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شکل 8- رشد فروش به عنوان تابعی از "عامل کمک به فروش"، در هر دو حالت، فعلی و سناریوی مورد مطالعهی RFID

گردش موجودی سریعتر ناشی از یک "عامل کمک به فروش" بزرگتر همچنین برای رسیدن به یک سطح پایینتر از موجودی فروشگاه با افزایش بهرهوری کسبوکار مورد نظر اجازه میدهد. 
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شکل 9- a) سطح موجودی به عنوان تابعی از "عامل کمک به فروش" در مورد حالت فعلی
b) سطح موجودی به عنوان تابعی از "عامل کمک به فروش" در مورد حالت وجود RFID

برای این منظور، شکل 9  سطح موجودی را در هر یک از این دو حالت بدون و یا با اتخاذ RFID تحت مقادیر مختلف تخصیص یافته به "عامل کمک به فروش" نشان میدهد. بدون RFID (شکل a-9)، به طور متوسط، همان طور که "عامل کمک به فروش" را افزایش میدهد سطح موجودی را کاهش میدهد.
این سود حتی بیشتر مربوط به زمانی است که تکنولوژی RFID اتخاذ شد. در واقع، تفاوت بین خط منحنی با "عامل کمک به فروش" برابر است با یک و آنهای دیگر حتی بیشتر از بدون RFID است (شکل b-9).
این نتایج بر این فرض استوارند که با استفاده از تکنولوژی RFID زمان دردسترس بیشتری ایجاد میشود تا صرف خدمت به تعداد بیشتری از مشتریان شود، که میتوان انتظار داشت که فروشگاه به دورههای اقتصاد خوب برود. علاوه بر این، زمان دردسترس طولانیتر برای کمک به مشتریان ممکن است به طور مؤثر تنها هنگامی استفاده شود که استراتژی فروش به شدت براساس کارکنان کمک به فروش است، مانند مورد مد Miroglio.
در مقابل، زمانی که یا تقاضا به قدر کافی بزرگ نباشد، که معمولاً در دورههای اقتصاد راکد اتفاق میافتد، یا فروش کمک نشود، زمان ذخیره شده در عملیات پشت پرده ممکن است تنها منجر به ایجاد صرفه جویی در هزینه به دلیل کاهش کارکنان فروشگاه شود.
5-5) تجزیه و تحلیل جریان نقدی (گردش وجه نقد )
برای تکمیل فرآیند تعیین میزان منافع اقتصادی سطح مورد RFID، نتایج شبیهسازی سیستم دینامیکی به عنوان ورودیها به تجزیه و تحلیل جریان نقدی برای ارزیابی عودت در سرمایهگذاری RFID، بهدست آمده توسط یک خردهفروش با تمرکز بر استراتژی فروشندگان کمک به فروش همچون Miroglio به کار رفت.
برای این منظور، حالات مختلف بازار در هر دو شرایط اقتصاد راکد و یا پر رونق در نظر گرفته شد. با راکد ماندن اقتصاد، یک روند ثابت از فروش بی نقص کنونی در طول دورهی جریان پول نقد فرض شده است به طوری که تنها در هزینهی پرسنل صرفهجویی ایجاد میکند.
با رونق اقتصاد، که از طریق یک متغیر بزرگتر "شاخص فروش" مدلسازی میشود، قابلیت استفادهی فناوری RFID نیاز آنها را برای نیروی کار اضافی برای پر کردن افزایش تقاضا جایگزین میکرد. همچنین همانطور که در شکل b-9 نشان داده شده است، با یک افزایش "شاخص فروش" مربوط به اقتصاد پررونق، به دلیل یک نرخ فروش بیشتر و گردش موجودی کوتاهتر، موجودی به طور متوسط کاهش مییابد، به طوری که هیچ فضای ذخیرهسازی اضافی نسبت به فضای دردسترس کنونی در فروشگاه مورد نیاز نیست.
برای هر یک از دو حالت، سه ساله و پنج ساله ارزش خالص فعلی (VPVS ) و نرخ بازده داخلی (IRRs ) مقایسه شد. دورهی پرداخت دوباره با تخفیف ( DPP) نیز محاسبه شد. ما نرخ کاهش با استفاده از روش میانگین وزنی هزینهی سرمایه (WACC ) براساس عملکرد اقتصادی کنونی Miroglio مورد بررسی قرار دادیم. دو وضعیت تجزیه و تحلیل شد: از یک طرف، در نظر گرفته شد که سرمایهگذاری شرکت در زمینهی تکنولوژی RFID به طور کامل از طریق حقوق صاحبان سهام تآمین میشود، از سوی دیگر، 65 درصد از قدرت نفوذ بدهی، با توجه به سیاست سرمایهگذاری استاندارد Miroglio در نظر گرفته شد.
پیشفرضهای زیر برای تجزیه و تحلیل جریان نقدی در نظر گرفته شد: یک سرمایهگذاری 21500€  برای تجهیز هر فروشگاه فردی به تکنولوژی RFID; سود ناخالص در هر مورد برابر 75 درصد از قیمت فروش است، در طول دورههای تبلیغاتی به 5/37 درصد تبدیل شده است؛ یک برآورد هزینهی محتاطانه از 14€ سنت در هر برچسب یکبار مصرف. جریانهای پول نقد را در هزینههای تعمیر و نگهداری و عملیات صورت حساب میانافزار RFID مصرف نکنید. علاوه بر این، اثر مالیات در نظر گرفته نشده است.
با رکود تقاضا، RFID تنها قادر به کاهش کارکنان فروشگاه است. جریان نقدی شامل سرمایهگذاری RFID اولیه، هزینهی برچسبهای یکبار مصرف، و کاهش هزینهی منابع انسانی میشود. پس انداز هزینهی کارکنان با ضرب هزینهی هر ساعت افراد در میزان کل ساعات ذخیره شده در بازهی زمانی یک ماهه به دلیل کاهش زمان صرف شده در عملیات پشت پرده مورد بررسی قرار گرفت. این سناریوی مورد مطـــالعه منجر به یک دورهی بازپرداخت دوباره با تخفیف کمی طولانیتر از سه سال (جدول 3 ). محاسبات تحت مقدار فعلی Miroglio برای "عامل کمک به فروش" (مقدار 5/0 ) انجام شد چرا که یک افزایش "عامل کمک به فروش" به دلیل شرایط راکد بازار منجر به افزایش فروش نمیشود.
همچنین، نرخ بازده داخلی (IRR ) سه ساله کمتر از هزینهی سرمایه است. بنابراین، اگر تکنولوژی RFID در سال منسوخ شد، سرمایهگذاری نباید دنبال شود.
زمانی که اقتصاد رونق مییابد، کاهش زمان صرف شده در فعالیتهای پشت پرده میتواند به منظور بالا بردن فروش مورد استفاده قرار گیرد. با این حال، به منظور اطمینان از اینکه فروشگاههای Miroglio در واقع قادر به تبدیل این زمان به فروش بیشتر هستند و نیازی به کاهش کارکنان ندارد، ما یک یک تبلیغات پنج سالهی فوقالعاده و سرمایهگذاری تبلیغاتی 10،500،000 € برای جذب تقاضای اضافی مورد نیاز و رسیدن به افزایش سهم بازار پیشبینی شده را تخمین زدیم. این رقم براساس برآورد بودجهی شرکت توسط بخش بازاریابی است، که نشان داد که این سطحی از تلاش مشابه به یک طرح پنج سالهی قبلی برای افزایش سهم بازار بود به طوری که فروش مورد انتظار افزوده در سفارش 2 تا 5 درصد خواهد بود، مطابق شکل 8.
بزرگ شدن ناشی از سهم بازار شرکت با توجه به اینکه افزایش فروش ممکن است توسط یک افزایش در "عامل کمک به فروش" گرفته شود، اندازهگیری شده است. بنابراین، تجزیه و تحلیل جریان نقدی توسط تعیین "عامل کمک به فروش" به ترتیب برابر با 7/0، 8/0 و 1 انجام شده است. دو عدد اول نشاندهندهی یک رشد سهام بازار متوسط است، در حالی که سومی یک توسعهی مستحکم است. علاوه بر سرمایهگذاری بازاریابی، جریان پول نقدی نیز شامل سرمایهگذاری اولیه در تکنولوژی RFID، افزایش درآمد فروش، و هزینههای برچسب میباشد. جدول 4 جزئیات نتایج بهدست آمده برای این حالت را نشان میدهد. 
بهترین بازگشت سرمایه زمانی که "عامل کمک به فروش" برابر با یک، در راستای یک افزایش سهم بازار بزرگ، با یک پرداخت دوباره با تخفیف به مدت کمتر از دو سال است، بهدست میآید. از سوی دیگر، با یک رشد سهم بازار متوسط، سرمایهگذاری با یک چهارچوب زمانی سه ساله سودآورر نیست.

جدول 3- بازگشت مبلغ سرمایهگذاری شده تحت حالت اقتصاد راکد
	عامل کمک به فروش = 5/0

	وسیله نفوذ
	نرخ تنزیل سالانه (% )
	ارزش خالص فعلی سه ساله
	ارزش خالص فعلی پنج ساله
	نرخ بازده داخلی سه ساله
	نرخ بازده داخلی پنج ساله
	دورهی برگشت تخفیف داده شده (ماه )

	حقوق صاحبان سهام 100%
	67/3
	54،335€-
	5،921،685€
	63/2%
	25/22%
	37

	حقوق صاحبان سهام 35%
بدهی 65%
	83/3
	78،146€-
	5،860،293€
	
	
	37





جدول 4- بازگشت مبلغ سرمایهگذاری شده تحت حالت اقتصاد پررونق
	عامل کمک به فروش = 7/0

	وسیله نفوذ
	نرخ تنزیل سالانه (% )
	ارزش خالص فعلی سه ساله
	ارزش خالص فعلی پنج ساله
	نرخ بازده داخلی سه ساله
	نرخ بازده داخلی پنج ساله
	دورهی برگشت تخفیف داده شده (ماه )

	حقوق صاحبان سهام 100%
	67/3
	6،307،516€-
	860،093€
	44/28- %
	06/1%
	59

	حقوق صاحبان سهام 35%
بدهی 65%
	83/3
	6،325،667€-
	841،943€
	
	
	59

	عامل کمک به فروش = 8/0

	وسیله نفوذ
	نرخ تنزیل سالانه (% )
	ارزش خالص فعلی سه ساله
	ارزش خالص فعلی پنج ساله
	نرخ بازده داخلی سه ساله
	نرخ بازده داخلی پنج ساله
	دورهی برگشت تخفیف داده شده (ماه )

	حقوق صاحبان سهام 100%
	67/3
	1،576،702€-
	8،922،477€
	42/3- %
	50/20%
	42

	حقوق صاحبان سهام 35%
بدهی 65%
	83/3
	1،576،702€-
	8،893،347€
	
	
	42

	عامل کمک به فروش = 1

	وسیله نفوذ
	نرخ تنزیل سالانه (% )
	ارزش خالص فعلی سه ساله
	ارزش خالص فعلی پنج ساله
	نرخ بازده داخلی سه ساله
	نرخ بازده داخلی پنج ساله
	دورهی برگشت تخفیف داده شده (ماه )

	حقوق صاحبان سهام 100%
	67/3
	8،082،450€
	24،157،297€
	63/34%
	88/52%
	22

	حقوق صاحبان سهام 35%
بدهی 65%
	83/3
	8،555،482€
	24،005،465€
	
	
	22



6- بحث و بررسی
تکنولوژی RFID اجازهی اتوماسیون و کاهش زمان مورد نیاز برای انجام فعالیتهای مختلف پشت پرده را میدهد، و، به نوبهی خود برای آزاد کردن زمان اضافی کارمندان فروشگاه میتواند به طور مؤثر برای کمک به مشتریان به عنوان یک منبع از فروش بالقوه و افزایش درآمد استفاده کرد.
مطالعهی موردی نشان میدهد که تمرکز خردهفروشان بر استراتژیهای کمک به فروش کارمندان میتواند در سطح مورد تکنولوژی RFID در دورههای رونق اقتصادی به عنوان یک راه امیدوارکننده برای توانایی بهتر در مواجهه با رشد بازار و صرف زمان ذخیره شده برای فعالیتهای پشت پرده در مراقبت از تعداد بیشتری از مشتریان، در نتیجه دستیابی به یک بازگشت در سرمایهگذاری RFID بالاتر، سرمایهگذاری کند.
یکپارچگی بین سیستم دینامیکی (SD ) و تجزیه و تحلیل جریان نقدی (CFA ) اتخاذ شده در این مدل مبتنی بر مورد میتواند به راحتی برای خردهفروشان مشابه، به عنوان یک ابزار به منظور ارائه با بینش استراتژیک برای پیادهسازی در سطح مورد اطلاعات RFID به کار گرفته شود. همچنین، این میتواند به طور ســـودآوری به منظور ارزیابی هر دو مزایای عملیاتی (بهرهبرداری ) و اقتصادی با نوآوری در تمام آن صنایعی که رفتار توسط پویایی مطلق و اثرات بازخوری به هم پیوسته در میان متغیرهای مربوطه تعیین میشود، اتخاذ شود.
اگر چه، در روش پیشنهاد شده در این مقاله برخی محدودیتها مطرح است. نخست، برخی از محدودیتها در استفاده از مدل ذاتی با پیش فرضهای آن هستند، از جمله نادیده گرفتن هزینههای ذخیرهسازی، هر هزینهی مربوط به تفکیک تکنولوژی RFID بالقوه، و هزینههای آموزش کارکنان. دوم، این روش اثرات اضافی بالقوه در استراتژی فروش و فعالیتهای فروشگاه را نادیده میگیرد، مانند موجودی دائمی و موقعیت مکانی در فروشگاه، پیشگیری از سرقت، اتوماسیون چک کردن، تعامل با بهرهوری فروشندگان، فناوریهای بازاریابی ابتکاری مختلف، مانند قیمتگذاری پویا. پس، این تنها جنبههای شناسایی محصول را در نظر میگیرد، در حالی که از مفاهیم احتمالی در شناسایی مشتری و مدیریت ارتباط چشم پوشی میکند. در نهایت، کار حاضر تنها به ارزیابی منافع فعالیتهای فروشگاه، بدون شامل شدن تأثیرات در مرکز توزیع و تولید سطوح سیستم دینامیکی، و همچنین متغیرهای نرم اضافی دخیل در فرآیند مهندسی مجدد محدود شده است. این عناصر درآمد کافی در تحقیقات آینده را برای بخشی از این گروه تحقیقاتی ما که در حال حاضر متعهد گشت، شامل میشود.
همچنین شایان ذکر است که منافع اقتصادی به عنوان تابعی از اختلاف تکنولوژیک خردهفروشیها به دلیل اتوماسیون فعلی کمتر، بازده اقتصادی از استقرار RFID بالاتر، متفاوت است. علاوه بر این، مدل با مسائل دینامیکی درون سازمانی مقابله نمیکند. بنابراین، این برای خردهفروشان ارزشمند است که حداکثر بهره را از پیادهسازی RFID در فروشگاه، به جای دیگر بازیکنان سیستم دینامیکی بدست آورند.
به عنوان یک نکتهی قطعی، برخی محــــدودیتها ذاتی با ماهیت پیشبینی مــدل پشتیبانی تصمیمگیری سیستم دینامیکی (SD ) پیشنهادی هستند، که به یک اعتبارسنجی واقعی براساس زمینهی تجربهی استقرار RFID قبل از پایایی و روایی آن برای کامل بودن تصور میشد، نیاز دارد.
7- خلاصه 
با اشاره به مورد یک خردهفروش مدسریع، این مقاله پیشنهاد به استفاده از سیستم دینامیک به عنوان یک روش شبیهسازی و مدلسازی ساختاری برای کمک به روند ارزیابی تأثیر اقتصادی در سطح مورد تکنولوژی RFID در فعالیتهای خردهفروشی میدهد. سیستم دینامیک (SD )، بودن یک رویکرد تجربی با ارزش به دلیل قابلیتهای آن برای به حساب آوردن آثار بازخوری مرتبط پیچیده تعدادی از متغیرهای درگیر در عملکرد سیستم را ثابت میکند.
به ویژه، این نشان میدهد که تکنولوژی RFID نه تنها هزینههای عملیاتی را کاهش میدهد، بلکه همچنین از آنجا که حداکثر مزایــا را میتواند از لحاظ رشد فروش بهدست آورد، دارای پتانسیلهای زیادی برای تأمین منــــافع در درآمد جاری (جریان درآمد ) است. این مناسبترین است که خردهفروش از کارکنان فروشگاه برای کمک به مشتریان استفاده کند. در این زمینه، تکنولوژی RFID میتواند به عنوان یک محرک از مزیت رقابتی و یک سطح برای رشد سهم بازار استفاده میشود. روش پیشنهادی همچنین ممکن است برای کاربرد در دیگر صنایع پیچیده و بسیار بیثبات (سبک ) سازگار باشد.

پیوست:
"2-week items central order":=GET XLS DATA('file.xls', 'sheet', 'cell', 'cell'); Units: Items/Day
actual shipment rate=(items in route/day); Units: Items/Day
arrival of new season's themes=500 * PULSE TRAIN(163, 0.5, 5, 181); Units: Items/Day
day=1; Units: Day
display actual rate=IF THEN ELSE(PULSE TRAIN(5.2, 1.8, 7, 181), 0, new season's items/day);Units: Items/Day
"full-time employees"=IF THEN ELSE( PULSE TRAIN(4.5, 2.5, 7, 181) , 2 , 2 * RANDOM UNIFORM(0.65, 0.7, 0.01) ); Units: employee
"full-time working hours"=1*9.5; Units: Hour/employee
hours per day=9.5; Units: Hour/Day
incoming items rate= IF THEN ELSE(PULSE TRAIN(5.2, 1.8, 7, 181), 0, ( items on shipper's buffer/day)); Units: Items/Day
incoming items treatment rate=IF THEN ELSE(RFId = 0, (salespersons utilization*RANDOM
UNIFORM(95, 105, 1)) , salespersons utilization*RANDOM UNIFORM(650, 700, 10)); Units: Items/Hour
incoming items' treatment time=(( incoming items rate + display actual rate) * day / incoming items treatment rate) / hours per day; Units: Day
initial inventory coverage=2150; Units: Items
intial store inventory=2200; Units: Items
inventory adjustment=SMOOTH(sales *day ,14); Units: Items
item count rate=IF THEN ELSE( RFId =0, (salespersons utilization*RANDOM UNIFORM(300, 350, 1) )* (PULSE(63, 1) + PULSE(126, 1) ), (salespersons utilization *RANDOM UNIFORM (750, 870, 10)) * (PULSE(63, 1) + PULSE(126, 1))); Units: Items / Hour
item count time=IF THEN ELSE( item count rate = 0, 0, (store inventory / item count rate) / hours per day); Units: Day
items in route= DELAY FIXED (order fulfillment rate*day + "2-week items central order" * day, (0.5*RANDOM UNIFORM(1.4, 1.7, 0.1 + 0.5* RANDOM UNIFORM(1.9 , 2.4, 0.1))), 0); Units: Items
items on shipper's buffer= INTEG (actual shipment rate-incoming items rate,0); Units: Items
items per case=45; Units: Items
new season's items= INTEG (new themes' incoming rate-display actual rate, 0); Units: Items
new themes' incoming rate=arrival of new season's themes; Units: Items/Day
order fulfillment rate=(MAX (0, INTEGER(orders/items per case) * items per case/day) ) * PULSE TRAIN(0, 5, 7, 181); Units: Items/Day
order rate=MAX(0, (reorder point-store inventory-items in route ) / day ); Units: Items/Day
orders= INTEG (order rate-order fulfillment rate, 0); Units: Items
outgoing items= INTEG (outgoing items rate, 0); Units: Items
outgoing items rate=sales + returnable items; Units: Items/Day
"part-time employees"=IF THEN ELSE( PULSE TRAIN(4.5, 2.5, 7, 181) , 3, 3* RANDOM UNIFORM(0.65, 0.7, 0.01) ); Units: employee
"part-time working hours"=0.5*9.5; Units: Hour/employee
price labeling rate=IF THEN ELSE(RFId =0, (salespersons utilization* RANDOM UNIFORM(140, 160, 1)) * PULSE(145, 1) , (salespersons utilization*RANDOM
UNIFORM(750, 800, 10)) * PULSE(145, 1)); Units: Items/Hour
price labeling time=IF THEN ELSE(price labeling rate = 0, 0, (store inventory/price labelling rate) / hours per day); Units: Day
reorder point= ACTVE INITIAL ((initial inventory coverage + inventory adjustment)*PULSE(0,65), initial inventory coverage); Units: Items
retunable items time= IF THEN ELSE(returnable item rate = 0, 0, (returnable items*day /
returnable item rate) /hours per day); Units: Day
returnable item rate= IF THEN ELSE(RFId =0, (salespersons utilization*RANDOM
UNIFORM(180, 200, 1)) * PULSE(179, 1) , (salespersons utilization*RANDOM UNIFORM(750, 800, 10)) * PULSE(179, 1)); Units: Items/Hour
returnable items= RANDOM UNIFORM(700, 800, 10) *PULSE( 179, 1); Units: Items/Day
RFId= 1; Units: Dmnl [0,1,1]
sales:= GET XLS DATA('file_motivi.xls ' , 'vendite' , 'A', 'C1'); Units: Items/Day
salespersons utilization= 0.7; Units: Dmnl
shop window dressing rate= IF THEN ELSE(RFId = 0, (RANDOM UNIFORM(2, 2.5,0.1)/salespersons utilization)* PULSE TRAIN(14, 0.5, 14, 181) , RANDOM UNIFORM(1.5, 2,0.5) * PULSE TRAIN(14, 0.5, 14, 181)); Units: Hour
show window time= IF THEN ELSE(shop window dressing rate = 0, 0, shop window dressing rate / hours per day); Units: Day
"staff-assisted sales time"= MAX(0, store opening time - (show window time + incoming items'treatment time + retunable items time + item count time + price labeling time)); Units: Day
stock out= IF THEN ELSE(reorder point-store inventory>= 0, 1, 0); Units: Dmnl
store inventory = A FUNCTION OF( display actual rate, incoming items rate, initial store
inventory, outgoing items rate); Units: Items
store inventory= INTEG (MAX(0, incoming items rate+display actual rate-outgoing items rate),initial store inventory); Units: Items
store opening time= IF THEN ELSE( PULSE TRAIN(0, 0.5, 1.5, 181) , 0.8* ( ( ("full-time employees"*"full-time working hours") +("part-time employees"*"part-time working hours"))/hours per day), ((("full-time employees"*"full-time working hours") + ("part-time employees"*"part-time working hours"))/hours per day)); Units: Day
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ثبت میانگین  شرح وظیفه

100 اقلام/ ساعت

  از کارکنان موجود دخالت دارند%25

همه ی اقلام در یک روز مدیریت میشود

قلم2200 موجودی فروشگاه اولیه

بار در سال4 اخذ موجودی

170اقلام / نفر* ساعت 

120اقلام/ نفر* ساعت  قیمت برچسب گذاری مجدد برای دوره فروش

9ساعت / روز زمان باز بودن فروشگاه

نفر2 کارکنان تمام وقت

نفر3 کارکنان نیمه وقت

70% بهره برداری از فروشندگان

بار در ماه2

2ساعت / ویترین فروشگاه

150اقلام/ نفر* ساعت 

(در پایان هر فصل)850اقلام 

45 اقلام هر حالت

400 تعداد اقلام ارسال شده برای هر موضوع جدید

1/5روز مدت زمان حمل

%35جمعه صبح، نیم روز -دوشنبه

%65جمعه عصر، نیم روز-دوشنبه

%50آخر هفته صبح، نیم روز 

%50آخر هفته عصر، نیم روز 

روز0/5 )

DC

(زمان آماده سازی در مرکز توزیع 

دریافت موجودی

زمان آرایش ویترین فروشگاه

آماده سازی اقلام برای برگشت

شاخص سهمیه فروش
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