Unitatea 5: Procesul de invitare bazata pe problema

Archimedes

Introducere

Aceasta unitate va va oferi o prezentare generald a procesului PBL. Fiecare din aceste masuri si
modul de a le sprijini vor fi discutate mai detaliat in cadrul unitatilor 7 — 10.

PBL este un proces in 9 etape. Principalele etape sunt

1. Clarificarea termenilor
2. Definirea problemei
3. Brainstorming

4. Clasificare

5. Obiective de invatare
6. Studiu individual

7. Sinteza

8. Reflectie

9. Reaplicare

In general procesul PBL este impartit in trei etape

1) Etapa de deschidere
2) Etapa de studiu individual
3) Etapa de incheiere

Aceastd unitate explica pe scurt etapele procesului PBL si ceea ce se solicita cursantilor
Lectia 1: Etapa de deschidere
Lectia 2: Etapa de studiu individual

Lectia 3: Etapa de incheiere si esantion problema rezolvatd PBL

O mare parte a continutului este preluat din textul ”Trasarea rolului profesorului”

Resursa video suplimentara

Haga Helia: Tracing the Role of the Tutor
Problem based learning: Management Development Unit

Lectia 1: Etapa de deschidere

Aceasta lectie va analiza demersurile implicate in etapa de deschidere a procesului PBL.
Etapa de deschidere este de colaborare si se asteapta ca cursantii sd finalizeze demersurile din
cadrul acestei etape ca un grup.


http://www.haaga-helia.fi/sites/default/files/Computer-literate/Palvelut/Julkaisut/pbl.pdf.
http://www.ul.ie/pbl/sites/default/files/How%20The%20Problem%20Based%20Learning%20Workshop%20Operates_0.pdf

In functie de amploarea si complexitatea unei probleme etapa de deschidere va avea loc in cadrul
unei intruniri sau a unei serii de intruniri. In cazul in care cursantii sunt dispersati din punct de
vedere geografic, intrunirile pot avea loc prin software de teleconferintd precum Skype, intalnire
FM si big bluebutton (ultimele doua elemente de software sunt gratuite si inregistreaza intruniri si
furnizeaza table albe on-linehttp://fm.ea-tel.eu/http://bigbluebutton.org/)

Tn etapa de deschidere primii 5 pasi ai procesului de invatare bazati pe problema sunt finalizati.

e Pasul 1: Clarificarea termenilor - Grupulse asigura ca problema sa fie bine inteleasa. Ei
citesc si revizuiesc problema prezentatd si apoi noteaza ce termeni nu inteleg. Cursantii
subliniaza sau clarifica semnificatia fiecdrui termen.

e Pasul 2: Definirea problemei - Acest lucru presupune acordarea unui titlu problemei si
punerea de intrebari ca de exemplu “’ce cunoastem despre problema”, “’ce se intdmpla aici?”
Toate datele cunoscute despre problema sunt colectate si introduse in definitia problemei.

e Pasul 3: Brainstorming - Aici grupul PBL identifica solutii posibile sau ipoteze pe baza
cunostintelor anterioare; grupul recurge la cunostintele celuilalt si identifica zone de
cunostinte incomplete. Acestia cauta relatii cauzale intre date si dezvolta ipoteze sau solutii
pe baza acestora. Se pot utiliza harti cauzale si harti mentale. Acolo unde datele sunt
incomplete acest lucru este subliniat pentru o exploatare suplimentara.

e Pasul 4: Clasificare - Grupul reflecteaza si analizeaza rezultatele in urma brainstorming cu
privire la consideratiile lor asupra relatiilor intre diferite concepte si le clasificd in scopul
credrii unui cadru conceptual sau model al solutiei propuse.

e Pasul 5: Identificarea obiectivelor de invitare - Grupul ajunge la un consens cu privire la
obiectivele de invdtare. Obiectivele de Invatare ar trebui sa fie interesate de abordarea
problemei. Facilitatorul se asigurd ca obiectivele de invatare sunt focalizate, realizabile,
cuprinzatoare si corespunzatoare, anume ceea ce cursantul trebuie sa realizeze in studiul
individual.

Asa cum am specificat anterior acest lucru se realizeaza prin colaborarea in cadrul unui grup.
Grupul in ansamblu ar trebui sa decida ce obiective de invatare sunt alocate fiecarui cursant si sa
exprime in mod clar ce trebuie sa fie realizat de fiecare persoana in etapa de studiu individual.

Lectia 2: Etapa studiului individual

Aceasta lectie analizeaza reflectia formativape care trebuie sa o efectuati la inceputul etapei de
studiu individual, studiul individual in sinesi reflectia de care are nevoie cursantul dupd incheierea
studiului individual. Cursantul poate finaliza aceasta etapa individual.

In unitatea 2 am vorbit de importanta specificarii reflectiei in proiectarea unei probleme pentru
PBL. In etapa studiului individual cursantul pune aceste lucruri in practica. Inainte de a va angaja la
un studiu individual trebuie sa reflectati asupra:

1) 1n etapa de deschidere ati dobandit suficiente informatii care si va permitd si intelegeti
problema si sd intelegeti solutiile posibile?

2) Daca nu, aveti nevoie sa puneti intrebari suplimentare grupului PBL care sa va permita sa va
atingeti obiectivele de Invatare ?

3) Ce abordari ar trebui sa utilizez pentru a-mi atinge obiectivele de invatare? De ce acestea
vor fi eficiente ? Ce probleme pot aparea si in ce mod le pot aborda (plan de studiu) ?

4) Exista ceva care imi poate influenta capacitatea?

5) Obiectivele mele de invatare au un impact asupra sarcinilor / muncii atribuite celorlalti
cursanti PBL si asupra altor domenii din organizatie? Daca da, in ce mod le pot integra?


http://fm.ea-tel.eu/
http://fm.ea-tel.eu/

Odata ce reflectia este finalizatd trebuie sa colectati informatii cu privire la fiecare obiectiv de
invatare sau la obiectivele de nvatare alocate lor in cadrul etapei de deschidere. Vi se solicitd sa
adunati, sa evaluati (fiabilitatea) si sa aplicati materialul unei solutii practice.

Materialul poate fi colectat prin intermediul unor resurse secundare cum ar fi examinarea unei
cercetari derulate in trecut, benchmarking, analiza celor mai bune practici. Ori sursele primare
precum discutii cu expertii, sau colectarea si analiza datelor primare ale respectivelor valori,
grupurile tinta, sondaje sau interviuri, toate acestea vor fi analizate in cadrul Unitatii 9. Cursantul
sintetizeaza apoi materialul intr-un format care poate fi utilizat de grupul PBL.

Pentru efectuarea acestui lucru trebuie sa aveti mereu in vedere obiectivele de invatare. Etapa
studiului individual poate acoperi mai multe saptamani in functie de amploarea problemei.

In plus trebuie sa reflectati asupra a ceea ce au invatat in timpul etapei de deschidere. Pentru a
efectua acest lucru puteti adresa intrebari de genul celor evidentiate 1n reflectia sumativa discutata
in cadrul Unitatii 2.

La finalul studiului individual dumneavoastra adresati intrebari de tipul:

1) Ce date si cunostinte au obtinut ei si sunt acestea suficiente?

2) Ati analizat datele suficient pentru a va permite sa dezvoltati si sa implementati o solutie
fezabila care respecta toate cerintele?

3) Ce metode de cercetare au utilizat si au fost acestea eficiente (in ce mod ati colectat si
analizat datele pentru a identifica o solutie fezabila) ?

4) Ce rationament au utilizat si aceste procese sunt logice si eficiente (in ce mod ati aplicat
datele in vederea implementarii solutiei)?

5) Daca ei au integrat cunostintele pe care le detin in mod conceptual (ati introdus toate
cunostintele necesare din diferite contexte si perspective pentru a ajunge la o solutie care
satisface toate nevoile organizatiei)?

6) Daca strategiile lor de rezolvare a problemei sunt eficiente (ce abordari utilizati pentru a
rezolva problema)

Lectia 3 Etapa de incheiere si problema esantion

Aceastd lectia va examina demersurile finalizate in cadrul etapei de incheiere si o problema esantion
PBL din perspectiva cursantilor.

In etapa de incheiere Pasul 7 va fi finalizat cu alti membri ai echipei PBL. Pasii 8 si 9vor fi
finalizati Tn mod independent.

Pasul 7: SintezaGrupul face schimb de rezultate cu privire la studiul individual (cursantii identifica
resursele lor de invatare si fac schimb de rezultate). Acestea sunt sintetizate intr-o solutie finala care
este implementata in cadrul problemei.

Pasul 8: ReflectiaDumneavoastra reflectati asupra a ceea ce ei au invatat cu privire la proces si
problema si identificati ceati face diferit daca v-ati confrunta cu aceeasi problema din nou. Explicati
de ce ati luat anumite decizii si motivele pentru implementarea acestora intr-un anumit mod.
Aceasta este reflectia formativa discutata in Unitatea 2.



Pasul 9: Aplicare suplimentara: Aici dumneavoastra reflectati asupra a ceea ce ei au invatat si in
ce mod se poate aplica altor arii ale activitatii.

Problema esantion

Compania X are probleme cu fluxul de numerar. In anumite luni existd un oarecare deficit si le este
greu sa plateasca furnizorii, in alte luni nu exista nicio problema si exista fonduri suficiente pentru
plata furnizorilor si alte datorii. Devine din ce in mai dificil sa obtina descoperiri din partea
bancilor din cauza noilor reguli financiare. In ultimele 12 luni descoperirea noastra s-a redus cu
20%. Tn ultimul an au fost nevoiti si se bazeze pe descoperire pentru 8 luni din 12. Ca rezultat al
procesului de Invitare bazati pe problema am dori sa

1) Reducem dependenta noastra de facilitatile de descoperiri de cont de la 8 luni la 2 luni.

Pasul 1:Clarificarea termenilor

Fluxul de numerar — acesta reprezinta banii care intra si ies din firma. Acesta depinde de
venituri si cheltuieli. Cand apare un deficit sunt mai multi bani care ies (cheltuieli) decat cei
care intra (venituri).

Venituri — veniturile noastre provin de la clientii comerciali si de pe piata interna

Cheltuieli — Costurile noastre principale sunt chiria, electricitatea, incalzirea si avem o
cantitate mare de costuri de personal, cheltuielile de personal principale sunt reprezentantii
de vanzari. Costurile cele mai mari care nu au legatura cu personalul sunt cele pentru
stocuri

Pasul 2: Definirea problemei

Problema poate aparea din unul din cele cinci considerente (sau o combinatie a acestora)

1.

5.

Vanzari — vanzdrile noastre de pe piata internd reprezinta doar 20% din activitatea noastra.
Concurentii nostri primesc 40% din vanzarile lor de pe piata internd. Prin urmare exista un
potential de a atrage mai multi clienti de pe piata interna care sa impulsioneze vanzarile
noastre totale. Clientii de pe piata interna nu solicita credit si astfel am obtine un numerar
direct la activitate.

Detinerea unui stoc excedentar atunci cand cererea nu exista intr-o perioada anume — in
fiecare luna avem acelasi stoc in ciuda faptului ca vanzarile pot varia de la o luna la alta.
Acest lucru se Intdmpla deoarece este dificil sd se estimeze vanzdrile deoarece acestea pot
varia. In anumite luni avem o scidere mici si trebuie si comandiam stocul din depozit
deoarece acestea sunt in loturi mici pentru care nu putem dispune o decontare.

Termenii de creditare utilizati pentru clientii nostri comerciali — oferim clientilor nostri
comerciali un credit pe 35 zile. Din acest motiv avem un astfel de volum mare de clienti
comerciali in comparatie cu concurenta. Cu toate acestea platim furnizorii la fiecare 30 de
zile.

Costurile excedentare in anumite arii ale activitatii (posibil vanzari) — datoritd volumului
mare de clienti comerciali avem un numar mare de reprezentanti de vanzari care sd ne
permitd sd mentinem o relatie stransa cu clientii nostri. Acest lucru reprezinta un cost
suplimentar.

Prognoza de vanzari slabe care duce la stocuri excedentare

Pasii 3 si 4 : Solutii brainstorming si analiza rezultatelor

Solutii propuse

Identificarea unor noi abordari pentru a prevedea vanzarile in scopul reducerii stocurilor
excedentare

Colaborarea cu clientii in vederea stabilirii comenzilor posibile




e Reducerea costurilor (implementare unui sistem de management al vanzarilor care sa
permita clientilor sa faca singuri comenzile si astfel sa se reduca personalul de vanzari)

e Cresterea numarului de clienti de pe piata interna care nu solicita creditare

e Solicitarea banciia unei descoperiri de cont

e Reducerea creditelor oferite clientilor comerciali

Analiza rezultatelor

Relatii stranse. Motivul principal pentru succesul companiei in atragerea clientilor comerciali este
relatia stransa intre reprezentantii de vanzari si clientii acestora si rata de credit oferita clientilor
comerciali desi solutia de reducere a termenelor de creditare si a personalului de vanzari nu este
fezabila.

Financiar: Banca nu poate mari termenele sale de creditare mai mult decat a facut-o si aceasta
cale a fost deja parcursa.

Clienti noi:Cresterea numarului de clienti de pe piata interna implicd o cantitate semnificativa de
marketing, compania nu detine expertiza necesara in marketing si consultantii de marketing sunt
extrem de costisitori.

Compania are o relatie excelentd cu clientii comerciali si astfel colaborarea cu acesti clienti prin
care se pot prognoza comenzi potentiale reprezinta o solutie fiabild si care ar trebui urmata.

Pasul 5: Obiectivele de invitare

1. Identificarea abordarilor pentru prognozare atit de la alte companii (de exemplu clientii
nostri o folosesc ?) cat si manuale / internet.

Identificarea abordarilor de prognoza utilizate de companie

Identificarea datelor solicitate pentru previzionarea comenzilor

Determinarea tipurilor de informatii despre vanzari detinute de clientii nostri
Determinarea daca clientii nostri vor divulga aceste date

Examinarea instrumentelor utilizate pentru prognoza, cat de costisitoare sunt si in ce mod
pot fi acestea utilizate.

SARNARF Dol

Pas 6: Studiul individual

Obiectiv de Invitare unu si doi

Prognozarea utilizata in alte companii
Am vorbit cu trei clienti pentru a afla ce abordari de prognozare utilizeaza. Un client nu foloseste
niciuna.

Al doilea client utilizeaza o foaie de calcul Excel pentru a urmari vanzarile prognozate si vanzarile
efective pentru o anumita perioada. Acolo unde exista un deficit clientul ajusteaza vanzarile
prognozate pentru luna urmatoare. Compania nu o considera fiabila.

O a treia companie urmareste vanzarile sale prognozate si vanzarile efective pe ultimele 12 luni.
Au observat cd in anumite luni existd o cerere mai mare pentru produs decat in altele asa cd au
utilizat indicii de sezonalitate si au descoperit ca aceasta procedura este mai exacta decat abordarea
anterioara.

Moduri de prognozare utilizate de compania noastra
Am discutat cu echipa de achizitii si ei au spus ca utilizeaza comanda din lunile anterioare pentru




efectuarea comenzii urmatoare. Acest lucru este ceea ce ne numeste o prognozare naiva.

Moduri de prognozare pe baza manualelor / internet

Resurse
http://www.poms.ucl.ac.be/etudes/notes/prod2100/cours/Part%206-Forecast.pdf
https://hbr.org/1971/07/how-to-choose-the-right-forecasting-technigue
http://www.smetoolkit.org/smetoolKit/en/content/en/416/Demand-Forecasting
https://www.youtube.com/watch?v=g9LhOIF7rpo

Din cercetarea mea rezulta ca prognoza se bazeaza pe statistici, exista cateva resurse foarte
matematice dar altele care le explica intr-un format simplificat. Am descoperit ca exista patru
metode principale de prognozare :

e Naiva —n principal cand te bazezi pe vanzarile din lunile anterioare pentru a face o
comanda pentru luna urmatoare

e Mediamobila ponderata — cand se cantaresc cele mai recente vanzari la o valoarea mai
mare decat vanzarile anterioare si se obtine o medie a acestora

e Liniarizarea exponentiala — cand un factor de liniarizare se aplica celor mai recente vanzari
in vederea efectudrii unei estimari mai exacte. Este utild in cazul in care modificarile
privind vanzarile nu sunt aleatorii ci depind de anumiti factori precum anotimpurile

e Indicii de sezonalitate — se calculeaza un indice pentru fiecare luna si se aplica la momentul
calcularii vanzarilor pentru perioadele viitoare de afaceri

In plus, exista un numar de metode prin care se madsoara acuratetea acestor prognoze. Acest lucru
ne va permite sa evaluam cat de exacta este prognoza. Principalele metode sunt eroarea
procentuald medie si abaterea medie absoluta.

Obiectivele de invitare trei, patru si cinci

Ce date sunt necesare

Singurele date care par a fi necesaresunt cererea prognozata si cererea efectiva pentru o perioada
de 12 luni in vederea cresterii exactitatii prognozei. Alte informatii pot fi deduse pe bazd de
formula.

Ce date de vanzari au clientii nostri si daca sunt dispusi sa le impartaseasca (in ce mod pot fi
impartasite)

Toti clientii detin date cu privire la vanzdrile lor. Majoritatea clientilor detin o bazd de date ale
comenzilor primite 1n fiecare lund, date privind clientul care a facut comanda, numarul de retururi
de vanzari si motivul pentru care le-au returnat. Trei clienti ne-au oferit un esantion din evidentele
lor si aceste date pot fi folosite (a se vedea In anexa).

Tmpartasirea datelor
Companiile nu pot divulga datele provenite de la proprii clienti din cauza legilor de protectie a
datelor, cu toate acestea sunt pregatite sa impartaseasca numarul produselor noastre pe care le vand
in fiecare luna in ultimul an. Cu toate ca nu sunt in format Excel dar pot

e Fi introduse manual de un membru al echipei PBL. Acest lucru va consuma timp.

e Anumite companii au spus ca pot exporta informatiile din baza lor de date in fisier pdf.

Obiectivul de invatare 6

Analiza instrumentelor utilizate pentru prognozare, cdt sunt de costisitoare si in ce mod pot fi
folosite.



http://www.poms.ucl.ac.be/etudes/notes/prod2100/cours/Part%206-Forecast.pdf
https://hbr.org/1971/07/how-to-choose-the-right-forecasting-technique
http://www.smetoolkit.org/smetoolkit/en/content/en/416/Demand-Forecasting
https://www.youtube.com/watch?v=g9LhOIF7rpo

Excel poate fi utilizat ca un instrument simplu pentru prognoza. Este ieftin si usor de utilizat.

Clientul 31l utilizeaza. Pachetul cu instrumente de analiza in Excel contine functii pentru

liniarizare exponentiala si media mobila. O serie de sabloane cu titlu de exemplu sunt disponibile

on line.

Liniarizare exponentiala - https://www.utdallas.edu/~metin/Ba3352/Excel/exposmoothing.xls
http://people.duke.edu/~rnau/411outbd.htm

Indicii de sezonalitate- https://www.utdallas.edu/~metin/Ba3352/Excel/seasonalforecast.xls
www.youtube.com/watch?v=uWvSnJ6rbs

Pasul 7: Sinteza

Avand 1n vedere ca prognozarea necesitd putine date si odata ce datele au fost introduse se poate
aplica formula la mai multe perioade. In prima faza doua tipuri de prognoza vor fi utilizate pentru
liniarizare exponentiala si indicii de sezonalitate. Vom masura prognoza utilizand MAPE (avand in
vedere cd este cel mai usor din cele doud pentru efectuarea calculului).

Datele privind vanzarile si comanda (din achizitii publice) pentru ultimul an vor fi introduse intr-0
foaie de calcul Excel si vor fi utilizate pentru a calcula prognoza pentru acea perioada.

De asemenea numarul produselor vandute de fiecare dintre clientii nostri va fi adunat de la clientii
relevanti pentru a obtine o imagine despre cat de mult s-a vandut din fiecare produs in perioada de
12 luni si putem astfel obtine indicii de sezonalitate..

Liniarizarea exponentiald si indicii de sezonalitate vor fi utilizati pentru a estima cat de mult va
comanda fiecare client si vom discuta cu clientii nostri pentru a stabili daca acest lucru este exact
sau nu. Reprezentantii de vanzari vor fi responsabili pentru contactarea clientilor cu o luna inainte

pentru a stabili daca acestia se asteapta ca prognoza sa fie corecta sau nu.

MAPE va fi masurat pentru fiecare abordare de previziune si cea cu cel mai mic MAPE va fi
aleasd pentru metoda principald de prognozare a companiei.

Am dezvoltat foaia de calcul pentru a fi utilizata de planificator

Pasul 8: Reflectia

Ce am invitat specific problemei
e Metodele diferite de prognozare
e Ce date sunt necesare pentru prognozare
e Cum se calculeaza o prognoza utilizand aceste metode
e Cum sa folosesc Excel pentru implementarea acestor metode de prognozare

Ce am invitat din ceea ce nu este specific problemei
e Cum sa colaborez cu clientii
e Cum sa gasesc informatiile care s3 ma ajute la rezolvarea unei probleme
e Cum sa aplic aceste informatii unei probleme de afaceri

Rationamentul pentru deciziile luate

Am ales doud metode de prognozare avand in vedere ca odatd ce datele au fost colectate si
introduse in Excel formulele sunt destul de usor de aplicat. De asemenea exactitatea tehnicilor de
prognozare poate varia in functie de companie. Din moment ce nu suntem siguri daca schimbarea
in vanzari se datoreaza sezoanelor sau altor factori am decis sa utilizez doud abordari si sd masor



https://www.utdallas.edu/~metin/Ba3352/Excel/exposmoothing.xls
http://people.duke.edu/~rnau/411outbd.htm
https://www.utdallas.edu/~metin/Ba3352/Excel/seasonalforecast.xls
http://www.youtube.com/watch?v=uWvSnJ6rbs

exactitatea celei mai potrivite.

Am ales Excel avand in vedere ca nu exista costuri asociate cu acesta din moment ce exista aici in
companie. De asemenea existd o multime de modele si ghiduri cu privire la modul de utilizare a
acestui software pentru prognozare. Nu ar exista niciun beneficiu in achizitionarea unui software
anume pentru aceasta functie.

Am decis sd includ colaborarea cu clientii in plus fatd de metodele cantitative de prognozare avand
in vedere ca pot exista si alti factori pe care datele cantitative pot sd nu fie in masura sa le capteze
care pot influenta prognozarea

Ce as face diferit

Daca ar fi sa realizez acest proces din nou consider ca as aborda clientii in mod diferit. Am reusit
sa obtin un raspuns doar de la trei clienti. Cred ca poate as insoti unul dintre reprezentantii de
vanzari avand 1n vedere ca ei au mai multd experienta in relatiile cu clientii. As detine toate
informatiile deja colectate Tnainte de a discuta cu oricine din afara astfel dand dovada de mai multa
organizare si profesionalism.

Pasul 9: Reaplicare

Am descoperit numeroase resurse de studiu individual care mi-au furnizat materiale de studiu
complexe care ar putea fi aplicate Tn alte domenii. De exemplu,setul de instrumente pentru IMM-
uri contine numeroase resurse. De exemplu am gasit anumite resurse in studiul de piata cu costuri
reduse care ne-ar putea ajuta sa crestem numarul de clienti de pe piata interna destul de usor.
Probabil acesta poate fi noul proiect PBL !




