METODE OPTIMIZACIJE
(Tekstovi zadataka za vezbe)

Visekriterijumska optimizacija

1. Resiti zadatak VLP u kome je potrebno minimizirati funkciju fi(z) = z; + 22, mak-

simizirati funkciju fo(z) = z, + 2z, i minimizirati funkciju fs(z) = z, + 3z9, pri
ogranicenjima:
T+ 229 > 12
2x1+ 29 < 16
1 > 2
To >0

primenom metode tezinskih koeficijenata ako su tezine kriterijuma:
(a) wy =5, wy=31ws=2;
(b) w1=1,w2=3iw3=2.

2. Resiti zadatak VKO leksikografskom metodom:
(max) [f1(z), fa(x), f5(2)]

p.o.
8z + 4z, < 600
2.1'1 + 3372 S 300
4371 + 3l'2 S 360
or1 + 10z > 600
1,22 > 0

gde su:
fl(x) = 8.CC1 + 12.1'2
fg(x) = 14.’L’1 —+ 10.@2
fa(z) = 21 + 29

ako je redosled znacajnosti kriterijuma jednak njihovim indeksima.

3. Vlasnik hotela pre pocetka sezone odlucuje o opremanju soba namestajem. Hotel raspolaze
sa ukupno 58 soba, od kojih su 16 male, tako da mogu da budu samo jednokrevetne, dok
ostale mogu biti jednokrevetne, dvokrevetne ili trokrevetne. Podaci o ceni opremanja
soba i sezonskoj zaradi po sobi su dati u sledecoj tabeli:

Jednokrevetna | Dvokrevetna | Trokrevetna
Cena opremanja 20 000 din 40 000 din 60 000 din
Sezonska zarada 15 000 din 25 000 din 30 000 din

Za opremanje soba vlasnik moze da izdvoji 2,5 miliona dinara. On zeli da postigne dva
cilja: (1) da ostvari §to ve¢u sezonsku zaradu hotela i (2) da omoguéi primanje $to veceg
broja gostiju kako ne bi doslo do toga da gostima bude uskrac¢eno gostoprimstvo.
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(a) Formulisati matematicki model za odredivanje optimalnog plana opremanja soba
potrebnim namestajem (broj kreveta) ako se zele ostvariti oba postavljena kriter-
ijuma.

(b) Resiti zadatak ako je prvi kriterijum prioritetan i ako je vlasnik spreman da
Zzrtvuje” 50 000 din svoje sezonske zarade da bi poboljsao drugi kriterijum.

4. Resiti zadatak VKO
(max) f1(z) = 221 + 2

(max) fo(z) = x1 + 3z2
p-o.

3r1 + 2 < 190

2x1 + bz < 300

T1,T3 2 0
primenom metode rastojanja, koristeé¢i pravougaonu metriku, ako su zeljene vrednosti
funkcija cilja: ff = 1201 f§ = 1751 ako se smatra da je prvi kriterijum duplo znacajniji
od drugog.



