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Problemi 1

ASW éshté njé kompani softuerike e cila specializon né prodhimin e pakove softuerike
pér kompanité e sigurimit. ASW ka njé pako bazike softuerike pér industriné e
sigurimeve qé mund té pérdoret menjéheré jashté kutisé. Sidoqofté, shumica e
konsumatoréve déshirojné qé¢ ASW té krijojné pako pér té reflektuar produktet dhe
kérkesat e tyre. Né njé projekt tipik ASW, analistét afaristé t&é ASW-sé definojné
boshllékun ndérmjet kérkesave té klientéve dhe pakon bazike. Kéto analiza té biznesit
pastaj specifikojné kérkesén e ploté siftuerike né specifikimin e njé sistemi. Ky
specifikim pérdoret nga ana e progameréve pér té prodhuar njé version té pérshtatur té
softuerit. Ai gjithashtu pérdoret nga testuesit e sistemit né ASW pér té performuar testet
e tyre softuerike para nxjerrjes sé tij pér testim pranimi nga ana e klientéve. Njé nga
klientét e ri t¢ ASW-sé éshté CasetInsure. Fillimisht CasetInsure i ka dérguar ASW njé
séré kérkesash pér sistemin e ri t&é propozuar. Analistét afaristé nga ASW pastaj kané
punuar me stafin e CasetInsure pér kérkesat specifike. ASW nuk nisin ndonjé zhvillim
derisa té nénshkruhet specifikimi i sistemit. Pas pak vonese (shihni mé poshté),
specifikimi i sistemit éshté nénshkruar né fund nga CasetInsure.

Qé nga nénshkrimi, zhvilluesit e ASW kané punuar pér krijimin e produktit sipas
nevojés pér té siguruar njé zgjedhje t&é duhur softuerike. Projekti éshté momentalisht né
javén 16 dhe softueri éshté i gatshém pér testimin e sistemit. Aktivitetet e mbetura né
projekt jané shfaqur né figurén 1. Ky plan i thjeshté éshté hartuar nga ana e menaxherit
té projektit. Ai gjithashtu tregon kush ka pérgjegjésiné pér ndérmarrjen e aktiviteteve té
treguara né plan. Problemi me té cilin pérballet menaxheri i projektit éshté qé plani tani
sugjeron gé implementimi (zbatimi paralel) nuk mund té mbahet deri né gjysmén e
javés 28. Plani fillestar ishte qé implementimi té béhej né javén 23. Tri javé vonesé
ndodhén pér shkak té problemeve né nénshkrimin e specifikimit té sistemit. Punonjésit
ky¢ té Caetlnsure nuk ishin né dispozicion pér té marré vendime lidhur me kérkesat,
vecanérisht né pjesén e risigurimit té sistemit. Shumé prej kérkesave né kété modul ose
ishin té paqarta ose t&é mbajtura té ndryshuara meqé pérdoruesit kané kérkuar sqarim
nga menaxherét e tyre. Ka pasur gjithashtu edhe dy javé vonese qé nga nénshkrimi i
specifikimit té sistemit.

Kontrata Caetlnsure éshté fituar né mesin e njé konkurrence té madhe. Si pjesé e
sigurimit té marréveshjes, menaxheri i shitjes i ASW pérgjegjés pér kontratén
Caetlnsure u dakordua gé kaluzolat e ndéshkimit mund té pérfshihen né kontraté.
GJoba financiare pér dérgesén e vonuar té softuerit rritet me vonesén né ¢do javé.
Caetlnsure ka insistuar qé kéto klauzola qé kané penguar ofrimin e softuerit me
lansimin e njé produkti té ri. Edhe pse vonesa né nénshkrimin e specifikimet e sistemit
ishte pér shkak té Caetlnsure, klauzola e ndéshkimit ende mbetet né kontraté. Kur éshté
diskutuar vonesa me klientin dhe menaxherin e projektit t¢ ASW-sé, menaxheri i shitjes
siguroi Caetlnsure se koha mund té zihet gjaté programimit. Data fillestare e dérgesés
(java 23) tanimé éshté shtaté javé larg. Menaxheri i projektit éshté nén presion té madh
pér té dalé me zgjedhje té cilat adresojné shmangien nga afati i projektit.



Kérkesat e problemit

(a) Vlerésoni strategjité alternative né dispozicion pér menaxherin e projektit ASW pér
té adresuar problemin e vonesés né projektin e CaetInsure.

(10 piké)
(b) Ai rezultat i vlerésimit tuaj, rekomandoni dhe arsyetoni zgjedhjen tuaj té preferuar
pér problemin e projektit CaetInsure.

(6 piké)
(c) Sqaroni se cfaré nénkuptohet nga rishikimi pas projektit dhe demonstroni se si
kryerja e njé rishikimi té tillé mund té jeté pérfitues pér ASW

(9 piké)

Totali (25 piké)



Zgjidhja
Pjesa (a)

Menaxheri i projektit mund té kérkojé zgjatjen e afatit

Vonesta fillestare té shkaktuara nga Caetlnsure - Vonesat e hershme né projekt jané
shkaktuar nga mungesa e stafit ky¢ té Caetlnsure, ndérsa ndryshimet né kérkesat e
pérdoruesit né modulin e risigurimit. Kjo nénkupton qé specifikimi i ploté i sistemit
ishte nénshkruar tri javé mé voné pas dakordimit fillestar. Sidoqofté, menaxheri i
llogarive té shitjes sugjeroi qé kjo kohé mund té kompensohet né programim, i cili
dobéson rastin e ASW-sé nése ata kérkojné zgjatjen e afatit kohor tani. Gjithashtu,
menaxheri i projektit mund té kthehet tek Caetlnsure dhe t'u tregojé atyre qé nuk éshté
e mundur té zé orarin e propozuar dhe késhtu qé devijimi fillestar i shkaktuar nga
Caetlnsure do té nénkuptojé gé afati kohor nuk mund té arrihet.

Lansimi i produktit té ri - njéra nga arsyet se pse CaetInsure ka insistuar pér klauzolén e
ndéshkimit pér shkak se ata kané lidhur ofrimin e softuerit me lansimin e produktit té
ri. Neve nuk na éshté théné se sa sa CaetInsure kané publikuar produktin e ri dhe datén
e lansimit, késhtu qé éshté e mundur qé data e lansimit mund té shtyhet pa shumé
ndikim. Né té cilin rast, lansimi i propozuar i produktit nuk duhet té shihet si njé
pengesé pér 1évizjen e afatit pér produktin e softuerit.

Arsyet pér mos kérkimin e zgjatjes sé afatit

Vonesa éshté rritur - Vonesa e propozuar tani éshté mé e gjaté se tri javé e shkaktuar né
fazén e specifikimin. Rrjedhimisht, do té jeté e véshtiré pér menaxherin e projektit té
ofrojé argumente se vonesa ishte shkaktuar vetém nga Caetlnsure e jo nga ASW. Nése
ASW duhet té pranojé sé paku njé pjesé té detyrimit pér vonesén ata do té jené
pérgjegjés pér klauzolén e ndéshkimit, qofté pjesérisht ose té ploté.

Kaluzola e ndéshkimit - Nése ASW duhet té paguajé klauzolén e ndéshkimit, atéheré
kjo mund té ndikojé né ményré serioze né profitabilitetin e projektit.

Vonesat e tjera té papritura - nése menaxheri i projektit kérkon njé zgjatje té afatit
kohor, ai do té duhet té jeté shumé konfident né afatin e rishikuar té cilin ai e propozon.
Nése ai rrjedhimisht duhet té kérkojé njé zgjatje té re, kredibilitetin i ASW-sé prané
CaetInsure mund té démtohet seriozisht.

Meqé orari i projektit nuk lejon kohé pér korrigjimin e gabimeve pas testimit té
sistemeve ose pranimit té testimit, duket se ka gjasé se do té keté vonesa té métejme, pér
shkak se ka gjasé gé té gjenden disa gabime gjaté kétyre testeve.

Fushéveprimi i rediktuar i zgjedhjes softuerike

Izoloni risigurimin e funksionalitetit - duket se pjesa risiguruese e sistemit ka gené
shkak i vonesave pérgjaté projektit, jo vetém pse kjo ka gjasé té jeté njé nga pjesé¢ mé
komplekse té softuerit.

Pakoja bazike softuerike mund té pérdoret menjéheré, ndérsa pérshtatje dhe testimit
jané té domosdoshme vetém pér t'u marré me kérkesat specifike té klientéve.

Ofroni softuerin né faza - Prandaj, mund té jeté e mundshme pér té ofruar pjesén mé té
madhe té softuerit né kohé, me funksionalitetin e risigurimit pér t'u shtuar mé voné. Né



kété ményré, ASW mund té fokusohet né burimet e tyre mbi testimin, dokumentin dhe
trajnimin pér pjesét qé té léshohen té parat, duke u mundésuar ata té ofrohen né kohé.
Sidoqofté, ASW duhet té vlerésojné nése ky funksionalitet i reduktuar do té ndikojé né
produktin e ri té propozuar té cilin Caetlnsure déshiron ta lansojé. Kjo éshté dicka té
cilét menaxheri i projektit duhet té diskutojé me CaetInsure sa mé shpejté té jeté e
mundur. Menaxheri i projekti duhet gjithashtu té pércaktojé nése léshimi i softuerit né
fazat do té keté ndonjé ndikim tjetér afarist pér CaetInsure.

Arsyet pér mos reduktimin e fushéveprimit

Klauzolat e ndéshkimit potencial - Menaxjeri i projektit duhet té pércaktojé nése
kkaluzolat e ndéshkimit ende mund té térhigen nése Caetlnsure vetém pranojné njé
sistem té pjesshém. Mund té jeté e nevojshme té rinegociojné kontratén pér té
mundésuar njé ndéshkim té shkallézuar sipas asaj se si projekti mbetet i dallueshém né
datén fillestare e ofrimit.

Kostot shtesé - Nése produkti éshté lansuar né faza, kjo do té krijojé kosto shtesé pér
ASW né lidhje me testimin regresiv. Kur gaza e dyté e softuerit éshté shtuar. ASW do té
duhet té kryejé njé test té detajuar pér té siguruar qé edicioni i ri nuk ndikon né ményré
té pagéllimshme né softuerin i cili tashmé éshté ofruar. Né ményré té barabarté,
prezantimi i softuerit té ri né dy faza mund té ndikojé né migrimin e té dhénave dhe
mund té kérkojé rishkrimin e programeve té migrimit té t& dhénave. Kjo mund té keté
sérish implikime té kostos.

Cilésia e reduktuar e testimit té softuerit

Reduktimi i testimit té softuerit té standardeve - ASW mund té fitojé ca kohé duke
reduktuat gjatésiné e kohés té kaluar né Testimin e Sistemit. Duket se njé pjesé e madhe
e softuerit éshté njé pako standarde e cila pastaj pérshtatet pér funksione specifike.
Rrjedhimisht, njé hapésiré e madhe e softuerit tashmé do té jeté testuar, nga pérdoruesit
aktual né bizneset e tjera té cilét tashmé pérdorin zgjedhjen ASW.

Gjithashtu, programet individuale ose modulet pér pakot Caetlnsure do té jeté testuar si
njési, para se té jené testuar né sistem. Késhtu, edhe nése testimi né sistem té jeté
pakésuar, asnjé fushé e sistemit do té jeté térésisht i patestuar, edhe pse disa nuk do té
testohen pér funksionalitet dhe pérdorueshméri.

Kryeni testimin e sistemit dhe pranueshmériné né paralel - Koha e pérgjithshme e
mbetjes sé projektit duhet té reduktohet pérmes kryerjes sé testimit té sistemit (nga
testuesit ASW) né paralel me testim né pranueshmeéri (nga testuesit CaetInsure).

Arsyet pér mor reduktimin e cilésisé sé testimit

Ndikimi i gabimeve té gjetura né testimin e pranueshmérisé - Testimi i sistemit do té
lejoje ASW pér té identifikuar dhe té korrigjojé gabimet né produkt para se t'i jepet
CaetInsure. Késhtu qé nése testimi i pranueshmérisé kryhet né paralel me testimin e
sistemit, testuesit e CaetInsure mund té gjejé né ményré té ndjeshme mé shumé gabime
se sa qé do té priteshin. Kjo ka gjasé té mos reduktojé konfidencén e tyre né softuer dhe
mund t'i béjé ato té dyshimta gé¢ ASW jané aspekte té réndésishme pér fitimin e kohés.
Céshtjet me kontrollin e versionit - Nése gabimet identifikohen nga sistemi dhe
testuesit e pranueshmérisé sé pérdoruesit né té njéjtén kohé kjo mund té shkaktojé
probleme né mirémbajtjen e kontrollit té versionit pérgjaté softuerit. Nése versionet té
softuerit jané nxjerré me gabime té cilat tashmé jané raportuar dhe rregulluar né
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edicionet e méhershme, kjo mund té cojé sérish ASW pér humbjen e konfidencés né
softuer.

Kérkoni mé shumé burime

Pérdorni mé shumé testues dhe shkrimtaré - Plani momental i projektit nuk tregon se
sa shumé testues té sistemit planifikon té pérdoré ASW, ose sa shumé autoré jané duke
shkruajtur manualin e pérdoruesit. Mund té jet¢ e mundur té shtohen mé shumé
burime ashtu gé aktivitetet t¢ mund té kryhen mé shpejté.

Automatizoni dhe kontraktoni nga jashté - Né ményré alternative, njé lloj testimi
mund té automatizohet ose té kontraktohet pér kompanité testuese specialiste, duke
liruar testuesit e ASW té fokusohen né fushat mé té réndésishme té softuerit.

Arsyet pér mosprezantimin e mé shumé burimeve

Koha e mésimit - nése stafi i ri shtohet né ekipin e projektit mund té keté vonesé derisa
anétarét ekzistues té ekipit duhet té sjellin personat e ri né shpejtési. Nése kérkesat e
testimit specifikohen né ményré té qarté dhe né detaje, testuesit e ri mund té shtohen
mjaft shpejté dhe me pak pengesé. Sidoqofté, nése kérkesa nuk specifikohet miré, ky
proces i mésimit mund té jeté mé konsumues i kohés.

Koha e devijimit - Gjithashtu, ekziston kohé devijimi ndérmjet pérfundimit té planifikuar
té doracakut t & pérdorimit dhe fillimit t & trajnimit. Prandaj, ekziston njé fushéveprim
pér shmangie nga koha né shkrimin e doracakut pa vonesé té projektit té pérgjithshém.
Kostoja - Nése shtohen burime shtesé né projekt, kjo do té rrisé kostot e saja sipér
buxhetit origjinal. Kjo do té reduktojé profitabilitetin e projektit dhe nése duhen shtuar
Pjesa (b)

Ekzistojné kufizime potenciale té té gjitha zgjidhjeve, menaxheri i projektit mund té
merret me problemin e devijimit né projektin Caetinsure. Prandaj, menaxheri i projektit
duhet té shikojé té reduktojé devijimin duke pérdorur disa strategji sé bashku, pér té
kombinuar aspektet mé té mira té secilés strategji.

Reduktoni fushéveprimin - Né vend, ASW duhet té kérkojé té reduktojé fushéveprimin e
lirimit fillestar dhe té prezantojé softuerin né dy faza, ku moduli i risigurimit do té
lirohet né fazén e dyté. Vonesat fillestare né projekt jané shkaktuar nga
padisponueshmeéria e stafit té¢ Cateinsure qé té nénshkruajé specifikimet e sistemit,
vecanérisht lidhur me modulin e risigurimit, dhe kjo do té fuqizojé pozitén e ASW-sé né
kérkimin e fushéveprimit fillestar gé té reduktohet.

Burimet shtesé - gjatésia e kohés sé¢ pérdorur pér testimin e sistemit mund té shkurtohet
duke shuar burime shtesé né projekt. Sidoqofté, numri i testuesve té shtuar duhet té
balancojé kostot e shkaktuara me nivelin e rrezikut i cili do té shkaktonte reduktimin e
mbulesés sé testit. Né rast se dusa fusha té sistemit jané esencialit jashté raftit ato do té
kené nevojé pér mé pak testim se sa fushat qé jané pérshtatur né ményré substanciale
sipas nevojés.

Riprogramimi i aktiviteteve - Pér momentin, duket se ASW po pret gé té kompletohet
testimi i sistemit para se té nisin shkrimin e programeve té migrimit. Sidoqofté,
programet e migrimit pér pjesét e individéve té sistemit mund té shkruhen derisa ato
pjesé té sistemit kalojné testet e tyre té sistemeve, né vend se té presin té shkruajné
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programet e migrimit derisa sistemi i ploté ka kaluar testimin e sistemit. ASW nuk mund
té riprogramojé testin e pranueshmérisé, pérshkak se ai performohet nga CaetInsure.

Rekomandimi

Né balanc, dhe né baza té faktoréve qé¢ mund ai mund té kontrollojé, menaxheri i
projektit duhet té shikojé té shtojé disa burime shtesé¢ né projekt dhe té reduktojé
mbulesén e testimin né fushat ku rreziku éshté mé i ulét. Nése klienti éshté i pérgatitur té
pranojé njé reduktim né fushéveprimin fillestar pér té reflektuar né vonesat e kaluara, pa
imponuar ndonjé klauzolé ndéshkimi, ai duhet té kérkojé kété, por kjo do té jeté bonos.
Sidoqofté, menaxheri i projektit nuk duhet té pérpiget té vonojé datén fillestare té
pérfundimit, sepse klienti ka dhéné réndési té madhe datés dhe klauzolat e ndéshkimit
mund té démtojné profitabilitetin e projektit.

Pjesa (c)

Njé rishikim pas projektit éshté njé rishikim formal i projektit i cili ekzaminon mésimet
gé mund té mésohen dhe té pérdoren pér benefit té projekteve té ardhshme. Ata
ndihmojné organizatén té shmang bérjen e gabimeve té njéjta dy heré.

Rishikimet pas projektit kryhen pas pérfundimit té projektit dhe kané pér synim matjen e
suksesit té projektit duke konsideruar nése projekti éshté kryer brenda kohés dhe
buxhetit

I téré ekipi duhet té pérfshihet né rishikimin pas projektit dhe té gjeturat e pérgjithshme
duhet té formalizohen né njé raport i cili duhet té keté njé pérmbledhje, rishikimin e
benefiteve té kostos, rekomandimet se si mund té pérmirésohet procesi

ASW ka hasur né probleme signifikante rreth vonesave dhe devijimeve té projektit té
cilat mund té rezultojné né pagesén e ndéshkimeve té kushtueshme dhe komprometimin
e cilésisé si fazat mé té vonshme té projektit kané gjaté t& démtohen pér té pérmirésuar
gjasat e pérfundimit té projektit né kohé. Njé rishikim pas projektit mund té ndihmojé
ASW té identifikojé shkakun rrénjé té problemeve dhe pér té béré ndryshimet né
proceset e tyre pér té shmangur vonesat e ngjashme né projektet e ardhshme.

Shkallét reale kohore. Rishikimi mund té identifikojé qé shkallét kohore té definuara né
fillim dhe té darkoduara me klientin nuk ishte i realizueshém, ndoshta pér shkak té
supozimeve té rrejshme ose ndoshta edhe ambicieve té géllimshme pér té fituar klientin
pas konkurrencés sé ngushté té referuar né skenar. Né kéto raste, vonesat do té ishin té
pashmangshme.

Minimizimi i vonesave té klientéve. Skenari cek gé klienti ka shkaktuar vonesé trejavore
né fazén e nénshkrimit. Meqé zhvillimi nga ASW nuk fillon derisa té pérfundojé kjo fazg,
mundté zbulohet se vonesat né orare mund té shmangen duke pérjashtuar ¢farédo
nénshkrimi para orarit.

Qartésia e informatave. Skenari cek gé klienti ka shkaktuar tri javé vonesé né fazén e
nénshkrimit dhe ia atribuon fajin pér devijim klientit pér kété arsye. Sidoqofté, rishikimi
pas projektit mund té identifikojé qé arsyeja kryesore pér kété ka buruar nga informata
komplekse pérkitazi me kérkesat e specifikimit dhe sistemit té parapara nga ASW. Kjo
mund té nxisé ASW té gjejé njé ményré mé té thjeshté té paraqitjes sé késaj informate
para klientéve, duke reduktuar né kété ményré hutiné e klientit dhe vonesat e
ndérlidhura.



Klauzolat e kontratés. Klauozolat e ndéshkimeve té shkruara né kontraté mund té
nénkuptojé q¢ ASW ngarkohet me njé ndéshkim té konsiderueshém financiar pér vonesa
qé ishin jashté kontrollit (t& shkaktuara nga klienti). Edhe pse klauzolat e ndéshkimit né
kété rast duhet té nxisin ata qé né ményré té kujdesshme té rishikojné formulimin e
cfarédo klauzole té ngjashme té kérkuar né projektet pasuese. Klauzolat duhet té
formulohen né ményré té kujdesshme pér té siguruar q¢ ASW nuk éshté pérgjegjése né
rastet kur vonesat shkaktohen nga klienti.



Problemi 2
Hyrje

Shtypi i Menaxhmentit (TMP) &shté njé botues i specializuar biznesi; qé béné autorizimin,
shtypin dhe shpérndarjen e librave pér menaxhimin financiar dhe afarist. Ai ka seliné né
qytezén e vogél té Arcadias, njé ekonomi me kosto té larté, ku punimet e shtypit kané nisur
pesédhjeté vite mé paré. 60% e shitjeve té kompanisé jané béré pérmes librarive né Arcadia. Né
kéto librari, librat e TMP-sé jané shpalosur né njé raft té ndértuar me porosi té dizajnuar né
ményré speciale pér TMP.

30% e shitjeve t&¢ TMP jané pérmes porosive me posté t& gjeneruara nga reklamat e vendosura
né njé fage né revista dhe né buletine. Shumica e kétyre shitjeve béhen tek klientét e vendosur
jashté Arcadias. Shitjet finale 10% béhen pérmes njé ueb faqeje té krijuar sé fundmi e cila ofron
njé gamé té kufizuar té librave. Kéta libra né ményré tipike jané shumé té specializuar dhe rrallé
té vendosur népér reklamat ose té vendosura népér librarité e pérgjithshme.

Librat gé jané né dispozicion né ueb fage jané pérzgjedhur pér té shmangur konfliktet me
kanalet e furnizimit. Shumica e shitjeve né internet béhen tek konsumatorét jashté Arcadias.
Cmimet e larta té shitjes dhe kostot e larta té distribuimit i béjné librat e TMP-sé té shtrenjta pér
t'u bleré jashté Arcadias.

Ndryshimet né biznes

Né dekadén e fundit, kostot jané rritur meqé lénda e paré e pérdorur né prodhimin e librave
éshté béré mé e rrallé. Letra éshté jashtézakonisht e shtrenjté né Arcadia dhe drunjté e pérdorur
pér prodhimin e saj jané pakésuar.

Shitésit né internet té librave jané gjithnjé e né rritje té cilét jané né gjendje té ofrojné ¢mime me
zbritje duke sfrytézuar ekonomité e shkallés dhe duke eliminuar kostot e librarive. Né Arcadia,
vlerésohet se tri librari duhet t¢ mbyllen ¢do javé. Gjithashtu, buletini me ndikim Fokusi i
Menaxhmentit, njéri nga tre buletiné ku TMP ka reklamuar librat e saj sé fundmi ka ndalur
prodhimin. TMP veté ka pérjetuar tri vite me rénie té shitjeve dhe profiteve. Shpenzimet né
marketing jané reduktuar né ményré signifikante né kété periudhé ndérsa reduktimet e
métejme né buxhetin e marketingut kané gjasé té ndodhin pér shkak té pozités sé¢ dobét
financiare té kompanisé. Né pérgjithési, ka presion né rritje mbi kompaniné té rrisé margjinat e
titimit dhe shitjeve.

Pérveg rezultateve té dobéta financiare, drejtorét e TMP-sé kané tendencé té ruajtjes sé kanaleve
té krijuara té furnizimit. Njéri nga ta, i biri i themeluesit t¢ kompanisé, ka cekur se "librarité
duhet té kené téré ndihmén e nevojshme ndérsa buletinét e menaxhmentit jané shpirti i
industrisé soné".

Sidoqofté, drejtori i marketingut mbéshtet idené qé kompania té rishikojé modelin e saj té
biznesit. Ai gjithnjé e mé shumé beson se qasja tradicionale e TMP-sé pér prodhimin e librave,
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shpérndarjen e tyre dhe marketingun nuk éshté e géndrueshme. Ai déshiron té rishikojé
elemente té caktuara té marketing miksit né kontekst t&¢ mundésive té ofruara nga e-biznesi.

Njé i diplomuar i ri né marketing éshté eméruar si drejtor marketingu pér té zhvilluar dhe
mirémbajtur ueb fagen. Sidoqofté zhvillimi i métejmé i ueb fages nuk éshté sanksionuar nga ana
e Bordit. Drejtorét e tjeré kané dhéné dy arsye pér bllokimin e zhvillimit t& métejmé té ueb
faqges. Sé pari ata besojné, se kompania nuk ka ekspertizé t& mjaftueshme pér té zhvilluar dhe
mirémbajtur ueb fagen e saj. Ajo kryesisht varet nga i diplomuari né marketing. Sé dyti ata
ndjehen se ueb fagja do té konkurrojé me kanalet e f rurizimit té cilat ata déshirojné t'i ruajné.
Sidoqofté, drejtori i marketingut éshté i bindur se investimi né e-biznes &éshté esencial pér
mbijetesén e TMP-sé. "Ne duhet té konsiderojmé mundésité unike té ofruara pér caktimin e
pmimeve té produktit, promovimin e produktit, vendosjen e produktit dhe ofrimin e déshmive
fizike té cilésisé sé produktit. Né fund, ne mund té vendosim té ridefinojmé veté produktin". Ai
ndjehet se nése kompania déshton té pérqafojé kéto mundési, atéheré dikush nga konkurrentét

Kérkesat e detyrés

(a) Pércaktoni nxitésit kryesoré pér adoptimin e e-biznesit né TMO dhe identifikoni
pengesat potenciale né adoptimin e saj. (5 pike)

(b) Vlerésoni se si e-biznesi mund té ndihmojé TMP-né né shfrytézimin e secilés nga pesé
elementet e marketing miksit (¢mimi, produkti, promovimi, vendi dhe déshmia fizike) té
identifikuara nga drejtori i marketingut.

(20 pikeé)

(Totali 25 piké)
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Zgjidhja
a)Nxitésit pér tregtiné elektronike

- Reduktimi i kostove, pérfshiré koston e léndés sé¢ paré dhe shpérndarjen né
librari

- Margjinat e rritura té fitimit meqé nuk kérkohet mé tej libraria fizike

- Té hyrat e shtuara pér shkak té shitjeve té shtuara. Tregtia elektronike mundéson
TMP té plasojé dhe té shesé ato tek njé bazé e zgjeruar e konsumatoréve.

- Nevoja pér azhuritet pér té shmangur mbetjen mbrapa konkurrentéve, gjé qé pér
drejtorin e marketingut do té ishte fundi

- Drejtori i marketingut éshté forca nxitése pér ndryshim

- NJéidiplomuar éshté angazhuar pér té zhvilluar dhe mirémbajtur ueb fagen

- Vetédija ekologjike éshté forcé nxitése meqé ka njé pranueshméri se druri po
pakésohet dhe burimet e tokés duhen mbrojtur.
Pengesat pér miratimin e tregtisé elektronike

- TMP nuk ka ekspertizén e nevojshme pér zhvillimin dhe mirémbajtjen e ueb
fages sé vet, prandaj do té kishte kosto né angazhimin e dikuht qé ta bénet kété
né emér té tyre. Kjo ka ndikim té dukshém né géndrueshmériné afatgjaté té
projektit.

- Profitet dhe té hyrat po bien dhe késhtu TMP do té pérpiget té pérmbushé kostot
e pérfshira né zhvillimin e ueb fages.

- Ueb fagja do té garojé me kanalet ekzistuese té furnizimit qé ata déshirojné té
ruajné

- Rreziget e mashtrimit té ndérlidhura me transaksionet financiare elektronike.

- Rreziget e piratérisé mund té paragiten nése librat né internet nuk mbrohen né
ményrén e duhur. Ato mund té kopjohen dhe shiten né ményré jolegjitime.

- Rezistencé nga drejtorét e tjeré.

Pjesa (b)

Késhillat kryesore.

Me njohuri té fugishme pér miksin e marketingut dhe pérfitimet e biznesit elektronik ju
duhet té jeni né gjendje té pérgjigjeni miré né kété pyetje. Mbani né mend, qé té
ndérlidhni cfarédo qé thuani me skenarin né fjalé dhe mbani pérgjigjet tuaja né
kontekst.

Shumé studenté déshtojné té pérmendin mundésiné e prezantimit té librave elektronik
(si¢ jané ato pér Kindle). Aplikimi i shembujve praktik si¢ éshté ky me skenar do té
shénojé mé shumé piké se sa shembuj teorik pér 6 I-té.

Njé numér studentésh jané pérpjekur me seksionin e déshmisé fizike té késaj kérkese.
Déshmia fizike duhet té lidhet me pérmbajtjen e librave jo me pérmbajtjen e veté fages.
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Produkti

TMP momentalisht shet libra fiziké. Biznesi elektronik do té lejonte ata té zévendésonin
produktin e tyre me njé ekuivalent elektronik (libér elektronik) ose té zévendésonin
produktet duke shtuar shérbime shtesé si¢ jané ueb faget pércjellése té cilat ofrojné
studime rasti dhe pyetésor. Zévendésimi i produktit me librat elektronik mund té
mundésojé njé gamé produktesh té rriten meqé mundéson prezantimin e librave gé
pérndryshe do té ishin joekonomiké pér t'u shtypur. Kjo metodé do té reduktonte kostot
e léndve té para dhe té ndihmojé né pérmbushjen e targeteve mjedisoré, prandaj
zbatimi i dy nxitésve éshté theksuar né pjesén (a).

Pasurim i produktit do té pérmirésonte produktin qé pranon konsumatorit dhe do té
rriste pérvojén.

Biznesi elektronik gjithashtu mund té zgjerojé gamén e produktit, p.sh. trajnimin ose
késhillat financiare do té mund té ofroheshin nga ndonjé ndérmjetés.

Cmimi

Biznesi elektronik duhet té pérfshijé kosto mé té uléta se sa ato té shitjes sé librave fiziké
né dyqgane fizike. Duke eliminuar librarité (dhe komisionin e pagueshém pér to) ¢cmimi
do té mund ét ulej, ndérsa margjinat e fitimit t¢ TMP-sé do té mund té rriteshin ende.
Cmimet momentale té larta nénkuptojné se shitjet jashté vendit kané qené mé té uléta.
Kjo mund té adresohet duke kombinuar ¢mimet diferenciale (né valuta lokale) me
alternativa elektronike. TMP do té duhet t& monitorojé kostot e konkurrentéve dhe té
reagojé né ményré té miréfillté pér shkak té ekzistencés sé ueb fageve pér krahasimin e
¢mimeve. Ata do té duhet té jené té vetédijshém pér kanalet e shumta ekzistuese (p.sh.
Amazon) gqé paguajné komision pér librat e shitura pérmes ueb faqges. Strategjité e
ndryshme té caktimit té ¢gmimeve, si¢ jané parapagimi né ueb fage né vend té blerjes sé
librave individuale, mund té eksplorohet poashtu. Caktimi direkt i ¢mimeve tek
konsumatorét, si¢ jané marréveshjet e para-publikimit dhe ofertat e tjera speciale mund
té behen pér klientét ekzistues.

Promovimi

Momentalisht, promovimi pérfshin shpalosjen né librari dhe njé reklamé né fage té
ploté né revista/zhurnale. Kjo éshté njé qasje klasike meqé fokusohet né produktin, jo
né konsumatorét.

E-biznesi lejon informatat, si¢ jané detajet e konsumatoréve té regjistrohen ashtu qé
TMP té mund té targetojé ato né ményré specifike, pér shembull sugjerimet né internet
né fazén para blerjes ("njerézit té cilét kané bleré kété libér gjithashtu kané bleré edhe
kété") dhe herén e ardhshme qé ata vizitojné (fagja e miréseardhur e sugjerimeve me
porosi bazuar né aktivitetin e tyre té méparshém). Reklamat né ueb faget pércjellése, sig
jané ueb faqget qé ofrojné késhilla menaxheriale. Lidhjet né ueb faget akademike mund
té pércaktohen pérmes listés sé tyre lexuese. Komisioni do té paguhet pér kété. TMP do
té duhet gjithashtu té zhvillojé ueb fagen e tyre me kujdes pér té siguruar gé ajo
pasqyrohet edhe né motorét e kérkimit. Pér té zhvilluar kéto metoda té reja
promovuese, duhet té shkallézohen shpenzimet pér reklamat jashté internetit.
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Vendi

Librarité kané kontakte té kufizuara dhe edhe pse shifrat e qarkullimit pér
revista/zhurnale kané ofruar éshté e paqarté se si njerézit i lexojné reklamat, prandaj
kontakti éshté i véshtiré pér t'u parashikuar. Skenari gjithashtu tregon se kontakti pér
librarité dhe revistat/zhurnalet éshté né rénie. Interenti, pér dallim, ka njé kontakt té
pakufizuar (global). Mé pak libra do té shiten pér momentin jashté Arcadias, sidoqofté
kjo mund té béhet pér shkak té mungesés sé njohurive me TMP. Interneti mund ta
adresojé kété me lehtési. Arcadia éshté njé ekonomi me kosto té larté dhe ka gjasé qé
printimi dhe shpérndarja e librave né shtetet me fuqi té ulét punésore mund té ¢ojé né
kursime té ndjeshme té kostove.

Déshmia fizike

Librarité kané pérparési pértej internetit (dhe reklamat né zhurnale) meqé u
mundésojné klientéve té inspektojné librat né ményré té miréfillté pér té siguruar se
pérmbushin nevojat e tyre para se té vendosin té blejné ato. Kjo mund té adresohet
pjesérisht né internet pérmes ofrimit té lehtésirave "shikoni brenda". Kjo mundéson
klientét té shohin faqget kyce si¢ jané lista e pérmbajtjes, indeksi dhe faget ose kapitujt e
paré. Rishikimet e klientéve, fidbeku dhe Kkategorizimet mund té ofrojné pér
konsumatorét njé formé té déshmisé fizike qé ata nuk kané gjasé té marrin nga ndonjé
librari. Duke ofruar librat né internet, mundésist pérmes parapagimit, shumé déshmi té
nevojshme fizike largohen.
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Problemi 3

Konsorciumi i Edukimit Kontabél (KEK) ofron kurse profesionale té edukimit dhe
trajnimit né kontabilitetit. Ai momentalisht organizon trajnime klasore qé pérgatisin
kandidatét pér provime profesionale né teté gendra anembané botés. Tri nga kéto
gendra pérdoren gjithashtu pér ofrimin e kurseve té zhvillimit t&€ vazhdueshém
profesional (ZhVP) pér kontabilistét e kualifikuar. Sidoqofté, vetém rreth 30% e kurseve
té reklamuara té ZhVP-sé dhe seminareve mbahen pér momentin. Pjesa tjetér jané
anuluar pér shkak té mungesés sé pjesémarrésve té mjaftueshém pér t'i béré ato
ekonomikisht té géndrueshme.

KEK ka zhvilluar njé set gjithépérfshirés té doracakéve té kurseve pér té mbéshtetur
pérgatitjen e kandidatéve té saj pér provime profesionale. Ekziston njé doracak kursi
pér secilin provim né skemén e provimeve profesionale. Pérveg qé pérdoren né kurset
klasore, kéta doracaké té kurseve jané gjithashtu té disponueshme pér blerje né internet.
Seti komplet i doracakéve pér skemén e provimeve profesionale kushton 180 USD
ndérsa ueb fagja ka njé platformé té pagesés sé sigurté e cila mundéson gé kjo té
paguhet me kredit kartelé. Pasi té jené bleré, doracakét mund té shkarkohen ose mund
té dérgohen né CD né adresén e shtépisé sé blerésit. Eshté e mundur té blihet vetém seti
komplet pér doracaké té skemés, jo doracakét individualé pér provime té vecanta. Pér té
ndihmuar studentét té vendosin nése ai ose ajo déshiron té blejé setin e ploté té
doracakéve, ueb fagja ka ekstrakte nga njé doracak shabllon té kursit. Kjo mostér mund
té qaset, shihet dhe shtypet pasi qé studenti té keté regjistruar adresén e emailit, emrin
dhe adresén né ueb fage. KEK ka fituar sé fundmi njé kontraté pér ofrimin e trajnimit
profesional né kontabilitet pér kompanité globale té kontabilitetit. T¢ gjithé studentét qé
punojné pér kété kompani tani do té trajnohen nga KEK né njérén nga qgendrat
anembané botés.

Ueb faqja

Ueb fagja e KEK ka funksionalitetin né vijim:

Kush jemi ne: Njé pérshkrim i shkurtér i kompanisé dhe produkteve dhe shérbimeve.
Kurset e edukimit profesional: Datat e kurseve, lokacionet dhe tarifat standarde pér kurset
e provimeve profesionale. Ky orar i kurseve éshté i printueshém.

Zhvillimi i vazhdueshém profesional: Datat e kurseve, lokacionet dhe tarifat standarde pér
kurset dhe seminaret e ZhVP. Ky orar éshté gjithashtu i printueshém.

Katalogu i ZhVP: Pérshkrimet e detajuara té kursit dhe seminarit pér kurset dhe
seminaret e ZhVP-sé.

Materiali i shkarkueshém i studimit: Ekstraktet nga njé doracak mostér i kursit. Vizitorét né
lokacion gé déshirojné té qasen né kété material duhet té regjistrojné emailat e tyre,
emrin dhe adresén. 5,500 njeréz té regjistruar vitin e kaluar pér té shkarkuar materialin
e studimit.
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Blerja e materialit studimor: Blerja e sigurté e setit té ploté té doracakéve pér skemén
profesionale. Pagesa béhet me kredit kartelé. Pas pérfundimit té suksesshém té pagesés,
vizitori éshté né gjendje té shkarkojé doracakét ose té kérkojé ato té dérgohen né
adresén e caktuar né njé CD. Pér momentin, 10% e njerézve té cilét shohin materialet e
shkarkueshme té studimit vazhdojné me blerje.

Kush duhet té kontaktohet: Kush duhet té kontaktohet pér rezervimin e kurseve té
trajnimit profesional ose kurseve dhe seminareve té ZhVP. Ai ofron emrin, adresén e
emailit, numrin e faksit, numrin e telefonit dhe adresén té njé kontakti né secilén nga
teté gendrat anembané botés.

Strategjia e marketingut

Menaxheri i marketingut i KEK né ményré tradicionale ka pérdorur revista, gazetat dhe
postén direkte pér té promovuar kurset dhe produktet e saj. Posta direkte pérdoret né
ményré primare pér dérgimin e katalogjeve té shtypura té kurseve tek klientét
potencialé pér kurset dhe seminaret e ZhVP. Sidoqofté, ajo tani déshiron té zhvillojé
potencialin e internetit pér té rritur investimet né kété medium né llogari té medieve
tradicionale té marketingut. Tabela 1 tregon ndarjen e pérqgindjes sé buxhetit té saj pér
2008 krahasuar me 2007. Buxheti aktual éshté rritur vetém pér 3% né 2008.

Tabela 1

Ndarja e pérqindjeve té buxhetit té¢ marketingut (2007-2008)
2008 2007

Reklamim  30% 40%

Posté direkte 10% 30%

Sponsorim  10% 10%
Internet 50% 20%

Kérkesat:

(a) Sqaroni, né kontekstin e KEK, se si karakteristikat e marketingut té medieve
elektronike (si interneti) dallojné nga mediat tradicionale té marketingut si
reklamimi dhe posta direkte. (10 pike)

(b) Vlerésoni se si menaxheri i marketingut mund té pérdoré marketingut elektronik
(pérfshiré internetin) pér té diferencuar miksin e marketingut né KEK

(15 piké)

(25 piké)

16



Zgjidhja

3 (a) Njé karakteristiké e medieve tradicionale té marketingut si¢ éshté reklamimi dhe
posta direkte éshté se béhet fjalé pér teknologjié dominuese shtytése ku mediumi
shpérndahet tek konsumatorét dhe konsumatorét potencialeé. Ka ndérveprim té
kufizuar me konsumatorit dhe nuk ka siguri se pranuesi i synuar né fakt pranon
porosiné. Né kontrast, mediumi i ri, vecanérisht interneti, éshté teknologji térhegése -
konsumatori veté merr iniciativén pér té vizituar ueb fagen. Kjo mund té cojé né
aktivitetet shtytése, si dérgimi i emailave tek njerézit té cilét kané shprehur interesimin
né ueb faqe, por komunikimi fillestar éshté njé ngjarje térheqgése.

Dave Chaffey ekzaminon diferencén ndérmjet medieve tradicionale dhe atyre té reja té
marketingut né kontekst té gjashté I-ve; interaktiviteti, inteligjenca, individualizimi,
integrimi, ristrukturimi i industrisé dhe pavarésia e lokacionit. Katér nga kéto pérdoren
né kété pérgjigje.

Interaktiviteti éshté njé vecori signifikante e medieve té reja, q¢ mundéson dialog
afatgjaté ndérmjet konsumatorit dhe furnitorit.

Inteligjence ka gené gjithmoné njé vecori kryesore té mediumeve té reja - duke
mundésuar njé mbledhje relativisht té liré té té dhénave té hulumtimit té marketingut.

Mediat e reja gjithashtu mundésojné qé marketingut té jeté i individualizuar, i lidhur
me ndonjé segment té vecanté té tregut, kompani ose person individual. Né kontekst té
KEK individualizimi mund té arrihet né sé paku dy ményra pér té reflektuar
segmentimin e qarté té tregut.

Pérfundimisht, mediat e reja ofrojné pavarésiné e lokacionit duke lejuar kompaniné té
lévizé né fushat gjeografike. Interneti né ményré efektive ofron njé treg mbaré botéror
qeé éshté i hapur 24 oré né dité, shtaté dité né jave.

(b) Marketing miksi né ményré tradicionale &éshté pérbéré nga katér komponenta
kryesore: produkti, vendi (shpérndarja), promovimi dhe ¢mimi.

Sé fundmi, jané shtuar tri elemente té reja, vecanérisht pér marketingun e shérbimeve -
njerézit, proceset dhe déshmia fizike. Disa autoré, sidoqofté pretendojné se kéto
elemente té reja jané vetém nénelemente té katér komponentéve origjinale.

Né kété kontekst, P-té, pavarésisht nése jané 4 apo 7, ofrojné njé kornizé té miré pér

pérgjigje. Pérgjigija model mé poshté né fakt pérdoré 5P, qé i ndérlidh ato me dy
teknologji dhe situatén e KEK.
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Produkti
Produkti éshté element fundamental i marketing miksit.
Cmimi

Interneti mundéson gqé ¢mimi té jeté shumé mé transparent pér klientét potencialé. Ata
mund té vizitojné lehtazi faget e kompanive konkurrente dhe té krahasojné ¢mimet pér
produktet dhe shérbimet e ngjashme. Njé qasje e tillé mund té pengojé KEK nga
pérdorimi i ueb fages pér té ofruar ¢gmime diferenciale.

Vendi

Eshté pohuar se interneti ka implikimet mé té médha pér vendin né marketing miks pér
shkak se si kanal i distribuimit ai ka shtrirje globale, té¢ disponueshém 24 oré né ditg,
shtaté dité té javés. KEK po shfrytézon kéto shtrirje globale, edhe pse duhet té sigurojé
qé produktet kané kuptim né perspektivé globale. Doracakét e trajnimit jané lehtazi té
shfrytézueshém né aspekt global meqé jané produkte té shkarkueshme qé mund té
shtypen anembané botés.

Promovimi

Edhe pse KEK ka njé ueb fage funksionale ajo nuk éshté promovuar né ményré aktive.
Promovimi i ueb fages mund té pérfshijé teknologjiné dhe mediat e tjera té marketingut.

KEK mund té konsiderojé aspektet né vijim pér té konsideruar rritjen e vizibilitetit té
ueb faqes sé saj.

Regjistrimin e motorit té kérkimit. Kjo mbetet metoda primare e pérdoruesve té gjejné
produktet dhe shérbimet. Mbi 80% té pérdoruesve té uebit cekin se ata pérdorin
motorét e kérkimit pér té gjetur informatat. Kéto jané pesé parametrat kryesore mbi té
cilat motorét e kérkimit bazojné radhitjen e rangimit té tyre.

-Titulli - fjalét kyce né titullin e njé ueb fage

- Meta tags

- Shpeshtésia e fjalés kyce né tekst

- Tekstet e fshehura grafike

- Lidhjet nga faget e tjera

Ndértimi i lidhjeve (vegézave) me ueb faget e tjera duhet té rrisé trafikun né fage si dhe
pérmirésimin e rangimit t&é motorit té kérkimit.

Marketingu viral éshté termi i pérdorur kur e-maili pérdoret pér té transmetuar njé
mesazh promovues tek ndonjé konsumator potencialé.

Reklamimi né internet pérfshin reklamimin né banesa.
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Marketingu off-line duhet té merret me promovimin e ueb fages né mediumet
funksionale si ato té shtypura, TV dhe radio.

Céshtjet kyce pér komunikim jané URL dhe vlerat e internetit. Mund té pérdoren edhe
pér promovime té zbritjeve dhe ofron té térheqé vizitorét né fage. 50% e buxhetit té
menaxherit té marketingut shpenzohet né mediat e marketingut jashté internetit.

Ajo duhet té konsiderojé integrimin e ueb faqes né kété pjesé té miksit promovues.

Procesi

me KEK. Pér momentin pjesa e kursit té trajnimit té ueb fages éshté né ményré
dominuese njé ueb fage informative. Ajo ofron informata lidhur me produktin,
lokacionin dhe koston e produktit.

Automatizimi i proceseve rutinore dhe pérgjigjeve ndaj pyetjeve té zakonshme mund té
ndihmojé né lirimin e burimeve administrative té kompanisé si dhe ofrimin e njé
shérbimi mé té miré pér konsumatorét dhe shfrytézimin e pavarésisé sé lokacionit té
internetit.
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Problemi 4

Né vijim éshté njé intervisté me Drini Krasniqi, njé ekzekutiv i larté marketingu né Bridge Co,
njé kompani ndértimore me seli né Deeland. Ajo merret me blerjen e Custcare, njé softuer pér
Menaxhimin e Raporteve me Klientét (CRM) e dizajnuar nga Korporate Custcare, njé¢ kompani
softuerike me seli né Solland, njé shtet 4,000 km nga Deeland. Intervista éshté publikuar né
ményré origjinale né revistén e Pérvojave té Menaxhimit.

Intervistuesi: Ju faleminderit qé zgjodhét té na flisni sot Drini. A mund té na tregoni se si Bridge
Co vendosi té zgjedhé pakon softuerike Custcare?

Drini: Shikoni, ne nuk e kemi zgjedhur né fakt. Drita Vegimi sapo i ishte bashuar kompanisé si
drejtore e shitjeve dhe marketingut. Ajo ka implementuar sé fundmi pakon Custcare né
kompaniné e saj t¢ méparshme dhe ishte shumé entuziaste lidhur me kété. Kur ajo kuptoi se
nuk kemi njé pako CRM né Bridge Co, ajo sugjeroi qé ne duhet té blejmé pakon Custcare meqé
ajo besonte se kérkesat tona ishin shumé té ngjashme pér ata t€ kompanisé sé saj paraprake. Ne
i thamé asaj se cilado blerje duhet té kalojé pérmes sistemit té shpenzimeve kapitale meqé
pakoja kushton mbi 20,000 USD. Kétu né Brudge Co, té gjitha aplikacionet e shpenzimeve
kapitale duhet té shogérohen nga njé rast formal i biznesit dhe njé ftesé né tender (FT) &éshté
dérguar tek sé paku tre furnitoré potencialé. Sidoqofté, Drita éshté njé zonjé shumé e zgjuar.

Ajo ia doli té bénte njé marréveshje me Custcare dhe ata u dakorduan té furnizojné pakon me
njé kosto prej 19,995 USD nén pragun e shpenzimeve té kapitalit. Drita &shté dashur té
shkurtojé disa gjéra. Pér shembull, ne kemi anuluar kurset e trajnimit (Drita tha se pako éshté e
lehté pér té pérdorur dhe ajo do té na tregonte si té pérdoret) dhe ne gjithashtu kérkuarm
nivelin mé té ulét té mbéshtetjes, dicka pér té cilén ne mé voné u penduam. Né pérgjithési
Custcare ishte njé pako e popullarizuar dhe e suksesshme e CRM.

Intervistuesi: A patét ndonjé demonstrim té softuerit para se ta blinit?

Drini: Po, dhe ¢dokush ishte i impresionuar. Dukej se do té bénte té gjitha gjérat qé na pélgenin,
né fakt, na ka dhéné disa ide lidhur me mundésité qé kur nuk do t'i kishim menduar.
Gjithashtu, deri atéheré, ishte e qarté se departamenti yné i brendshém i teknologjisé
informative nuk mund té na ofronte njé zgjidhje té ndértuar me porosi. Drita kishe folur me ta
né ményré joformale dhe asaj i ishte théné se ata as nuk guxojné té shikojné kérkesat tona pér 18
muaj. Né kontrast, ne do té¢ mund té operojmé me pakon Custcare brenda tre muajsh.
Gjithashtu, teknologjia informative ka kuotuar njé kosto té brendshme transferi prej 18,000 USD
vetém pér definimin e kérkesave tona. Kjo ishte gati e njéjté me até qé po paguanim pér téré
zgjidhjen softuerike!

Intervistuesi: Kur filluan gjérat té shkojné keq?

Drini: Implementimi nuk ishte i thjeshté. Na nevojitej t& bénim migrimin e té dhénave nga
sistemet tona dhe nuk kishim askénd gé ta bénte kété. Ne u munduam té lekturonim disa
eksperté lokal teknik, por Custcare theksoi se ne kishim nénshkruar kontratén e tyre standarde
e cila u mundéson klientéve té lejuar té Custcare t& punojné né detyrat e tilla. Ne nuk kemi
realizuar kété, meqé askush nuk kishte lexuar kontratén me kujdes. Né fund, ne u dorézuam
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dhe na u deshté té shpenzonim 10,000 USD pér migrimin e t& dhénave nga disa prej sistemeve
té brendshme né pakon e re. Drita menaxhoi té merrte paraté nga buxheti operativ, por ne nuk
ishim té lumtur. Ne pastaj u munduam té ndanim té dhénat ndérmjet softuerit Custcare dhe
sistemit ekzistues té pérpunimit té porosive. Ne menduam se kjo do té ishte e leht&, por né fakt
formatet e fajllave ishin jokompatibil. Né kété ményré ne duhet té fusim informatat e klientéve
né dy sisteme dhe nuk kemi mundési té shfrytézojmé pajisjen pér analizimin e porosive té
klientéve té CRM Custcare.

Né fund, edhe pse ishim té lumtur me funksionalitetin dhe besueshmériné e softuerit Custcare,
ai punon shumé ngadalé.

Kjo éshté shumé zhgénjyese. Disa raporte dhe pyetje duhen abortuar sepse softueri duket té jeté
bllokuar. Softueri punoi shumé shpejté gjaté demonstrimit, por tani punon shumé ngadalé pasi
qé éshté instaluar né platformeén toné té teknologjisé informative.

Intervistuesi: Cila éshté situata momentale?

Drini: Ne jemi té gjithé té zhgénjyer me pakon. Softueri duket mjaft i arsyeshém por
performance e tij e dobét dhe paaftésia joné pér té ndérlidhim até me sistemin e pérpunimit té
porosive kané reduktuar besimin e pérdoruesit né sistem. Pér shkak se pérdoruesit nuk jané
trajnuar né ményré adekuate, ne éshté dashur té telefonojmé mbéshtetjen e Custcare mé shumé
se sa qé duhet. Sidoqofté, si¢ thashé mé paré, ne kemi marré opsionin mé té liré. Kjo vlen pér njé
linjé asistence qé do té jeté né dispozicion prej 8.00 deri 17.00 sipas kohés sé Solland. Sig e dini,
Solland éshté né njé zoné té ndryshme kohore dhe késhtu ne kemi kérkuar té géndrojmé prapa
punés dhe té kontaktojmé ata né mbrémjen e voné. Sérish, askush nuk ka lexuar me kujdes
kushtet e kontratés.

Ne kemi marré késhilla ligjore, por ne gjithashtu kemi zbuluar kété pér zgjidhjen e kontesteve,
kontrata pérdor ligjet e kontratave komerciale té Sollandit. Askush né Bridge Co din kush jané
kéta! Ofertuesi yné na tha se éshté dashur té kérkojmé ndryshimin e specifikimit kur éshté
pérpiluar kontrata. Vetém do té doja sikur té kishim zgjedhur njé produkt té prodhuar kétu né
Deeland. Do té kushte gené shumé mé e lehté té zgjidhen ¢éshtjet dhe kontestet.

Intervistuesi: Cfaré mendon Teri?

Drini: Jo shumé! Na ka 1éné té ribashkojmé kompaniné e saj té vjetér né njé pozité mé té larté.
Bordi nuk ka kérkuar até té arsyetojé blerjen e pakos CRM Custcare, por uné nuk mendoj se ajo

Keérkesat:
(a) Sugjeroni njé proces pér vlerésimin, pérzgjedhjen dhe implementimin e njé zgjedhje té
pakos softuerike dhe sqaroni se si ky proces do té kishte parandaluar problemet e pérjetuara
né Bridge Co né aplikacionin CRM Custcare.
(15 pikeé)
(b) Kryeshefi i Bridge Co tani pyet nése blerja e pakos softuerike ishte qasje e gabuar né
pérmbushjen e kérkesave CRM né Bridge Co. Ai pyet nése ata kané autorizuar njé sistem té
porositur softuerik. Sqaroni, me njé referencé né projektin e CRM né Bridge Co, pérparésité
e miratimit té qasjes sé pakos softuerike pér pérmbushjen e kérkesave té sistemit afarist
krahasuar me njé zgjedhje softuerike me porosi.
(10 pikeé)
(25 pike)
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Zgjidhja

Struktura e késaj pérgjigje éshté vetém njé ményré sipas té cilés Bridge Co kané prokuruar
pakot softuerike né njé ményré té strukturuar.

Faza Njé: Vlerésimi

Kjo ka té bé&jé me pércaktimin e asaj nése pakoja softuerike komerciale jashté vitrinés do té ishte
njé ményré e pérshtatshme e automatizimit té kérkesave t¢ CRM. Njé kornizé e tillé si matrica
proces-Sstrategji e Harmonit mund té pérdoret. Nuk ka déshmi né skenar se éshté konsideruar

ndonjé alternativé (kontraktim, zhvillimi i softuerit me porosi) e pakos sé softuerit.

Rrjedhimisht, njé qasje e pakos softuerike duket si njé pérgjigje e arsyeshme, edhe pse do té
ishte pérfituese pér até vendim gé do té nxirrej nga njé vlerésim i duhur né vend se té ishte njé
déshiré e ekzekutivit té ri té shitjes dhe marketingut.

Faza dy: Rasti i biznesit
Kjo fazé do té kérkonte definimin e njé rasti formal té biznesit, pérfshiré njé vlerésim financiar té
investimit té propozuar.

Kjo ishte shmangur duke negociuar ¢mimin pérfundi pragut capex né Bridhe Co. Nése kjo nuk
do té ishte béré, atéheré rasti i studimit do té ishte i nevojshém. Déshtimi pér prodhimin e rastit
té biznesit ka dy pasoja. Sé pari, kjo nénkupton se asnjé kosto e mundshme e asociuar me
blerjen e softuerit éshté marré né konsideraté.

Sé dyti dhe ¢faré éshté mé e réndésishmja nuk ka pasur pérpjekje pér té pércaktuar se cilat
pérfitime té pakos Custcare t&¢ CRM jané ofruar pér organizatén. Kjo do té kishte pérfitime
financiare ose ato kané mundur té jené pérfitime té patrupézuara. Pérfitimet e trupézuara dhe té
patrupézuara i jané nénshtruar realizimit té pérfitimeve né fund té projektit, pér té paré nése
jané materializuar benefitet e parashikuara. Déshtimi i dokumentimit té benefiteve té
parashikuara né avans do té thoté qé edhe pse po pérdoret softueri, ka njé ndjenjé zhgénjimi
lidhur me rezultatet e projektit.

Faza tre: Pérkufizimi i kérkesave

Kjo fazé ka té béjé me pérkufizimin e kérkesave kundrejt té cilave do té vlerésohet pakoja
softuerike. Né Bridge Co. Nuk éshté kryer ndonjé pérkufizim formal i kérkesave.

Stafi i shitjes dhe marketingut duket té jeté mjaft i lumtur me vecorité e softuerit dhe nuk ka
ofruar funksionalitet té vlefshém té cilin nuk e kané paraparé. Sidoqofté, kérkesat e réndésishme

jofunksionale dhe teknike nuk jané marré né konsideraté.

Performanca dhe kérkesat e interfejsit éshté dashur té jené pjesé e specifikimit té kérkesave
kundreijt té cilave éshté vlerésuar pakoja.

Faza 4: Vlerésimi i produkteve konkurruese
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Nevoja pér pérpilimin dhe léshimin e ftesés formale né Tender do té kérkonte nga Bridge Co. Té
konsideronte produktet dhe furnitorét alternative.

Mund té keté gené e mundur té gjendet njé zgjedhje e cila pérmbushte kérkesat teknike dhe
arriti performancén e nevojshme.

Faza 5: Negocimi i kontratés

Pasi té jeté identifikuar zgjedhja potenciale, njé hetim i detajuar i kontratés éshté i nevojshém
pér largimin ose ndryshimit e klauzolave pér té cilat konsumatori nuk éshté i lumtur. Kontratat
zakonisht kornizohen né favor té furnitoréve té softueréve.

Faza 6: Implementimi

Trajnim i efektshém, dokumentimi i duhur dhe migrimi i té dhénave té suksesshme jané
gendrore pér suksesin e projektit. Konsiderimi i duhur i tyre gjithashtu kontribuon né rastin e
biznesit (faza 2). Largimi i trajnimit ka gené njé ekonomi e rrejshme né Brudge Co, duke
mundésuar pérdorim té tepért té njé marréveshje joadekuate t& mbéshtetjes. Migrimi i té
dhénave duhet té financohet ndarazi dhe té kthehet né shpenzim joproporcional

(b) Zgjidhja e Custcare nuk ka ofruar njé zgjedhje té shpejté pér kérkesén e CRM né Bridge Co.
Shpejtésia e implementimit éshté njéra nga pérparésité e pretenduara té pakove softuerike
komerciale dhe kjo éshté e vlefshme né kété skenar. Do té kalonte 18 muaj para se departamenti
i TI-sé mund té nisé té analizojé kérkesén e shitjes dhe marketingut.

Zgjidhja Custcare nuk ka ofruar funksionalitet gjithépérfshirés.

Pakot softuerike kané pérparésiné e pérfshirjes sé praktikave mé té mira té inkorportimit té
industrisé brenda njé funksionaliteti té gjeré, gjithépérfshirés. Custcare i mundéson organizatés
pa CRM, si puna e Bridge Co., pér té arritur shpejtésiné e nevojshme sikur edhe disa
konkurrenté té saj.

Pavarésisht kotsove shtesé té migrimit té té dhénave, pakoja softuerike duket té keté qené njé
zgjidhje relativisht e liré. Né pérgjithési, pakot softuerike, ku kostoja e zhvillimit dhe
mirémbajtjes ndahet né mesin e shumé konsumatoréve, jané zakonisht shumé mé té lira se sa
alternativat e porositura sipas nevojave. Departamenti i brendshém i TI-sé ka ofruar ¢mimin
prej 18,000 USD vetém pér analiza té kérkesave. Duke pasur parasysh se ato ende duhet té
zhvillohen dhe té testojné zgjedhjet, kjo sugjeron se kostoja e pérgjithshme do té jeté mé e
madhe se sa paraté e shpenzuara né zgjedhjen Custcare.

Dy problemet e raportuara nga Mick jané relativisht té lehta pér t'u zgjidhur. Mund té
zhvillohet njé pjesé e softuerit me porosi si uré ndérmjet CRM dhe sistemit té pérpunimit té
porosive. Kjo uré do té importone fajllat nga sistemi i CRM né njé format dhe pastaj t'i
konvertojé ato né formatin e kérkuar nga sistemi i pérpunimit té porosisé dhe anasjelltas.
Performanca e porositjes mund té adresohet duke pérmirésuar specifikimin e harduerit né
Bridge Co.
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