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Problemi 1

Kopshti Housham éshté njé kopsht i madh né shtetin e Euhorbia, ku kopshtaria dhe
vizitimi i kopshteve éshté njé aktivitet i liré i popullarizuar. Pér shumé vite, kopshti éshté
neglizhuar, derisa éshté bleré nga familja Popper i cili ka restauruar me kujdes kopshtin
dhe para katér vitesh e ka hapur até pér publikun. Kopshti tani éshté né pronési dhe
operohet nga njé fond bamirésie i themeluar nga familja Popper - Fondi i Kopshtit
Housham (FKH) - me financim fillestar té ofruar nga njé trashégimi e té ndjerit Clive
Popper.

Sidoqofté, FKH po e ka té véshtiré té pérmbushé kostot dhe gradualisht po e shpenzon
pasuriné e trashéguar. Vlerésohet se kostot fikse momentalisht jané 60,000 USD né vit.
Pér momentin, ka 1,000 vizita né muaj dhe kopshti éshté i hapur pér teté muaj né vit. Ai
mbyllet pér njé periudhé kur moti zakonisht éshté mé i ftofté dhe me pak bimé té
lulézuara. FKH beson se ka shumé pak njeréz té cilét do té donin ta vizitonin kopshtin
dhe késhtu ata e kané mbyllur gjithmoné pérgjaté katér muajve "té ftofte".

Ka njé kafene né kopsht dhe vlerésohet se 60% e vizitoréve vizitojné kafenené dhe blejné
pije dhe ushqgim. Sidoqofté, secila blerje éshté relativisht modeste. Administratori
momental vleréson se kontributi mesatar éshté 1,25 USD pér secilin vizitor qé pérdoré
kafenené.

Njé anketé e fundit e kryer nga njé universitet lokal ka zbuluar se shumica e
konsumatoréve besojné se ¢mimi i hyrjes pér njé kopsht si ai i Housham ishte shumé i
larté. Ajo ka gjetur se konsumatori mesatar do té ishte i vullnetshém pér té paguar njé
tarifé prej 3,25 USD dhe né fakt kopshtet e ngjashme né Euphorbia aplikojné péraférsisht
kété shume.

FKH momentalisht reklamon kopshtin né revistén mujore "Kopshtet e trashégimisé".
Secili reklamim kushton 500 USD pér numér. Reklamat jané rezervuar pér gjashté muaijt
e ardhshém, por éshté e mundur té anulohen tri reklamat e fundit pa shpenzime té
anulimit. Reklamat, si¢ éshté broshura e FKH-sg, theksojné natyrén historike té kopshtit
(éshté kopshti i vetém i mbijetuar i dizajnuar nga William Wessex) dhe natyra e
kujdesshme e restaurimit.

Sidoqofté, kéta nuk ishin faktorét qé jané paraqitur mjaft shumé né njé anketé té fundit té
vizitoréve. Tabela 1 tregon arsyet mé té zakonshme primare pér vizitorét qé vizitojné
kopshtin. Dyqind vizitoré jané anketuar ndérsa ata jané lejuar té zgjedhin vetém njé arsye
pér vizitén né Kopshtet Housham.

Tabela 1: Arsyet primare pér vizitén né kopshte: anketé njé ditore mé 13 mars 2012

Arsyet pér vizitén né Kopshtin Housham Numri i respodentéve
Puna né njé mjedis paqgésor, té bukur dhe té sigurt 100

Pérjetimi i biméve dhe luleve né kopsht 70

Pérjetimi i punéve té restaurimit té kryera nga fondi 20

Vizita né kafene dhe dyqan 5

Vézhgimi i punés sé¢ William Wessex 5



Respondentét ishin kritik pér ushqgimin e ofruar né kafene. Njéri respodent komentoi se
cilésia "ka pérjetuar rénie meqé kafeneja ishte zhvendosur né kopsht. Vérteté, ka shumé
pak zgjedhje, dhe uné nuk mund té gjejé dicka substanciale pér dreké." Referenca e saj
pér rilokimin e kafenesé né kopsht i referohet faktit qé kafeneja e pérdorur né kabinén e
portierit t& kopshtit. Né kété kohé, shumé njeréz vetém vizituan Housham pér té
pérdorur kafenené dhe nuk ka paguar pér hyrje né kopsht. Eshté vendosur se lévizja né
kafene brenda kopshtit do té inkurajonte njerézit t& paguanin pér hyrje né kopsht.
Sidoqofté, kjo nuk ka ndodhur. Vlerésohet se kafeneja ka humbur 500 vizita né muaj dhe
kjo ka pasur njé efekt té kundért pér moralin e stafit dhe cilésiné e ushqimit. Zona e
kabinés sé portierit ku ka gené e vendosur fillimisht kafeneja éshté ende e zbrazét.

Né anketén e fundit t&€ konsumatoréve, 20% e respodentéve kané théné qé ata do té blinin
njé bileté vjetore (vit kalendarik) qé jep qasje né kopsht pér teté muaj nése do té ishin
porositur pér 9 USD. Anketa e konsumatoréve gjithashtu ka pyetur vizitorét ku kané
dégjuar pér kopshtin. Tabela 2 pérmbledhé pérgjigjet e tyre. Sérish, 200 respodenté jané
lejuar pér té béré njé zgjedhje pér ményrén se si kané dégjuar pér Kopshtet Housham.

Tabela 2: Si kané dégjuar vizitorét pér kopshtet: anketa njé ditore mé 13 mars 2012

Si keni dégjuar pér kopshtet Housham? Numri i respodentéve
Rekomandimi personal nga njé mik 110

Artikujt e fundit né gazetén lokale 50

Interneti 10

Revista e Kopshteve té Trashégimisé 10

Té tjera 20

artikujsh té shkruar nga administratori duke skicuar problemet e besimit dhe faktit qé
problemet afatshkurta té rrjedhés sé parasé sé gatshme mund té shkaktojné mbylljen e
pérkohshme té kopshtit. Njé vizitor ka komentuar se "ne nuk kemi dégjuar pér Kopshtet
Housham deri atéheré, ndérsa jetojmé vetém katér kilometra larg".

FKH gjithashtu ka njé ueb fage té thjeshté qé tregon lokacionin e kopshtit, gé cek kohét e
hapjes, duke treguar fotografité e restaurimit dhe ofrimin e njé biografie t&¢ William
Wessex.

Ju jeni njé analist biznesi i cili ndérmerr puné vullnetare pér fondin. Juve u éshté kérkuar
té sugjeroni ndryshimet e menjéhershme afatshkurta si dhe iniciativat afatgjata té
marketingut pér fondin. Ndryshimet afatshkurta duhet té jené propozime té cilat mund
té implementohen menjéheré ose brenda tre muajsh dhe do té gjenerojné té ardhura ose
kursime té kuantifikueshme.

Iniciativat afatgjata t& marketingut jané propozime té cilat kérkojné kohé implementimi
meé té gjaté se tre muaj.



Kérkesat e detyrés:
(@) Pérdorimi i té dhénave té ofruara, tregojné se pse FKH po humb para dhe té
rekomandojé menjéheré dhe ndryshimet e tjera afatshkurta (brenda tre muajsh) pér
FKH, duke kuantifikuar té ardhurat e shtuara ose kursimet e kostove qé kéto
ndryshime do té sjellin. (15 piké)
(b) Rekomandoni, me arsyetime, strategjité afatgjata té marketingut (mé té gjata se tre
muaj) pér FKH. (10 pike)

(25 pike)



Zgjidhja

(a) Njé analizé e thjeshté e t& dhénave financiare tregon se pse fondi momentalisht po
operon me dhimbje. Kostot fikse anuale jané 60,000 USD. Shifrat e vizitoréve mujor jané
1,000 né muaj. Kopshtet jané té hapura vetém pér teté muaj gjaté vitit. Késhtu, si rezultat,
8,000 vizita gjenerojné 40,000 USD pérdorin kafenené, duke gjeneruar njé kontribut vjetor
prej 6,000 USD. Kjo 1é njé boshllék financiar prej 14,000 USD né vit, i cili sqaron pse fondi
gradualisht po pérdor trashégiminé e 1éné nga Clive Popper. Veprimet e menjéhershme
qé duhen marré né konsideraté pérfshijné:

Reduktimi i tarifés pér hyrje né ¢mimin qé konsumatorét jané té gatshém té paguajné.
Anketat kané sugjeruar gé ¢mimi qé konsumatorét jané té gatshém té paguajné éshté 3,25
USD. Reduktimi i ¢gmimit t& hyrjes né kété nivel do té nénkuptonte qé numri i vizitoréve
gé do té mundésonte pikén e rentabilitetit do té ishte 15,000, duke supozuar qé 60% e
kétyre vizitoréve ende pérdorin kafenené dhe qé kontributi nga shitja e kafenesé mbetet
1,25 USD. Kjo supozon se kontributi nga secila hyrje do té ishte 3.25 USD meqé skenari
nuk identifikon kostot variabile té shogéruara me secilén vizité. Kétu jané punimet, ku n
éshté numri i nevojshém i vizitoréve:

0.6n x 1.25 + 3.25n = 60,000

0.75n + 3.25n = 60,000

4n = 60,000, n =15,000

15,000 vizita x 3.25 = $48,750 t&é ardhurat nga hyrja

15,000 vizita x 0.6 x 1.25 = $11,250 fitim nga shitja e kafes&, gé sjellé t& ardhura totale
$60,000

Eshté e qarté se fondi do té duhet t&¢ marré né konsideraté mundésiné e njé rritje té tille
dramatike né numrat e vizitoréve (nga 8000 né vit pér momentin). Nése numri i vizitoréve
nuk rritet atéheré do té bie edhe kontributi i pérgjithshém kundrejt kostove fikse.

Déshmité tregojné se 20% e vizitoréve do té duheshin konsideruar blerjen e njé kartele
vjetore té anétarésisé, nése do té kushtonin 9 USD. Kjo do té kishte pérparésiné e ofrimit
té njé stimulimi afatshkurtér né rrjedhén e parasé sé gatshme. Sidoqofté, té ardhurat totale
jané té véshtira pér t'u pérllogaritur. Ka 8,000 vizita né vit, por skenari nuk specifikon se
sa vizitoré individual ekzistojné.

Né ményré té qarté, vizitat e ardhshme do té humben, por mund té argumentohen se
premtimi i hyrjes rrjedhimore pa pagesé do té inkurajojé njerézit pér té vizituar mé
shumé, duke mundésuar pérdorimin e mé shumé té hyrave nga kafeneja.



Veprimet afatshkurtra qé¢ mund té konsiderohen pérfshijné:

Rilokimi i kafenesé. Kafeneja ishte shumé mé e popullarizuar kur ishte vendosur né
kabinén e rojés, ku pérdoruesit e kafenesé nuk jané kérkuar té paguajné njé tarifé pér
kopshtin. Lévizja e kafenesé brenda kopshtit mund té jeté dukur si ide e miré né até kohé.

Do té keté shpenzime té shogéruara me largimin e instalimeve, por nése kafeneja i kthehet
niveleve fillestare té pérdorimit, atéheré fitimi nga ky burim duhet té jeté 625 USD né
muaj.

Rritja e té hyrave nga kafeneja. Ka pasur kritika se menyja e kafenesé éshté e limituar né
fushéveprim dhe nuk ofron dreka substanciale. Ndoshta, natyra e kufizuar e menysé sé
saj nénkupton qé té hyrat jané té uléta né ményré té panevojshme me kérkesén qé té
ofrohen edhe pije té tjera mé térheqése me kontribut mé té larteé.

Menyja mé atraktive mund té ¢ojé edhe né rritjen e konsumatoréve.

Reduktimi i reklamave publike.
Shénim: Edhe pse kursimet nga ndérprerja e parapagimit éshté afatgjaté, veprimi i
anulimit duhet té implementohet sérish.

Gjithmoné ka shqetésim se reduktimi i shpenzimeve té reklamimit éshté reagim jo i
duhur i problemeve financiare. Sidoqofté, déshmia nga anketa e konsumatoréve sugjeron
qé reklamat publike nuk jané efektive dhe edhe pse jané reklamuar gjashté muaj reklama,
tri prej tyre mund té anulohen pa ndéshkim. Anketa tregon se 5% e vizitoréve kané
dégjuar pér kopshtin pérmes revistés Kopshtet e Trashégimisé.

Dubhet rikujtuar qé anketa ka pyetur respodentét pér njé zgjedhje lidhur me até se si kané
dégjuar pér kopshtet.



(b) Ka fushéveprim té konsiderueshém pérreth "p"-ve té marketing miksit né pyetje dhe

kandidatét mund té interpretojné si duhet aplikueshmériné e disa nga kéto si strategji
afatshkurtér ose afatgjaté. Pér shembull, edhe pse reduktimi i ¢cmimit né ¢mimin e synuar
mund té béhet menjéheré, éshté e kuptueshme qé nése disa kandidaté do té donin té
konsideronin até si strategji afatgjata.

Né periudhé afatgjaté, kopshti duhet té reflektojé se c¢faré produkti ofron pér
konsumatorét. Pjesa mé e madhe e marketingut momentalisht fokusohet né pérpjekjet e
restaurimit dhe réndésiné e William Wessex si dizajner i kopshtit.

Sidoqofté, mbetet ¢éshtje tjetér nése kjo éshté edhe né fokusin e vizitoréve. Pér ta, kopshti
ofron pérvojé dhe kopshti duhet té kuptojé se cila éshté kjo pérvojé.

Té kuptuarit e késaj pérvoje, kopshti duhet gjithashtu té jeté né gjendje té kuptojé
produktin pér té ndihmuar vizitorét té kénagen me kopshtet dhe té rrisin numrat e
vizitoréve. Pér shembull, mé shumé vizitoré ku mund té térhigen fémijé e ri nése do té
keté mbikéqyrje mé t& madhe pér zonén pérreth kopshtit.

Kopshti duhet té mendojé pér produktin: si duket nga klienti i perspektivés dhe ¢faré
duhet té b&jé pér té pérmirésuar pérvojén e tyre pér produktin. Pér shembull, ajo mund
té konsiderojé shitjen e biméve. Bizneset mund té pérfitojné gjithashtu nga organizimi i
ngjarjeve né kopsht, vecanérisht atyre me produktet gé kané synim pér mirégenie ose

kopshtari. Pérkufizimi i konsumatoréve mund té kérkojé gjithashtu ridefinim.

Promovimi éshté fokusuar né reklamat publike. Ndoshta kéto reklama publike kané
mesazhe té gabuara (trashégimi dhe restaurim) dhe jané vendosur né revistén e gabuar
(Kopshtet e Trashégimisg).

Kopshti duhet té rikonsderiojé porosiné e saj dhe ményrén e komunikimit mé té
efektshém té saj. Publiciteti dhe marrédhéniet me publikun kané gené vecanérisht té
dobéta. Puna né kopsht nuk éshté regjistruar né shtypin lokal.

KGT duhet gé né ményré aktive té angazhohet me gazetat lokale, radiot lokale dhe me
agjencité turistike pér té ngritur profilin e saj. Artikujt e fundit nga administratori i fondit
kané gené arsyet kryesore qé nxisin vizitat né kopsht.

Interneti gjithashtu ofron shumé mundési. Pér momentin, ueb fagja éshté relativisht
statike, qé pérgendrohet sérish né restaurimin e kopshteve dhe té theksuarit e réndésisé
sé tyre historike. Nuk ka interaksion me pérdoruesin final. HGT duhet té rikonsiderojé
dizajnimin e pérmbajtjes sé ueb faqes. Sérish duhet té sigurojé qé porosia lidhur me
pérvojén éshté relevante.



Interneti gjithashtu ofron njé mundési pér té:

-Rikonsideruar strukturén e ¢mimt. Ndoshta zbritjet mund té jepen pér pararezervim.
Momentalisht ka njé ¢gmim pér vizité. Sidoqofté, cmime mé té uléta mund té ofrohen pér
té moshuar, fémijé dhe ata qé qé jané né skemén e pérfitimeve shtetérore.

-Ofrimi i déshmisé fizike - qé tregon vizitorét pérmes kamerave né internet dhe videove
llojet e pérvojave gé ata do té marrin nga vizita né kopsht.

-Pérmirésimi i procesit té blerjes sé biletave, vecanérisht né aplikimin pér anétarési
vjetore.



Problemi 2

Transporti Kimik (TK) éshté njé kompani specializuese qé ofron shérbime transporti pér
disa shités me shumicé té kemikaleve. Pavarésisht se kéta shités me shumicé jané né
konkurrencé me njéri tjetrin, shumé prej tyre kané kontraktuar shpérndarjen tek TK, duke
njohur ekspertizén e kompanisé né kété fushé si dhe pérputhshmériné e saj té
legjislacionit té rrepté dhe té ri. Ky legjislacion éshté né nivel lokal dhe ndérkombétar dhe
dhe maunave dhe me shéndetin, aftésité, sigurié dhe kujdesin pér orét e ngasjes té
vozitésve. Ka gjithashtu shités té tjeré me shumicé té kemikaleve né vend té cilét ose
organizojné shpérndarjen e tyre ose kontaktojné até tek konkurrentét e TK.

TK trajton shpérndarjen e kemikaleve ose nga pori i importit ose nga pika e prodhimit
tek magazinat e shitésve me shumicé ose direkt tek konsumatorét final té shitésit me
shumicé. Shitésit me shumicé po pérpigen gjithnjé e mé shumé té minimizojné kostot e
tyre té magazinimit, ashtu qé shumé shpérndarje té TK-sé tani jané direkt nga pika e
prodhimit (ose porti i importit) tek konsumatorit final. Shumica e kétyre klientéve jané
kompani prodhimi me kapacitet té kufizuara magazinimi.

Natyra komplekse dhe e ndryshueshme e legjislacionit ka béré qé TK té angazhohet né
konsulenté té specializuar ligjore pér ofrimin e késhillave pér té. Ata besojné se kjo
konsulenté éshté e dobishme dhe proaktive. Konsulenca ka identifikuar paraprakisht
ndikimin potencial té legjislacionit té punésimit, atij tatimor, té shéndetit dhe sigurisé né
puné dhe kané njoftuar TK pér implikimet e mundshme. TK ka pérfituar nga kjo késhillé
por éshté e shqgetésuar se éshté e shtrenjté dhe po konsideron punésimin e njé eksperti
ligjor me orar té ploté, né vend té pérdorimit té konsulencés ligjore.

Shitésit me shumicé té kemikaleve kané kéruar nga TK té ofrojné njé sistem interneti i cili
do t'u mundésonte atyre té porosisin dhe pércjellin dérgesat. TK pér momentin nuk ka
ueb fage, por ajo pérmban informatat pér kompaniné: strukturén e saj, historing,
kontaktet kyce dhe studimet e rastit. TK éshté dakorduar té ofrojé njé sistem té tillé sepse
éshté i vetédijshém pér se déshtimi pér ta béré kété do té bénte gé shitésit me shumicé té
kérkonin shpérndarés alternativ. TK nuk ka aftési té€ brendshme té teknologjisé
informative me ekspertizé né ndértimin e sistemeve té internetit. Ekipi i brendshém i
teknologjisé informative ka zhvilluar gjithashtu njé sistem té pagave sipas nevojave té
organizatés. Vozitésit né TK marrin pagé bazike bashkime njé séré bonusesh dhe zbritjesh
té cilat jané zhvilluar dhe pérmirésuar me kalimin e viteve. Ekzistojné bonuse pér
shkathtési té caktuara, si dhe zbritje nga paga pér dérgesa té huqura ose té vonuara, ose
edhe pér gabime. Veté vozitésit i shohin kéto aranzhime té pagesave si shumé hutuese.
Njéri prej tyre komentoi se "na duket gati e pamundur té kontrollojmé nése jemi paguar
né ményré korrekte dhe kjo na huton mé shumé né vend se té na motivojé!" Ndryshimet
né legjislacionin vendor tatimor gjithashtu po ndikojné vazhdimisht né kalkulimin e
pagave. Ndryshimet e fundit té legjislacionit kané béré qé ekipi i teknologjisé informative
té jeté i zéné pér tre muaj duke zhvilluar dhe testuar modifikimet e nevojshme té sistemit
té pagave.



Kérkesat e detyrés:

(@) Tri procese té réndésishme afariste jané identifikuar né skenar: (1) skenar, (2)
késhilla ligjore dhe (3) njé shérbim interneti qé u mundéson shitésve me shumicé té
porosisin dhe pércjellin dérgesat.

Pérdorni matricén proces-strategji té Harmonit pér té analizuar karakteristikat e secilés
nga tri fushat e procesit té definuara mé sipér dhe jepni sugjerime pér burimet dhe
fazat e nevojshme té implementimit né TK.

(15 pike)

(b) Informatat e porositjes dhe pércjelles mund té jené pjesa e paré e njé sistemi
gjithépérfshirés té menaxhimit té marrédhénieve me klientét (CRM).
Vlerésoni se si TK mund té pérdoré sistemin e CRM pér té siguruar dhe mbajtur
klientét. (10 piké).

(25 pike)

Zgjidhja



Zgjidhja

Paul Harmon ka propozuar njé matricé proces-strategji qé konsideron réndésiné
strategjike té rocesit né njé bisht dhe kompleksitet té procesit. Kjo ¢con né katér kuadranté
pér té cilét Harmon sugjeron zgjidhje té ndryshme gjenerike té procesit.

Pér shembull, pér proceset relativisht té thjeshta té réndésisé sé ulét strategjike ai sugjeron
zgjidhje standarde té pakos softuerike ose kontraktim. Lokacioni i secilés nga tri proceset
e definuara né pyetje konsiderohet né tekstin né vijim, bashké me opsionet e zgjidhjes
potenciale né kontekst té TK.

(a) Lista e pagave éshté zakonisht i njé kompleksiteti relativisht té ulét dhe i njé réndésie
té ulét strategjike. Zakonisht pérmbushet nga njé pako komerciale softuerike. Né TK,
kérkesat e pagesave jané relativisht komplekse pér shkak té kombinimit té bonuseve dhe
zbritjeve té cilat jané zhvilluar dhe pérmirésuar me kalimin e viteve té fundit.
Rrjedhimisht, lista e pagave éshté zhvilluar si njé aplikacion i porositur sipas kérkesave
nga ekipi i brendshém i TI-sé. Sidoqofté nuk ka déshmi se aranzhimet jané té efektshme.

Pér vozitésit ato jané hutuese dhe me siguri nuk i shohin motivuese. Mund té sugjerohet
qé TK duhet té thjeshtojé aranzhimet e pagesave dhe té miratojé njé zgjidhje pakoje
komerciale jashté raftit. Adoptimi i njé zgjidhje té tillé do té adresonte kostot dhe
problemet afatgjata. Me pako standarde, kéto ndryshime jané pjesé e mirémbajtjes fikse.
Ndryshimet e porositura jané té paparashikueshme né ndodhi dhe né kohézgjatje dhe
késhtu jané konsumuese té kohés dhe té shtrenjta.

Sistemi i thjeshtuar i pagesave mund té bénte qé vozitésit t&¢ marrin marréveshja mé té
mira té ofruara pa shpenzime shtesé pér kompaniné. Mund té ndihmojé gjithashtu né
motivimin e vozitésve né ményré mé efektive.

Procesi i késhillit ligjor momentalisht kontraktohet tek konsulenca ligjore, edhe pse
kostoja e njé késhille té tillé shkakton qé kompania té konsiderojé emérimin e njé eksperti
me orar té ploté. TK po operon né njé mjedis qé éshté peng i vazhdueshém i legjislacionit.

Legjislacioni merr kohé pér té monitoruar, ndérsa edhe kostoja potenciale e
mospérputhshmérisé éshté shumé e larté. Kjo mund té ndikojé né ndryshime
substanciale ose gjoba. TK pranon qé ekspertét e tanishém ligjor ofrojné shérbim té
shkélqyeshém. Duket se nuk ka gjasé se do té jeté lehté té gjendet njé ekspert me orar té
ploté me gamé té gjeré té njohurive, késhtu qé punésimi éshté i rrezikshém dhe ka gjasé
té jeté relativisht jo i shtrenjté.

Né kontekst té Paul Harmonit, procesi i késhillés ligjore duket té jeté proces kompleks
me réndési té vogél strategjike. Késhilla pér kété lloj procesi éshté vazhdimi i kontraktimit
dhe ruajtjes sé shérbimit té konsulencés ligjore. Plotésimi i ueb fages lejon shitésit me



shumicé té vendosin dhe pércjellin porosité éshté i réndésishém né ményré strategjike
pér TK.

TK me siguri pranon se kjo vecori mund té ndihmojé atyre qé té regjistrojné mé shumé
shités me shumicé dhe késhtu ueb fagja mund té jeté pjesé e strategjisé sé tyre té biznesit.

Poashtu éshté me gjasé qé kérkesat ende nuk jané definuar né ményré ekstensive dhe do
té ndryshojé si detaje i kérkesave té shitésve me shumicé béhen té qarta.

Pasi qé zgjidhja softuerike komerciale éshté pérdorur pér té pérmbushur kérkesat e listés
sé pagave, atéheré sugjerohet qé ky aplikacion &éshté relativisht proces kompleks me
réndési strategjike dhe késhtu mé sé miri zhvillohet njé sistem i brendshém dhe i
porositur sipas nevojés.

(b) Ofrimi i vénies sé dérgesave dhe gjurmimit éshté njé element i réndésishém i mbajtjes
sé konsumatorit. Sidoqofté, né njé kontekst té gjeré ueb fagja e kompanisé duhet té
rishikohet pér té paré nése ai éshté i zhvilluar pér té siguruar konsumatoré té tjeré, pér té
ngritur shérbimit qé ofron.

Rritja e konsumatoréve

Skenari sugjeron qé shitésit me shumicé té kemikaleve kané konsumatorét momental té
TK-sé. Ueb fagja duhet té ndértohet me interesat e tyre dhe kérkesat e tyre né mendje.
Déshmia sugjeron qé TK ka pranuar ekspertizé né detyrén e véshtiré dhe té rrezikshme
té shpérndarjes kimike ku ka nevojé pér pérputhshméri me legjislacionin e rrepté. Ueb
fagja duhet té ofrojé shembuj té késaj.

TK nuk duhet té shpalosé ekspertizén e ploté. Sidoqofté, azhurnimet e rregullta, té
pérzgjedhura lidhur me kérkesat e reja legjislative dhe sfidat e distribuimit kimik mund
té nxisit vizita té kthimit dhe né kété ményré té sugjerojé gjithnjé e mé tepér mund té
nxisin vizita kthyese dhe késhtu té sugjerojé pér klientét potencialé se kjo éshté njé rrugé
biznesi gé ja vlen té eksplorohet.

Déshmité nga konsumatorét té pércaktuar do té ndihmojné né mbéshtetjen e kétij
mesazhi. Duhet pranuar se kjo éshté njé ueb fage B2B dhe se nuk do té keté asnjé
marréveshje ose blerje si rezultat i ueb fages.

Né pérgjithési, ueb fagja duhet té duket profesional dhe afarist. Konsumatorét ekzistues
mund té mos déshirojné informata té caktuara qé do té jepen dhe veté TK nuk duhet té
japin informata té vlefshme pér konsumatorét potencialé.

Edhe pse kjo éshté shumé mé pak e réndésishme se sa né ueb fage B2C, éshté ndihmuese
nése TK siguron qé ueb fagja té optimizohet ashtu qé té duket lart né kérkimet né ueb



fage. Adresa e ueb fages gjithashtu duhet té promovohet né marketingun jashté internetit
té kryer nga kompania.

TK mund té pérfitojé edhe nga mbledhja e detajeve lidhur me njerézit qé vizitojné ueb
fagen e saj. Kjo mund té arrihet sérish duke ofruar informata té pérzgjedhura vetém pér
vizitorét té cilét Iéné adresén e tyre té emailit.

Kéto detaje té emailit mund té jené si pjesé e njé analize (t€ cilén kompanité e kérkojné
nga ne) ose ato mund té pérdoren pér té targetuar fushatat e ardhshme promovuese.

Ruajtja e klientéve

Ruajtja e klientéve i referohet aktiviteteve té marketingut té ndérmarra nga organizata
pér té ruajtur konsumatorét e saj ekzistues. Skenari tashmé ka identifikuar vénien dhe
pérgjelljen e porosive. Konsumatoréve duhet t'u ofrohet njé shérbim i cili i ndihmon ata
té planifikojné dérgesat pér té ndihmuar minimizimin e kostove té shpérndarjes.

Konsumatorét gjithashtu vlerésojné informatat relevante té menaxhimit. TK duhet té
identifikojé se cilat informata mund té ofrohen tek konsumatorét pér té ndihmuar ata té
drejtojné kompanité e tyre né ményré meé efektive ose pér té ruajtur kostot. Pér shembull,
bérja e njé dérgese té hershme mund t'u mundésojé shitésve me shumicé té pérdorin
pajisjet pér ruajtjen e klientéve.



Problemi 3

pér ftohje si dhe ilage té pérshkruara nga mjekét. Konsumatorét presin té dyja llojet e
produktit té jené né dispozicion menjéheré dhe kjo kérkon blerje efikase dhe kontroll té
stogeve né secilén barnatore. Industria e barnatoreve me pakicé po fokusohet né ményré
té shtuar nga njé numér té voggl té zinxhiréve mbaréshtetéror i barnatoreve, edhe pse
barnatoret e pavarura vazhdojné té mbijetojné. Zinxhirét e barnatoreve po inkurajojné né
ményré té shtuar konsumatorét e tyre pér té porositur produktet medicinale pérmes
internetit dhe mjekét po inkurajohen qé té dérgojné pérshkrimet e tyre né ményré
elektronike tek barnatorja ashtu qé ata té mund té pérgatiten né ményré té gatshme qé té
mund ta mbledh pacienti.

Sistemet Ndérkombétare Farmaceutike (SNF)

Sistemet Ndérkombétare Farmaceutike (SNF) éshté njé kompani softuerike né pronési
private e cila ka zhvilluar né ményré té pavarur dhe shitur njé pako té specializuar
softuerike t& pérmbushé nevojat specifike té barnatoreve me pakicé. Objektivat e cekura
té SNF-sé éshté té jeté njé kompani "shumé e shkathét dhe profesionale gé ofron shérbime
cilésore softuerike pér industriné e barnatoreve me pakicé". Pérgjaté tri viteve té fundit
SNF ka pérjetuar rritje graduale né qarkullim, profitabilitet dhe aksione té tregut (shihni
Figurén 1).

Figura 1: Informatat Financiare t& SNF-sé

2007 2006 2005
Qarkullimi ($000) 11,700 10,760 10,350
Fitimet ($000) (para tatimit) 975 945 875
Pjesémarrja e pérafért e tregut  26% 24% 23%
Numri i punonjésve 120 117 115

SNF ka tre drejtoré, ku secili ka njé pjesémarrje té réndésishme né pronési té biznesit.
Kryeshefi éshté njé ndérmarrés natyral me té kaluar té njohur pér identifikimin e
mundésive dhe marrjen e rrezigeve té nevojshme pér shfrytézimin e tyre. Né tri vitet e
fundit ai ka lakuar entuziazmin e tij pér rritje derisa SNF ka konsoliduar pozitén e saj né
treg. Sidoqofté, ai tani beson se koha éshté e duhur pér zgjerimin e biznesit né njé madhési
dhe profitabilitet gé¢ béné SNF njé cak térheqés pér blerje dhe u mundéson drejtoréve té
realizojné investimin e tyre né kompani. Ai ka njé aleat natyral né drejtorin e shitjet dhe
marketingut dhe qé té dy ndjejné qé SNF ka nevojé té gjejé tregje nacionale dhe
ndérkombétare pér té mundésuar rritjen. Drejtori i zhvillimit softuerik, sidoqofté, kjo nuk



ndan entuziazmin e kryeshefit pér kété zgjerim. Kryeshefi ka propozuar gé rritja t¢ mund
té arrihet mé sé miri duke zhvilluar njé pako gjenerike softuerike qé mund té pérdoret
nga industria e gjeré e pérgjithshme e shitjes me pakicé. Plani i tij éshté qé kompania té
marré pakon momentale softuerike dhe té heqin referencat specifike tek industria
farmaceutike. Kjo pako gjenerike mund té zgjerohet mé tej pér sektoré té tjeré té shitjes
me pakicé. Pakoja farmaceutike do té ruhet por do té perceptohet dhe marketohet si njé
implementim i specializuar i pakos sé re gjenerike.

Ky ndryshim i propozuar né drejtimin strategjik éshté kundérshtuar fugishém nga
drejtori i zhvillimit té softueréve. Ai dhe ekipi i tij i zhvilluesve té softuerit jané nén
presion té vazhdueshém pér té pérmbushur kérkesat e konsumatoréve ekzistues té
barnatoreve me pakicé. Porositja pérmes internetit e produkteve medicinale dhe
shpérndarja elektronike e pérshkrimeve jané vetém dy shembuj té presionit konstant mbi
SNF nga konsumatorét e tyre me pakicé pér té azhurnuar né ményré té vazhdueshme
pakon e tij softuerike pér t'u mundésuar barnatoreve pér té implementuar inovacionet
teknike gqé pérmirésojné shérbimet e konsumatoréve. Né ményré ideale, drejtori i
zhvillimit softuerik do té blente burimet e métejme pér té zhvilluar njé pako té
standardizuar softuerike pér konsumatorét e tyre ekzistues. Ai nevrikoset vecanérisht
nga shitésit e SNF-sé qé vazhdimisht té zotohen qé kompania té prodhojé njé zgjidhje
softuerike té krijuar me porosi pér secilin konsumator dhe duke premtuar datat e ofrimit,
té cilat jané premtuar té pérmbushen nga ana e ekipit t€ ndértimit té softuerit. Né ményré
té shpeshté, softueri pérmban defekte qé kérkojné mirémbaijtje intensive dhe konsumuese
té kohés. Rrjedhimisht, SNF po kritikohet né ményré té shtuar nga ana e konsumatoréve.
Njé konferencé e grupit té pérdoruesve e mbajtur sé fundmi ka shprehur njé pakénaqgési
té konsiderueshme me cilésiné e pakos sé SNF-sé dhe ka shprehur dyshimin pér aftésiné
e kompanisé pér té pérmbushur afatin e caktuar kohor pér njé léshim té ri né pérdorim
té softuerit.

Kérkesat e detyrés:

(a) Propozimi pér zhvillimin dhe shitjen e pakos softuerike pér industriné e shitjes me
pakicé paraqet njé ndryshim té madh né strategjiné e SNF-sé. Analizoni natyrén,
fushéveprimin dhe llojin e kétij ndryshimi té propozuar strategjik pér SNF.

(10 pike)

(b) Suksesi i ndonjé pérpjekje pér menaxhimin e ndryshimit do té varet nga konteksti
né té cilin ndryshimi do té mbahet. Identifikoni dhe analizoni, duke pérdorur njé
model té pérshtatshém, vecorité e brendshme kontekstuale, gé do té ndikonin né
suksesin ose déshtimin e ndryshimit té propozuar strategjik té kryeshefit pér SNF.

(15 pike) (Totali = 25 piké)



Zgjidhja

Propozimi pér zhvillimin dhe shitjen e pakos softuerike pér industriné e pérgjithshme me
pakicé paraget njé vendim té réndésishém strategjik pér PSI. Deri mé tani, ka gené
relativisht e suksesshme né identifikimin dhe servisimin e nevojave té softuerit. Né
termat e Michael Porterit, ai momentalisht éshté njé diferencues i fokusuar. Hyrja e
propozuar né tregun me pakicé paraget njé produkt té ri dhe njé treg té ri, duke pérdorur
perspektivén e matricés sé rritjes sé¢ Ansoffit.
Johnson, Scholes dhe Whittingon (JSW) argumentojné se ekziston rreziku nga té besuarit
se "ekziston vetém njé ményré" ose njé¢ ményré mé e miré, pér té ndryshuar strategjité
organizative. Ata besojné se shumica e strategjive jané té ndikuara né ményré té pérsosur
nga strategjité mé té hershme dhe suksesi ose déshtimi i tyre.
Sugjerohet se ka dy masa kyce té ndryshimit. Sé pari, natyra e ndryshimit - sa e madhe
éshté? Ndryshimi inkremental ose "hap pas hapi" nuk sfidon ményrén ekzistuese té bérjes
sé gjérave dhe mund té zbatojé proceset dhe kulturén e organizatés.
Sé dyti, fushéveprimi i procesit té ndryshimit éshté i réndésishém - sa prej aktiviteteve té
tirmés duhet té ndryshohen? Nése ndryshimi nuk ndryshon modelin bazik afarist (ose
"paradigmén" né termat e JSW) atéheré kjo shihet si "rirenditje e strategjisé né vend té
ndryshimit fundamental né drejtimin strategjik".
Konsiderimi i dy masave kyce té ndryshimit mundéson identifikimin e katér llojeve té
ndryshimit. Kéto katér lloje pérdoren né kété pérgjigje por modelet e tjera pérdoren né
kéte pérgjigje por modelet dhe gasjet e tjera duhet té jené té pranueshme.

- Adaptimi éshté ndryshimi qé mund té béhen brenda modelit momental afarist.

- Rindértimi paraget njé ndryshim té réndésishém né organizaté, si njé oferté jo e
miréseardhur e boeres, por nuk kérkon ndryshim fundamental né modelin afarist.

- Evolucioni éshté njé ndryshim né strategji, i cili kérkon modelin afarist té
ndryshojé né ményré signifikante pérgjaté njé periudhe kohore.

- Revolucioni afekton téré organizatén dhe fushéveprimin e ndryshimit qé kérkon
njé ndérrim fundamental né modelin e biznesit - ményrén se si firma zgjedh té
konkurrojé.

Duke u paré né ményré jopasionante, kjo duket qé 1évizja e propozuar e SNF-sé né tregun
e pérgjithshém me pakicé paraget njé ndryshim evolucionar.

Kjo éshté inkrimentale sepse ndérton né shkathtésité, rutina dhe besime té atyre né
organizaté. Sidoqofté, éshté transformuese sepse 1évizja e propozuar nga tregu momental
né tregun i cili kérkon njé zgjidhje gjenerike éshté fondamentale né drejtimin strategjik.
Né ményré interesante, tre drejtorét mund té mos e perceptojné ndryshimi si evolucionar.
Shefi ekzekutiv ndérmarrés dhe drejtori i shitjes dhe marketingut mund té shohin kété
propozim si ndryshim adaptim, duke rirenditur kompaniné pér té marré pérparésiné e
mundésisé sé biznesit i cili do té ¢ojé né realizimin e synimeve té tyre personale.



(b) JSW argumentojné se menaxhimi i suksesshém i ndryshimit varet nga konteksti. Ky
kontekst pérbéhet nga njé numér faktorésh ose rastésish varésisht nga organizata né
konsideraté. Si menaxhohet ndryshimi né njé firmé relativisht té vogél private si SNF
éshté shumé e ndryshme kundrejt asaj se si ajo mund té menaxhohet né njé firmé té
madhe ndérkombétare té kontabilistéve me qgindra partneré.

Né kontekst té PSI, mund té béhen observimet né vijim.

Koha - kompania nuk pérballet me probleme té menjéhershme financiare ose
afariste dhe késhtu nuk ka nevojé té menjéhershme pér ndryshim té shpejté. Nuk
ka déshmi té krizés qé kérkon veprime té menjéhershme riparuese.

Fushéveprimi - shkalla e ndryshimit nuk duhet té nénvlerésohet né njé firmé
relativisht té vogél si PSI. Furnizimi i njé segmenti qartazi té definuar té
mbéshtetur nga njé strategji vertikale t& marketingut éshté shumé i ndryshém nga
strategjia horizontale e marketingut pér lévizjen e propozuar.

Ruajtja - shkathtésité e qarta zhvillimore té softuerit jané burime kruciale dhe
aftésiné dhe duhet té ruhen pér té mundésuar ndryshimin e propozuar strategjik.
Ruajtja e ekspertizés sé ekipit softuerik dhe motivimi jané esencial.

Diversiteti - ndryshimi mund té ndihmohet nése ka diversitet té pérvojeés.
Sidoqofté, ndryshmi mund té pengohet nése organizata ka ndjekur njé strategji té
vecanté pér njé numér vitesh. Stabiliteti relativ i tri viteve té fundit dhe objektivi i
cekur i kompanisé pér té gené kompani shumé e shkathét profesionale pér ofrimin
e shérbimeve cilésore softuerike.

Aftésia - Kryeshefi dhe drejtori i shitjes dhe marketingut jané ndérmarrés né
kéndvéshtrim dhe déshirojné ndryshimin pér té nxitur rritjen dhe aspiratat e tyre
personale. Drejtori i zhvillimit té softuerit éshté mé pak entuziaste meqé ai mund
qartazi té shohé implikimet e ndryshimit té propozuar né drejtimin strategjik.

mé e detajuar do té jeté e nevojshme pér té paré nése SNF ka burimet e nevojshme
pér té implementuar ndryshimin e propozuar. Sidoqofté, déshmité nga skenari
nuk jané inkurajuese. Pér shembull, kompania éshté kritikuar kohéve té fundit pér
déshtimin pér té pérmbushur afatet kohore té prezantimeve té propozuara.
Gatishméria - Nuk ka déshmi se organizata éshté e gatshme pér llojin e ndryshimit
té propozuar nga kryeshefi. Né fakt, presioni momental mbi ekipin e zhvillimit té
softuerit sugjeron se ata mund té mos e mirépresin strategjiné e re.

Fuqia - kryeshefi ka fuqi pérfundimtare né kété organizaté, té pérforcuar nga
pronésia e shumicés sé aksioneve. Sidoqofté ai duhet té sigurojé bashképunimin e
drejtorit té zhvillimit softuerik.



Tashmé ka déshmi nga skenari se kompania éshté krituikzar né konferencé té grupit té
pérdoruesve pér déshtimet e cilésisé dhe ka dyshime pér até nése vecgorité e reja dhe té
planifikuara do té prezantohen né kohé. Produkti éshté fundamental pér blerjen efikase
dhe kontrollin e kérkuar té stogeve né barnatoret bashkékohore. Klientét mund té
orientohen kah konkurrenti. Fugia punétore nuk éshté e gatshme pér ndryshim jo aq i
diversifikuar pér t&é mirépritur ndryshimin. Ka konflike momentale ndérmjet shitjes dhe
zhvillimit. Ekziston shqetésimi se kryeshefi ekzekutiv do té bazohet né menaxhimin e
ndryshimit pérmes imponimit té ndryshimit. Kjo nuk &shté e pazakonté firmat e vogla
ku kryeshefi ekzekutiv gjithashtu ka njé pronési té madhe né biznes.



Problemi 4

Dyqanet e lagjeve po e kané gjithnjé e mé té véshtiré t& konkurrojné me supermarkete.
Sidoqofté, tri vite mé paré, grupi i franshizés, "Blerési Pefekt", ishte lansuar duke u
mundésuar dyganeve té lagjes té béhen pjesé e grupit dhe té arrijné kursime té kostos né
mallra té paketuara né kanage, veganérisht né dyqane té ushqimit. "Blerési Perfekt" blen
mallrat é brenduara né sasi té¢ médha nga furnitorét me emér té ushqimit dhe i magazinon
ato né depo té médha, secila té dizajnuara pér t'i shérbyer njé rajoni gjeografik. Atéheré
kur éshté themeluar Blerési Perfekt rrjeti vendosi qé dérgesat né kéto depo duhet té béhen
nga furnizuesit e ushqimit ose nga kontraktorét e transportit gé punojné né emér té kétyre
furnitoréve. "Blerési Perfekt" vé porosité me kéta furnitoré ndérsa furnitori aranzhon
dérgesén tek depoja. Kéto aranzhime jané ende né vend. "Blerési Perfekt" nuk ka mallra
té saja té brenduara.

Objektet jané né dispozicion né secilén depo pér té ripaketuar mallrat né njési mé té vogla,
mé té pérshtatshme pér kérkesat e dyqaneve té lagjes. Kéto njési mé té vogla, né ményré
tipike pérmbajné 50-100 kanace ose pako, jané zakonisht tabaké mé té vegjél, té mbyllur
me material té tejdukshém. "Blerési Perfekt" dérgon kéto né dyqanet e lagjes duke
pérdorur kontraktorét lokal té transportit né depon rajonale. "Blerési Perfekt" ka
negociuar né zbritje signifikante me furnitorét, disa pjesé té té cilit kalojné tek franshizat.
Njé anketé e fundit né njé depo kombétare té ushqgimeve ka treguar qé franshizat kané
ruajtur njé mesatare prej 10% pér cmimet gqé ata kané paguar nése kané bleré produktet
direkt nga prodhuesi ose nga ndonjé ndérmjetés - si blerésit me para té gatshme dhe
shitésit me shumicé. Pérvec kursimeve té ofertave pér shkak té blerjeve me shumicég,
"Blerési Perfekt" gjithashtu ofron, si pjesé té franshizés sé tij:

(i) Material promovues té personalizuar. Kjo zakonisht mbulon promocionet
specifike dhe shpérndahet né ményré lokale, pérmes shpérndarésve té
fletushkave ose pérmes futjes sé tyre né gazetat dhe revistat lokale.

(i)  Shenjimi i specializuar pér dyqanet pér té sugjeruar imazhin e zinxhirit
nacional. Shenjat pérfshijné moton "Blerési Perfekt" "dyqani i kombit".

(iii) Njesité e specializuara té vendosura brenda dyqaneve pér mallra té caktuara,
sérish té brenduara me logon "Blerési Perfekt".

"Blerési Perfekt" nuk ofron té gjitha mallrat e kérkuara nga dyqanet e lagjes. Rrjedhimisht,
ai nuk éshté njé franshizé ekskluzive. Franshizat dakordohen pér té bleré produktet
specifike pérmes "Blerési Perfekt", por mallrat e tjera, si¢ jané perimet, pemét, materialet
shpenzuese dhe gazetat qé ata i blejné nga diku tjetér. Dérgesat béhen ¢do dy javé tek
pronarét e franshizave qé pérdorin porosi pér produkte té dakorduara ndérmjet bartésve
té franshizave dhe pérfagésuesit té shitjeve té "Blerésit Perfekt" né njé takim qé ata mbajné
¢do tre muaj. Variacionet né kété porosi mund té béhen pérmes telefonit, por vetém nése
porosia rritet. Variacionet rénése nuk lejohen. Bartésit e franshizave nuk mund té
reduktojné kérkesat e porosive té tyre momentale deri né takimin e ardhshém me



pérfagésuesin e tyre. "Blerési Perfekt" fillimisht ishte shumé i suksesshém, por suksesi i
saj éshté véné né dyshim nga njé raport i fundit i pavarur gé tregonte rritje té
pakénaqgésisé ndérmjet bartésve té franshizave. Jané dokumentuar ¢éshtjet né vijim.
(i) Nevoja pér rishikimin e vazhdueshém té c¢mimeve pér té garuar me
supermarkete
(ii)  Njohja e ulét e brendit té "Blerésit Perfekt"
(iii)  Porositja jofleksibile dhe sistemi i shpérndarjes bazuar né parashikimet dhe
aftésiné e kufizuar pér té ndryshuar porosité (shihni mé sipér)

Si rezultat i késaj ankete, "Blerési Perfekt" ka vendosur té rishikojé modelin e tij afarist.
Pjesé e kétij rishikimi éshté riekzaminimi i zinxhirit té furnizimit, pér té paré nése ka
mundési pér adresimin e disa prej problemeve té tij.
Keérkesat e detyrés:
(a) Pérshkruani aktivitetet primare té zinxhirit té vlerave té Blerésit Perfekt.
(5 pike)
(b) Sqaroni se si "Blerési Perfekt" mund té ristrukturojé zinxhirin e sipérm té vlerave
pér té adresuar problemet e identifikuara né skenar.
(10 pike)
(c) Sqaroni se si "Blerési Perfekt" mund té ristrukturojé zinxhirin e poshtém té vlerave
pér té adresuar problemet e identifikuara né skenar.
(10 pike)

(Totali = 25 piké)



Zgjidhja

(a)Logjistika e brendshme: trajtimi dhe magazinimi i porosive té médha té dérguara nga
furnitorét dhe té ruajtura né paleta t¢ médha né depot rajonale.

Operacionet: ndarja e paletave t& médha né pako mé té vogla, mbyllja dhe ruajtja e kétyre
pakove.

Logjistika e jashtme: Dérgimi né dyqanet e lagjeve duke pérdorur kompanité vendore té
shpérndarjes.

Marketingu dhe Shitjet: Shenjat e komisionuara né ményré té vecanté. Promovimet dhe
ofertat e vecanta.

Shérbimi: njésité e specializuara té ekspozimit brenda dyqaneve.

(b) Blerési perfekt momentalisht ka njé zinxhir té shkurtér té furnizimit. Ata jané blerés
me shumicé nga furnitorét e pércaktuar té mallrave té brenduara. Pér momentin, Blerési
Perfekt ofron vetém mallra té brenduara nga emrat e njohur tek klientét e vet. Blerési
perfekt mund té shikojé mundésité né vijim té ristrukturimit brenda kontekstit:

- Ekzaminimin e aranzhimeve té shpérndarjes sé produktit nga furnitori tek depot
rajonale.

- Kontraktimin e furnizimit dhe shpérndarjes sé mallrave qé gjithashtu ofron
mundésité e tjera. Shumé kontraktoré té integruar té logjistikés gjithashtu ofrojné
zgjidhje té magazinimit dhe do té ishte e dobishme pér Blerésin Perfekt té
vlerésonte kostot e tyre.

- Né fund, Blerési Perfekt duhet té rishikojé se si i komunikon porosité dhe kérkesat
e me furnitorét e saj. Besueshméria e tyre né dérgesat e furnitoréve sugjerojné se
raporti éshté mjaft direkt. Mund té keté mundési pér ndarjen e informatave dhe
lejimin e furnitoréve té qasen né kérkesén e parashikuar. Ka shumé shembuj ku
organizatat kané lejuar furnitorét t€é gasen né informatat e tyre pér té reduktuar
kostot dhe pér té pérmirésuar efikasitetin e zinxhirit té furnizimit né térési.

- Sugjerimet e listuara mé sipér supozojné se Blerési perfekt vazhdon té furnizojé
vetém mallra té brenduara.

(c) Njé numér mundésish duket se ekzistojné né zinhixirin e furnizimit té rrjedhés sé
poshtme. Si¢ éshté pérmendur tashmé, Blerési Perfekt mund té rishikojé aranzhimet e
shpérndarjes sé¢ kontratés. Pér momentin, shpérndarja né dyqanet e lagjes éshté né duart
e shpérndarésve lokalé.

Njéri nga problemet e identifikuara né raportin e pavarur ishte mungesa e fleksibilitetit
e porositjes dhe sistemit té shpérndarjes. Sistemi i porositjes duket té ndértohet pérreth
njé standardi fiks té béré ¢do dy javé, té dakorduar né avans pér njé periudhé tremujore.



Blerési Perfekt mund té déshirojé té hetojé nése ata mund té ofrojné shérbime me vleré té
shtuar pér klientét té cilét jo vetém qgé thjeshtojné sistemin e porositjes por gjithashtu
mundésojné menaxheréve té dyqanit q¢ mé miré té kuptojné klientét e tyre dhe
pérmbushin kérkesat e tyre.

Klientét jané gjithnjé e mé shumé té interesuar té porosisin produkte pérmes internetit.
Nuk duke me shumé gjasé qé dyqanxhité individual té jené né gjendje té themelojné dhe
mirémbajné shérbimin e tyre té bazuar né internet. Do té ishte e dobishme pér Blerésin

porosi nga dyqanet lokale.



