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Problemi 1

Jeta e Pavarur (JP) éshté organizaté bamirésie e cila ofron asistencé jetese pér personat e
moshuar dhe me aftési té kufizuar qé té jetojné né shtépité e tyre. Kjo asistencé pérfshin
pajisjet ndihmése pér ecje, karriget me rrota, kornizat pér ecje, patericat dhe pajisjet
ndihmése pér banjo dhe dhoma gjumi. Jeta e Pavarur synon té punésojé njerézit té cilét
e kané té véshtiré ose t¢ pamundur té punojné né zyra ose fabrika té réndomta. Synimi
bamirés i JP éshté ofrimi i mundésisé pér personat me gjendje té rénduar té aftésisé sé
kufizuar qé té "punojné me dinjitet dhe té arrijné pavarésiné financiare". JP
momentalisht punéson 200 persona me gjendje té rénduar té aftésisé sé kufizuar dhe 25
persona né gjendje té shéndoshé né zyrat e saj né njé ish aeroport té vogél. Hangarét e
dikurshém té aeroplanéve jané kthyer né objekte prodhimi ose magazina, ku té gjitha
jané adaptuar pér personat me gjendje té rénduar té aftésisé fizike. Artikujt e vegjél (si
kornizat pér ecje dhe patericat) prodhohen kétu. Kéto jané produkte relativisht jo té
sofistikuara, t&é prodhuara nga skrapi té blera nga shitésit vendoré té metalit skrap dhe
té vendosura né lokacion. Kéto produkte nuk kérkojné testim ose trajnim pér t'u
pérdorur, ndérsa paketohen dhe ruhen né magazina pas prodhimit. JP pérdoré maunén
e saj pér té béré mbledhjen e skrapit por mauna éshté e vjetér, dhe sé shpejti do té keté
nevojé pér zévendésim.

Artikujt mé té médhenj dhe mé kompleks (si skuterét e lévizshmérisé dhe liftat e banjos)
jané bleré me sasi té médha nga furnitorét dhe jané vendosur né magazina né hangaré.
Shpérndarja e kétyre artikujve tek JP organizohet nga prodhuesit e tyre. Kéto produkte
ruhen né magazina derisa té porositen.

Pas pranimit té porosisé pér produkte té tilla, produkti éshté jo i paketuar dhe i testuar.
Pas késaj vendoset njé logo e JP dhe produkti ripaketohet né materialin origjinal té
paketimit me njé etiketé té JP. Ato pastaj shpérndahen tek konsumatorét. Disa stoge nuk
porositen kurré dhe vitin e kaluar JP éshté dashur té shlyejé nga librat njé numér
signifikant té stoqeve té papérdorshme.

Té gjitha mallrat shiten me kosto plus njé marxhé pér mbulimin e pagave dhe kostove
administrative. Cmimet e ngarkuara jané té njéjta pavarésisht nése mallrat porositen né

Porositja dhe marketingu

JP plason produktet e saj duke vendosur fletushka njéfagéshe promovuese né spitale,
departamente té kirurgéve dhe gendra té miréqgenies lokale sociale. Kéto fletushka
ofrojné informata lidhur me JP dhe japin njé numér direkt telefoni dhe njé adresé
interneti. Klientét mund té blejné produkte duke thirrur JP direkt ose duke porositur
pérmes ueb fages. Ueb fagja ofron informata produkti dhe fotografi té produkteve té
cilat dérgohen nga JP. Ato gjithashtu kané platforma té sigurta pagese. Sidoqofté,
klientét té cilét thérrasin direkt né JP duhet té diskutojné kérkesat e produkteve dhe
blerjet potenciale me stafin e shitjes pérmes telefonit. Secili diskutim i shitjes merr
mesatarisht dhjeté minuta dhe vetém njé nga dy kontrata rezulton me shitje. 20% e
shitieve béhen pérmes ueb faqes (nga 15% vitin e kaluar), por shumé prej
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konsumatoréve nuk kané njohuri pér internetin dhe nuk kané qasje né té. Mallrat
shpérndahen pérmes njé shérbimi nacional té dérgesave. Shérbimi dhe mbéshtetja pér
produktet e blera (skuterét e lévizshmérisé, liftat e banjos) dérgohen nga ana e
prodhuesit origjinal.

Konkurrentét komercialé

JP po e ka gjithnjé e té véshtiré té konkurrojé me firmat komerciale qé ofrojné mjete té
jetesés sé pavarur. Vitin e kaluar, bamirésia ka pasur njé deficit 160,000 USD dhe éshté
dashur té shesé njé pjesé té tokés sé aeroportit pér té mbuluar kété. Shumé nga firmat
komerciale po konkurrojné me operacione té sofistikuara té shitjes dhe marketingut dhe
pastaj aranzhojné dérgesat tek klientét direkt nga prodhuesit me seli né shtetet me fugqi
té liré punétore.

Kérkesat:
JP brengoset pér té ardhmen dhe ka vendosur té ri shikojé zinxhirin e vlerés pér té paré
se si mund té arrijé njé pérparési konkurruese.
(a) Analizoni aktivitetet primare té zinxhirit té vlerave pér gamén e produkteve tek
JP. (10 pike)
(b) Vlerésoni se cilat ndryshime mund té konsiderojé JP tek aktivitetet primare né
zinxhirin e vlerave pér té pérmirésuar konkurrueshmériné e tyre, duke vazhduar
té pérmbushé objektivat e bamirésisé.

(15 pike)

(25 piké)



Problemi 1-Zgjidhja

2 (a) JP furnizon produket e prodhuara (patericat, kornizat pér ecje) dhe produktet e
blera (skuterét 1évizés, liftat e banjos). Zinxhiri i vlerés pér kéto dy sete produktesh
dallon dhe kjo reflektohet né analizat né vijim.

Logjistika e drejtuar pér brenda

Kéto jané aktivitetet e asociauara me pranimin, ruajtjen dhe shpérndarjen e inputeve né
produkte. Shembujt tipik jané trajtimi i materialeve, deponimi dhe kontrollimi i
stogeve. Pér produktet e prodhuara kjo pérfshin mbledhjen e materialit nga blerésit e
skrapit dhe ruajtjen e atij materiali para pérdorimit. Produktet mbahen né depo.

Operacionet

montimin, testimin dhe paketimin. Né kontekst té produkteve té prodhuara kjo mbulon
prodhimin e patericave dhe kornizave pér ecje, testimin dhe paketimin e tyre.

Logjistika e jashtme

Kéto jané aktivitetet e asociauara me ruajtjen dhe pastaj shpérndarjen fizike té
produkteve tek blerésit. Kétu konsiderohet edhe deponimi i mallrave finale, pérpunimi
i porosive dhe shpérndarja. Shpérndarja kryhet nga njé kompani vendore korriere.
Porosité kryhen pérmes telefonit ose ueb fages.

Marketingu dhe shitja

Kéto jané aktivitetet pérmes té cilave konsumatorét mund té mésojné pér ekzistencén
dhe pastaj blerjen e produkteve. Né JP kjo pérfshin fletushkat né spitale, njé katalog né
internet dhe marrjen e porosive si dhe dhénien e késhillave.

Shérbimi

Kéto jané aktivitetet e asociuara me ofrimin e shérbimeve pér shtimin ose ruajtjen e
vlerés sé produktit. Kjo pérfshin instalimin, riparimin, trajnimin, ofrimin e pjeséve dhe
rregullimin e produktit.

(b) Zinxhiri i vlerés pérdoret si bazé pér pérgjigjen e pyetjes. Shumé nga sugjerimet e
ristrukturimit prodhojné reduktimet e kostove. Sidoqofté duhet pranuar qé bamirésia
ka objektivin e ofrimit t&é vendeve t¢ punés pér njerézit me aftési té kufizuara. Eshte
gjithashtu e garté nga skenari se disa konsumatoré po pérgatiten té paguajné ¢mimin
premi pér mallrat duke béré donacione pér bamirési si pjesé té blerjes sé kétyre nga
mallrave nga ta.



Logjistika e brendshme

Pér produktet e prodhuara, JP mund té eksplorojé mundésiné e reduktimit té kostove té
magazinimit té skrapit duke kérkuar nga shitésit té ruajné metalin derisa té jeté i
nevojshém. Kjo do té heqte nevojén pér JP té mirémbajé kamionét qé pérdoré pér
mbledhjen e materialit. Pér produktet e blera, JP mund té eksplorojé koston e
pérdorimit té njé kompanie té specializuar té logjistikés pér té kryer logjistikén e
brendshme dhe té jashtme. Shumé nga kéto kompani logjistike ofrojné edhe objekte
magazinimi. Sidoqofté, JP tashmé ka njé depo né njé aeroport té vogél ndérsa punésimi
i njerézve me aftési té€ kufizuara éshté ndér objektivat e saj.

Operacionet

Duket vitale gé JP ruan aftésiné e prodhimit pér t& ndihmuar né arritjen e objektivave té
saj té ofrimit t&é punés dhe té ardhurave pér njerézit me aftési té kufizuara. Kjo do té
mund té siguronte kursime té kostove duke nénkontraktuar prodhimin né vendet mé té
lira por kjo nuk do té pérmbushte objektivin e saj thelbésor. Marketingu i JP do t&€ mund
té theksonte lokacionin e prodhimin si njé diferencues i réndésishém. Klientét mund ta
shohin até si njé zgjedhje etike.

Pjesa e operacioneve e zinxhirit té vlerave pér produktet e blera &éshté relativisht
intensive né aspektin e fuqisé punétore (shihni shénimet mé poshté) dhe mund té
thjeshtohet né dy ményra.

Té pyeturit e prodhuesve té vendosin logon e JP dhe etiketén para shpérndarjes nga JP.
Testimi i produkteve mund té delegohet poashtu tek prodhuesi meqé ata ofrojné
mbéshtetje pas shpérndarjes.

Reduktimi i stogeve duke aranzhuar qé mallrat e blera té dérgohen direkt tek
konsumatori nga ana e prodhuesit. Kjo jo vetém qé do té mund té shkurtonte kostot e
shpérndarjes.

Punonjésit né depo mund té rialokohen né detyrat e pérpunimit té porosive dhe detyrat
e tjera administrative.

Logjistika e jashtme

Porositja e produkteve pérmes ueb fages duket té jeté jashtézakonisht e efektshme.
Fagja pérfshin njé katalog produktesh dhe njé platformé té pagesave té sigurta.
Sidoqofté, edhe pse pérdorimi i ueb faqes po rritet, shumica e porosive ende kryhen
pérmes telefonit. JP mund té konsiderojé¢ ményra pér inkurajimin e pérdorimit té
métejmé té ueb faqges, pér shembull duke ofruar zbritje, cmime mé té lira dhe njé gamé
té gjeré produktesh.



Procesi i porositjes pérmes telefonit momentalisht éshté shumé kompleks pér shkak se
stafi i shitjes duhet té pérshkruajé produktet né dispozicion dhe gjithashtu té ofrojé
késhilla dhe udhézime pér blerje. JP duhet té konsiderojé ményra té bérjes sé detajeve té
gameés sé tyre té produkteve né dispozicion pér klientét e tyre para se té vendosin
porosité (shihni mé poshte).

Marketingu dhe shitjet

Shitjet relativisht té vogla dhe marketingu béhet né JP gjé gé¢ mund té ndodhé pér shkak
té statusit té bamirésisé. Bamirésité zakonisht kané tendencén té minimizojné kostot e
tyre operative. Marketingu tradicional duket té jeté shumé i kufizuar, i kufizuar vetém
né fletépalosje népér spitale. JP mund té konsiderojé zévendésimin e fletépalosjeve
momentale (té cilat japin vetém numrin e telefonit dhe ueb fagen) me njé fletépalosje e
cila né ményré efektive dyfishohet si katalog, duke treguar produktet né oferté. Kjo
duhet té ndihmojé né pérmirésimin e efikasitetit t& shérbimi té porosisé me telefon.
Reklamimi né revista dhe gazeta me kupona pér té kérkuar njé katalog do té kérkonte
gjithashtu profilin e brendit.

Shumé bamirési pérdorin sistemet e Menaxhimit t¢ Marrédhénieve me Klientét (CRM)
pér té menaxhuar donatorét e tyre. JP duhet té eksplorojé potencialin e késaj. Tashmé i
ka regjistrat e blerésve dhe gjithashtu té atyre blerésve qé kané béré donacione shtesé.
Té gjitha shitjet dhe materiali i marketingut duhet té theksojé statusin e bamirésisé té
organizatés. Kjo né ményré té efektshme diferencon até nga konkurrentét komercialé.

Shérbimi

Pér shkak té natyrés sé produktit, kérkohet pak mbéshtetje direkte. Sidoqofté, JP mund
té zgjerojé ueb fagen e saj pér té dhéné mbéshtetje té pérgjithshme dhe késhilla lidhur
me problemet e 1évizshmérisé dje jetesés sé pavarur.



Problemi 2

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 té 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 t& 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 gendrat
anembané botés.

Ueb faqgja

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.

Blerja e materialit studimor: Blerja e sigurté e setit té ploté t&é 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
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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 t&¢ 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 pérqindjes 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 piké)

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

(15 pike)

(25 piké)



Problemi 2

(@) 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 ¢ojé né
aktivitetet shtytése, si dérgimi i emailave tek njerézit té cilét kané shprehur interesimin
né ueb faqge, 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 kéte pérgjigje.

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

Inteligjence ka qgené 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
qé 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. Pérgjigja model mé poshté né fakt pérdoré 5P, qé i ndérlidh ato me dy
teknologji dhe situatén e KEK.

Produkti

10



Produkti éshté element fundamental i marketing miksit.
Cmimi

Interneti mundéson qé ¢mimi té jeté shumé mé transparent pér klientét potencialé. Ata
mund té vizitojné lehtazi faget e kompanive konkurrente dhe té krahasojné ¢cmimet pér
produktet dhe shérbimet e ngjashme. Njé qasje e tillé mund té pengojé KEK nga
pérdorimi i ueb fages pér té ofruar cmime 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 gqé 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 fages 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 kyge né titullin e njé ueb faqge

- 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 faqge si dhe
pérmirésimin e rangimit t& 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 3

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 té kompanisé sé saj paraprake. Ne
i thamé asaj se cilado blerje duhet té kalojé pérmes sistemit t& 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 éshté 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 t& 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.
Gijithashtu, 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 t& 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 té punojné né detyrat e tilla. Ne nuk kemi
realizuar kété, meqé askush nuk kishte lexuar kontratén me kujdes. Né fund, ne u dorézuam
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 lehté, 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 t&¢ CRM Custcare.
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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 platformén 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 t&é 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. Si¢ 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 &shté 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

Kérkesat:
(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 piké)
(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 piké)
(25 piké)
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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 béjé me pércaktimin e asaj nése pakoja softuerike komerciale jashté vitrinés do té ishte
njé ményré e pérshtatshme e automatizimit té kérkesave té¢ 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 qé 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 cfaré 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
kundrejt té cilave éshté vlerésuar pakoja.

Faza 4: Vlerésimi i produkteve konkurruese

Nevoja pér pérpilimin dhe léshimin e ftesés formale né Tender do té kérkonte nga Bridge Co. Té
konsideronte produktet dhe furnitorét alternativeé.
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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 té 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 gené 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 t& 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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Problemi 4

Pér 10 vite, Gézimi ka shérbyer si shités né Qendrén e Trajnimeve Linguistike (QTL), njé
kompani gé specializon né kurse té gjuhéve té huaja. Pérgjaté késaj kohe, QTL ka arritur té
béhet ofruesi mé i suksesshém i trajnimeve né treg. Gézimi tani éshté larguar nga QTL dhe ka
krijuar kompaniné e tij té trajnimeve, Lingua, qé synon té njéjtin treg certifikues si edhe ish
punédhénésit té tij. Ai déshiron té ofrojé kurse té cilésisé mé té larté né hapésira pune me cilési
té larté dhe me mésimdhénie té cilésisé sé larté. Ai ka pérzgjedhur njé numér ligjéruesish me té
cilét éshté dakorduar pér njé tarifé ligjérimi prej 120 eurosh pér dité. Ai ka marré me qira njé
objekt jashtézakonisht modern né gendér té qytetit. Ai ka njé numér sallash té trajnimit té cilat
mund té mbajné deri né nénté studenté. Qiraja mesatare pér secilén sallé kushton rreth 65 euro
né dité. Pér shpenzime té ushqimit dhe pijeve freskuese shpenzohen rreth 2.5 euro né dité pér
njé studenté. Edhe pse nuk éshté né mesin e ligjéruesve, Gézimi éshté njé ekspert i linguistikeés, i
cili tashmé ka hartuar dokumentacionin relevant pér kurset qé ai do té organizojé. Ai nuk ka
llogaritur shpenzimet pér hartimin e kétij dokumentacioni, sidoqofté pér printimin e doracakut
té kursit shpenzohen edhe 5 euro pér secilin student té kursit. Gézimi ka caktuar 40 kurse vitin e
ardhshém, meqé éshté i kufizuar me numrin e ligjéruesve. Secili kurs do té keté né maksimum
nénté studenté (kufizuar nga madhésia e sallés) ose né minimum tre studenté. Secili kurs zgjat
tri dité. Lingua éshté themeluar me 70,000 euro té investimit personal té Gézimit. Ai
momentalisht vleréson se kostot fikse vjetore do té jené 65,000 euro (pérfshiré pagén e tij) dhe ai
do té déshirojé qé kompania té kthejé fitime modest né vitin e tij té paré té operimit pas
vendosjes né treg.

Gézimi éshté duke konsideruar momentalisht ¢mimin gé ai déshiron té aplikojé pér kurset e tij.
QTL aplikon njé ¢mim prej 234 pér student pér njé kurs treditor, por ai poashtu éshté i
vetédijshém se pér ndérmjetésit e trajnimit qé reklamojné kurset e QTL né ueb faqet e tyre
ofrohen njé zbritje prej 10%. Disa nga kéta ndérmjetés tashmé kané qené né kontakt me Gézimin
pér ta pyetur nése ai do té ishte i pérgatitur pér ofrimin e zbritjeve té ngjashme pér ta né
kémbim pér reklamimin e kurseve té Lingua-sé né ueb faqet e tyre. Poashtu ka njé numér té
ofruesve mé té liré té trajnimeve té cilét ofrojné kurset e ngjashme pér mé pak se 143 eurosh pér
student. Sidoqofté, kéta fokusohen mé tepér né kandidatét veté-financues pér té cilét ¢mimi
pérbén njé problem. Kéto kurse shpesh ofrohen né hapésira trajnimi me kushte té véshtira dhe
nga ligjérues té motivuar dobét. Gézimi nuk éshté realisht i interesuar pér kété treg, prandaj ai
déshiron té keté pér synim tregun e korporatave, ku krahas cilésisé éshté i réndésishme edhe
¢mimi, ndérsa shpenzimet e trajnimit paguhen nga punédhénésit e studentéve. Gézimi éshté
duke konsideruar momentalisht njé ¢mim prej 195 euros pér student. Gjaté kohés sa ka gené i
punésuar né QTL, Gézimi ka mbledhur statistika pér kurset dhe delegatét. Figura 1. tregon té
dhénat gé ai ka mbledhur e gé tregojné modelin e pjesémarrjes né 1000 kurse.
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Figura 1: Analiza a pjesémarrjes né 1000 kurse té QTL-sé

Kérkesat e detyrés:

(a) Sugjeroni njé strategji té caktimit té cmimeve pér Lingua-né, pérfshiré njé vlerésim t&é
¢mimit fillestar prej 750 eurosh pér student té sugjeruar nga Gézimi. Strategjia juaj duhet
té pérfshijé konsideratat financiare dhe jofinanciare.

(16 pike)

(b) Déshmia fizike, njerézit dhe proceset jané tri elemente té réndésishme té marketing
miksit pér shérbime. Analizoni kontributin e secilés nga kéto tri elemente né suksesin e
hyrjes sé Lingua-sé né tregun e trajnimeve té gjuhéve té huaja.

(9 pike)

Totali (25 piké)

Zgjidhja
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Zgjidhja e problemit 4

a) Gézimi déshiron té promovojé biznesin e tij si biznes kryesor né ofrimin e shérbimeve
profesionale pér klientét e tij afarist. Njé diskutim qé studentét duhet t € kené né mendje éshté
nése ¢cmimi i propozuar nga Gézimi éshté i arsyeshém dhe pér kété ata duhen konsideruar té
gjithé faktorét. Ky ¢mim duket si ¢gmim i pérshtatshém duke e pasur parasysh se éshté mé i liré
se kompania dhe tjetér té ciléen Gézimi e merr si shembull, por edhe pak mé i larté se i
kompanive shérbimet e té cilave mund té mos konsiderohen té cilésisé shumé té larté. Né
periudhé afatshkurtér ky ¢mim mund té konsiderohet si i pérshtatshém pér géllime té sigurimit
té klientéve, por né periudhé afatgjaté Gézimi dhe kompania e tij mund té pérballen me
detyrimin e rritjes s¢ gmimit pér shkak té rrezikut nga déshtimi ose nevoja pér té mbijetuar né
treg. Meqé Gézimi ka nevojé pér konsolidim né treg, atéheré edhe ¢mimi gé ai po planifikon té
zbatojé éshté i mjaftueshém.

Né bazé té analizimit financiar mund té konkludohet qé kompania e Gézimit do té arrijé pikén e
rentabilitetit me rreth 42 kurse. Pér momentin ai planifikon té organizojé 40 kurse brenda vitit
gé nénkupton gé ai do té pésojé disa humbje té vogla operative. Pér té dalé nga kjo situaté,
Gézimit i mbetet qé té rrisé numrin e kurseve brenda vitit, nése nuk déshiron té rrisé ¢gmimin e
kursit. Njé mundési tjetér do té ishte negocimi i métejmé i ¢mimit té huazimit té sallave té
trajnimit. Njé ¢mim paushall i negociuar pér téré vitin do té ndikonte né reduktimin e kostove
té organizimit té trajnimit dhe zvogglimin e métejmé té humbjeve operacionale, apo edhe té
krijimit té ndonjé norme mé té kénagshme té profitit duke e ditur se margjinat momentale nuk
jané té kénagshme.

Se Gézimi ka njé hapésiré té konsiderimit té rritjes s€¢ ¢mimit, mund té déshmohet edhe me
faktin se cmimi nuk &éshté faktori mé i réndésishém né sektorin né té cilin firmat si ajo e Gézimit
operojné. Meqé po te ishte cmimi i ulét faktori kryesor, atéheré pa dyshim qé kompanité té cilat
konkurrojné me ¢mime mé té uléta do té kishin pozité dominuese, por realisht ky nuk éshté
rasti né skenarin toné.

Meqé Gézimi ka pérvojé edhe me kompaniné e mé paré né té cilén ka punuar, ai e din se
klientét jané té gatshém té paguajné mé shumé pér shérbime mé cilésore. Megjithaté kjo mund
té mos jeté problematike pér klientét shpenzimet e té ciléve mbulohen nga punédhénésit e tyre,
por do té jeté problematike pér klientét veté-financues. Prandaj, ne i sugjerojmé Gézimit gé ai té
keté né konsideraté edhe kéta klienté té cilét duhet té paguajné veté.

Kompania e Gézimit nuk operon né ndonjé treg té rregulluar, ku ekzistojné kontrolle t&
¢mimeve, gé do té thoté qé vendimi i Gézimit pér té mbajtur cmimet né nivelin té cilin ka
vendosur t'i mbajé éshté thjeshté vendim strategjik me qéllim té rritjes sé pjesémarrjes né treg
pavarésisht normave té uléta te profitit. Kjo situaté mund té ndryshojé me konsolidimin e
kompanisg, rritjen e reputacionit té saj né industriné pérkatése dhe prezantimin e produkteve
inovative, Gézimi pashmangshém do té 1évizé drejt ngritjes sé cmimit.

b) Lokacioni éshté njéri prej faktoréve kyg té cilin klientét e marrin parasysh pér blerjen e
shérbimeve té tilla. Prandaj, Gézimi edhe ka vendosur qé té marré objektin té cilin e ka
pérzgjedhur e qé éshté mjaft i pérshtatshém dhe né lokacion gendror. Mbi té gjitha, lokacioni
duhet té reflektojé edhe cilésiné e mésimdhénies. Déshmia fizike e kétij lokacioni ky¢ dhe e
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hapésirave té pérshtatshme té trajnimit mund té prezantohet pérmes broshurave ose
materialeve té tjera reklamuese. Né kété fazé fillestare té€ themelimit dhe promovimit té
kompanisé, pér Gézimin éshté i réndésishém té déshmuarit e cilésisé sé gjithckaje qé ai ofron.
Né kété aspekt, Gézimi duhet té sigurohet qé edhe ligjéruesit e tij jané té informuar si duhet pér
réndésiné e ofrimit té shérbimeve mé té larta cilésore dhe uniforme. E kjo éshté edhe mé e
réndésishme duke e ditur se veté Gézimi nuk do té mbajé trajnime, por megjithaté ai éshté
hartuesi i literaturés sé trajnimit. Njé rrezik kétu mund té jeté se Gézimi nuk do té arrijé qé té
mésojé direkt se cilat jané pérshtypjet e klientéve dhe sugjerimet pér pérmirésim té shérbimeve.
Sidoqofté, ky nuk do té duhej té ishte ndonjé problem i madh meqé edhe né rastin e prodhuesve
té pajisjeve kompjuterike, nuk ekziston ndonjé kontakt direkt ndérmjet inxhinierit ose
prodhuesit té kompjuteréve dhe blerésve. Gézimi mund té krijojé platforma elektronike ose
forma té tjera té anketimit té klientéve, té cilat do t'i mundésonin mbledhjen e kétyre

pérshtypjeve.
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