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Problemi 1
Hyrje

Maratec éshté njé kompani mobiljesh me porosi, e cila prodhon pjesé unike té mobiljeve sipas specifikave
té klientéve. Produktet prodhohen duke pérdorur njé kombinim té makinerive shumé teknike dhe
zejtaréve té afté. Klientét aktualé té Maratec jané individé té pasur qé duan njé pjesé t&é mobiljeve té
personalizuara pér shtépité e tyre. Kompania ka njé sallé ekspozite ku shfagen mostrat e pjeséve té
mobiljeve me porosi. Kéto pjesé té mostrés nuk jané né shitje.

Kompania déshiron té zbatojé njé strategji té planifikuar rritjeje. Pér t¢ mundésuar kété, kompania ka rritur
kapacitetin e saj prodhues me synimin pér t'ua shitur klientéve té korporatave si hotelet. Prodhimi i njé
numri mé t& madh té pjeséve me porosi pér té njgjtin klient do té jepte ekonomi shkalle. Menaxheri i
prodhimit pohon se kjo strategji do té reduktonte kohén dhe do té rriste zbritjet e prokurimit, pasi léndét e
para do té bliheshin me shumicé.

Prokurimi

Né prodhimin e mobiljeve me porosi pérdoren materialet me cilési té larté dhe Maratec pérdor njé kompani
té specializuar prokurimi pér t€ marré materiale specifike, té tilla si copa druri lisi me cilési té larté té
dimensioneve té dhéna. Kjo &shté njé metodé e shtrenjté prokurimi dhe gjithashtu mund té vonojé
prodhimin, pasi Maratec nuk mund té konfirmojé njé porosi me kompaniné e prokurimit derisa té bihet
dakord me njé klient per dizajnet. Megenése koha e porosisé deri né dorézim &éshté tashmé e larté, Maratec
éshté i prirur té reduktojé kété kohé prokurimi.

Menaxheri i prodhimit ka sugjeruar zbatimin e prokurimit elektronik, pér té mbéshtetur rritjen e
planifikuar té biznesit. Ai po mendon té kalojé né prokurimin elektronik, por éshté i prirur té sigurojé qé
njé lévizje e tillé nuk do té ¢ojé né njé cilési mé té ulét té léndéve té para. Nése miratohet prokurimi
elektronik, kompania do té rekrutojé njé menaxher prokurimi me kohé té ploté dhe do té anulojé
marréveshjen e saj me kompaniné e specializuar té prokurimit.

Marketingu

Deri mé tani, Maratec éshté mbéshtetur kryesisht né marketingun e fjalés sé¢ gojés (Word of Mouth
Marketing). Shumica e klientéve té rinj kané porositur mobilje pasi kané paré porosité né shtépiné e
klientéve ekzistues. Kompania pérgatiit broshura me cilési té larté ¢do vit dhe jané né dispozicion sipas
kérkesés. Ato vendosen gjithashtu né ekspozita dhe né sallé ekspozitash. Kompania ka rekrutuar njé
menaxher té ri t& marketingut, i cili éshté ngarkuar té analizojé nése e-marketingu mund té pérmirésojé
pérzierjen aktuale té marketingut. Menaxheri i marketingut ka identifikuar gjithashtu céshtjet e
méposhtme:

Vizualizimi i produktit - Pér shkak se produktet jané té porositura, éshté e véshtiré pér njé klient té
imagjinojé se si do té duket produkti i pérfunduar. Kjo ndonjéheré mund té ¢ojé né déshtim pér té béré
shitje, pasi klienti nuk éshté i sigurt se ¢faré po merr.

Cmimet - Megenése materialet nuk porositen derisa té arrihet njé marréveshje me klientét, éshté e véshtiré
té ofrohen ¢mime té sakta paraprake. Maratec aktualisht pérdor kosto plus ¢mimin, por menaxheri i
marketingut e kupton se kjo mund té pengojé disa klienté.



Showroom - Ka vetém njé Showroom dhe nuk konsiderohet se ia vlen t& hapen mé shumé sosh, pasi do t&é
duhej té krijoheshin mé shumé mobilje enkas pér t'i mobiluar ato. Prandaj nuk éshté e mundur qé shumé
klienté potencial té shohin cilésiné e mobiljeve.

Mbéshtetje pas shitjes

Megenése nuk ka kohé té garantuar té dorézimit pér produktet, Maratec ofron pérditésime té progresit té
prodhimit pér klientét e tyre sipas kérkesés. Kur klienti telefonon ose dérgon email, ekipi i prodhimit
fotografon punén né proces dhe ia dérgon fotografité klientit. Klienti mund té vizitojé gjithashtu fabrikén
e prodhimit pér té kontrolluar progresin, por kjo kérkon marréveshje paraprake pér shkak té kérkesave
ligjore pér shéndetin dhe siguring.

Maratec synon té mbetet njé prodhues i artikujve t& mobiljeve me porosi. Ajo nuk déshiron té prodhojé
produkte standarde ose té prodhojé né inventar. Té vetmet mobilje pa porosi gé prodhon jané pér ekspozim
né Showroom.

Keérkohet:

(a) Vlerésoni pérdorimin e e-marketingut né Maratec pér té pérmirésuar secilin nga pesé elementét
e méposhtém té marketingut miks: ¢cmimi, promovimi, vendi, proceset dhe provat fizike. (15 piké)

(b) Pérshkruani parimet e prokurimit elektronik dhe shpjegoni pérfitimet dhe rreziqet pér
Maratec. (10 piké)

(25 iké)



Zgjidhja e problemit 1

(a) Aktualisht, Maratec po pérdor njé model tradicional té marketingut, i cili nuk wshtw duke
mbéshtetur plotésisht nevojat e kompanisé, ndérsa ajo pérpiget pér rritje. Duke adoptuar e-
marketingun, do té¢ mundésohej rritja e métejshme dhe do té adresoheshin ¢éshtjet e identifikuara.

Cmimi - Maratec pérdor metodwn kosto plus ¢mimin, i cili mund té shkaktojé disa shitje té
humbura, pasi kostoja nuk dihet né momentin e marréveshjes me klientin. Pérdorimi i kompanisé
sé jashtme t&é prokurimit dhe prokurimi i porosive té vogla té materialeve specifike ka té ngjaré té
rrisé kostot dhe pér rrjedhojé té cojé né ¢mime mé té larta. Ndonése ¢mimet e larta nuk jané
domosdoshmeérisht problem, pamundésia pér té vendosur ¢mimin kur negociohet me klientin nuk
éshté ideale.

Pérdorimi i e-marketingut do té kérkojé qé Maratec té jeté mé specifik né lidhje me ¢mimin.
Megjithése mund té shfagé njé udhézim 'na kontaktoni pér ¢mimin' né internet, do té duhet té jeté
né gjendje té sigurojé njé ¢mim brenda njé kohe té arsyeshme. Nése prezanton prokurimin
elektronik (shih pjesén b), atéheré mund té futen lidhjet e gmimeve pér ta béré kété mé té shpejté.

Marketingu elektronik mund té pérdoret pér té ofruar zbritje speciale pér porosité e médha, ose pér
¢mimet pér njé artikull t& mévonshém té mobiljeve, pas njé porosie t& méparshme.

Promovimi - Modeli aktual i promovimit i Maratec mund té funksionojé pér njé kompani té voggl,
por nése kompania déshiron té rritet, atéheré kjo éshté njé fushé vendimtare pér ndryshim. Metoda
aktuale e promovimit éshté e kufizuar. Pérdorimi i broshurave té shtrenjta do té thoté qé té gjithé
klientét potencial shohin té njéjtat produkte dhe kompania prodhon vetém njé broshuré té re ¢do
vit. E-marketingu lejon individualizimin, ose marketingun e personalizuar. Faqja e internetit mund
té regjistrojé modelet e klikimeve té vizitoréve dhe té pérdoré promovimin e synuar bazuar né
modelet e zbuluara. Pér shembull, nése njé klient i mundshém kwrkon tavolina dhe karrige, até¢heré
Maratec mund t'i dérgojé atyre njé email té fokusuar né kéto produkte.

Mundésia e promovimit éshté gjithashtu e kufizuar, qofté pér ata qé kané njé njohje me njé pronar
té njé mobiljeje Maratec, ose pér ata qé ndjekin ekspozita té caktuara. Ndérsa Maratec ka njé strategji
té fokusuar té diferencimit, kjo mund té jeté e pérshtatshme. Megjithaté, Maratec po kérkon té rrisé
shitjet e saj, duke pérfshiré njé zgjerim té segmenteve, pér té arritur klientét e korporatave.
Promovimi né internet mund té jeté njé ményré e miré pér té krijuar kontakte fillestare me kéta
klienté t& mundshém.

Vendi - Megenése Maratec prodhon mobilje me porosi, nuk ka kuptim gé té keté shumé ekspozita
pasi ¢do pjesé e mobiljeve e ekspozuar vetém shfaq stilin e Maratec dhe nuk &éshté né shitje. Hapja
e dyqaneve té tjera do té conte né kosto té larta shtesé. Megjithaté, duke pérdorur e-marketing,
produkte, me kusht qé Maratec do t& mbéshtesé transaksionet nga ai vend dhe do té sigurojé
transportin né até destinacion.



Proceset - Shumé nga proceset, duke pérjashtuar prodhimin aktual té mobiljeve, mund té
pérfitojné nga pérdorimi i teknikave té marketingut elektronik. Modelet e klientéve mund té
ngarkohen dhe progresi té tregohet kur klienti hyn né llogariné e tij. Kjo do ta bénte procesin e
pérditésimit shumé mé té thjeshté dhe do té kapércente véshtirésité e njé klienti qé viziton
fabrikén e prodhimit. Maratec mund té postojé video té procesit t& prodhimit nése kérkohet.

Detajet e materialeve té marra dhe data e pritshme e pérfundimit mund té ruhen dhe
pérditésohen sipas rastit. Klientét e korporatave mund té kené akses né ekranet e ri-porositjes,

Déshmi fizike - Kjo éshté kritike pér suksesin e Maratecit. Megenése artikujt jané me porosi, nuk
ka asnjé produkt té pérfunduar pér t'u paré pérpara blerjes. Prandaj déshmité e sukseseve té
méparshme jané té réndésishme. Imazhet e artikujve mund té vendosen né fagen e internetit. Kjo
do té ndihmojé me vizualizimin pér klientét, pasi mund té ngarkohen mé shumé imazhe sesa né
njé broshuré tradicionale. Maratec gjithashtu mund té postojé déshmi té cilésisé, né formén e
standardeve té cilésisé sé dhéné dhe statuseve té cilésisé sé furnizuesit. Pér mé tepér, promovimi
me fjalé té gojés (word of mouth) mund té zgjerohet pérmes provave fizike, me komentet e
klientéve té postuar né sajt.

Nése Maratec pérdor teknika té avancuara té prodhimit, si projektimi dhe prodhimi me ndihmén
e kompjuterit, modelet e klientéve mund té transformohen né imazhe 3-D, té cilat pérséri do té
ndihmonin me vizualizimin dhe do té siguronin qé kérkesat té konvertohen né porosi aktuale.

(b) Prokurimi pérfshin sigurimin e furnizuesve dhe lidhjen e marréveshjeve me ta, duke mundésuar
blerjen e materialeve té cilésisé sé duhur, duke siguruar qé koha dhe ¢mimi té jené té duhura pér
kompaniné. Kjo nuk kryhet aktualisht nga Maratec, i cili zgjedh té pérdoré né vend té tij njé
kompani té specializuar prokurimi.

Parimet e prokurimit elektronik

Prokurimi elektronik pérdor forma elektronike té komunikimit pér té thjeshtuar té gjithé procesin
e prodhimit. Ai mbéshtetet né lidhjet midis sistemeve té furnitoréve dhe blerésve, duke
mundésuar transaksione té automatizuara.

Fokusi éshté qé i gjithé procesi i prokurimit té béhet si¢ duhet: materialet dorézohen né sasiné
dhe cilésiné e duhur, me ¢mimin e duhur, nga shitési i duhur dhe né kohén e duhur.

Shumica e sistemeve té prokurimit elektronik kérkojné regjistrim dhe hyrje né ményré qé té
dhénat e furnizuesit dhe blerésit té ruhen dhe té jené té disponueshme si té¢ dhénat administrative
(adresa, etj.) ashtu edhe ato historike.

Prokurimi elektronik mund té trajtohet né ményra té ndryshme. Pér shembull, né njé treg B2B,
furnitorét dhe blerésit tregtojné pérmes njé fageje té palés sé treté. Marrédhénia kontraktuale
éshté me palén e treté, megjithése blerésit dhe furnitorét mund té hyjné né tregti té rregullta. Ueb
faget e paléve té treta zakonisht fokusohen né njé industri, p.sh. sigurimi i materialeve pér
tregtimin e mobiljeve. Kjo do t'i jepte Maratec qasje né shumé furnizues sipas nevojés pér rritjen
e biznesit té saj. Kjo do té ishte mé e aférta me modelin e tyre aktual, me palén e treté qé merr njé
pjesé té pérgjegjésisé sé prokurimit duke ofruar furnizues té pérshtatshém né treg.

Kjo do té thjeshtonte gjithashtu raportimin e menaxhmentit, pasi sistemi do té integrohej me
sistemet e brendshme té transaksioneve, p.sh. kontrollin e prodhimit dhe kontabilitetin si dhe
sistemet e raportimit t& brendshém.



Pérfitimet - Ka shumé pérfitime té prokurimit elektronik, megjithése jo té gjitha do té ishin té
zbatueshme pér Maratec. Kjo sigurisht qé do t'ia kalonte kontrollin e procesit té prokurimit
Maratec, i cili aktualisht mbéshtetet né njé shérbim té palés sé treté. Megenése Maratec pérdor
materiale specifike pér produktet e tyre, éshté e réndésishme té kesh akses né njé pérzgjedhje té
gjeré furnizuesish, pasi njé pjesé specifike mund té jeté e véshtiré pér t'u gjetur. Né té njéjtén kohé,
megjithaté, Maratec mund té ndértojé njé marrédhénie me njé furnizues té caktuar, i cili mund té
sugjerojé disa léndé té para kur ato béhen té disponueshme.

Duhet té keté reduktime té dukshme té kostos, pasi kjo do té largonte ndérmjetésin dhe do t'i
mundésonte Maratec-it té bénte blerje pér ¢mimin mé té miré, pavarésisht vendndodhjes. Ai
gjithashtu duhet té pérshpejtojé procesin pasi nuk do té keté nevojé pér komunikim me kompaniné
e prokurimit dhe Maratec mund té zgjedhé furnitoré qé jané né gjendje té dorézojné brenda njé
intervali té caktuar datash, ose qé jané t&é miratuar paraprakisht né sistem pasi plotésojné cilésiné
dhe cilésiné dhe standardet e besueshmérisé.

Rreziqet - Sugjerohet qé té rekrutohet njé menaxher prokurimi vetém nése vendimi pér
pérdorimin e prokurimit elektronik vazhdon. Kjo mund té jeté e rrezikshme pasi vendimi i
prokurimit elektronik mund té merret pa késhillén e ekspertit té njé menaxheri té prokurimit.
Modeli dhe metoda e zbatimit mund té jené me té meta dhe sistemi mund té jeté i papérdorshém
pér géllimet e Maratec.

Nuk dihet se ¢faré marréveshje ka Maratec me kompaniné e prokurimit qé pérdoret aktualisht.
Mund té keté nevojé pér té kompensuar kompaniné pér ndérprerjen e kontratés.

Nése zbatimi éshté i suksesshém, ka ende rrezige. Strategjia e Maratec kérkon materiale cilésore
né ményré qé té keté sukses. Ekziston rreziku gé cilésia té rrezikohet nése blerjet mund té béhen
nga ¢do burim, kudo né boté. Ekziston gjithashtu rreziku qé dérgesat té mos béhen né kohé. Vetém
kéto dy rrezige mund té zhdukin té gjitha pérfitimet e prokurimit elektronik.

Prokurimi elektronik duhet té zvogglojé barrén administrative té blerjes, por nuk mund té
zévendésojé kérkesat strategjike té tilla si burimet dhe negociatat me furnitorét e duhur, pér té
ndihmuar né pérmbushjen e objektivave strategjiké t&¢ Maratec.

Maratec gjithashtu do té duhet té marré né konsideraté siguriné e té dhénave. Duke béré transaksione
né internet, éshté e mundur qé konkurrentét té kené akses né té dhénat e tyre, duke ofruar informacion
né lidhje me strategjiné, produktet dhe klientét e tyre.



Problemi 2

Pér 11 vjet, Marini ishte njé zyrtar i larté i shitjes né AQT, njé kompani e specializuar né trajnimet e certifikimit
pér Teknologji informative/ IT. Gjaté asaj kohe, AQT u bé ofruesi mé i suksesshém dhe dominues i trajnimeve
né treg.

Marini tani éshté larguar nga AQT dhe ka krijuar kompaniné e tij té trajnimit, iTTrain, qé synon té njéjtin treg
té certifikimit té IT si ish-punédhénésit e tij. Ai déshiron té ofrojé kurse té cilésisé premium né njé mjedis me
cilési té larté me mésimdhénie me cilési té larté. Ai ka zgjedhur njé numér trajnerésh dhe ka réné dakord me
ta pér njé tarifé trajnimi ditor prej 450 euro né dité. Ai gjithashtu ka zgjedhur gendrén prestigjioze té trajnimit
CityCentre si vend té kursit té tij. Ka njé numér sallash trajnimi qé mund té akomodojné deri né nénté
delegaté. Cdo sallé trajnimi kushton 250 euro né dité.

Ka gjithashtu njé tarifé prej 10 eur né dité pér njé delegat pér dreké dhe pije té tjera freskuese. Edhe pse jo
pedagog, Marini éshté ekspert I IT dhe ka prodhuar tashmé dokumentacionin pérkatés pér kurset qé do té
zhvillojé iTTrain. Ai e sheh kété si njé kosto té zhytur dhe nuk shqetésohet pér rikuperimin e saj. Megjithaté,
kostot e printimit nénkuptojné se ka edhe njé kosto prej 20 euro pér manualin e kursit gé i jepet ¢do delegati
té kursit.

Marini ka planifikuar 40 trajnime vitin e ardhshém, pasi ai éshté i kufizuar nga disponueshméria e
pedagogéve. Cdo kurs do té keté njé maksimum prej nénté delegaté (té pércaktuar nga madhésia e dhomés)
dhe njé minimum prej tre delegatésh. Cdo kurs zgjat tre dité.

iTTrain éshté krijuar me investim prej 70,000 euro nga paraté e veté Marinit. Ai aktualisht vleréson se kostot
vjetore fikse do té jené 65,000 euro (qé pérfshin rrogén e tij) dhe ai do té donte qé kompania té kthente njé
fitim modest né vitin e paré té funksionimit, ndérsa vendoset né treg.

Marini aktualisht po shqyrton ¢mimin qé déshiron té vendosé pér kurset e tij. AQT ka tarifa prej 900 eur
pér kandidat pér njé trajnim tre-ditor, por ai e di se e ul kété deri né 10% dhe njé zbritje e ngjashme u
ofrohet gjithashtu ndérmjetésve té trajnimit qé reklamojné trajnimet e AQT né faget e tyre té internetit.
Disa nga kéta ndérmjetés kané gené tashmé né kontakt me Marinin pér té pyetur nése ai do té ishte i
pérgatitur t'u ofronte atyre zbritje té€ ngjashme né kémbim té trajnimeve té iTTrain qé reklamohen né faget
e tyre té internetit.

Ekzistojné gjithashtu njé numér ofruesish trajnimi mé té liré qé ofrojné té njéjtat trajnime pér aq pak sa 550
euro pér kandidat. Megjithaté, kéto priren té fokusohen né kandidatét vetéfinancues pér té cilét ¢mimi
éshté njé problem. Kéto trajnime shpesh jepen né ambiente trajnimi me cilési té dobét nga pedagogé té
motivuar dobét. Marini nuk éshté vértet i interesuar pér kété treg. Ai déshiron té synojé tregun e biznesit
té korporatés, ku cilésia éshté po aq e réndésishme sa ¢gmimi dhe tarifa e trajnimit paguhet nga punédhénési
i kandidatit. Ai aktualisht po shqyrton njé ¢gmim prej 750 euro pér kandidat.



Gjaté punés sé tij né AQT, Marini mblodhi statistika rreth trajnimeve dhe delegatéve. Figura 1 tregon t&é
dhénat gé ai mblodhi duke treguar modelin e frekuentimit mbi 1000 trajnime.

Numri i kandidatéve qé ndjekin Numri i
trajnimin trajnimeve

150
210
250
190
70
80
50

O 0N U W

Totali 1,000
Figura 1: Analiza e frekuentimit né 1000 trajnime té AQT

Kérkohet:

(a) Sugjeroni njé strategji ¢mimi pér iTTrain, duke pérfshiré njé vlerésim té ¢mimit fillestar prej 750
eur pér kandidat té sugjeruar nga Marini. Strategjia juaj duhet té pérfshijé konsiderata financiare dhe
jofinanciare. (16 pikeé)

b) Provat fizike, njerézit dhe procesi jané tre elementé té réndésishém té pérzierjes sé marketingut pér
shérbimet.
Analizoni kontributin qé secili prej kétyre tre elementeve mund té japé né suksesin e
hyrjes sé iTTrain né tregun e certifikimit té IT. (9piké)

(25pike)



Zgjidhja e problemit 2

(a) Misioni dhe objektivat e marketingut

Cmimi éshté né fund té fundit pjesé e strategjisé sé njé organizate. Ai duhet t& pasqyrojé veté-
perceptimin e organizatés dhe ndjenjén e saj pér pozicionin e saj né treg. Marini déshiron té
pozicionojé iTTrain si njé ofrues cilésor né tregun e biznesit. A e pasqyron kété ¢mimi i tij i sugjeruar
prej 750 euro pér kandidat? Mund té argumentohet se ky éshté njé ¢gmim i arsyeshém pér sa kohé qé
faktoré té tjeré e mbéshtesin até. Standardi i tij kryesor éshté AQT dhe ai po sugjeron njé ¢mim qé ul
¢mimin e tyre té listés (900 euro) dhe ¢mimin e tyre té zbritur (810 euro), késhtu qé kompania e tij
teorikisht ofron té nj&jtén cilési (ose mé t&é miré) me njé ¢cmim mé konkurrues.

Objektivat e gmimeve

Né afat té shkurtér, mund té keté njé séré objektivash ¢mimesh. Ndonjéheré, pavarésisht nga objektivat
afatgjata, nevoja pér té mbijetuar dhe pér té rritur flukset monetare afatshkurtra do té diktojé uljen e
¢mimeve. Aktualisht, Marco nuk éshté né kété pozicion. Ai déshiron té krijojé iTTrain né treg dhe éshté
né kérkim té njé pérfitimi modest afatshkurtér. Cmimi i tij duhet ta pasqyrojé kété.

Analiza financiare dhe e kostos

Figura 1 tregon kontributin pér madhésiné e klasave prej tre deri né nénté kandidaté né njé trajnim.
iTTrain nuk do té zhvillojé trajnime me mé pak se tre kandidaté dhe sallat e trajnimit né CityCentre
kané njé kapacitet maksimal prej nénté kandidatéve.

Kontributi i pritshém pér trajnim éshté llogaritur duke pérdorur probabilitetet qé rrjedhin nga
trajnimet né AQT. Tarifa e kandidatit éshté 750 euro.

Gjatésia e trajnimit 3 dit¢ Té gjitha té dhénat jané né euro

Probabiliteti = Kandidaté Ligjerues Salla Manuali* Dreka Kosto totale  Te hyrat Kontributi Kontr i pritur

015 3 450 250 60 30 2,250 2,250 0 0
021 4 450 250 80 40 2,300 3,000 700 147
025 5 450 250 100 50 2,350 3,750 1,400 350
019 6 450 250 120 60 2,400 4,500 2,100 399
007 7 450 250 140 70 2,450 5,250 2,800 196
008 8 450 250 160 80 2,500 6,000 3,500 280
005 9 450 250 180 90 2,550 6,750 4,200 210
* Kostoja e manualit éshté pér kandidat pér trajnim Kontributi total i pritur 1,582

Figura 1: Kontributi pér madhésiné e klasave prej tre deri né nénté delegaté

Kontributi i pritur pér trajnim éshté 1,582 eur.
Andaj, pika e ekuilibrit/rentabilitetit pér trajnim éshté €65,000/1,582 = 41.09 trajnime.

Kompania planifikon té ofrojé 40 trajnime né vit. Nése kontributi pér trajnim éshté 1,582 €, atéheré
iTTrain do té realizojé njé humbje té vogél operative (40 x 1,582 € = 63,280 € - 65,000 €) = (1,720 €).



Marrja né konsideraté e pérfitimit né nivele té ndryshme té véllimit té kandidatéve éshté gjithashtu
udhézuese, duke treguar se duhet té kérkohet njé pjesémarrje mesatare prej gjashté kandidatésh pér
trajnim pér té arritur pérfitimin e funksionimit duke supozuar se zhvillohen né té vérteté 40 trajnime
né vit. Me fjalé té tjera, sallat e trajnimit duhet té funksionojné me njé minimum prej dy té tretave té
kapacitetit, mesatarisht, qé¢ kompania té jeté fitimprurése nése né té vérteté zhvillohen vetém 40
trajnime gjaté vitit té paré.

Té gjitha té dhénat jané né euro

Numri i kandidatéve Kontributi  Shpenzimet fikse Fitimi/(humbja)
operative

3 0 65,000 (65,000)

4 28,000 65,000 (37,000)

5 56,000 65,000 (9,000)

6 84,000 65,000 19,000

7 112,000 65,000 47,000

8 140,000 65,000 75,000

9 168,000 65,000 103,000

Mund té merren parasysh njé séré opcionesh:
- Té rrisin ¢gmimin ndaj konkurrentit té tyre mé té afért. Pér shembull, duke supozuar té nj&jtin
model frekuentimi si mé sipér, duke rritur ¢mimin drejt atij t¢ konkurrentit té tyre mé té afért
(AQT), me pak mé pak se 800 euro pér kandidat, do té ruanin avantazhin e tyre t& ¢mimit
konkurrues duke rritur potencialisht vlerén e pritur, duke realizuar njé fitim modest. (Vini re se
analiza e ndjeshmérisé mund té ndérmerret pér ta verifikuar kété duke pérdorur té njéjtén
metodé té pérdorur pér té llogaritur vlerén e pritshme bazuar né njé ¢mim té deleguar prej €750.)

-Ulja e kostove: Tarifat e sallés sé ligjeruesve dhe trajnimit jané tarifa standarde. Mund té jeté e
mundur té bini dakord pér zbritjet e rezervimit me shumicé. Njé zbritje prej 5% né tarifat e sallave
dhe rezervimit rrit kontributin e pritur pér trajnim €1,687.00 (duke supozuar njé tarifé trajnimi
prej €750). Né 40 trajnime, kjo jep njé té ardhur té pritshme prej 67,480 euro, duke realizuar fitim
operativ prej 2,480 euro, duke kthyer njé marzh modeste operative prej 3,68% (2,480/67,840).

- Njé shqyrtim i skenaréve té tjeré qé kombinojné rritjen e ¢gmimit dhe uljen e kostove.

- Rishikimi i shpenzimeve té pérgjithshme, megjithése né skenar jepet pak informacion pér kéteé.
Marini mund té jeté i pérgatitur t& marré mé pak té ardhura nga kompania né vitet e saj té
formimit.

Analiza financiare sugjeron se tarifa prej 750 euro e sugjeruar nga Marini duket té jeté shumé e
ulét pér té realizuar fitimin modest qé ai do té déshironte. Gjithashtu duhet té kujtohet se analiza
bazohet né probabilitete statistikore té cilat jané nga njé kompani e miréformuar trajnimi. Marini
duhet t& marré parasysh mundésiné qé njé kompani trajnimi e sapoformuar té keté fillimisht té
njéjtin model frekuentimi si njé kompani e themeluar si AQT.



E réndésishmja, ai ka supozuar gjithashtu se té 40 trajnimet e planifikuara do té realizohen. Ky
supozim duhet té ekzaminohet dhe duhet té shqyrtohet ndjeshméria e pérfitimit vetém pér njé pjesé
té caktuar té trajnimeve qé zhvillohen. Gjithashtu, mund t'i kushtohet vémendje proporcionit té
mundshém té trajnimeve té nén-abonuara me ¢mimin e caktuar né fakt. Né pamje té paré duket se
njé trajnim qé nuk térheq mjaft kandidaté nuk do té keté asnjé kosto, sepse té gjitha kostot e ofrimit
té trajnimit jané t€ ndryshueshme. Megjithaté, mund té keté kosto anulimi qé lidhen me vendin e
trajnimit dhe ligjeruesin e pavarur.

Konkurenca

Duket se ¢mimi nuk éshté i vetmi pércaktues i pérzgjedhjes sé konsumatoréve, pérndryshe
ofruesit mé té liré té trajnimit do t& dominonin tregun. Konsumatorét ndikohen qarté edhe nga
faktoré jogmim si cilésia e trajnimit dhe cilésia e vendit (ku ofrohet trajnimi). Rrjedhimisht, Marini
mund ta vleresojé trajnimin me ¢mimin qé ai ka sugjeruar, sepse ka prova té konsiderueshme qé
konsumatorét (vecanérisht blerésit e korporatave) jané té gatshém té paguajné até ¢mim (ose mé
shumé) pér té marré njé shérbim me té cilin jané té kénaqur.

Konsumatorét

Furnizuesit duhet té kené parasysh se sa jané té gatshém té paguajné konsumatorét. Déshmité nga
AQT sugjerojné qgé klientét e korporatave (tregu i synuar i iTTrain) jané né gjendje té paguajné
¢mimin gé ka sugjeruar Marini. Né té kundértén, ofruesit mé té liré té trajnimit duket se u béjné
thirrje klientéve té vetéfinancuar pér té cilét gmimi éshté problem. Ekzistenca e ndérmjetésve té
trajnimit si ndérmjetés né zinxhirin e furnizimit e ndérlikon situatén. Nése Marini déshiron t'u
ofrojé atyre njé diferencé aq t&¢ madhe sa AQT, atéheré ai duhet té ulé ¢mimin e tij (pér agjentét e
trajnimit) né 675 euro pér kandidat, gjé qé padyshim do té ndikojé né kontributin.

Kontrollet

Tregu nuk i nénshtrohet asnjé kontrolli legjislativ té gmimeve.

Vendosja e cmimeve

Si¢ u tha mé paré, Marini déshiron té vendosé ¢mime pér té treguar njé fitim modest afatshkurtér.
Qasje strategjike ose taktike

Njé séré taktikash mund té pérdoren brenda strategjisé sé ¢cmimeve, pér shembull: zhvlerésimi i
¢mimit, ¢mimi i depértimit, ¢mimi i linjés sé produktit, etj. Asnjé nga kéto nuk duket té jeté vecanérisht
e pérshtatshme pér iTTrain. Megjithaté, shumé kompani trajnimi (si linjat ajrore) ofrojné zbritje "early-
bird" (prenotim té hershém) né njé pérpjekje pér té arritur shpejt njé masé kritike. Pagesat e hershme
gjithashtu pérmirésojné fluksin e parave. iTTrain mund té déshirojé gjithashtu té marré né konsideraté

zbritjet e rezervimit, ndoshta pérmes ndérmjetésve té trajnimit, pér té ofruar kontribut shtesé né
trajnimet qé ata tashmé jané té pérkushtuar t'i drejtojné.



Pérmbledhje

Duke marré né konsideraté té gjithé faktorét, ¢cmimi i sugjeruar prej 750 euro pér kandidat duket se
éshté gjerésisht i pranueshém, me pérjashtim té ndikimit té tij t¢ mundshém né performancén
financiare t& kompanisé né térési, vecanérisht né arritjen e objektivit té fitimit modest t&é Marinit.

Ai duhet té konsiderojé rritjen e ¢mimit né pak mé pak se 800 euro pér kandidat, gjé qé i jep atij
njéfaré kufiri sigurie, vecanérisht nése kostot mund té reduktohen pérmes zbritjeve né masé. Ai
gjithashtu ofron mé shumé liri veprimi me zbritjet g€ ai do t&€ duhet t'u japé ndérmjetésve té trajnimit.
Né njé faré mase, Marini mund té eksperimentojé me nivelin e cmimeve. Eshté pjesa mé fleksibile e
marketingut miks. Né biznes asgjé nuk do té mbetet konstante. Ekonomia, shija, inovacioni dhe
veprimet e konkurrencés do té ndryshojné vazhdimisht, duke detyruar ¢mimet té rivlerésohen
vazhdimisht. Né realitet, shumica e kompanive jané marrés té ¢mimeve, né vend té krijuesve té
¢mimeve dhe qasja e cmimeve té Marinit do té duhet ta pasqyrojé kété.

b) Mjedisi fizik né té cilin ofrohet shérbimi éshté shpesh kryesor pér té kuptuarit e shérbimit nga
konsumatori dhe pér kénaqésiné e tij nga shérbimi. Ai duhet té pasqyrojé pritjet e klientéve dhe
pozicionimin e pérgjithshém té markés. Marini e ka marré kété né konsideraté né pérzgjedhjen e
gendrés sé trajnimit CityCentre si vendin e tij té trajnimit. Si rezultat, delegatét duhet té kené njé mjedis
fizik qé pasqyron cilésiné e mésimdhénies dhe dokumentacionit té trajnimit. Marini gjithashtu ka
mundésiné t'u japé blerésve té¢ mundshém njé ndjenjé pér mjedisin fizik duke ofruar njé turne virtual
né vendndodhjen né fagen e internetit té¢ iTTrain. Déshmia fizike e dokumentacionit dhe
mésimdhénies me cilési té miré mund té sigurohet pérmes mostrave té fletépalosjeve dhe njé modeli
prezantimi mésimor. Né vendin qé Marini po pérpiget té pozicionojé iTTrain, déshmia fizike e cilésisé
sé kompanisé éshté shumé e réndésishme.

Shumica e shérbimeve kérkojné ndérveprim té drejtpérdrejté midis konsumatorit dhe njerézve qé
pérfagésojné organizatén e ofruesit té shérbimit. Né terma konvencionale, pérzgjedhja, trajnimi dhe
motivimi i punonjésve jané konsiderata té réndésishme.

Shumica e bizneseve té suksesshme i kushtojné kohé dhe burime menaxhimit té stafit té tyre qé
pérballet me klientét. Né kontekstin e iTTrain, kjo éshté vecanérisht e réndésishme. Njé nga njerézit
mé té réndésishém né proces, ligjeruesit/ trajnerét, nuk jané punonjés té iTTrain, ata jané kontraktoré
té vetépunésuar. Marini duhet té sigurojé qé ligjeruesit té informohen si¢ duhet, té sillen né ményré
korrekte dhe té veprojné né ményré té tillé qé té jeté né pérputhje me markén e cilésisé. Marini
gjithashtu duhet té pranojé se megjithése ai mund té béjé shitjen fillestare, shumé shitje té¢ mévonshme
mund té jené pér shkak té kénaqésisé sé klientit nga trajnimi dhe si shkak pér kété do té jeté
performanca e ligjeruesve.

Procesi qé rrethon shérbimin shpesh perceptohet, nga klienti, si pjesé e atij shérbimi. Ekziston njé
ndryshim domethénés midis blerjes sé njé produkti dhe njé shérbimi. Shérbimi shpesh konsumohet
vetém njé heré (frekuentimi i kursit) ndérsa njé produkt (si kompjuteri) mund té pérdoret shumé heré.
Shérbimi shpesh kérkon ndérveprim té drejtpérdrejté ndérmjet personit qé porosit dhe konsumon
shérbimin dhe ofruesit té shérbimit (ligjeruesit). Né té kundértén, prodhuesi i njé kompjuteri rrallé e



takon klientin. Shérbimi éshté shpesh abstrakt dhe kalimtar dhe kjo mund té theksojé pritshmérité e
konsumatorit dhe reflektimet e tyre mbi suksesin e pérvojés. Ata shpesh perceptojné se procesi i
porositjes, lehtésia e pagesés dhe saktésia e instruksioneve jané pjesé e shérbimit dhe i pérfshijné né
vlerésimin e tyre. Késhtu, Marini duhet té sigurojé qé té gjitha proceset qé i paraprijné dhe pasojné
procesin aktual t& mésimdhénies jané efektive dhe té fokusuara tek klientét.



Problemi 3

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 shumé.

FKH momentalisht reklamon kopshtin né revistén mujore "Kopshtet e trashégimisé". Secili reklamim
kushton 500 USD pér numér. Reklamat jané rezervuar pér gjashté muajt e ardhshém, por éshté e
mundur té anulohen tri reklamat e fundit pa shpenzime té anulimit. Reklamat, si¢ éshté broshura e
FKH-s¢, 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 paraqgitur 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

Arsyet pér vizitén né Kopshtin Housham Numri i respodentéve
Puna né njé mjedis paqésor, 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 dygan 5

Vézhgimi i punés sé William Wessex 5

Respondentét ishin kritik pér ushqimin 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 té 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 té 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 t& 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 té 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

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

Referenca né Tabelén 2 né artikujt e fundit né gazetén lokale ka té béjé me njé séré 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 faqe té thjeshté qé tregon lokacionin e kopshtit, qé cek kohét e hapjes, duke
treguar fotografité e restaurimit dhe ofrimin e njé biografie té¢ 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&é marketingut jané propozime té cilat kérkojné kohé implementimi mé té gjaté se
tre muaj.

Kérkesat e detyrés:
(a) 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 pikeé)
(b) Rekomandoni, me arsyetime, strategjité afatgjata té marketingut (mé té gjata se tre muaj) pér
FKH. (10 pikeé)

(25 pike)



Zgjidhja

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

06nx125+325n=60,000

0 75n + 3 25n = 60,000

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

15,000 vizita x 3 25 = $48,750 t&é ardhurat nga hyrja

15,000 vizitax 06 x 1 25 = $11,250 fitim nga shitja e kafesé, qé sjellé t& ardhura totale $60,000

Eshté e qarté se fondi do té duhet t&é marré né konsideraté mundésiné e njé rritje té tillé 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, t&é 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 afatshkurtér gé 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 gé té hyrat



jané té uléta né ményré té panevojshme me kérkesén gé té ofrohen edhe pije té tjera mé térheqése me
kontribut mé té larté.

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.

Duhet 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 afatgjateé.
Pér shembull, edhe pse reduktimi i ¢gmimit 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 ¢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 t&é
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 té madhe pér zonén pérreth
kopshtit.

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 qé kané synim pér mirégenie ose kopshtari. Pérkufizimi i konsumatoréve mund té
keérkojé 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
Trashégimisé).



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 qené 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
fages. Sérish duhet té sigurojé qé porosia lidhur me pérvojén éshté relevante.

Interneti gjithashtu ofron njé mundési pér té:
-Rikonsideruar strukturén e ¢gmimt. Ndoshta zbritjet mund té jepen pér pararezervim. Momentalisht
ka njé ¢mim pér vizité. Sidoqofté, cmime mé té uléta mund té ofrohen pér té moshuar, fémijé dhe ata

gé gé 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 t& marrin nga vizita né kopsht.

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



Problemi 4

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 &shté né nivel
lokal dhe ndérkombétar dhe ka té bé&jé me transportin dhe trajtimin e kemikaleve, si dhe me
mirémbajtjen e kamionéve 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 t& 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 t&
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 kérkuar 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 faqge, por ajo
pérmban informatat pér kompaniné: strukturén e saj, historiné, 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:

(a) Tri procese té réndésishme afariste jané identifikuar né skenar: (1) skenar, (2) késhilla ligjore
dhe (3) njé shérbim interneti ¢ 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 pércjelljes 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 piké)



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 t& 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 shumeé 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 t&é Paul Harmonit, procesi i késhillés ligjore duket té jeté proces kompleks me réndési té
voggél strategjike. Késhilla pér kété lloj procesi éshté vazhdimi i kontraktimit dhe ruajtjes sé shérbimit
té konsulencés ligjore. Plotésimi i ueb faqes lejon shitésit me shumicé té vendosin dhe pércjellin
porosité éshté i réndésishém né ményré strategjike pér TK.

TK me siguri pranon se kjo vegori 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.



Me gene se 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 gé shitésit me shumicé té kemikaleve kané konsumatorét momental té TK-s&é. 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 qé 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 gé ueb faqja 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 [éné adresén
e tyre té emailit.

Kéto detaje t€ emailit mund té jené si pjesé e njé analize (té 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 pércjelljen 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 t&¢ menaxhimit. TK duhet té identifikojé se
cilat informata mund té ofrohen tek konsumatorét pér té ndihmuar ata té drejtojné kompanité e tyre



né ményré mé 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.
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