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Problemi 1

Saranda Krasniqi gjendet né dilemé. Ajo éshté ftuar té béhet anétare e bordit si drejtoreshé
joekzekutive pér kompaniné Grupi Moda e Re, por éshté e pasigurté sa i pérket kontributit t&
saj strategjik t& grupit. Saranda ka reputacionin pér té ndihmuar bizneset né véshtirési
financiare dhe éshté pérkrahése e madhe dhe inkurajuese e bizneseve qé té béjné analiza té
thukta, né ményré qé té identifikojné c¢éshtjet pér pérmirésim dhe te pérpigen té
pérmirésojné efikasitetin dhe pérmirésimet e performancés.

Grupi Moda e Re ishte krijuar nga njé ekip burré e grua né vitet 1970 né njé pjesé ekonomikisht
jo té zhvilluar té Rumanisé. Ata prodhuan njé gamé gjithépérfshirése té veshjeve té grave té
ndértuara rreth temés sé stilit dhe elegancés tradicionale - Rumania &éshté e njohur
ndérkombétarisht pér vlerat e saj tradicionale, konservatore dhe udhéhegjen patriarkale.

Grupi kishte aftésité e nevojshme pér té dizejnuar, prodhuar dhe shitur me pakicé gamén e
produkteve té tij. Marka Moda e Re u krijua shpejt dhe kompania krijoi njé rrjet besnik
furnizuesish, punétorésh né fabrikén e kompanisé dhe shités me pakicé ekskluzivé té pérhapur
né mbaré botén. Produktet e Grupi Moda e Re ishin né gjendje té pércaktonin ¢mime premium
né botén e modés. Rita dhe Betim Mjeku siguruan qé pérkushtimi i tyre ndaj vlerave
tradicionale té krijonte njé atmosferé té forté familjare né rrjetin e partneréve té saj dhe
hezitonin ta ndryshonin kété gjé.

Fatkeqgésisht, ndryshimet né tregun e veshjeve té grave paraqgisnin njé kércénim té madh pér
Modén e Re. Sé pari, graté ishin béré njé pjesé shumé mé aktive e fuqisé punétore dhe kérkonin
veshje mé té zgjuara, mé funksionale pér t'u veshur né puné. Stili i véshjeve t& Modés sé Re
nuk ishté mé né trend. Sé dyti, kontrolli i rrepté i ushtruar nga Betimi dhe Rita Mjeku dhe
angazhimi i tyre pér kontrollin e dizajneve, prodhimit dhe shitjes me pakicg, i béri ata mé pak
konkurues né treg.

Sé treti, pati njé hezitim nga pronarét dhe ekipi i tyre drejtues pér té pranuar se njé rénie e
konsiderueshme e shitjeve dhe fitimeve ishin si rezultat i njé ndryshimi thelbésor né kérkesén
pér veshje pér femra. Né njé vizité té fundit né njé shités me pakicé, Saranda mori komentet e
méposhtme té rastésishme nga disa vizitoré té dyqanit:

“Uné kam bleré rroba nga marka Moda e Re pér mé shumé se 25 vjet dhe i dua ato. Nuk mendoj se do té
mendoja ndonjéheré té shkoja diku tjetér pér fustanet dhe képucét e mia.'

"Uné kam dalé vetém pér disa rroba banjo. Mamaja ime blen kétu gjaté gjithé kohés, por uné preferoj
dyganet mé trendi.'

" Shigoj shpesh heré rrobat né Moda e Re. Por pérgjithésisht uné konstatoj se mund té merrni rroba
nga Hana té cilat jané pothuajse po aq té mira dhe sa gjysma e ¢mimit. Hana mund té mos kené
gjithmoné té njéjtén cilési, por uné jam i lumtur t'i blej artikujt e tyre dhe t'i zévendésoj ato
rregullisht.



Né diskutimin me departamentin e marketingut t¢ Moda e Re, Saranda zbuloi se kéto
komente ishin mjaft tipike té asaj qé thoshin vizitorét e dyqanit. Departamenti i marketingut
shpjegoi se kéto komente ishin dégjuar pér disa vite, por Betimi dhe Rita vazhduan té
besonin se ky ishte njé fenomen afatshkurtér qé do té zhdukej po aq shpejt sa ¢do 'trend'
tjetér.

Saranda zbuloi se tregu kishte ndryshuar ndjeshém. Né njérén ané, geveria ruritane kishte
hequr sistemet e kuotave gé ishin vendosur pér té kufizuar sasiné e produkteve qé mund té
bliheshin jashté shtetit. Kjo do té thoshte qé mundésité ishin qé té blihen produkte cilésore
jashté shtetit me ¢mime qé ishin dukshém mé té uléta se kostot e prodhimit t&é prodhuesve
tradicionalé ruritané. Né té njéjtén kohé, disa rivalé vuné re rritjen e shitjeve té revistave té
grave dhe programeve televizive té fokusuara pér graté. Mé pas ata filluan té pérdorin kéto
rrugé pér té promovuar produktet e tyre pérmes vendosjes sé produkteve dhe reklamave
tradicionale. Moda e Re, megjithaté, vazhdoi té mbéshtetej né biznesin e pérséritur dhe fjalén
e gojés (“word of mouth”).

Rezultati ishte se ¢mimi i aksioneve té kompanisé ra né ményré dramatike. Betimi dhe Rita
ruajtén njé pjesé té konsiderueshme té pronésisé sé pakicés (interesi minoritar) por
kompania kishte pasur Drejtor té ri Ekzekutiv ¢do vit qé nga viti 2000.

Kérkohet:

(a) Shkruani njé raport té shkurtér pér Saranda Krasniqin duke identifikuar dhe shpjeguar pikat

e forta dhe té dobéta strategjike né Grupit Moda e Re. (14 pike)
(b) Vlerésoni kontributin qé mund té japé krahasimi pér pérmirésimin e pozicionit té Grupit
Moda e Re dhe ¢do kufizim pér dobiné e tij. (11 pike)

(Total: 25 pikeé)



Zgjidhja e Problemit 1
(a) Pozicioni strategjik
Pér: Saranda Krasniqin
Nga:
Pikat e forta dhe té dobéta strategjike né Grupi Moda e Re

Duke kryer njé analizé té pikave té forta dhe té dobéta strategjike, béhet e qarté se ¢faré mé
paré ishin pikat e forta shpeshheré béhen pikat e dobéta ndérsa mjedisi konkurrues ndryshon
me kalimin e kohés. Analiza e pikave té forta dhe t&é dobéta éshté e pérgendruar né anén e
brendshme té biznesit dhe zakonisht lidhet me njé vlerésim té jashtém té mundésive dhe
rrezigeve té jashtme qé pérballon kompania. Grupi Moda e Re éshté qarté né njé piké krize
dhe ka nevojé pér njé kthesé strategjike pér t&é mbijetuar. Modeli i biznesit qé ua ka shérbyer
atyre kaq miré nuk éshté mé i pérshtatshém pér botén e modés né té cilén ata tani
konkurrojné. Rita dhe Betimi kané ndértuar njé model té lartésisé vertikale, qé ua ka dhéné
kontroll té konsiderueshém mbi rritjen dhe zhvillimin e kompanisé. Né terma té zinxhirit té
vlerés, marrédhénia qé ata kané ndértuar me furnizuesit ka gené e pérkrahur reciprokisht
dhe ka lehtésuar dukshém zgjerimin global té grupit. Kontrolli ishte edhe mé i forté mbi
projektimin, prodhimin dhe shitjen e produkteve té kompanisé. Moda e Re kishte zhvilluar
me sukses njé treg té vecanté pér produktet e saj, duke u bazuar né vlera tradicionale. Kjo i
ka lejuar atyre té zgjerohen me sukses dhe té zhvillojné njé reputacion botéror pér shkélgimin
e dizajnit dhe cilésiné.

Fatkeqgésisht, mjedisi konkurrues i tyre éshté ndryshuar konsiderueshém, duke u béré gjithnjé
e mé i konkurrueshém dhe armiqgésor. Ekonomia e prodhimit té veshjeve &shté ndryshuar.
Shijet e grave né veshje gjithashtu kané ndryshuar dhe tani nuk ka mé treg pér veshjet qé
Moda e Re shet. Kontrolli i ngushté ushtruar nga themeluesit ka penguar njohjen e kétyre
ndryshimeve. Moda e Re ka vazhduar té ndjeké dizajne té vjetéruara dhe procese té shtrenjta
té prodhimit qé i kishin shérbyer miré né té kaluarén. Ka pasur njé njohje e cila tregon natyrén
strategjike té problemeve, si¢ tregohet edhe nga radhét e CEO-ve gé nga viti 2000 qé u dhané
detyré té parandalojné rénien e shitjeve dhe té zvogélojné kostot. Fatkeqésisht, ndryshimet
né mjedisin e tyre kané sjellé disa pasiguri nése Moda e Re éshté njé marké, njé prodhues, njé
shités ose njé kompani e integruar e modés.

Eshté gjithashtu e pagarté nése ekziston ende ndonjé avantazh konkurrues strategjik.
Kompania duket se éshté "kapur né mes". Nga njéra ané, ata nuk kané kontrollin e kostos,
ekonomité e shkallés ose qasje né importet e lira té huaja qé do té ishin t& nevojshme pér té
konkurruar né pjesén e poshtme té tregut. Por nga ana tjetér, veshjet e tyre shihen si té
vjetéruara, me marké té dobét dhe té papérshtatshme pér tregun qé do té ishte e nevojshme
pér té konkurruar né pjesén mé té larté té tregut. Kjo béhet edhe mé keq nga teknikat e dobéta
té marketingut dhe mungesa e planifikimit strategjik ose analizés sé jashtme. Sepse kompania
duket se éshté kapur pa kujdes nga ndryshimet né treg (ose ndoshta kontrolli dhe géndrimi i
pronareve "prit dhe shiko" kané detyruar kompaniné té injorojé kéto ndryshime), kompania
éshté 1éné pas rivaléve.



Né pérgjithési, Moda e Re, nga njé pozicion strategjikisht i miré, tani ka nevojé pér njé kthesé
strategjike té shpejté. Produktet dhe tregjet e saj kané ndryshuar; marrédhéniet qé ka me palét
e interesit kyce nuk jané mé pika e tyre e forté dhe zinxhiri i vlerés dhe sistemi i saj nuk ofrojné
mé vleré té dallueshme pér klientét e saj.

(b) Vlerésimi i rezultateve né Moda e Re nuk do té jeté gjé e lehté. Moda e Re ka zhvilluar njé
ményré té dallueshme pér té arritur tregjet e saj, késhtu qé krahasimet direkte do té jené té
véshtira pér t'u béré. Sigurisht, ajo mund té kryejé vlerésim historik né krahasim me se si
proceset dhe veprimtarité e veta kané pérmirésuar, ose ndryshe, gjaté njé periudhe relevante
kohore. Fatkeqgésisht, kjo pritet té konfirmojé thjesht dobésimin e performancés dhe té shtojé
pak né até qé Saranda tashmé ka zbuluar.

Ajo mund té krahasojé veprimtarité e saj kyce me "mé té mirét né klasé"; pavarésisht se nga
cila industri vjen performuesi i shkélgyeshém. Ajo mund té kishte dhe duhet té kryente
krahasime konkurruese né anén e shitjes sé biznesit ku informacioni duhet té jeté mé lehté i
qasshém. Mund té keté njé mundési pér té krahasuar veten me firma qé kané kaluar népér
njé krizé té ngjashme dhe kané arritur njé kthesé té suksesshme.

Procesi duhet té fillojé me njé vlerésim té faktoréve kritiké té suksesit qé jané té réndésishém
pér mjedisin aktual té biznesit, si inovacioni, marka, ¢gmimi dhe cilésia. Pas késaj, duhet t&é
lidhen ndikuesit ky¢ té performancés (kjo mund té jeté, pér shembull, njé synim pér
pérgindjen e blerjeve nga furnizuesit e huaj). Synimet pér secilin ndikues té performancés
mund té vendosen duke pérdorur benchmarking. Duke pérdorur shembullin e dhénég, nése
géllimi pér kompaniné éshté té zbresé né treg, atéheré pérqindja e blerjeve mund té synohet
nga dyqanet e ngjashme qé tashmé ndjekin njé strategji té till¢, si¢c éshté Hana.

Benchmarkingu pastaj mund té zgjerohet edhe pértej rivaléve, késhtu qé ndikuesit e
performancés si shitjet pér punonjésiné mund té krahasohen me industrité e tjera, né ményré
qé Moda e Re jo vetém té pérputhet dhe té kapércejé rivalét ekzistues, por té synojé té i tejkaloi
ata dhe té caktojé standarde mé té larta pér industriné né té ardhmen dhe té sigurojé qé
problemet e pérjetuara gjaté disa viteve té fundit t&€ mos pérsériten.

Né lidhje me avantazhet dhe disavantazhet e benchmarkingut, gatishméria e menaxheréve
pérgjegjés pér njé fushé kyce té performancés pér té krahasuar veten me masa té jashtme té
réndésisé sé pérshtatshme dhe dispozitave té shtrenjta pércakton nése benchmarking-u mund
té jeté njé pérfitim i vérteté pér organizatén.



Problemi 2

ABC Travel éshté biznes udhétimi me njé rrjet prej 50 degésh né njé numér qytetesh té
médha né té gjithé Austriné.

ABC Travel ofron tre lloje té produkteve pér pushime, té njohura brenda kompanisé si
“Family, Outdoors dhe Golden Travel”.

‘Family” ofron pushime kryesisht pér familjet me fémijé, ndérsa ‘Outdoors” kujdeset pér
njerézit e moshés kryesisht midis 20 dhe 30 vjeg, té cilét déshirojné pushime relativisht té
lira té bazuara né aventura. ‘Golden Travel” ofron pushime té shtrenjta dhe té porositura qé
u shiten kryesisht cifteve, fémijét e té ciléve jané rritur dhe jané larguar nga shtépia.
Kompania mbéshtet produktet e saj kryesore duke ofruar sigurime udhétimi dhe kémbim
valutor.

Stafi

ABC Travel punéson 550 staf me kohé té ploté. Qarkullimi i stafit éshté relativisht i ulét.
Personeliti paguhen shpérblimet e performancés sé larté pér sa i pérket bonuseve né ¢do degé
nése ajo pérmbush ose tejkalon objektivat e shitjeve tremujore. Stafi gjithashtu merr bonus
shtesé nése éshté né gjendje t'u shesé klientéve sigurimin e udhétimit sé bashku me njé
produkt pushimi.

Stafi kalon népér njé program dyditor té trajnimit dhe njoftimit né fillimin e punésimit té tyre
me kompaniné. Theksi i kétij programi éshté né shérbimin ndaj klientit dhe jo né detajet né
lidhje me produktet pasi pritet qé stafi i ri t& njihet me detaje té tilla té produktit pasi ata
fitojné pérvojé brenda kompanisé.

Pas analizés sé pérfitimit relativ té secilit lloj produkti, ABC travel ka identifikuar se paketat
kompanisé - kané kthyer fitime relativisht mé té uléta né krahasim me gamén e produkteve
té tjera té saj pér shkak té mé mos arritjes sé té ardhurave té planifikuara.

Propozimi i drejtorit té operacioneve

Drejtori i Operacioneve (OD) ka rekomanduar qé ABC Travel té krijojé njé marké té re pér té
mbuluar produktet e saj premium, Golden, té quajtur 'YourWay'. 35 dyqanet mé té médha té
ABC Travel do té ridizajnohen pjesérisht pér té krijuar njé seksion té ri té dedikuar pér klientét
YourWay.

Né ¢do dyqan, do té kérkohen dy anétaré té stafit ekzistues té€ punojné kryesisht né YourWay
(i gjithé stafi aktualisht shesin té gjitha gamat e produkteve né dyqane). Duke marré parasysh
natyrén e vecanté té gamés sé produkteve YourWay, drejtori i operacioneve mendon se do
té ishte e arsyeshme ofrimi i trajnimit shtesé né shérbimin ndaj klientéve pér anétarét e stafit
gé punojné né YourWay.



Duke marré parasysh trajnimet e dhéna stafit, anétarét e menaxhmentit vlerésojné se do té
ishte e pérshtatshme gé té ofrojné njé paketé mé té larté bazike té kompenzit krahasuar me
satfin tjetér. Késhtu do té paguhet njé bonus pér stafin e YourWay nése ata arrijné njé numér
treguesish performancash, té cilat do té€ bazohen né nivelin e pritur té reagimeve té klientéve
mbi cilésiné e shérbimit té ofruar pér produktet YourWay (asnjé pjesé e bonusit té tyre nuk
do té bazohet né shitjet e gamave té tjera té produkteve t&¢ ABC Travel).

Rezultatet e projekt pilotit

Bordi i Drejtoréve autorizoi njé pilotim té propozimeve té Departamentit t&€ Operacioneve
né tre dyqane té médha. Pas katér muajve, reagimet e klientéve pér dyqanet e reja kané qené
té favorshme. Megjithaté, jané béré ankesa se koha e pritjes né dyqan pér té folur me njé
ndihmés (pér té gjitha produktet) éshté rritur.

Reagimet nga punonjésit kané qené mé té pérziera, me njé numér ankesash né lidhje me
operacionet e reja. Kéto pérfshijné:

* Punonjésit gé nuk jané pjesé e YourWay (ose stafi "standard", si¢ i referohet menaxhmenti
i ABC Travel) kané ankesa né lidhje me trajnimin shtesé qé marrin anétarét e stafit YourWay.
Ata kané kérkuar heré pas here trajnime té rregullta pér produkte né té kaluarén, por kéto
kérkesa jané refuzuar me arsyetimin se nuk ishin té efektshme né aspektin e kostos dhe se

* Ka pasur ankesa gjithashtu pér strukturén e re té€ pagave, me punonjésit e zakonshém qé
ndjejné se nuk vlerésohen si¢ duhet, ndérsa stafi YourWay ka ankesuar se bonuset e tyre
jané mé té rrepta dhe mé té véshtira pér t'u arritur krahasuar me punonjésit e zakonshém.

* Disa punonjés té zakonshém kané sugjeruar se kané dégjuar stafin YourWay duke dhéné
klientéve informacion té pasakté dhe shérbim té dobét kur shesin produkte té tjera. Pérgjigja
e menaxhmentit ka qené té rekomandojé qé stafi YourWay té fokusohet né shitjen e
produkteve YourWay dhe té shmanggé kontaktin me klientét qé nuk jané té interesuar pér
produktet YourWay né masé t& mundshme.

Ka pasur raportime pér disa probleme né marrédhéniet e punés né dyqanet pilot, me disa
punonjés té zakonshém qé refuzojné té flasin me anétarét e stafit YourWay. Kjo ndryshon
ndjeshém me frymén e shkélqyer ekipore né dyqanet e ABC Travel qé nuk jané pjesé e
pilotit, ku té gjithé punonjésit bashképunojné pér té shitur té gjitha gamat e produkteve dhe
vlerésohen si njé grup né bazé té shitjeve totale té dyqanit.

Duke marré parasysh numrin relativisht té vogeél té anétaréve té stafit YourWay né secilin
degé, ata raportojné drejtpérdrejté te menaxherét rajonalé t&¢ ABC Travel, né vend té
menaxheréve individualé té dyqaneve.



Kérkohet:

(a) Analizoni kulturén né dyqanet pilot té¢ YourWay dhe shpjegoni pse éshté e mundshme qgé
ka shkaktuar probleme sjelljeje te anétarét e stafit. (15 piké)

(b) Vlerésoni KATER qasje potenciale t¢ udhéhegjes q¢ ABC Travel mund t&é pérdoré pér té
trajtuar rezistencén e stafit nése piloti YourWay zgjerohet né dyqanet e tjera t¢ ABC Travel.

(10 pike)
(Total: 25 piké)



Zgjidhja e Problemit 2

(@) Analiza e kulturés sé dyqaneve té rindértuara

Sipas Charles Handy, kultura korporative &shté 'ményra se si b&jmé gjérat kétu'.
Analiza e kulturés shqyrton ményrén se si stafi ndérveprojné dhe sjellin ndaj njéri-
tjetrit dhe se cfaré besojné ata pér organizatén. Kjo mund t'i japé ABC Travel njé tregues
pérse ka pasur probleme sjelljeje té stafit né dyqanet e rindértuara. Ka disa modele gé
mund té pérdoren pér té analizuar kulturén, por Rrjeti Kulturor mund té jeté mé efektiv
né kété rast.

Historité dhe mitet

Ky aspekt shikon se ¢faré historish pércjellin punonjésit njéri-tjetrit brenda organizatés
- né té vérteté, se pér cfaré bisedojné stafi. Kjo mund té japé informacion té ¢muar né
lidhje me mendésiné e tyre.

Né dyqganet pilot t¢ ABC Trave; ka disa 'histori' q¢ mund té kontribuojné né
pakénagésiné e punonjésve. Sé pari, ka perceptim midis anétaréve té stafit standard se
punonjésit e YourWay zakonisht ofrojné shérbim té dobét pér klientét e udhétimeve
aventuré ose paketa. Stafi standard mund té shqetésohet se bonuset e tyre mund té
pésojné nga humbja e klientéve pér shkak té veprimeve té punonjésve té YourWay dhe
kjo do té sjellé tensione midis dy grupeve. (Vlerésojini se punonjésit e YourWay nuk
pérfitojné ose vlerésohen pér shitjet g€ nuk jané té YourWay, késhtu qé nuk ka stimulim
pér ta treguar performancé té miré kur shesin kéto produkte té tjera.)

Kontrollet

Kjo pjesé e kulturés shqyrton se si punonjésit jané kontrolluar dhe motivuar nga
menaxhmenti.

Punonjésit standard tradicionalisht kané marré bonuset bazuar né performancén e tyre
financiare né té gjitha kategorité e produkteve. Anétarét e stafit YourWay po
vlerésohen bazuar né cilésiné e shérbimit qé ofrojné pér njé kategori té vetme té
produkteve.

Fakti qé punonjésit YourWay kané njé pagé mé té larté totale se stafi standard
pércakton njé géndrim "ata dhe ne" dhe ka té ngjaré té shkaktojé konflikte midis dy
grupeve.

Fuqia

Ky aspekt shikon menaxhimin dhe ndikimin e tyre né kulturén korporative.
Menaxhmenti i ABC Travel duket se i favorizon punonjésit e YourWay. Jo vetém qé i
kané ofruar atyre njé nivel pagash mé té larté, por duket se kryesisht i kané injoruar
ankesat e punonjésve standard né lidhje me performancén e dobét t& punonjésve té
YourWay kur shesin produkte té tjera.

Mund té argumentohet se zgjidhja e propozuar nga menaxhmenti (qé punonjésit e
YourWay thjesht t¢ mos ndihmojné klientét e tjeré) duket se shpérben punonjésit e



YourWay duke ua dhéné mé pak puné. Kjo gjithashtu rrit ngarkesén e punés pér stafin
standard né dyqan.

Simbolet

Ky aspekt shikon simbolet dhe veprimet simbolike brenda organizatés. Ky aspekt
gjithashtu tregon arsyet pér konfliktin midis dy grupeve té stafit.

Fakti qé menaxhmenti i referohet punonjésve ekzistues si 'standard' mund té
konsiderohet si njé ofendim pér shumicén e fugisé punétore dhe sugjeron se punonjésit
e YourWay jané superioré.

Eshteé gjithashtu e mundur qé trajnimi té jeté njé problem. Punonjésit kané kérkuar
trajnime né té kaluarén, vetém pér té dégjuar se nuk éshté e levérdishme nga ana
financiare. Fakti qé punonjésit e YourWay po marrin trajnime shtesé¢ do té shkaktojé
ndérlikime midis dy grupeve.

Rutinat dhe ritualét
Ky aspekt shikon sjelljet dhe veprimet standarde té punonjésve brenda organizatés.

Pér ABC Travel, kultura e saj aktuale éshté ajo ku té gjithé anétarét e stafit punojné sé
bashku pér pérfitim té pérbashkét, duke u vlerésuar si njé dyqan i vetém. Duke hequr
punonjésit e YourWay nga skema e bonusit, ata po ndahen nga pjesa tjetér e
punonjésve nga menaxhmenti, duke u japur atyre njé kulturé té ndryshme dhe
potencialisht t& pakompatueshme me pjesén tjetér té kompanisé.

Struktura
Ky aspekt shikon se si struktura e organizatés ndikon né kulturén korporative.

Struktura e raportimit éshté ndryshe pér punonjésit e YourWay dhe stafin standard.
Punonjésit e YourWay raportojné drejtpérdrejt te menaxherét rajonalé, ndérsa stafi
standard raporton tek menaxherét individualé té dyqaneve. Kjo do té thoté qé
punonjésit e YourWay mund té kené mé shumé ndikim se punonjésit standard, gjé qé
shkakton rivalitet midis dy grupeve.

Paradigma

Ky aspekt kombinon aspektet e tjera té rrjetés kulturore dhe shikon kulturén
korporative té organizatés né pérgjithési.

Menaxhmenti i ABC Travel ka krijuar njé sistem dy-nivelésh né dyqanet pilot, ku
veprimet e tyre pérkrahin ndjenjén se punonjésit e YourWay jané superioré ndaj pjesés
tjetér té forcés punétore.

Pérveg késaj, punonjésit e YourWay jané té motivuar né ményré té ndryshme nga pjesa
tjetér e forcés punétore dhe kané géllime té ndryshme, gjé qé do té c¢ojé né
jokompatibilitet me punonjésit e tjeré.

Pérvegse béhen ndryshime né strukturén e strategjisé YourWay, ABC Travel mund té
presé qé kéto probleme sjelljeje té fillojné t€ ndodhin né pjesén tjetér té organizatés nése
pilot projekti zbatohet.



(b) Qasjet e udhéhegqjes

Ka disa qasje t& udhéheqjes q¢ ABC Travel mund té ndjeké pér té trajtuar problemet e
shkaktuara nga strategjia YourWay. Qasjet kyce u shpjeguan nga Kotter dhe
Schlesinger.

Pjesémarrja dhe angazhimi

Kjo qasje sugjeron gé punonjésit duhet t&¢ angazhohen né procesin e ndryshimit dhe té
kené pjesé né vendimet qé merren.

Pér ABC Travel, kjo do té thoté q¢ kompania duhet té hapé propozimet pér konsultim
mé té gjeré me punonjésit para se té vazhdojé. Nése i gjithé stafi merr pjesé né procesin
e vendimmarrjes, ata kané mé shumé gjasa té pranojné ndryshimet qé po béhen, duke
pérmirésuar motivimin.

Gjithashtu, punonjésit mund té jené té pakénaqur me strategjiné né térési, duke pasur
parasysh ndryshimet e konsiderueshme qé ajo pérfshin né kulturén e kompanisé. Kjo

gé mund té béjné té pavlefshme até.

Edukimi dhe komunikimi

Kjo pérfshin bindjen se komunikimi i pérfitimeve t&€ ndryshimit ndaj punonjésve do té
pérmirésojé pranimin e tyre dhe do té zbusé rezistencén ndaj ndryshimeve.

ABC Travel duhet té krijojé njé program edukimi pér té shpjeguar punonjésve
pérfitimet e strategjisé YourWay dhe si ndryshimi do té sjellé pérfitime té pérbashkéta
pér té gjithé. Komunikimi i qarté dhe i hapur mund té zbusé ankthin dhe rezistencén e
punonjésve, duke iu dhéné atyre njé kuptim mé té miré té qéllimit dhe vlerés sé
strategjisé.

Humbja e kontrollit
Kjo gasje e sugjeron qé punonjésit do té pranojné mé miré ndryshimin nése ndihen se
kané ndikim né procesin e ndryshimit dhe kohé té mjaftueshme pér té pérshtatur.

ABC Travelduhet té sigurojé qé punonjésit kané njé ndikim té géndrueshém né

ndryshime té nevojshme pér t'u pérshtatur me té.

Eshté gjithashtu e réndésishme qé¢ ABC Travel té ofrojé stafit kohé té mjaftueshme dhe
trajnime pér t& mésuar se si té pérshtaten me ndryshimet e strategjisé, duke zvogéluar
ndjesiné e humbjes sé kontrollit dhe rritur nivelin e pranimit t&é ndryshimeve.

Udhéhegja nga shembulli

Kjo qasje sugjeron gé udhéheqja e nivelit té larté té tregojé shembullin pozitiv duke
pranuar dhe angazhuar veten né ndryshim.

Neé rastin e ABC Travel, menaxhmenti duhet té tregojé se éshté i angazhuar plotésisht
né strategjiné YourWay duke marré pjesé né trajnime, duke ofruar ndihmé dhe
mbéshtetje pér punonjésit dhe duke u pérkushtuar né rezultatet e tyre.



Udhéhegja nga shembulli do té ndihmojé né krijimin e besimit dhe angazhimit té
punonjésve, duke i béré ata té ndjehen pjesé e ndryshimit dhe té motivuar pér té arritur
rezultate pozitive.

Shpérblimet dhe pérkrahja

Kjo pérfshin pérdorimin e shpérblimeve dhe pérkrahjes pér té inkurajuar pranimin e
ndryshimeve nga punonjésit.

ABC Travel mund té ofrojé shpérblime dhe pérkrahje té vecanta pér punonjésit qé
angazhohen dhe kontribuojné aktivisht né strategjiné YourWay. Kjo mund té pérfshijé
bonuset e performancés, rritjen e pagave dhe ofrimin e mundésive pér avancim té
punonjésve té YourWay.

Pérkrahja dhe shpérblimet e drejtpérdrejta do té inkurajojné punonjésit t&é angazhohen
né ndryshim dhe té shikojné pérfitimet e tij, duke ndihmuar né pérmirésimin e
pranimit dhe suksesit té strategjisé YourWay.

Negociata dhe marréveshja

Kjo do té kérkonte nga ABC Travel té bisedojé me stafin pér té gjetur njé propozim qé
éshté i pranueshém pér té gjitha palét. Mund té pérfshijé ofrimin e benefiteve té shtuara
pér stafin standard pér té lehtésuar ndjenjén e tyre si punonjés "klasé e dyté" krahasuar
me stafin e YourWay.

Kjo mund té pérfshijé ofrimin e trajnimeve té shtuara (qé éshté gartésisht njé problem
né dyqanet pilot) ose ndryshimin e strukturés sé bonusit pér té siguruar qé ata t& mos
humbin pas ndértimit té projektit YourWay.

Megjithése kjo mund té jeté njé ményré efektive pér té zvogéluar rezistencén, mund té
jeté e shtrenjté. Ofrimi i benefiteve té shtuara pér stafin standard mund té gojé né fakt
qé projekti YourWay té mos jeté mé i géndrueshém financiarisht.

Manipulimi dhe ko-optimizimi

Kjo pérfshin shpérndarjen e informacionit né lidhje me propozimin qé éshté selektiv
dhe i deformuar. Pér shembull, ABC Trave Imund té mendojé té tregojé stafit té saj se
situata financiare e kompanisé éshté e dobét, ose té léshojé informacion selektiv né
lidhje me marrjen e dobét té disa pakove t& Udhétimeve pér té treguar se ndryshimi
qé sugjerohet éshté i domosdoshém.

Megjithése kjo mund té jeté njé zgjidhje e shpejté dhe e lehté, ajo mund té sjellé
probleme té ardhshme me stafin nése punonjésit ndjejné se jané manipuluar.

Menaxhimi i ABC Travel duhet té kujtojé se ata shohin shérbimin migésor dhe cilésiné
e miré té shérbimit ndaj klientéve si njé dallim kyg né treg. Nése shkaktojné humbje
motivimi tek stafi, kjo mund té komprometojé pikén unike té shitjes sé kompanisé dhe
té démtojé reputacionin e saj né treg.



Problemi 3

DRA Electronic Services operon né njé mjedis me kosto té larté té punés né Evropén
Peréndimore dhe importon produkte elektronike nga Republika e Koreas. Ato i ri-brendon
dhe i ri-paketon si produkte DRA dhe pastaj i shet klientéve biznesi dhe atyre shtépiaké.
Burimi i vetém i tyre aktual i furnizimit éshté ISAC electronics, e bazuar né njé fabriké né
periferi té Seulit, kryeqyteti i Republikés sé¢ Koreas. DRA rregullisht vendos porosi pér
produktet e ISAC pérmes faqes sé internetit dhe i paguan ato me kartelé krediti. Sapo pagesa
konfirmohet, ISAC automatikisht i dérgon DRA njé e-mail konfirmimi porosie, njé numér
referimi porosie dhe datén e parashikuar té transportit. Kur porosia fakikisht dérgohet, ISAC
i dérgon DRA njé njoftim me e-mail pér dérgesé dhe njé numér referimi té kontejnerit.
Aktualisht, ISAC organizon té gjithé dérgesén e produkteve. Produktet dérgohen né
kontejneré dhe pastaj barten te EIF, kompania logjistike e pérdorur nga ISAC pér té shpérndaré
produktet e tyre. Pastaj, EIF dérgon produktet né fabrikén e DRA. Kur ato mbérrijné, ato jané
té kontrolluara pér cilésiné dhe produktet qé kalonin kontrollin jané ri-branduar si produkte
DRA (duke shtuar logot e pérshtatshme) dhe jané paketuara né kuti té vecanta té prodhuara
posagérisht pér DRA. Kéto produkte pastaj ruhen gati pér shitje. Té gjitha shitjet ndaj klientéve
béhen nga stoku. Produktet qé déshtojné né kontroll kthehen te ISAC. Aktualisht, 60% e
shitjeve béhen te klientét vendoré dhe 40% te klienté biznesi. Shumica e klientéve vendoré
marrin produktet e tyre nga DRA dhe i instalojné ata veté. Né anén e kundért, shumica e
klientéve biznesor kérkojné qé DRA t'i instalojé pajisjet elektronike né zyrat e tyre, pér té cilén
DRA bén njé pagesé té vogél. DRA aktualisht reklamon produktet e saj né gazetat lokale dhe
rajonale. DRA gjithashtu ka njé faqe interneti qé ofron detaje té produkteve. Klientét potencialé
mund té pyesin pér specifikén dhe disponueshmériné e produkteve pérmes e-mailit né fagen
e internetit. DRA pastaj dérgon njé pérgjigje té pérshtatshme drejtpérdrejt personit qé bén
pyetjen.

Aktualisht, pagesa pér produkte nuk mund té béhet pérmes fages sé internetit. Reagimet nga
klientét ekzistues sugjerojné se ata vlerésojné vecanérisht instalimin dhe mbéshtetjen e ofruar
nga kompania. Kompania punéson teknikét specialisté qé me njé tarifé do té instalojné pajisjet
né shtépi dhe zyre. Ata gjithashtu do té dalin dhe zgjidhin problemet me pajisjet qé€ jané ende
né garanci. DRA gjithashtu ofron njé linjé ndihmése dhe njé gendér pér klientét e tyre,
produktet e té ciléve jané jashté garancisé. Reagimet nga klientét aktualé sugjerojné se kjo lloj
mbéshtetjeje vlerésohet shumé. Njéri prej tyre komentoi se "ai dallon né ményré té favorshme
nga kompanité tuaja té médha qé ofrojné mbéshtetje pérmes qendrave té thirrjeve né vende té
tjera". Klientét gjithashtu mund té paguajné pér teknikét qé té vijné né vend pér té zgjidhur
problemet me pajisjet qé jané jashté garancisé.



DRB tani planifikon té rrité gamén e produkteve dhe pjesén e tregut. Planifikon té rritet nga
véllimi i tij i aktual i té ardhurave né vlerén 5 milioné dollaré né vit né 12 milioné dollaré né
vit pas dy vitesh. Dilit Marood, pronari i DRA-s&, beson se DRA duhet té ndryshojé modelin
e saj té biznesit nése déshiron té arrijé kété rritje.

Ai beson se kéto ndryshime do té duhet gjithashtu té trajtojné problemet qé lidhen me:

* Mungesén, ose mundésiné e mungesés sé dérgesave. Dérgesat mund té gjurmohen vetém
duke kontaktuar mbajtésin e llogarisé sé dérgesés, ISAC, dhe né disa raste ata nuk kané
gené té kujdesshém. Transporti te EIF ka shkaktuar gjithashtu probleme dhe kjo zakonisht
éshté identifikuar si piké ku mallrat jané humbur. ISAC nuk duket té jeté né gjendje té
gjurmojé me besueshméri marrédhénien mes dérgesés sé kontejnerit dhe Buletineve té
dérgesés té pérdorura né sistemin EIF.

* Datat e pritur té dérgesave, progresi i porosive dhe progresi i dérgesave éshté specifikuar
dhe monitoruar dobét. Prandaj, dérgesat jané relativisht té parashikueshme dhe kjo mund
té shkaktojé probleme kongestive né zonén e dorézimit.

Dilit gjithashtu e kupton se rritja do té thoté qé kompania do té duhet té shesé mé shumé
produkte jashté rajonit té saj dhe instalimi teknik dhe mbéshtetja e vlerésuar nga klientét
lokalé do té jeté e véshtiré pér t'u mbajtur. Ai éshté gjithashtu i vendosur se DRA do t&é
vazhdojé té importojé vetém produkte té plotésisht té konfiguruara. Nuk ka interes pér
importimin e komponentéve dhe montimin e tyre. DRA gjithashtu nuk déshiron té ndértojé
ose té investojé né fabrika montimi né vendet e huaja ose té angazhohet né njé kontraté
afatgjaté me njé furnizues.

Kérkohet:

(a) Analizoni aktivitetet kryesore t&€ DRA dhe vlerén gé ato ofrojné klientéve. (9 pikeé)
(b) Shpjegoni si DRA mund té ristrukturojé zinxhirin e furnizimit larté pér té arritur rritjen qé
kérkohet nga DRA dhe pér té adresuar problemet gé Dilit Marood ka identifikuar. (10 piké)

(c) Shpjegoni si DRA mund té ristrukturojé zinxhirin e furnizimit poshté pér té arritur rritjen
qé kérkohet. (6 pike)

(Total: 25 pikeé)



Zgjidhja e Problemit 3

a) Zinxhiri i Vlerés

DRA duket se po konkurron si njé diferencues. Do té jeté e réndésishme qé ky avantazh
konkurrues té shfrytézohet ashtu si organizata zgjerohet. Disa nga ¢éshtjet kyge né zinxhirin
aktual té vlerés s¢ DRA jané si vijon:

Hyrjet logjistike: Nevojitet sigurim cilésie i shkélgyeshém né hyrjet logjistike. Kjo éshté
thelbésore pér pajisjet e parakonfiguruara ku klientét kané pritshméri té larta pér
géndrueshméri. Pérve¢ kontributit né kénaqésiné e klientéve, cilésia e larté gjithashtu
zvogeélon kostot e shérbimit.

Operacionet: Kjo éshté njé pjesé relativisht e vogél né zinxhirin e vlerés sé¢ DRA dhe saktésisht
shton pak vleré pér klientin. Ajo gjithashtu realizohet né njé vend me kosto té larta. DRA mund
té déshirojé té rishikojé marréveshjen aktuale.

Daljet logjistike: Reagimi i klientéve tregon se ky aspekt ka njé vleré té madhe. Produktet
mund té mblidhen nga stoku dhe ofrohet shérbimi i dorézimit dhe instalimit nése kérkohet.
Shumica e konkurrentéve mé t& médhenj té kompanisé nuk mund té ofrojné kété shérbim.
Megjithaté, éshté e pakuptimté qé kjo vleré té mbahet kur DRA fillon té furnizojé gjithnjé e mé
shumé jashté rajonit gjeografik né té cilin ndodhet.

Marketingu dhe shitjet: Ky aspekt éshté shumé i ulét né DRA dhe duhet té zhvillohet nése
kompania déshiron té realizojé rritjen e propozuar. Funksionaliteti i kufizuar i faqes sé
internetit ofron pak vleré pér klientét.

Shérbimi: Reagimi i klientéve tregon se ky aspekt éshté shumé i vlerésuar. Shumica e
konkurrentéve té kompanisé nuk mund té ofrojné kété nivel shérbimi. Ata ofrojné mbéshtetje
nga gendrat e thirrjeve jashté detit dhe njé politiké rimbursimi qé kérkon kohé pér té zbatuar
dhe éshté e ngadalté né korrigjim. Megjithaté, éshté e pakuptimté qé kjo vleré té mbahet kur
DRA fillon té furnizojé gjithnjé e mé shumé jashté rajonit gjeografik né té cilin ndodhet.

b) Zinxhiri i Furnizimit Larté

DRA tashmé ka arritur efikasitet duke prokuruar produkte pérmes fages sé internetit té
furnizuesit. Megjithaté, fagja e internetit ka funksionalitet té kufizuar. Kur DRA vendos
porosing, nuk informohet pér datén e pritur té dorézimit derisa té€ marré emailin e konfirmimit
nga ISAC. Ajo gjithashtu nuk mund té ndjeké gjendjen e porosisé sé saj, késhtu qé e di vetém
kur merr emailin nga ISAC gé tregon se porosia éshté né rrugé. Pasi qé¢ DRA nuk éshté pronar
i ngarkesés, nuk mund té ndjeké dorézimin dhe késhtu arritja fizike e mallrave nuk mund té
parashikohet lehtésisht. Né raste kur duket se ngarkesat jané humbur, DRA ka kérkuar nga
ISAC té ndjeké ngarkesén dhe té raportojé pér gjendjen e saj. Ky proces nuk ka gené shumé i
kénagshém dhe problemi éshté pérkeqésuar duke pérfshiré dy transportues. ISAC nuk ka
gené né gjendje té ndjeké me besueshméri transportin e mallrave nga transportuesi i tyre né



EIF, kompania logjistike e pérdorur pér té shpérndaré produktet e tyre né vend. Disa ngarkesa
jané humbur dhe éshté kohé e zgjatur pér té ndjekur ngarkesat qé po shkaktojné shqetésime.
Sé fundi, pasi g¢ DRA nuk ka kontraté afatgjaté me ISAC, ajo duhet té paguajé kur vendos
porosiné pérmes njé transaksioni me karté krediti né fagen e internetit té ISAC.

DRA ka deklaruar se déshiron té vazhdojé té importojé produkte té plotésisht konfiguruara.
Ajo nuk éshté e interesuar té importojé komponenté dhe t'i montojé ata. Ajo gjithashtu nuk
déshiron té ndértojé ose té investojé né fabrika montimi né vende té tjera. Megjithaté, ajo mund
té déshirojé té konsiderojé ndryshimet e méposhtme né zinxhirin e furnizimit té saj té larté:

* Pérpiquni té identifikoni njé gamé mé té gjeré té furnizuesve dhe té tregtoni pérmes fageve
té tjera té shitjes. Sigurisht, ka kosto té lidhura me kété. Furnizuesit duhet té identifikohen dhe
té vlerésohen dhe duhet té vendosen marréveshje financiare dhe tregtare.

* Megjithaté, kjo eleminon riskun e burimeve té vetme dhe furnizuesit tjeré mund té kené
sisteme mé té mira pér t& mbéshtetur porosiné dhe dorézimin.

* Pérpiquni té identifikoni furnizues qé jané té gatshém dhe né gjendje té béjné ribrendim dhe
paketim té produkteve té tyre me materialin e DRA-sé né fabrikén e prodhimit. Kjo do té ulé
kostot e DRA-sé pasi aktualisht kjo béhet né njé vend ku tarifat e pagave jané té larta.

* Rishikoni vendimin pér té mos negociuar kontrata afatgjata me furnizuesit (pérfshiré ISAC)
dhe késhtu ekploroni mundésiné e kushteve mé té favorshme té pagesés. DRA deri tani ka
shmangur kontratat afatgjata. Mund té jeté gjithashtu e pamundur té hyjé né kontrata té tilla
nése DRA fillon té tregtojé me njé numér furnizuesish.

* Pérpiquni té identifikoni furnizues (pérfshiré ISAC) qé mund té japin informacion rreth
datave té dorézimit para blerjes dhe qé jané né gjendje té ofrojné sisteme ndjekjeje t& porosisé
né internet pér klientét e tyre. Kjo do té lejojé njé planifikim shumé mé té miré.

* Konsideroni zévendésimin e dy transportuesve té furnizuesve me njé kompani logjistike té
kontraktuar gé do té marré mallrat nga furnizuesi dhe do t'i transportojé ato drejtpérdrejt tek
DRA. Kjo do té zvogglojé problemet fizike té transportit dhe do té lejojé monitorimin pa
ndérprerje té progresit té porosisé nga dérgesa deri né mbérritje. Do té lejojé gjithashtu DRA
té planifikojé pér mbérritjen e mallrave dhe té pércaktojé ri-paketimin e tyre.

DRA mund gjithashtu té déshirojé té konsiderojé dy modele té tjera té prokurimit; modelin
blerés dhe tregun e pavarur.

Né modelin blerés, DRA do té pérdorte fagen e internetit té saj pér té ftuar furnizuesit
potencialé té japin oferté pér kérkesat e kontratave té postuara né fage. Kjo vendos
pérgjegjésiné né furnizues pér té kaluar kohé duke plotésuar detajet dhe béré angazhime. Ajo
gjithashtu duhet té térheqé njé gamé shumé mé té gjeré furnizuesish se sa qé ka aktualisht.

Né tregun e pavarur, DRA do té vézhgonte tregun e néntregjeve né mbaré botén pér té
identifikuar furnizues potencialé gqé ofrojné produkte té cilésisé dhe specifikimeve t&é
nevojshme. DRA do té blinte produkte nga kéta furnizues dhe do t'i dorézonte ata drejtpérdreijt
né zinxhirin e furnizimit. Ky model do té lejojé DRA té marré kontrolle té plota té furnizimit,
por do té kérkojé shpenzime shtesé né marketing dhe kontakt me furnizuesit.

Té dyja kéto modele kané pérparésité dhe sfidat e tyre dhe duhet té vlerésohen kundér
géllimeve dhe nevojave té DRA-sé pér té vendosur modelin mé té pérshtatshém.



Ata gjithashtu ofrojné njé mundési pér agregim ku kompanité mé té vogla (si¢ éshté DRA)
mund té bashkohen me kompanité qé kané té njéjtin kérkesé pér té vendosur porosi mé té
médha pér té fituar gmime mé té lira dhe kushte mé té mira té blerjes. Eshté gjithashtu e
mundur gé tregjet e tilla té ofrojné gjithnjé e mé shumé algoritme qé pérputhen automatikisht
me klientét dhe furnizuesit, duke reduktuar koston e kérkimit té lidhur me modelin e shitjes.
Modeli i tregut té pavarur mund té jeté njé gasje e dobishme pér DRA-né. Shumica e
furnizuesve qé marrin pjesé né kéto tregje jané kompani elektronike.

(c) Zinxhiri i furnizimit - I poshtém

Zinxhiri i furnizimit i poshtém i DRA-sé éshté gjithashtu shumé i thjeshté né kété moment. Ajo

pyetje rreth specifikimeve dhe disponueshmérisé sé kétyre produkteve pérmes e-mailit.

Marketingu konvencional zhvillohet pérmes reklamave vendore dhe blerésit ose marrin
produktet e tyre ose ato dorézohen dhe instalohen nga njé grup specialistésh tekniké. DRA
mund té pérmirésojé zinxhirin e furnizimit poshtém duke pérdorur shumé nga qasjet e

pérmendura né seksionin e méparshém. Pér shembull:

* Zhvillimi i fages sé internetit pér té treguar jo vetém produkte, por edhe disponueshméri té
fages sé internetit. Fagja mund té integrohet me njé sistem logjistiké pér t¢ mundésuar ndjekjen
e porosisé dhe dorézimit nga klienti. DRA duhet té kuptojé se shumica e konkurrentéve té saj
tashmé kané sisteme té tilla. Megjithaté, DRA do té duhet té vendosé njé sistem té ngjashém
né vend pér té mundur té mbéshtesé planet e saj pér rritje.

* Pjesémarrja né fage té internetit té tregut té pavarur si furnizues. DRA mund gjithashtu té
pérfitojé nga agregimi duke kombinuar me furnizues té tjeré né konsorciume pér té garuar pér
kontrata té médha.

* DRA mund gjithashtu té konsiderojé pjesémarrjen né tregjet B2C si¢ éshté e-bay. Shumé
organizata e pérdorin até si rrugé té tyre pér té shitur produkte té pérgjithshme.

DRA mund gjithashtu té déshirojé té konsiderojé zévendésimin e qasjes sé saj té shitjes nga
stoku me shitje sipas porosisé. Né qasjen aktuale, DRA blen produkte paraprakisht, i ri-
paketon dhe i depoziton kéto produkte para se t'i shesé klientéve. Kjo con né plotésim shumé
té shpejté té porosisé, por me koston e larté t& depozitimit dhe financimit. Kéto kosto do té
rriten nése ndodh rritja e planifikuar. DRA mund té mendojé té ofrojé produkte né fagen e
internetit t& saj me njé zbritje, por me kushte té caktuara té dorézimit. Kjo do té lejojé
kompaniné té furnizojé sipas porosisé né vend gé té furnizojé nga stoku.



Problemi 4

Konsorciumi i Edukimit Kontabél (KEK) ofron kurse profesionale té edukimit dhe trajnimit né
kontabilitet. 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 t&é 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. Pérvec qé pérdoren né kurset klasore,
kéta doracakeé 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 t&é 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 s¢ fundmi njé kontraté pér
ofrimin e trajnimit profesional né kontabilitet pér kompanité globale té kontabilitetit. Té gjithé
studentét qé punojné pér kété kompani tani do té trajnohen nga KEK né njérén nga qendrat
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 qé 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 té doracakéve pér skemén
profesionale. Pagesa béhet me kredit kartelé. Pas pérfundimit té suksesshém té pagesés,
vizitori éshté né gjendje té shkarkojé doracakét ose té kérkojé ato té dérgohen né adresén e
caktuar né njé CD. Pér momentin, 10% e njerézve té cilét shohin materialet e shkarkueshme té
studimit vazhdojné me blerje.

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

Strategjia e marketingut

Menaxheri i marketingut i KEK né ményré tradicionale ka pérdorur revista, gazetat dhe postén
direkte pér t& 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 t& medieve elektronike
(si interneti) dallojné nga mediat tradicionale té marketingut si reklamimi dhe posta
direkte. (10 pike)

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

(15 pike)
(25 pike)



Zgjidhja e Problemit 4

(a) Njé karakteristiké e medieve tradicionale t& 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 térheqése -
konsumatori veté merr iniciativén pér té vizituar ueb fagen. Kjo mund té cojé né
aktivitetet shtytése, si dérgimi i emailave tek njerézit té cilét kané shprehur interesimin
né ueb faqe, por komunikimi fillestar éshté njé ngjarje térheqgése.

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

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

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

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

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

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

Sé fundmi, jané shtuar tri elemente té reja, veganérisht 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 t&é miré pér
pérgjigje. Pérgjigja model mé poshté né fakt pérdoré 5P, qé i ndérlidh ato me dy
teknologji dhe situatén e KEK.

Produkti

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 ¢mimet
pér produktet dhe shérbimet e ngjashme. Njé qgasje e tillé mund té pengojé KEK nga
pérdorimi i ueb fages pér té ofruar ¢mime diferenciale.

Vendi

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

Promovimi

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

KEK mund té konsiderojé aspektet né vijim pér té konsideruar rritjen e vizibilitetit té
ueb faqges 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 fage

- Meta tags

- Shpeshtésia e fjalés kyge né tekst

- Tekstet e fshehura grafike

- Lidhjet nga faget e tjera

Ndértimi i lidhjeve (vegézave) me ueb faqget e tjera duhet té rrisé trafikun né faqge si
dhe pérmirésimin e rangimit té 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.



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 fages né kété pjesé té miksit promovues.

Procesi

konsumatorin 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.



