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Problemi 1

Korporata ABC ShPK prodhon modele me cilési té larté té trenave, anijeve dhe avionéve.
Kéto modele pérmbajné pjesé plastike, metalike dhe xhami dhe blihen dhe ndértohen nga
modelisté entuziasté hobi. Shumé nga kéta modulues personalizojné modelet gjaté ndértimit
pér té siguruar qé modeli pérfundimtar té pasqyrojé saktésisht prototipin real gé ata
déshirojné té paraqesin. Modelet jané relativisht té shtrenjta, dhe ¢cmimi reflekton saktésing,
detajet, cilésiné dhe madhésiné e modeleve. Cmimi mesatar pér njé¢ model ABC éshté €500,
dhe vlerésohet se mesatarisht njé klient i ABC blen dhe ndérton dy modele ABC né vit.

Rrjeti i shitésve

ABC nuk shet modelet e saj direkt tek publiku. Ajo i shet ato pérmes shitésve té eméruar té
cilét jané dyqane modeluesish té pavarura dhe shpesh jané té pronésuara dhe menaxhuara
nga modelues entuziasté. Kéto dyqane shesin njé gamé modeleve duke pérfshiré edhe ato té
prodhuara nga konkurrenti kryesor i ABC, BERNI. ABC vendos njé ¢cmim minimal qé shitésit
duhet té ngarkojné pér modelet e saj. Kjo éshté projektuar pér té parandaluar shitésit nga
nén¢mimi reciprok. Ky ¢mim minimal reflekton njé marzhé shitési prej rreth njé té tretés té
¢mimit. Pra, pér shembull, njé produkt me ¢mim minimal pér klientin prej €520 do té shitej
nga ABC tek shitési pér €390.

Dyqanet e modeleve jané gendra sociale té réndésishme pér komunitetin e modeluesve.
Shpeshheré modeluesit vizitojné dyqanet pér té diskutuar ¢éshtje dhe pér té paré lansimet e
produkteve me modeluesit e tjeré. Jané dyqanet e modeleve qé demonstrojné produktet pér
klientét e mundshém, ofrojné ndihmé né ndértim, zgjidhin ¢do problem me modelin e
pérfunduar, dhe ndérlidhen me ABC pér té zgjidhur ¢do ¢éshtje té pazgjidhur qé ata nuk
mund té trajtojné.

Profili i Klientit t&¢ ABC: Njé sondazh nga ABC tregoi se shumica e klientéve jané burra mé té
moshuar, me 45% duke gené meshkuj t& moshés 60-79 vjec. Sondazhi synonte té kuptonte
mé sakté demografiné e klientéve.

Struktura e Kompanisé: Bordi i ABC pérfshin njé CEQO, drejtor prodhimi, drejtor shitjesh dhe
marketingu, dhe drejtor financash. CEO ka pérvojé té gjeré né tregun e modeleve.
Departamenti i prodhimit éshté strukturuar me ekipe, njé departament kontrolli cilésor dhe
njé menaxher logjistike. Ekipi i shitjeve bashkévepron me shitésit dhe promovon produktet,
ndérsa ekipi i marketingut merret me promovimin e markés dhe IT, pérfshiré mirémbaijtjen
e fages sé internetit.

Pete Uaterless, njé modelues i njohur dhe me profil té larté, e shprehu kété né ményré té
pérsosur né njé dokumentar televiziv: “Ne modeluesit jemi njé grup i vetmuar. Ulemi vetém
né punétorité tona duke ndértuar modele komplekse. Nganjéheré thjesht duhet té shkojmé
né dyqanin lokal té modeleve pér té paré disa njeréz té tjeré dhe pér té kérkuar késhilla dhe
ngushéllim. Shpesh na nevojitet pak ndihmé pér té ndértuar modelin. Ulemi pér oré té téra



né dyqan duke shikuar modele dhe duke folur pér to. Shumica e njerézve normalé mendojné
se jemi shumé té mérzitshém dhe, né té vérteté, jemi!”

Profili i Klientit té ABC

Né pérpjekje pér té kuptuar mé miré klientét e saj fundor, njerézit qé blené modelet e saj nga
shitésit, ABC sé fundmi béri njé sondazh té klientéve. Gjaté dy javéve né Maj, u kérkua nga
disa shités té regjistrojné moshén e klientéve gé blinin produktet e ABC né dyqanet e tyre.
Tabela 1 tregon rezultatet e kétij sondazhi. Pér shembull, 45% e klientéve ishin meshkuj té
moshés 60 deri né 79 vjec."

Mosha <20 20-39 40-59 60-79 80>
Meshkuj 5% 10% 20% 45% 5%
Femra 1% 4% 5% 5% 0%

Tabela 1: Shpérndarja e moshés dhe gjinisé sé klientéve qé blejné produktet e ABC
Struktura e Kompanisé

Bordi i ABC pérbéhet nga drejtori ekzekutiv (CEO), drejtori i prodhimit, drejtori i shitjeve
dhe marketingut dhe drejtori financiar. CEO aktual u emérua né 2005. Ai ka pérvojé té
konsiderueshme né tregun e modeleve.

Drejtori i prodhimit udhéheq departamentin e prodhimit ku pérbéhen dhe paketohen pjesét
pér modelet. Ka katér ekipe me nga dhjeté persona né kété departament, secili ekip udhéhiqget
nga njé udhéheqés i ekipit i cili raporton tek drejtori i prodhimit. Gjithashtu ka njé
departament kontrolli cilésor me tre persona dhe njé mbikéqyrés cilésie qé raporton tek
drejtori i prodhimit. Ky ekip cilésie u themelua né 2007 nga drejtori i prodhimit i méparshém
pér té adresuar ¢éshtjet e cilésisé sé produktit gé po ndikonin né fitimprurje dhe reputacionin
e kompanisé atéheré. Drejtori i prodhimit pérgjegjés pér kété nismé éshté pensionuar sé
fundmi dhe pér ta zévendésuar até éshté promovuar njé udhéheqés i méparshém i ekipit.
Gijithashtu né kété departament gjendet edhe menaxheri i logjistikés. Ai ka njé ekip me 12
shoferé dhe gjashté mjete qé pérdoren pér té dérguar modelet te rrjeti i shitésve.

Drejtori i shitjeve dhe marketingut udhéheq ekipin e shitjeve prej nénté personash pérgjegijés
pér shérbimin e rrjetit té shitésve. Cdo person né kété ekip bashkévepron me ndérmjet 10 dhe
15 shitésve, né varési té madhésisé sé zonés gjeografike gé mbulojné. Ekipi i shitjeve viziton
rregullisht ¢do shités pér té promovuar kompaning, pér té shpjeguar ndryshimet né gamén e
modeleve dhe pér té dorézuar broshura promovuese dhe reklamé. Ata gjithashtu u sigurojné
shitésve modele té pérfunduara té zgjedhura pér t'iu shfaqur klientéve. Ata jané pérgjegijés
pér marrjen e porosive nga shitésit dhe bashkéveprimin me prodhimin pér té plotésuar kéto
porosi. I gjithé ekipi i shitjeve kané ndértuar marrédhénie té aférta me shitésit pér té cilét jané



pérgjegjés dhe i konsiderojné shitésit si miq personalé. Njé ekip i vogél marketingu prej tre
personash gjithashtu raporton tek drejtori i shitjeve dhe marketingut. Njéri prej kétyre
personave éshté pérgjegjés pér promovimin kombétar té markés, njé tjetér merret me
prodhimin e broshurave dhe reklamave dhe njé tjetér éshté pérgjegjés pér teknologjiné
informative né kompani, duke pérfshiré mirémbajtjen e fages né internet. Fagja aktuale né
internet ofron informacione rreth produkteve té kompanisé dhe njé listé té shitésve ku mund
té blihen kéto produkte. Drejtori i shitjeve dhe marketingut qé udhéhoqi njé rishikim té
gamés sé produkteve né 2007 éshté larguar sé fundmi nga kompania. Drejtori i ri i shitjeve
dhe marketingut &éshté promovuar nga brenda. Ajo mé paré ishte pérgjegjése pér
promovimin kombétar té markés.

Drejtori financiar udhéheq njé ekip té vogél prej katér personash. Dy jané pérgjegijés pér
llogarité qé duhet paguar dhe dy pér llogarité qé duhet té marrin. Shitésit paguajné pér
inventarin qé kané porositur njé muaj pas afatit. Pér shembull, ata paguajné pér té gjitha
produktet e dorézuara né Mars né fund té Prillit. Késhtu, vetém njé faturé shitjeje léshohet
né muaj pér ¢do shités. Drejtori financiar aktual éshté né post qé nga viti 2011.

Shumica e punonjésve té ABC kané gené me kompaniné pér njé kohé té gjaté. Ata jané té
vetédijshém pér njé rénie té fundit né té ardhurat, por besojné se kjo éshté njé problem i
pérkohshém dhe nuk ka shumé shkak pér alarm afatgjaté. "Né fund té fundit", tha njéri prej
tyre, "patém probleme té ngjashme né 2017. Megjithaté, pérmirésimet né cilési dhe njé
rindértim i gamés sé produkteve sé shpejti pérmirésoi gjérat."

Agjentét e Ndryshimit (TCA)

Agjentét e Ndryshimit (TCA) éshté konsulencé menaxhimi qé synon té sjellé 'ndryshim té
géndrueshém dhe real né organizata'. Bordi i ABC éshté i shqetésuar pér rénien e té
ardhurave nga shitjet dhe fitimit neto (shih Shtojcén A) dhe ka komisionuar TCA-né pér té
paraqitur njé propozim pér adresimin e késaj rénie.

Pérmbledhja menaxheriale e propozimit t&¢ ABC-s éshté pérfshiré si Shtojca B. Né shkurt, ajo
sugjeron ndryshim radikal né modelin e biznesit t¢ ABC. Propozon qé ABC té shesé
drejtpérdrejté tek klienti pérfundimtar pérmes internetit dhe té heqé doré plotésisht nga rrjeti
i shitésve.

Disa nga rekomandimet e kétij propozimi bazohen né interpretimin e informacionit financiar
pér ABC pér vite té zgjedhura qé nga 2014 (Shtojca A).

Mesataret e pérshtatshme industriale pér performancén financiare pér klasifikimin e
industrisé s¢ ABC (inxhinieri e lehté - specialist) jané treguar né Tabelén 2.



Masat e Performancés 2023 Mesatarja e Industrisé

Kthimi mbi kapitalin e angazhuar (ROCE) 24.5%
Marzha e fitimit neto 5%
Koficienti garkullues 2.10
Testi acid 0.92
Koeficienti i hyrjes né borxh 20%

Tabela 2: Mesataret e zgjedhura pér sektorin e industrisé sé¢ ABC
Pérgjigje e Balancuar

Kur propozimi i TCA-s iu prezantua bordit, shumica e drejtoréve u tronditén dhe e refuzuan
até menjéheré si té papraktikueshém. Drejtori i shitjeve dhe marketingut iu referua sondazhit
té fundit té klientéve, duke théné 'shumica e klientéve tané jané burra té moshuar, té
pensionuar. Nuk i shoh ata duke pérdorur internetin pér té bleré gjéra.' Drejtori i prodhimit
shtoi se kishte lexuar se njerézit mé té moshuar ishin vecanérisht té shqetésuar pér siguriné
dhe mashtrimet né pérdorimin e internetit.

Megjithaté, CEO déshironte njé piképamje mé té balancuar dhe ju ka kérkuar juve, si njé
analist i pavarur i biznesit, té shkruani njé raport qgé:

- Analizon kontekstin e ndryshimit strategjik nga perspektiva e karakteristikave té zgjedhura
té modelit té karakteristikave kontekstuale t& modelit Balogun dhe Hope Hailey. Ai véren se
TCA i referohet disi kétij modeli né propoz dhe prandaj éshté i interesuar té pérdoré até si
bazé pér analizimin e implikimeve té ndryshimit strategjik té propozuar.

- Vleréson implikimet e modelit té katér piképamjeve POPIT pér té kuptuar se si biznesi do
té ndryshohet nga propozimi i TCA. Ai éshté i shqetésuar qé kompania té marré njé qasje té
ploté ndaj ndryshimit té biznesit.

- Identifikon dhe vleréson barrierat e mundshme pér kalimin né modelin e biznesit té

propozuar nga perspektiva e klientit. Ai déshiron té kuptojé cilét faktoré mund té
parandalojné ose té pengojné klientét aktualé qé té béhen klienté direkté té internetit t&¢ ABC.

Kérkohet:
Pérgatitni raportin e kérkuar nga CEO. Ky raport duhet té:

(a) Analizojé kontekstin e ndryshimit strategjik né ABC duke aplikuar pesé elementét
e modelit té¢ Balogun dhe Hope Hailey: koha, fusha dhe natyra, gatishméria, aftésia
dhe ruajtja. Pérdorni té dhénat e performancés pér té mbéshtetur analizén tuaj ku
éshté e pérshtatshme. (25 pike)




SHTOJCA A

"Performanca Financiare pér ABC pér vite té zgjedhura né periudhén 2014 deri né 2023,
Ekstrakt nga pasqyrat financiare"

Té gjitha shumat jané né “000€

Pasurité

Pasurité jo-qarkulluese

Patundshmeérité, impijantet e
prodhimit dhe pajisjet

Total Pasurité jo-qarkulluese
Pasurité qarkulluese

Stoget
LI/A

Paraja e gatshme dhe
ekuivalentet

Total pasurité qarkulluese
Total Pasurité

Ekuiteti dhe detyrimet
Kapitali aksionar
Fitimet e mbajtura

Detyrimet afatgjata

Kredia afatgjaté 80
Detyrimet afatshkurta

L/P

Tatimi i pagueshém 50

Total Detyrimet afatshkurta
Total Detyrimet Detyrimet
Total Ekuiteti dhe Detyrimet

Té hyrat
Fitimi para interesit dhe tatimit

2014 2016 2018 2020 2021 2022 2023
450 500 550 525 500 495 475
450 500 550 525 500 495 475
500 500 505 510 505 500 490
295 280 250 245 250 240 235
200 190 175 170 175 165 150
995 970 930 925 930 905 875

1,445 1,470 1,480 1,450 1,430 1,400 1,350
610 610 625 625 625 625 625
330 350 345 340 325 315 275

80 60 60 55 45 40
375 390 410 390 390 385 380
40 40 35 35 30 30
425 430 450 425 425 415 410
505 510 510 485 480 460 450

1,445 1470 1,480 1,450 1,430 1,400 1,350

4,950 5,000 5,150 5,250 4,900 4,750 4,650
250 300 325 275 250 225 195



Shtojca B
Pérmbledhje pér menaxhmentin e ofruar nga TCA

Na éshté kérkuar nga bordi i ABC té rishikojmé modelin e saj té biznesit, vecanérisht né
fokusin e té ardhurave dhe fitimit né rénie. Kjo shtojcé pérmbledh pikat kryesore té pérgjigjes
soné ndaj bordit té¢ ABC.

Analiza joné e té dhénave financiare t& kompanisé (Shtojca A) sugjeron se njé ndryshim i
menjéhershém éshté i nevojshém né ABC pér té adresuar performancén financiare té
kompanisé.

Ne sugjerojmeé se shitja e produkteve pérmes njé rrjeti shitésish nuk éshté mé e géndrueshme.
Kjo paraget njé proces blerjeje qé po zvogélohet shpejt né tregun komercial. Ne sugjerojmé
qé ABC té shesé produktet e saj drejtpérdrejt tek klientét e fundit dhe, pér t& mos konkurruar
me veten, té mos ofrojé mé produkte pérmes njé rrjeti shitésish.

ABC duhet té pranojé se 90% e vendit tani ka mbulim broadband dhe se blerjet pérmes
internetit po rriten, ndérsa blerjet jashté linje mbeten statike.

Shitja e produkteve drejtpérdrejt tek klientét fundor do té rrisé arritjen e klientéve, do té rrisé
marzhat e fitimit dhe do té pérmirésojé rrjedhén e parave. Eliminimi i marzhés sé shitésit
lejon ABC té konsiderojé uljen e ¢gmimeve ndérsa né té njéjtén kohé rrit marzhen.

Ndryshimi strategjik do té jeté i udhéhequr nga teknologjia. Kompania do té kérkojé njé
sistem té ploté té tregtisé elektronike gé lejon klientét té shfletojné, té porosisin dhe té
paguajné pér produktet dhe té ndjekin porosité e tyre. Pagesa do té béhet gjaté porosive duke
pérdorur karta krediti dhe debiti.

TCA ka pérvojé té konsiderueshme né ndryshimin e udhéhequr nga teknologjia dhe
gjithashtu né menaxhimin e ndryshimit. Mendimi yné éshté se njé ndryshim revolucionar,
né kushtet e modelit t& Balogun dhe Hope Hailey, éshté i nevojshém né ABC. Ne do té ishim
té lumtur té ndihmojmé ABC né kété ndryshim revolucionar, duke e cuar ABC nga modeli i
saj aktual tradicional i biznesit né njé model té ri té biznesit elektronik.



Zgjidhja e problemit 1

(a) Hyrje

Balogun dhe Hope Hailey kané identifikuar njé numér karakteristikash kontekstuale qé
duhet té merren né konsideraté kur projektohen dhe zbatohen programet e ndryshimit. Mé
éshté kérkuar té rishikoj situatén e ndryshimit strategjik né ABC, me referim te propozimi i
sugjeruar i ndryshimit strategjik nga TCA ku éshté e pérshtatshme, né kontekstin e pesé
prej kétyre karakteristikave kontekstuale:

- Koha

- Gatishméria

- Aftésia

- Ruajtja

- Fusha dhe natyra e ndryshimit

Koha i referohet urgjencés sé ndryshimit strategjik. Né disa situata, ndryshimi duhet té
zbatohet shumé shpejt né njé pérpjekje pér té siguruar mbijetesén e organizatés. Ndryshimi
i ngutshém shpesh lidhet me problemet financiare, ku organizata ka nevojé té sigurojé
financime shpejt pér té garantuar mbijetesén e saj afatshkurtér.

Né ABC, té ardhurat kané réné né terma absoluté me mé shumé se 11% qé nga viti 2020 dhe
profitabiliteti ka réné pothuajse 30% né té njéjtén periudhé. Fitimet e mbajtura gjithashtu
kané réng, por ka réné edhe borxhi afatgjaté.

Ekstraktet nga pasqyrat financiare (shih Tabelén 1) né té vérteté ofrojné pak prova pér té
mbéshtetur pretendimin e TCA se ‘kérkohet ndryshim i ngutshém né ABC pér té adresuar
performancén financiare té kompanisé’.

2014 2016 2018 2020 2021 2022 2023
Profitabiliteti
ROCE/KNKE 24.51% 28.85% 31.55% 26.83% 24.88% 22.84% 20.74%
Marzha e fitimitneto  5.05% 6.00% 6.31% 5.24% 5.10% 4.74% 4.19%
Likuiditeti
Koeficienti 2.34 2.26 2.07 2.18 2.19 2.18 2.13
Testi acid/ Acid testi 1.16 1.09 0.94 0.98 1.00 0.98 0.94
Leverazhi financiar
Koeficienti i borxhit 7.8% 7.7% 5.8% 5.9% 5.5% 4.6% 4.3%

Tabela 1: Profitabiliteti, likuiditetit dhe Leverazhi financiar pér ABC pér vitet 2014-2023

Kthimi mbi kapitalin e angazhuar (KNKA/ROCE) dhe fitimi neto kané réné qé nga viti 2018
dhe té dy shifrat jané nén mesataren e industrisé pér vitin 2023. Megjithaté, edhe pse
profitabiliteti éshté njé shqetésim, kompania mbetet ende fitimprurése. Ajo ende ka té
ardhura té mbajtura té disponueshme pér investim dhe edhe pse likuiditeti ka réné, té dy
koeficienti qarkullues dhe raporti i testit acid jané mbi mesataren e industrisé pér vitin 2023.
Koeficienti qarkullues éshté 2.13 (krahasuar me mesataren e industrisé prej 2.10) dhe raporti
i testit acid éshté 0.94, krahasuar me mesataren e industrisé prej 0.92. Kompania éshté



gjithashtu shumé pak e financuar me borxh dhe raporti i saj i borxhit éshté béré progresivisht
mé i ulét gjaté dhjeté viteve té fundit. Krahasuar me mesataren e industrisé prej 20%, ajo
mban shumé pak borxh.

Edhe pse ndryshimi kérkohet pér té adresuar réniet né té ardhura dhe fitueshméri, duket se
ndryshimi mund té zbatohet mé me getési sesa sugjeron TCA.

Gatishmeéria i referohet gatishmérisé sé fuqisé punétore pér ndryshim. Né disa rrethana, njé
fuqi punétore njeh nevojén pér ndryshim dhe prandaj mirépret iniciativat e métejshme té
ndryshimit. Megjithaté, kjo nuk duket té jeté rasti né ABC. Duket se fugia punétore percepton
problemet aktuale si té pérkohshme. Shumé prej tyre kané paré kompaniné té rimarré veten
nga situata té ngjashme né té kaluarén. Pér shembull, dhjeté vjet mé paré, kompania pérjetoi
probleme me profitabilitetin dhe ishte relativisht shumé e varur nga borxhet, por gradualisht
pérmirésoi pozicionin e saj financiar pérmes kontrollit mé té miré té cilésisé dhe rishikimit té
gamés sé modeleve. Eshté e mundur gé fugia punétore nuk do té mirépresé ndryshimet e
propozuara nga TCA, vecanérisht pasi kéto ndryshime kércénojné njé ményré pune gé fuqia
punétore vleréson dhe éshté e rehatshme me té. Vlerésimi im éshté se fugia punétore nuk
éshté gati pér gradén e ndryshimit té sugjeruar nga TCA dhe éshté e mundur gé té
kundérshtojé njé ndryshim kaq radikal strategjik.

Aftésia i referohet aftésisé sé kompanisé pér té implementuar me sukses ndonjé ndryshim
strategjik té propozuar. Aftésia e larté lidhet me iniciativat e méparshme té suksesshme té
ndryshimit strategjik. Ka disa déshmi té ndryshimit té suksesshém dhjeté vjet mé paré, por
dy nga drejtorét té cilét ishin té lidhur me ndryshimin dhe performancén e pérmirésuar té
mépasme té kompanisé tani kané larguar. Pérve¢ CEO, ekipi aktual i menaxhimit éshté
relativisht i paeksperiencé dhe késhtu aftésia e tij éshté e mundur té jeté e ulét. Késhtu, duke
u léné veté, duket e pagéndrueshme qé ABC ka aftési té brendshme té mjaftueshme pér té
implementuar njé ndryshim strategjik aq radikal si ai i propozuar nga TCA. Megjithaté, né
kundérshtim, TCA duket se ka aftési té konsiderueshme né ndryshimin strategjik dhe kjo
éshté njé forcé e réndésishme gé do té sillte né njé projekt té dizajnuar pér té implemesntuar
modelin e ndryshuar té biznesit.

Ruajtja i referohet burimeve dhe karakteristikave organizative qé duhet té¢ mbahen gjaté
ndryshimit. Ndryshimi strategjik i propozuar nuk duhet té shkatérrojé kéto karakteristika
kyce. ABC duhet té besojé se rrjeti i shitésve nuk éshté nga ato karakteristika kyce, pasi do
té shkatérrohet nga ndryshimi i propozuar. Né ABC, éshté e mundur té jené kompetencat e
prodhimit dhe marketingut qé duhet té ruhen. Né prodhim, kompania duhet té vazhdojé té
fabrikojé modele me cilési té larté dhe me saktési té larté. Né fakt, kjo kompetencé béhet mé
e réndésishme né modelin e biznesit té propozuar pasi mbéshtetja e klientit para dhe pas
shitjes, e cila aktualisht ofrohet nga rrjeti i shitésve, do té humbasé. Njésoj, imazhi i markés
dhe njohja e markés duhet té ruhen gjaté periudhés sé ndryshimit, duke siguruar gé ajo té
mbijetojé ¢do publicitet negativ té lidhur me ndryshimin né modelin e biznesit.



Fusha dhe natyra e ndryshimit. Propozimi nga TCA sugjeron se " Né ABC éshté i nevojshém
ndryshimi revolucionar, né kuptimin e modelit t&é Balogut dhe Hope Hailey, ". Ndryshimi
revolucionar éshté transformues né fushéveprim dhe i menjéhershém né natyrén e tij.
Zakonisht, ndryshimi i menjéhershém kérkohet kur organizata pérballet me krizé dhe ka
nevojé té ndryshojé drejtimin shpejt. Si¢ éshté identifikuar tashmé, duke marré parasysh
kohén, duket e pagéndrueshme gé njé ndryshim kaq i shpejté éshté vértet i nevojshém né
ABC. Mg i efektshém éshté ndryshimi gradual, duke ndértuar mbi aftésité, rutinat dhe
ndryshimin e paradigmés, ndryshim themelor né drejtimin strategjik. Ndryshimi
transformues zakonisht nuk mund té akomodohet brenda kulturés aktuale té organizatés, ai
kérkon ndryshime themelore né supozime dhe besime. Ka déshmi qé mbéshtesin piképamjen
e TCA se propozimi i tyre &shté ndryshim transformues pér ABC sepse do té kérkojé
ndryshime themelore né marrédhénien e kompanisé me klientét e saj. Megjithaté, mund té
argumentohet se evolucioni éshté mé i déshiruar se revolucioni, duke implementuar
gradualisht ndryshimin e propozuar dhe duke vlerésuar nése ndryshimi ishte i suksesshém
dhe adresoi né ményré adekuate pozicionin strategjik té ABC.



Problemi 2

Nga té dhénat e problemit 1, ju kérkohet:

(a) Pérdorni modelin me katér piképamje POPIT pér té analizuar implikimet e zbatimit té
ndryshimit strategjik té propozuar nga TCA né ABC. (13 piké)

(b) Identifikoni dhe vlerésoni barrierat pér té kaluar klientét ekzistues né modelin e
tregtisé elektronike té propozuar nga TCA. (12 piké)

Zgjidhja

a) Modeli POPIT sugjeron se duhet té merren parasysh katér aspekte té ndryshimit né njé
biznes: njerézit, organizata, proceset dhe teknologjia e informacionit. Ndryshimi qé
pérgendrohet selektivisht vetém né njé ose dy prej kétyre aspekteve ka té ngjaré té déshtojé.

Teknologjia e Informacionit

Propozimi i TCA-sé duket se pérgendrohet né ndryshimin teknologjik, duke theksuar
nevojén pér té zhvilluar fagen funksionale te internetit té tregtisé elektronike gé lejon
vendosjen e porosive, ndjekjen e porosive dhe pagesén. Ai pretendon se "ndryshimi strategjik
do té udhéhiget nga teknologjia" dhe se "TCA ka pérvojé té konsiderueshme né ndryshimin
e udhéhequr nga teknologjia". Megjithaté, modeli POPIT sugjeron se do té kérkohen
ndryshime té lidhura, né njeréz, procese dhe organizaté, ne menyre qé ndryshimii propozuar
i biznesit té jeté i suksesshém.

Njerézit

Né procesin aktual, stafi i shitjeve dhe i marketingut té ABC-sé kryesisht ndérvepron me
rrjetin e shitésve. Zakonisht, ka numér té€ madh ndérveprimesh me relativisht pak klienté.
Kéta klienté, shitésit, punojné ngushté me ekipin e shitjeve dhe marketingut t¢ ABC-s¢ dhe
kane krijuar miqési personale mes shitésve dhe stafit t¢ ABC-sé. Pér mé tepér, njohurité
teknike té kétyre klientéve (shitésit) jané relativisht té larta. Né modelin e propozuar té
biznesit, éshté e mundshme qé stafi i ABC-sé do té duhet t& merret me shumé klient&, por
numri i ndérveprimeve me ¢do klient do té jeté relativisht i vogél dhe njohurité teknike té
klientéve do té jené shumé té ndryshme. Disa mund té mos kené fare njohuri teknike. Késhtu,
stafi né shitje dhe marketing, dhe sipas mundesive edhe stafi né prodhim, do té duhet té
ristrukturohet ge te merret me lloje té ndryshme té klientéve.

Organizata



Mund té duhet té rishikohet balanca e stafit brenda strukturés sé¢ organizatés. Aktualisht,
mbéshtetja dhe shérbimi pér klientin ofrohet nga numeér relativisht i vogél njerézish (nénte)
né shitje dhe marketing, té cilét vetém duhet té kujdesen pér njé numeér té vogél klientésh (10
deri né 15 shités secili). Duket shumé e mundshme qé do té kérkohet mé shumé staf pér
mbéshtetjen dhe shérbimin e klientit né modelin e biznesit té propozuar. Mund té llogaritet
shkalla e mundshme e késaj mbéshtetje. Né vitin 2023, té ardhurat arritén né total €4,650,000.
Me njé ¢cmim mesatar prej €500, kjo korrespondon me 9,300 modele kompletesh té shitura.
Vlerésohet se ¢do klient blen, mesatarisht, dy modele té ABC-sé né vit. Késhtu qé do té keté
rreth 4,650 klienté pérfundimtaré qé kérkojné mbéshtetje né shitje. Shitjet dhe marketingu do
té duhet té riorganizohen pér té pasqyruar kété. Mund té keté gjithashtu shgetésime mbi
nivelin e stafit né prodhim né kontekstin e mundésisé qé stafi i prodhimit do té devijohet
gjithnjé e mé shumé nga detyrat e tyre té prodhimit pér t'u marré me pyetjet teknike nga
klientét.

Nuk do té keté mé kérkesé pér stafin ne teren qé té vizitojé rrjetin e shitésve pér té prezantuar
dhe promovuar gamén e produkteve. Materiali reklamues pér dyqanet nuk do té jeté mé i
nevojshém. Tani fokusi do té jeté né sigurimin gqé fagja e tregtisé elektronike éshté njé
medium efektiv marketingu. Pér shembull, sigurimi qé fagja e internetit shfaget lart né
listimet e kérkimit dhe shfrytézimi i ményrave té ndryshme pér té transmetuar mesazhin, pér
shembull duke treguar video té modeleve né ndértim. Anétari i ekipit té shitjeve pérgjegjés
pér prodhimin e broshurave dhe reklamave mund té mos jeté mé i nevojshém. Megjithatg,
mund té duhet té punésohen staf shtesé pér té plotésuar punonjésin e vetém qé aktualisht
mirémban fagen e internetit.

Ngarkesa e punés do té ndryshojé gjithashtu né ekipin financiar. Do té keté mé shumé fatura
pér té pérpunuar, por duhet té keté mé pak pagesa pér té ndjekur pasi pritet pagesa me
porosi. Ekipi tani do té merret me njé numér té€ madh transaksionesh té vogla né vend té
numrit té vogél transaksionesh té médha.

Duket shumé e mundshme qé ekipi i dedikuar logjistik brenda prodhimit, me gjashté
automjete dhe dymbédhjeté staf, nuk do té jeté mé i nevojshém. Shérbimet postare dhe
konvencionale jané ményra shumé mé efektive té shpérndarjes sé porosive individuale tek
njé numér i madh individésh. Késhtu, ndryshimi i propozuar mund té sjellé reduktime té
stafit dhe té ofrojé mundési pér té rritur kapitalin pérmes shitjes.

Proceset

Shumé nga procesi i blerjes nga klientét do té ndodhé pérmes fages sé propozuar té tregtisé
elektronike. Megjithaté, do té duhet té vendosen procese pér té pérditésuar kété fage
interneti, pér té rregulluar gabimet e béra nga klientét kur pérdorin fagen e internetit (pér
shembull, duke porositur pa dashje té njéjtin produkt dy heré) dhe pér té siguruar qé
informacioni i ndjekjes sé porosive éshté korrekt dhe i pérditésuar. Gjithashtu, do té duhet té
béhen ndryshime né procesin e dorézimit (pasi dorézimet do té béhen tek individét né vend
té shitésve) dhe kthimet. Pérséri, kthimet tani do té jené nga individét, né vend té shitésve.



Késhtu, kerkohen procese efektive pér té mbéshtetur operacionin e tregtisé elektronike dhe
duke u kthyer tek tema e njerézve, stafi do té duhet té trajnohet né kéto procese.

(b) Kjo pjesé finale e raportit shqyrton pengesat e mundshme pér klientét qé té pranojné
ményrén e propozuar té blerjes. Sé pari, do té fokusohemi né até qé klientét do té humbasin
nése ABC heq doré nga rrjeti i tij i shitésve.

Elementi fizik i pérzierjes sé marketingut duket té jeté shumé i réndésishém pér klientét e
ABC-sé. Njé nga arsyet pér té vizituar njé shités modelesh éshté pér té paré dhe pér té prekur
tizikisht kompletin para blerjes dhe ndoshta pér té inspektuar versionin pérfundimtar té
kompletit. Kompletet e pérfunduara té disa modeleve u ofrohen shitésve posacérisht pér kéte
qéllim. Kjo nuk éshté e mundur né modelin e biznesit té¢ propozuar. Eshté e mundur té
ofrohen disa elementé té pérvojes fizike né fagen e tregtisé elektronike. Pér shembull: duke
treguar fotografi t& modelit nga té gjitha kéndet dhe duke pérfshiré video té modelit né
ndértim ose né operacion. Megjithaté, nuk do té jeté e mundur té kopjohet plotésisht elementi
tizik i procesit aktual té blerjes dhe késhtu ABC duhet té jeté i vetédijshém pér kété. Nése
déshmia fizike éshté njé pjesé e réndésishme e vendimit té blerjes, atéheré klientét mund té
mos blené mé&, nése miratohet modeli i biznesit té propozuar.

Gijithashtu éshté e qarté se shumé nga klientét aktualé té ABC-sé kané lidhje emocionale me
dyqganet e modeleve ku ata béjné blerjet. Shumica e kétyre dyqaneve drejtohen nga entuziasté
té tjeré, duke lehtésuar né masé té madhe ndérveprimin mes shitésve (shitésve) dhe blerésve
(klientéve). Dyqanet duket se ofrojné poashtu edhe funksion social, ku modelistét e izoluar
mund té bashkohen me njeréz té fushés sé ngjashme. Konkurrenti kryesor i ABC-sé nuk po
heq doré nga modeli i shitésve dhe ekziston shqgetésimi se klientét do té blinin gjithnjé e mé
shumé nga ky konkurrent. Heqgja doré nga rrjeti i shitésve nga ABC mund té shihet si njé
sulm ndaj entuziastéve té tjeré dhe ka mundési q¢ ABC do t'i armigésojé klientét e saj me
kété qasje.

Né praktiké, shumé modelues hasin probleme gjaté ndértimit té modeleve té tyre. Shitési
ofron mbéshtetje té linjés sé paré pas blerjes, duke dhéné késhilla ose duke ofruar hapésirén
fizike ku mund té jepen késhilla nga modelistét té tjeré. Ata mund té ofrojné gjithashtu
ndihmé praktike, duke zgjidhur probleme dhe duke u marré me ABC, nése kéto probleme
nuk mund té zgjidhen. ABC do té duhet té ofrojé njé shérbim té ngjashém pas shitjes pér té
ruajtur kénaqésiné e klientit. Pérséri, klientét potencialé mund té mos e shohin kété si
pozitive. Né modelin aktual té biznesit ata mund té zgjidhin ¢cdo problem shpejt nga dikush
qé ata e njohin dhe i besojné dhe me té cilin mund té diskutojné problemin dhe ¢do zgjidhje
té mundshme. Pér mé tepér, ata e diné se ¢do problem qé nuk mund té adresohet menjéheré
do té zgjidhet mé voné nga shitési duke u marré drejtpérdrejt me stafin né ABC. Klientét
potencialé mund té mendojné se marrja me ABC direkt nuk ia vlen dhe késhtu té mos blejné
nga ata.



Gjaté kalimit né blerje népérmjet internetit, ABC duhet té jeté i sigurt se baza aktuale e
klientéve:

-Kané qasje né internet. Edhe nése éshté né dispozicion shérbimi i interneti, nuk mund té
supozohet se klientét e ABC-sé kané té abonuar njé shérbim té tillé. TCA deklaron se mbulimi
me internet né vend tani éshté 90%. Megjithaté, kjo nuk do té thoté se 90% e vendit kané
abonim pér internet.

-Kané njé karté krediti ose debiti. Kjo do té kérkohet pér blerjet né internet.

-Jané té gatshém té blejné mallra né internet. Shumé pérdorues jané té shqetésuar pér

Megjithaté ks nevojé pér hulumtime té métejshme. Deklarata e menaxherit té shitjeve dhe
marketingut se burrat e moshuar nuk do té pérdorin internetin pér té bleré kompletesh
modele éshté stereotipe dhe nuk mbéshtetet nga ndonjé e dhéné e ofruar né skenarin e
problemit. Né fakt, fenomeni i 'silver surfer' (surfuesit té argjendté) éshté i njohur né
shumicén e vendeve. Ndérsa géndron mé shumé shqetésimi i drejtorit t& prodhimit se shumé
mashtrimi dhe siguria. Kjo nuk do té thoté se ndryshimi i propozuar né modelin e biznesit
duhet té refuzohet menjéheré. Megjithaté, kjo sugjeron se klientét duhet té kené mundésiné
Pér shembull, ata duhet té kené opsionin té telefonojné ABC pér té porositur dhe paguar pér
njé komplet népérmjet telefonit. Kjo ka pasoja té métejshme pér proceset dhe njerézit qé
mbéshtesin ndryshimin e propozuar.

Né fund, duhet té pranohet se rrjeti i shitésve veté mund té jeté njé pengesé pér klientét
potencialé qé nuk jané né gjendje té shkojné fizikisht né njé dygan modelesh. Ndryshimi i
kanalit mund té sjellé shumé klienté té rinj , gjé qé kompenson pér humbjen e disa prej atyre
ekzistuesve.



Problemi 3

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

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

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

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

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

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

Intervistuesi: Kur filluan gjérat té shkojné keq?

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

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



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

Intervistuesi: Cila éshté situata momentale?

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

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

Intervistuesi: Cfaré mendon Teri?

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

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

(10 piké)

(25 piké)



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

Faza Njé: Vlerésimi

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

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

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

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

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

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

Faza tre: Pérkufizimi i kérkesave

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

Stafi i shitjes dhe marketingut duket té jeté mjaft i lumtur me vegorité e softuerit dhe nuk ka ofruar
funksionalitet té vlefshém té cilin nuk e kané paraparé. Sidoqofté, kérkesat e réndésishme
jofunksionale dhe teknike nuk jané marré né konsideraté.

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

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

konsideronte produktet dhe furnitorét alternativé.

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

Faza 5: Negocimi i kontratés



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

Faza 6: Implementimi

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

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

Zgjidhja Custcare nuk ka ofruar funksionalitet gjithépérfshirés.

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

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

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



Problemi 4

Kjo informaté éshté marré nga njé buletin i brendshém i The Kno€ledge Partnership LLP (TKP), njé
kompani e cila ofron projekt dhe puné té konsulencés softuerike pér klientét bazuar né Zeeland.
Buletini ishte i datés 2 néntor 20123 dhe pérshkruan dy projektet ¢ momentalisht po ndérmerren nga
partneritetet.

Projekti Njé

Ne kété projekt, njéri nga klientét ishte gati té vendoste njé kontraté pér njé sistem té regjistrimit té
kohés pér té ndihmuar ata né monitorimin dhe vlerésimin e kontratave té ndértimit kur ne jemi
thirrur nga Drejtori i Financave. Ai ishte i brengosur lidhur me kompaniné qé furnizon pakot
softuerike. "Ata kané té ardhura vjetore prej 5 milion USD", tha ai, "dhe kjo mé& shqgetéson".

TKP analizoi kompanité softuerike qé operojné né Zeeland. Ai gjeti se 200 kompani softuerike jané
regjistruar né Zeeland me té hyra vjetore prej ndérmjet 3 milion USD dhe 10 milion USD. Nga kéto,
20 kané dalé nga biznesi vitin e kaluar. Kjo krahasohej me normé déshtimi 1% pér kompanité
softuerike me té hyra prej mbi 100 milion USD né vit. Ne kemi prezantuar kété informaté tek klienti
dhe sugjeroi gé kjo mund té shkaktojé njé problem afatshkurtér mbéshtetje. Klienti menjéheré rihapi
procesin e prokurimit. Rrjedhimisht ata blené njé zgjedhje nga njé furnitor mé i madh i njohur
softuerik. Béhet fjalé pér njé zgjedhje té¢ popullarizuar softuerike, e pérdorur né shumé kompani té
médha.

Klienti tani ka kérkuar té na ndihmojé me implementimin e pakos. Njé buxhet pér projektin éshté
akorduar dhe éshté dakorduar né njé rast té dakorduar, té nénshkruar afarist. Klienti ka politiké té
mosvizitimit t€ rasteve té biznesit pasi qé ato té jené t&€ pranuara; ata e shohin kété si esenciale pér
kontrollin e efektshém té kostove. Momentalisht ne po punojmé me pérdoruesit primar té softuerit -
menaxherét e llogarive (duke pérdorur kohén dhe té dhénat e kostos pér té monitoruar kontratat) dhe
zyrén e mbéshtetjes sé projektit (duke pérdorur té dhénat e kohés dhe kostos pér té pérmirésuar
vlerésimin e kontratave) - pér té siguruar se ata mund té pérdorin softuerin né ményré té efektshme
gjaté implementimit té tij. Ne poashtu kemi ofruar sesione informimi pér punonjésit e klientit té cilét
po fusin té dhénat e kohés dhe kostos té analizuara nga softueri. Ata tashmé regjistrojné kéto
informata né njé sistem té trasgéhuar dhe késhtu ata té gjithé do té shohin njé sistem té ri pérdorimi,
por na duhet té mbajmé ata té informuar lidhur me implementimin toné. Ne gjithashtu po shikojmé
migrimin e té dhénave nga sistemi momental i trashégimisé. Ne mendojmé se disa nga té dhénat
momentale mund té jené té cilésisé sé dobét, késhtu qé kemi krijuar njé strategji pér pastrimin e té
dhénave nése ky problem materializohet. Ne momentalisht vlerésojmé se projekti do té lansohet né
maj 2024.

Projekti Dy

Né kété projekt, klienti éshté zhvilluesi i iProjector, njé projekto i vogél i madhésisé sé telefonit i cili
éshté i lévizshém, i lehté pér t'u pérdorur dhe ofron njé projektim té definicionit té larté. Klienti ishte
i shqgetésuar se produkti i tyre éshté térésisht i varur né njé ¢ip specializues pér pérmirésimin e
fotografisé dhe i prodhuar nga njé kompani e re e vogél e teknologjisé. Ne kemi konfirmuar frikén e
tyre. Kompania ka qené duke tregtuar pér mé pak se tri vite dhe ka njé ekip shumé té papérvojé té
menaxhimit. Ne kemi sugjeruar qé klienti duhet té krijojé njé marréveshje pér detajet e dizajnit té ¢ipit
dhe kemi sugjeruar njé palé té treté té pérshtatshme pér mbajtjen e késaj marréveshjeje. Ne gjithashtu
kemi sugjeruar mbajtjen e njé stoku té konsiderueshém té cipave. Klienti gjithashtu ka kérkuar nga
TKP té analizojé mundésiné e nxjerrjes sé patentave pér iProjector anembané botés. Sérish, duke
pérdorur kontaktet e klientéve tané, ne i kemi véné né kontakt me kompaniné e cila specializon né
kéte fushé. Pér momentin jemi té angazhuar me klientin né ekzaminimin e rrezikut se njé prodhues i
njohur telefonash do té lansojé njé produkt konkurrues me funksionalitet dhe vecori t&€ ngjashme me
iProjector.



iProjector pritet té lansohet mé 1 maj 2024 dhe ne jemi angazhuar té japim késhilla lidhur me lansimin
e produktit. Lansimi éshté promovuar me té madhe dhe pér kété éshté rezervuar njé vend prestigjioz
ndérsa kané konfirmuar pjesémarrjen mbi 400 pjesémarrés.

TKP ka aranzhuar pjesémarrjen e shumé gazetaréve. Produkti nuk éshté final ende, késhtu qé edhe
pse porosité do té merren gjaté lansimit, produkti nuk do té shpérndahet deri né qgershor 2024.
Informatat e métejme:

TKP ndérmerr vetém projekte né kulturén e biznesit té cilat i kupton dhe ku ndjehet e rehatshme.
Rrjedhimisht, ajo nuk ndérmerr detyra jashté Zeelandit. TKP ka siguracion né vleré prej 10,000,000
USD pér detyrimet e konsulencés tek kompania Grupi i Sigurimeve Zeeland.

Kérkesat e detyrés:
(a) Analizoni se si veté TKP dhe dy projektet e pérshkruara né skenar demonstrojné parimet e
menaxhimit té efektshém té rrezikut. (15 pike)

(b) Pérshkruani parimin e kufizimit té trefishté (fushéveprimi, koha dhe kostoja) lidhur me
projektet dhe diskutoni pér implikimet e tij né dy projekte té pérshkruara né skenar. (10 piké)
(25 pikeé)

Zgjidhja



Zgjidhja

Fazat e para t¢ menaxhimit té rrezikut jané identifikimi, pérshkrimet dhe vlerésimi i rrezikut.
Vlerésimi né ményré primare ka té béjé me gjasat e ndodhjes sé tyre dhe me ndjeshmériné e ndikimit
té organizatés ose projektit. Nganjéheré mundésia éshté probabilitet subjektiv, opinionet e
menaxheréve me pérvojé ose ekspertéve té fushés. Né rastet e tjera, ka pasur déshmi statistike ku
duhet té bazohet vlerésimi. Pér shembull, né projektin 1, TKP ka identifikuar se 20 kompani té TI me
té ardhura vjetore ndérmjet 3 dhe 10 milion USD né vitin e fundit té biznesit. Kjo ka paraqitur 10% t&é
numrit total t&¢ kompanive softuerike qé raportojné té ardhurat e tilla.

Klienti ka menduar se probabiliteti i déshtimit té furnitorit ishte shumé i larté, késhtu qé rrjedhimisht
ka bleré njé zgjidhje softuerike nga njé furnitor mé i madh, i mirénjohur softuerik. Né kété rast, gjasa
e rrezikut ¢oi klientin né ndryshimin e vendimit té prokurimit. Veté rreziku nuk largohet, kompanité
e médha gjithashtu déshtojné, por rreziku i ndodhjes reduktohet.

Ekzistojné tri reagime t&é métejme té rrezigeve. Veprimet e zbutjes sé rrezikut (ose rastésia e rrezikut)
jané cilat organizata do té béhen pér luftimin e rrezikut, né rast té ndodhjes sé rrezikut. Veprimet e
zbutjes jané dizajnuar pér té zvogéluar ndikimin e organizatés ose té rrezikut qé paraqitet. Né
projektin 2, TKP rekomandon qé procedurat e iProjector duhet té pércaktojné njé marréveshje me
kompanin e cila prodhon ¢ipin e cila rrit cilésiné e imazhit té projektuar. Eshté dakorduar qé detajet
e dizajnit té kétij ¢ipi duhet té dakordohen me palén e treté i cili do t'i bénte ato né dispozicion pér
prodhuesit e iProjector nése kompania e cila ka pasur né pronési teknologjiné e imazhit té shtuar té
pushojé tregtimin.

Furnitori éshté relativisht me rrezik té larté (mé pak se tri vite tregti, ekip i papérvojé menaxhimi) dhe
produkti éshté térésisht i varur nga furnizimi i ¢ipit pér pérmirésim té imazhit. Déshtimi i biznesit
qé furnizon ¢ipa do té kishte ndikim té réndésishém né prodhimin e iProjector.

TKP ka identifikuar "té dhénat e dobéta té t& dhénave momentale" si rrezik té asociuar me migrimin
e t& dhénave nga sistemet tanishme té zgjidhjes sé propozuar té pakos softuerike. Ajo ka pércaktuar
njé strategji pér pastrimin e té dhénave nése ai rrezik materialohet. Me réndési, klienti e din
paraprakisht si té reagojé ndaj rrezikut.

Veprimet e transferim té rrezikut kané té béjné me transferimin e rrezikut dhe me vlerésimin e
pasojave qé ai rrezik ka pér palét e tjera. TKP ka sigurim detyrimi i cili né ményré potenciale mbron
kompaniné nga pasojat financiare té té genit e paditur nga klientét pér dhénien e késhillave té dobéta.
TKP ka identifikuar kété si rrezik, por nuk ka gjasé té jeté né gjendje té vlerésojé mundésiné e
paraqitjes sé rrezikut ose prezantimin e masave zbutése pér té minimizuar efektin e atij rrezikut.
Rrjedhimisht, pérgjegjésia pér kéto té dyja transferohet tek kompania e sigurimit.

2. Nuk éshté e sigurté se si té krijohen patenta dhe késhtu i referohet klienti i kompanisé tjetér.
Transferimi shmang rrezikun e ndérlidhur me krijimin e patentés né ményré té pasakté bashké me
pasojat financiare té saj.

Né fund rreziku mund té identifikohen dhe té pranohen si pjesé e bérjes sé biznesit. Pranueshméria e
rrezikut éshté vecanérisht e pérshtatshme né rastet kur probabiliteti i rrezikut &éshté relativisht
josigifikant. Rreziget mund té pranohet gjithashtu kur nuk ka veprime reale té zbutjes ose
transferimit. Né projektin 2, prodhuesit e iProjector preokupohen me rrezikun se njé prodhues i
réndésishém i telefonisé do té lansojé njé produkt me vegori dhe funksionalitet t&€ ngjashém me tonin.
me vendosjen se cilat veprime duhen ndérmarré pér secilin rrezik. Pasi té jené dakorduar kéto rreziqge,
mund té kérkohet njé plan pér vénien e tyre né vend.



Meqé rreziget duhet té monitorohen, shumé kompani ofrojné shérbime té monitorimit té
vazhdueshme gé vlerésojné rezultatet financiare. Raportohen prodhohen, qé theksojné faktorét qé
mund té jené té shqetésimit té caktuar. Rreziget gjithashtu do té zhduken né fazat e caktuara té
projektit edhe pér shkak té ndryshimeve né mjedisin afarist.

Shumé organizata pérdorin regjistrin e rrezikut pér té dokumentuar dhe monitoruar regjistrat e tillé
shpesh specifikojné pronarin e rrezikun.

(b) Secili projekt ka kufizime né disa ményra lidhur me fushéveprimin, kohén dhe koston. Kéto
kufizime shpesh quhen kufizimet e shuméfishta. Fushéveprimi ka té béjé me até qé duhet té ofrohen
nga projekti, koha éshté kur duhet finalizuar projekti, ndérsa koha ka té bé&jé me shpenzimet pér
arritjen e rezultateve té déshirueshme. Cilésia éshté gjithashtu njé vegori e réndésishme e projekteve.

Né projektin 1, ngurrimi i kompanisé pér té rivizituar rastin e biznesit nénkupton gé buxheti i
zgjidhjes éshté i caktuar. Data e implementimit mund té jeté e déshirueshme por nuk ka nevojé té jeté
biznes kritik.

Ata thashmé regjistrojné detajet e regjistrimit t€ kohés té cilat do t'i mbledh sistemi i ri dhe késhtu
krejt cfaré ata do té shohin éshté interfejsi i pérdoruesit.

Nuk ka para pér té financuar krijimin sipas nevojave té sistemeve plotésuese, késhtu qé né kété sens,
fushéveprimi i zgjidhjes éshté poashtu fiks.

Né projektin 2, data e lansimit éshté fikse. Kjo éshté reklamuar mjaft shumé, vendi éshté i rezervuar
ku priten mbi 400 pjesémarrés, pérfshiré gazetarét e gazetave. Né kété ményré koha e projektit éshté
fikse. Sidoqofté edhe pse porosité do té béhen gjaté lansimit, produkti nuk pritet t& dérgohet deri njé
muaj pas lansimit.

Cfarédo defekti mund té sqarohet, ose ato mund té shmangen duke siguruar qé produkti
demonstrohet para pjesémarrésve, e jo i pérdorur nga ta. Menaxheri i projektit duhet té sigurojé qé
funksionaliteti ky¢ i produktit éshté i disponueshém né datén e lansimit. Kompania duhet té vé né
dispozicion fonde té tjera pér té siguruar qé data e lansimt éshté e suksesshme.



