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Problemi 1

Hyrje

Qendra pér Jeté té Pavarur (QJP) éshté njé organizaté bamirési qé ofron ndihmé jetese
pér té ndihmuar té vjetrit dhe personat me aftési té kufizuara té jetojné né ményré té
pavarur né shtépiné e tyre. Kéto mjete pérfshijné pajisjet ndihmése pér ecje, karriget e
invalidéve, kornizat pér ecje, patericat, skuterét e 1évizshmeérisé, liftat pér vaska dhe
pajisjet ndihmése té banjos dhe dhomés sé shtratit. QJP ka pér synim té punésojé
njeréz té cilét e kané té véshtiré ose té pamundur té punojné né njé zyré konvencionale
ose fabriké. Synimi bamirés i QJP-sé éshté ofrimi i mundésisé pér personat me aftési
té rénduar fizike pér "té punuar me dinjitet dhe pér té arritur pavarésiné financiare".
QJP momentalisht punéson 200 persona me aftési té kufizuar dhe 25 persona té afté
tizikisht né hapésirat e saj punuese né njé lokacion aeroplanésh té hequr nga
pérdorimi. Ish hangarét e aeroplanéve jané kthyer né objekte prodhimi ose
magazinimi, ku té gjitha jané adaptuar pér njerézit me aftési té rénduar fizike. Artikuijt
mé té vegjél (si¢c jané kornizat pér ecje dhe paterica) prodhohen kétu. Kéto jané
produkte relativisht jo té sofistikuara, té prodhuara nga skrapi i metalit t€ vlera nga
shitésit e skrapit té metalit lokal dhe té vendosura né lokacion. Kéto produkte nuk
kérkojné testim ose trajnim pér té pérdorur dhe ata jané paketuar dhe magazinuar pas
prodhimit. QJP pérdor maunet e saj pér té béré mbledhjen e skrapit té metalit por
mauna éshté e vjetér, jo e besueshme dhe sé shpejti do té duhet té zévendésohet.
Artikujt mé té médhenj dhe mé kompleks (si¢ jané skuterét pér lévizje dhe liftat e
vaskeés) jané vleré me sasi t¢ madhe nga furnitorét dhe té ruajtur né hangaré. Ofrimi i
kétyre artikujve pér QJP éshté organizuar nga prodhuesit e tyre. Kéto produkte jané
ruajtur derisa ato té jané porositur. Kur té jeté porositur njé porosi pér produkte té
tilla, produkti éshté jo i paketuar dhe testuar. Njé logo e transferim té QJP pastaj
aplikohet dhe produkti ripaketohet né materialin e paketimit origjinal ndérsa
produkti ripaketohet né materialin origjinal té paketimit bashké me etiketén QJP. Ai
pastaj dérgohet tek klienti. Njé pjesé e inventarit nuk porositet kurré ndérsa vitin e
kaluar QJP éshté dashur té shlyejé njé sasi té madhe té inventarit té tepért.

Té gjitha mallrat shiten me kosto plus njé margjiné pér t& mbuluar pagat dhe kostot
administrative. Cmimet e ngarkuara jané té njéjta nése mallrat jané porositur pérmes

Porositja dhe marketingu

QJP i plason produktet e tij duke véné fletushka promovuese njéfagéshe né spitale,
kirurgjiné e mjekéve dhe departamentet e mirégenies sociale. Kjo fletushké ofron
informata lidhur me QJP dhe jep njé numér direkt té telefonit dhe njé adresé interneti.
Klientét mund té blejné produkte duke thirrur QJP direkt ose duke porositur né ueb
fagen e tyre. Ueb faget ofrojné informata produkti dhe fortografi té produkteve té cilat
furnizohen nga QJP. Ajo gjithashtu ka njé lehtési té sigurté té pagesés. Sidoqoftg,
klientét té cilét thirrin QJP direkt duhet té diskutojné kérkesat e produktit dhe blerjet



potenciale me stafin e shitjes népérmjet telefonit. Secili diskutim i shitjes merr,
mesatarisht, dhjeté minuta, dhe vetém njé nga dy kontakte rezulton né shitje. 20% e
shitjeve béhen pérmes ueb faqges sé tyre (deri né 15% vitin e kaluar), por shumé nga
konsumatorét nuk kané njohuri me internet dhe nuk kané qasje pér té. Mallrat ofrohen
tek klientét nga njé shérbim kurim nacional. Shérbimi dhe pérkrahja pér produktet e
blera (skuterét e lévizjes, liftat e vaskave) furnizohen nga prodhuesi fillestar.
Konkurruesit komercialé

QJP po e sheh gjithnjé e mé té véshtiré té konkurrojé me firmat komerciale qé ofrojné
mijete té pavarura té jetesés. Vitin e kaluar, bamirésia ka shénuar njé deficit prej 160,000
eurosh dhe éshté dashur té shesé disa nga tokat e aeroporteve pér té mbuluar kété
deficit. Shumé nga firmat komerciale me té cilat ajo konkurron do té kené shitje mé té
sofistikuara dhe operacione marketingu dhe pastaj té aranzhojné dérgimin tek klientét
direkt nga prodhuesit bazuar né shtetet me kosto té ulét té punés.

Kérkesat e detyrés

QJP frikésohet pér té ardhmen e saj dhe ka vendosur té rishikojé zinxhirin e vlerave
pér té paré si mund té arrijé pérparésiné konkurruese.

(a) Analizoni aktivitetet primare té zinxhirit té vlerés pér gamén e produktit té
QJP.

(10 pike)

(b) Vlerésoni se cilat ndryshime duhet té konsiderojé pér aktivitetet primare né
zinxhirin e vlerés pér té pérmirésuar konkurrueshmériné e tyre, duke vazhduar
té pérmbushé objektivat e saj té bamirésisé.

(15 pike)

(Totali = 25 pike)



Pjesa (a)

Qendra pér Jeté té Pavarur (QJP) furnizon dy lloje té produkteve: artikujt e thjeshté té
prodhuar né shtépi, si¢ jané kornizat pér ecje dhe patericat, dhe artikujt mé té médhen;j
si¢ jané skuterét e 1évizshmeérisé. Aktivitetet primare té zinxhirit té vlerés pér kéto dy
produkte jané shfaqur mé poshté:

Logjistika e brendshme: Pranimi, trajtimi dhe ruajtja e inputeve

Produktet e prodhuara (PP): Mbledhja e materialit nga tregtarét e skrapit dhe ruajtja e
materialeve para pérdorimit

Produktet e blera (PB): Logjistika e brendshme e kryer nga furnitori. Produktet e
ruajtura né depo para pérdorimit.

Operacionet: Konvertimi i inputeve té burimeve né produkt final
PP: Prodhimi, testimi dhe paketimi i patericave/kornizave pér ecje/ produktet e tjera
té vogla

PB: Cpaketimi, testimi dhe shtimi i logos né produkte. Ripaketimi dhe aplikimi i
etiketés QJP né produkt

Logjistika e jashtme: Ruajtja e produktit dhe shpérndarja tek klientét

PP dhe PB: Ruajtja e produkteve, pranimi i urdhrave té vendosur né internet dhe
pérmes telefonit, dhe shpérndarja e produkteve tek klientét duke pérdorur
kompaniné nacionale kurire

Marketingu dhe shitja: Informimi i klientit lidhur me produktin, bindja dhe krijimi i
mundésive qé ata té blejné até.

PP dhe PB: Fletushkat promovuese té vendosura né spitale, kirurgji t& mjekéve dhe
departamentet lokale té mirégenies sociale. Katalogu né internet dhe sistemi i
porositjes né internet, dhe késhilltari i produktit dhe teleshitjet.

Shérbimi: Instalimi, riparimi dhe azhurnimi i produkteve dhe shérbimet e tjera té
kujdesit

PP: Nuk kérkohet pér shkak té natyrés sé produktit.

PB: Ofruar nga prodhuesi origjinal

Pjesa (b)
pér té pérmirésuar aftésiné konkurruese:
Logjistika e brendshme:

Produktet e prodhuara (PP):
e Kérkoni materialin e dyqanit té shitésve derisa té jeté e nevojshme. Kjo do té
transferonte koston e magazinimit tek shitési
e Shikoni mundésiné gé shitésit té dérgojné metalin. Kjo mund té jeté mé liré se
sa mirémbajtja e automjeteve té tyre



Produktet e Blera (PB):

- Pérdorimi i kompanisé sé specializuar logjistike pér logjistiké té brendshme e
té jashtme, dhe mundésisht edhe objektet e magazinimit. Kjo do té reduktonte
kostot pér shkak té ekonomive té shkallés.

Operacionet:

PP:
e Véshtirépér té ndryshuar pa komprometuar objektivin thelbésor té ofrimit té
punés dhe té ardhurave pér personat me gjendje té rénduar té paaftésisé. QJP
duhet té ruajé kété proces pér té pérmbushur objektivat e saj. Ky objektiv mund

zgjedhjen etike.

PB:
e Kérkoni nga prodhuesit té vendosin logon e QJP dhe testoni produktet pastaj
rishpérndani punonjésit pér shembull né procedimin e porosive
e Kérkoni nga prodhuesit té ofrojné direkt tek konsumatorét, duke reduktuar
edhe ofrimin edhe kostot e inventarit pér QJP

Logjistika e jashtme:
PP dhe PB:
e Inkurajimi i pérdorimit té ueb fages (p.sh. zbritjet né internet) pér té reduktuar
kostot dhe kohén e pérfshiré né marrjen e urdhrave pérmes telefonit
e Thjeshtoni procesin e porositjes pérmes telefonit duke ofruar detaje té
produkteve pér klientét né avans (shihni marketingun dhe shitjen)

Marketingu dhe shitja:
PP dhe PB:

e Njé katalog fizik i produktit mund té prodhohet.

e DPérveg fletushkave té marketingut, katalogu i produktit duhet gjithashtu té
lihet né spitale, kirurgji té mjekéve, et;.

e Reklamoni né gazeta/revista pérfshiré detajet e asaj se si té sigurohen
katalogun

e Hetoni mundésiné e instalimit té sistemeve té Marketingut té Raporteve té
Klientit (CRM) pér té menaxhuar donatorét, pér shembull duke kontaktuar
donatorét pér t'u munduar té sigurohen se ata do té vazhdojné té japin

e Statusiibamirésisé i QJP dhe detajet e punés sé tyre duhet té jené né literaturén
e marketingut pér t'u diferencuar konkurrentét

e Ueb sajti (dhe mundésisht shképutja e njé pjese né reklama) duhet té lejojé qé
lexuesit té béhen donatoré té rregullt ose té béjné njé donacion, duke inkurajuar
donacionet si dhe shitjet dhe zgjerimin e tregut té tyre té targetuar.



e Ofroni njé objekt t&é azhurnimit té emailit. Njerézit qé vizitojné ueb fagen té
regjistrohen pér azhurnime té rregullta lidhur me punén e QJP. Kéta njeréz
mund té targetohen si donatorét potencialé ose mbledhés té fondeve pér QJP.

Shérbimi:

PP dhe PB:
e Zgjeroni ueb fagen pér té dhéné mbéshtetje té pérgjithshme pér lévizshméringé
dhe té jetuarit e pavarur.



Problemi 2

Né vijim éshté njé intervisté me Arben Gashi, njé ekzekutiv i larté marketingu né Arbéria
Ndértim, njé kompani ndértimore me seli né Pejé. Ajo merret me blerjen e Custcare, njé softuer
pér Menaxhimin e Raporteve me Klientét (CRM) e dizajnuar nga Korporata Custcare, njé
kompani softuerike me seli né Amerike Intervista éshté publikuar né ményré origjinale né
revistén e Pérvojave té Menaxhimit.

Intervistuesi: Ju faleminderit qé zgjodhét té na flisni sot Arben. A mund té na tregoni se si
Arbéria Ndértim vendosi té zgjedhé pakon softuerike Custcare?

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

Ajo ia doli té bénte njé marréveshje me Custcare dhe ata u dakorduan té furnizojné pakon me
njé kosto prej 19,995 EUR nén pragun e shpenzimeve té kapitalit. Drita éshté dashur té
shkurtojé disa gjéra. Pér shembull, ne kemi anuluar kurset e trajnimit (Drita tha se pako éshté
e lehté pér té pérdorur dhe ajo do té na tregonte si té pérdoret) dhe ne gjithashtu kérkuarm
nivelin mé té ulét t& 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?

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

Arbeni: Implementimi nuk ishte i thjeshté. Na nevojitej té bénim migrimin e t¢ dhénave nga
sistemet tona dhe nuk kishim askénd qé 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 t&é 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 EUR pér migrimin e t&¢ dhénave nga disa



prej sistemeve té brendshme né pakon e re. Drita menaxhoi té merrte paraté nga buxheti
operativ, por ne nuk ishim té lumtur. Ne pastaj u munduam té ndanim té dhénat ndérmjet
softuerit Custcare dhe sistemit ekzistues té pérpunimit té porosive. Ne menduam se kjo do té
ishte e leht&, 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 platformeén toné té teknologjisé informative.

Intervistuesi: Cila éshté situata momentale?

Arbeni: Ne jemi té gjithé té zhgénjyer me pakon. Softueri duket mjaft i arsyeshém por
performanca 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 ne Amerike. Si¢ e
dini, Amerika 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 Amerikes. Askush né Arbéria Ndértim nuk
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 Pejé. Do té kushte gené shumé mé e lehté té zgjidhen ¢éshtjet dhe kontestet.

Intervistuesi: Cfaré mendon Drita?
Arben: 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

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 Arbéria Ndértim né aplikacionin CRM Custcare.
(15 piké)
(b) Kryeshefi i Arbéria Ndértim tani pyet nése blerja e pakos softuerike ishte qasje e gabuar
né pérmbushjen e kérkesave CRM né Arbéria Ndértim. Ai pyet nése ata kané autorizuar
njé sistem té porositur softuerik. Sqaroni, me njé referencé né projektin e CRM né Arbéria
Ndértim, 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 Arbéria Ndértim 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 ¢cmimin pérfundi pragut capex né Arbéria Ndértim. Nése
kjo nuk do té ishte béré, atéheré rasti i studimit do té ishte i nevojshém. Déshtimi pér
prodhimin e rastit té biznesit ka dy pasoja. Sé pari, kjo nénkupton se asnjé kosto e mundshme
e asociuar me blerjen e softuerit éshté marré né konsideraté.

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

Faza tre: Pérkufizimi i kérkesave
Kjo fazé ka té béjé me pérkufizimin e kérkesave kundrejt té cilave do té vlerésohet pakoja
softuerike. Né Arbéria Ndértim nuk éshté kryer ndonjé pérkufizim formal i kérkesave.

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

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

Faza 4: Vlerésimi i produkteve konkurruese
Nevoja pér pérpilimin dhe léshimin e ftesés formale né Tender do té kérkonte nga Arbéria
Ndértim té konsideronte produktet dhe furnitorét alternativé.

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



Faza 5: Negocimi i kontratés

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

Faza 6: Implementimi

Trajnim i efektshém, dokumentimi i duhur dhe migrimi i té dhénave té suksesshme jané
gendrore pér suksesin e projektit. Konsiderimi i duhur i tyre gjithashtu kontribuon né rastin
e biznesit (faza 2). Largimi i trajnimit ka qené njé ekonomi e rrejshme né Arbéria Ndértim,
duke mundésuar pérdorim té tepért té njé marréveshje joadekuate t&é 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 Arbéria
Ndértim. 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 Arbéria Ndértim, pér té arritur shpejtésiné e nevojshme sikur
edhe disa konkurrenté té saj.

Pavarésisht kostove 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 ¢gmimin
prej 18,000 EUR 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 Arbeni 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 importonte 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
Arbéria Ndértim.



Problemi 3

Kjo informaté éshté marré nga njé buletin i brendshém i Horizont Konsulencé (HK), njé
kompani e cila ofron projekt dhe puné té konsulencés softuerike pér klientét bazuar né
Zelandé. Buletini ishte i datés 2 néntor 2024 dhe pérshkruan dy projektet & momentalisht po
ndérmerren nga partneritetet.

Projekti Njé

Né 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 EUR", tha
ai, "dhe kjo mé shqgetéson".

HK analizoi kompanité softuerike qé operojné né Zelandé. Ai gjeti se 200 kompani softuerike
jané regjistruar né Zelandé me té hyra vjetore prej ndérmjet 3 milion EUR dhe 10 milion EUR.
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 EUR né& vit. Ne kemi prezantuar kété
informaté tek klienti dhe sugjeroi qé 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, t€ nénshkruar afarist. Klienti ka
politiké té mosvizitimit té rasteve té biznesit pasi qé ato té jené té 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 s¢ 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 2025.

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 voggl e teknologjisé. Ne
kemi konfirmuar frikén e tyre. Kompania ka gqené duke tregtuar pér mé pak se tri vite dhe ka
njé ekip shumé té papérvojé t& menaxhimit. Ne kemi sugjeruar qé klienti duhet té krijojé njé
marréveshje pér detajet e dizajnit té cipit 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 HK 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 kété 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 vegori té ngjashme me
iProjector.

iProjector pritet té lansohet mé 1 maj 2025 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.

HK 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 qershor
2025. Informatat e métejme:

HK ndérmerr vetém projekte né kulturén e biznesit té cilat i kupton dhe ku ndjehet e
rehatshme.

Rrjedhimisht, ajo nuk ndérmerr detyra jashté Zelandés. HK ka siguracion né vleré prej
10,000,000 EUR pér detyrimet e konsulencés tek kompania Grupi i Sigurimeve Zelandé.

Kérkesat e detyrés:
(a) Analizoni se si veté HK 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 pikeé)
(25 pike)

Zgjidhja



Zgjidhja

Fazat e para té menaxhimit té rrezikut jané identifikimi, pérshkrimet dhe vlerésimi i rrezikut.
Vlerésimi né ményré primare ka té b&jé 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, HK ka
identifikuar se 20 kompani té TI me t&é ardhura vjetore ndérmjet 3 dhe 10 milion EUR né vitin
e fundit té biznesit. Kjo ka paragitur 10% té numrit total té 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.
Neé 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 té 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 paragqitet. Né projektin 2, HK 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 cipi 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 gipit pér pérmirésim té
imazhit. Déshtimi i biznesit qé furnizon cipa do té kishte ndikim té réndésishém né
prodhimin e iProjector.

HK ka identifikuar "té dhénat e dobéta té té dhénave momentale" si rrezik té asociuar me
migrimin e té 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.

e pasojave gé ai rrezik ka pér palét e tjera. HK 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. HK ka identifikuar kété si rrezik, por nuk ka gjasé té jeté né gjendje té
vlerésoj¢ 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.
Pranueshmeéria 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 vecori
dhe funksionalitet té ngjashém me tonin. Ky éshté njé rrezik por pak mund té béhet pér té.
ndérmarré pér secilin rrezik. Pasi té jené dakorduar kéto rrezige, mund té kérkohet njé plan
pér vénien e tyre né vend.

Meqé rreziqet duhet t& monitorohen, shumé kompani ofrojné shérbime té monitorimit té
vazhdueshme qé vlerésojné rezultatet financiare. Raportohen prodhohen, qé theksojné
faktorét gé 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.

shpenzimet pér arritjen e rezultateve té déshirueshme. Cilésia éshté gjithashtu njé vecori e
réndésishme e projekteve.

Né projektin 1, ngurrimi i kompanisé pér té rivizituar rastin e biznesit nénkupton qé 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 té 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.



Problemi 4

Dardania Shérbime (DS) éshté njé kompani specializuese qé ofron shérbime transporti pér
disa shités me shumicé té kemikaleve. Pavarésisht se kéta shités me shumicé jané né
konkurrencé me njéri tjetrin, shumé prej tyre kané kontraktuar shpérndarjen tek DS, duke
njohur ekspertizén e kompanisé né kété fushé si dhe pérputhshmériné e saj té legjislacionit té
transportin dhe trajtimin e kemikaleve, si dhe me mirémbajtjen e kamionéve dhe maunave
dhe me shéndetin, aftésité, sigurié dhe kujdesin pér orét e ngasjes té vozitésve. Ka gjithashtu
shités té tjeré me shumicé té kemikaleve né vend té cilét ose organizojné shpérndarjen e tyre
ose kontaktojné até tek konkurrentét e DS.

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

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

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

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

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

(15 pike)



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

(10 pike).
(25 piké)

Zgjidhja



Zgjidhja

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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



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

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

Rritja e konsumatoréve

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

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

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

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

Edhe pse kjo éshté shumé mé pak e réndésishme se sa né ueb fage B2C, éshté ndihmuese nése
DS siguron qé ueb faqja té€ optimizohet ashtu qé té duket lart né kérkimet né ueb fage. Adresa
e ueb faqes gjithashtu duhet t¢ promovohet né marketingun jashté internetit té kryer nga
kompania.

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

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

Ruajtja e klientéve

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

Konsumatorét gjithashtu vlerésojné informatat relevante té menaxhimit. DS duhet té
identifikojé se cilat informata mund té ofrohen tek konsumatorét pér té ndihmuar ata té



drejtojné kompanité e tyre né ményré mé efektive ose pér té ruajtur kostot. Pér shembull, bérja
e njé dérgese té hershme mund t'u mundésojé shitésve me shumicé té pérdorin pajisjet pér
ruajtjen e klientéve.



