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Problemi 1

Katér vite mé paré Banka Lituania ka bleré Bankén Dublin, njérén nga rivalét e saj té
vegjél. Qé té dyja kané pasur rrjete relativisht té gjera té degéve lokale bankare ndérsa
banka e re e shkriré (tani e quajtur LDB) tani ka kuptuar se ka dyfishuar degét né
shumé qyteza. Njé vit pas finalizimit té shkrirjes, LDB ka krijuar njé projekt pér
rishikimin e rrjetit té degéve bankare dhe kryerjen e racionalizimit qé kishte pér synim
shkurtimin e numrit té degéve deri né 20% dhe kostot e punétoréve deri né 10%. Eshté
dakorduar qé projekti duhet té pérfundohet pér dy vite. Nuk éshté dashur té keté
shkurtesa detyrimore té stafit. Te gjitha kursimet e punétoréve té degéve éshté dashur
té realizohen pérmes tepricave vullnetare dhe largimeve té natyrshme.

LDB ka eméruar drejtorin e operacioneve, Len Peters si sponsor i projektit. Menaxheri i
caktuar i projektit ishte Glenys Hopkins, njé menaxher me pérvojé i projektit i cili ka
punuar pér Bankén Lituania pér mbi pesémbédhjeté vjet. Ekipi i projektit pérbéhej nga
gjashté punonjés té cilét mé paré punonin pér Bankén Dublin. Ata ishin angazhuar me
orar té ploté né projekt.

Problemet e projektit dhe konkluzionet

Gjaté projektit ishin dy ¢éshtje madhore. I pari kishte té bénte me termat precizét
aranzhimeve té shkurtesave vullnetare. Kushtet e ofertés u specifikuan shpejté nga Len
Peters. Céshtja e dyté u shfaq njé vit pas projektit dhe kishte té bénte me kohén qé morri
pér mbylljen e degéve té padéshiruara. Pérllogaritjet fillestare té projektit kishin
nénvlerésuar se sa kohé do té merrte shitja e pronave gé banka kishte né posedim ose
ricaktimi ose pérfundimi i marréveshjeve té giramarrjes pér degét e marra me qira.
Bordi i projektit gé mbikéqyrte projektin u dakordua me parashtrimin e menaxherit té
projektit se pérllogaritjet ishin tejoptimiste dhe ata zgjatén afatin e projektit pér gjashté
muaj té tjeré.

Ekipi i projektit pérfundoi ndryshimet e kérkuara njé javé para afatit té ri. Glenys
Hopkins ishte né gjendje té konfirmonte qé rrjeti i degés éshté shkurtuar pér 23%.
Gjashté muaj mé voné, né njé rishikim té realizimit té benefiteve, ajo ishte né gjendje té
konfirmonte gé kostot e punétoréve té degéve jané reduktuar pér 23%. Gjaté njé
rishikimi pas projektit, zyra e pérkrahjes e projektit t& bankés konfirmoi qé ata kishin
ndryshuar supozimet e tyre té projektit pér té reflektuar pérvojén e ekipit té projektit.

Iniciativat potenciale té procesit

LDB tani éshté e gatshme té ndérmarré tri iniciativa té procesit né fushén e Teknologjisé
sé Informacionit. Departamentet e TI-sé dhe sistemet e dy bankave jané ende té ndara.
Tri iniciativat e procesit né konsideraté jané:

1. Integrimi i dy sistemeve té porositura sipas nevojés té pagesave momentalisht té
operuara nga dy bankat né njé sistem té konsoliduar té pagesave. Kjo do té
kursejé kostot e azhurnimit dhe mirémbajtjen e dy sistemeve té ndara.

2. Azhurnimi i téré harduerit dhe softuerit té kompjuteréve personalé desktop dhe
mirémbajtja pasuese e harduerit. Kjo do té mundésojé standardizimin e desktopit
dhe do t&¢ mundésojé kursime efikase té stafit.



3. Banka ka identifikuar sé fundmi nevojén pér shérbim té bankingut personal
privat pér klientét e pasur. Proceset, sistemet dhe softueri duhet té zhvillohet pér
té pérkrahur kété shérbim té ri. Klientét me pasuri té madhe neto jané
identifikuar nga banka si njé fushé e réndésishme e rritjes.

Banka do té konsiderojé tri opsione pér secilén iniciativé. Kéto jané zgjidhjet e
nénkontraktimit ose zgjidhjet pako, apo produktet e zhvilluara sipas porosisé.

Kérkesat:
(a) Racionalizimi i degés ishte projekt i suksesshém.

Identifikoni dhe analizoni elementet e menaxhimit t&é miré té projektit qé ka ndihmuar
né suksesin e projektit té racionalizimit té degés.
(12 pike)
(b) Banka ka identifikuar tri iniciativa té tjera té proceseve té déshiruara (shihni mé
sipér).

(i) Sqaroni, duke pérdorur matricén e strategjisé sé procesit t¢ Harmonit,
lidhur me Kklasifikimin e kompleksitetit dhe réndésisé strategjike té
iniciativave té procesit.

(4 pike)

(ii) Rekomandoni dhe arsyetoni opsionin e zgjidhjes pér secilén nga tri

iniciativa t& procesit.

(9 pike)
(25 pike)



Problemi 1

(@) Elementet e menaxhimit té miré té projektit q¢ kané ndihmuar projektin e
racionalizimit té degés té suksesshém mund té pérfshijné:

Njé sponsor (Len Peters) éshté eméruar né projektin e tij. Sponsori kérkohet té marré
vendime té réndésishme lidhur me fushéveprimin e projektit. Né skenarin e rastit té
studimit, termat e sakté té aranzhimeve té tepricés vullnetare jané specifikuar shpejté.
Pa njé sponsor projektet kané tendencé té ngecin né kohén e marrjes s¢ vendimeve té
réndésishme.

Objektivat e projektit jané definuar shpejté. Caku pérfshinte mbylljen e njé numri té
bankave té degéve pér sé paku 20% dhe kostot e punonjésve deri né sé paku 10%.
Kuantifikimi i béné objektivat specifike té matshme. Duhet té jeté e qarté né fund té
projektit nése projekti ka pérmbushur né ményré té suksesshme objektivat. Projektet qé
kané objektiva té pérgjithshme, si pérmirésimi i informatave té menaxhimit jané mé té
véshtira pér t'u vlerésuar

Kufizimet jané specifikuar né pérmbledhje té projektit. Pér shembull, nje kufizim kohor
ishte definuar (dy vite) dhe njé kufizim operacional (nuk jané dakorduar reduktimet
detyrimore té stafit). Ky kufizim i mévonshém nénkuptonte qé ekipi i projektit ishte i
qarté qé né fillim lidhur me fushéveprimin e ndryshimeve qé mund té implementojné.

Njé menaxher i projektit me pérvojé me orar té ploté éshté eméruar. Ekipi i projektit
gjithashtu pérbéhet nga njé staf me orar té ploté i angazhuar né projekt. Kjo
nénkuptonte qé ata do t¢ mund té fokusoheshin térésisht né projekt dhe té mos
pengoheshin nga vendet e pazakonta té punés. Angazhimet me gjysmé orari né
projektet qé rrallé funksionojné.

Shmangjet potenciale né projekt dhe shkaku i saj ishte identifikuar dhe trajtuar
relativisht herét né ciklin e projektit. Ajo ndihmon menaxhimin e pritjeve dhe ndihmon
né shmangien e ndryshimeve té papritura né minut té fundit né fushéveprim.

Ekipi i projektit né ményré formale ka kryer realizimin e benefiteve, duke raportuar pér
performancén aktuale té projektit. Kjo konfirmoi pérmbushjen e objektivave origjinale.
Njé takim formal pas projektit éshté mbajtur pér té rishikuar mésimet e mésuara nga
projekti. Kjo coi né ndryshimin e supozimeve té péraférta qé kané cuar né vlerat
origjinale optimiste. Si rrjedhim, njé ekip tjetér kryen té njéjtin gabim ose operon nén njé
supozim té rrejshém.

(b) (i) LDB mund té vlerésojé prioritetin e tri iniciativave té matricés sé strategjisé sé
procesit té sugjeruar nga Paul Harmon. Matrica ka dy boshte. Boshti vertikal
preokupohet me kompleksitetin dhe dinamikén e procesit. Né bazén e boshtit vertikal
jané procedurat e thjeshta shpesh me algoritma té thjeshta té cilat né majé jané procese
komplekse qé mund té kérkojné negociata, diskutim dhe dizajn té komplikuar. Né
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ekstremin e djathté té boshtit jané proceset me vlera té larta té cilat jané té réndésishme
pér suksesin dhe pér té shtuar vleré signifikante pér mallrat dhe shérbimet. Nga kéto dy
boshte, Harmon kategorizon katér kuadrate dhe béné sugjerime lidhur me até se si
mund té trajtohen proceset né secilin kuadrat.

Réndésia e ulét strategjike, kompleksiteti dhe dinamika e ulét e procesit

Ky kuadrat pérmban procese relativisht direkte stabile té cilat shtojné pak vleré afariste.
Ato jané procese qé duhet té kryhen né kompani por shtojné asgjé né propozimin e
vlerés sé kompanisé. Kéto procese duhet té automatizohen né ményré mé efikase té
mundur.

Réndésia e ulét strategjike, kompleksiteti dhe dinamika e procesit té larté

Ky kuadrat éshté pér procese relativisht komplekse qé duhet té kryhen té béhen por
nuk shtojné vleré signifikante né produktet ose shérbimet e kompanisé. Ato nuk jané né
thelb té kompetencave kyce té kompanisé Harmoni sugjeron qé kéto duhet té
nénkontraktohen tek organizatat té cilat i kané si aktivitetet kryesor afarist.

Réndési e laré strategjike, kompleksitet dhe dinamiké e ulét e procesit

Kéto procese mbesin né kuadratin e ulét té djathté té modelit. Ato kané tendencé té jené
procese relativisht direkte, té cilat, kané njé rol signifikant né aktivitetet e organizatés.
Ato jané gendrore pér até qé biznesi béné. Synimi éshté automatizimi i tyre, nése éshté e
mundur, pér té fituar reduktim té kostive dhe pér té pérmirésuar cilésiné dhe
efikasitetin.

Réndési e larté strategjike, kompleksitet dhe dinamiké e larté e procesit

Pérfundimisht, proceset komplekse té cilat shpesh pérfshijné gjykimin njerézor dhe
ekspertizén dhe jané shpesh shumé té véshtira pér t'u automatizuar. Harmoni sugjeron
gé kéto mund té jené fokus i iniciativave té réndésishme té procesit duke u fokusuar né
pérmirésimin e procesit afarist pérmes performancés sé pérmirésuar té njerézve qé
ndérmarrin kéto procese.

(ii) Integrimi i kétyre dy sistemeve té krijuara sipas porosisé qé momentalisht operohen
nga dy banka né njé sistem té konsoliduar té pagesave. Sistemi i pagesés duhet té
prodhohet por nuk shton vleré te konsumatori final. Nuk ka gjasé qé pranuesit e
sistemit (stafi i bankés) do té vérejé ndonjé dallim nése njé sistem i ri éshté
implementuar. Kjo duket té jeté e i njé réndésie té ulét strategjike. Nga rasti i studimit
nuk éshté e qarté se sa komplekse jané kérkesat e listés sé pagave ose sa véshtiré éshté té
transferohen té dhénat nga sistemet momentale né njé zgjedhje té re.



Duke e arsyeshme té ndérmerret kjo puné duke pérdorur departamentet e brendshme
te TI-sé té cilat do té jené té njohura me sistemet momentale dhe né kété ményré té jené
né gjendje té ndérmarrin té dhéna té sakta qé skicojné njé transfero té suksesshém té té
dhénave né sistemin e ri.

Azhurnimi i harduerit dhe softuerit té kompjuterit personalé pér té reflektuar
teknologjité bashkékohore dhe mirémbajtja pasuese e atij hardueri. Banka éshté ndoshta
duke kérkuar kursime efikase pérmes standardizimit té desktopit. Rrjedhimisht, kjo
duket té jeté i njé réndésie té ulét strategjike. Sidoqofté, mund té jeté i njé kompleksiteti
relativisht té ulét, vecanérisht kur kihet parasysh mirémbajtja e harduerit. Duket té keté
njé rast i qarté pér nénkontraktimin e kétij procesi tek njé kopani e specializuar i cili
mund té azhurojé téré harduerin dhe softuerin dhe pastaj ta mirémbajé até né até nivel.

Zhvillimi i proceseve, sistemeve dhe softueri pér t&€ mbéshtetur bankingun privat. Kjo
duket té jeté i njé réndésie té larté strategjike dhe kompleksiteti té larté. Al ofron
shérbme pér konsumatorét finalé té cilét banka i ka identifikuar si burim i rritjes sé
biznesit. Elementet e gjykimit njerézor dhe ndérveprim do té kérkohet ku ofrohet ky
shérbim.



Problemi 2

Dyqanet e lagjeve po e kané gjithnjé e mé té véshtiré té konkurrojné me supermarkete.
Sidoqofté, tri vite mé paré, grupi i franshizés, "Blerési Perfekt", ishte lansuar duke u
mundésuar dyqaneve té lagjes té béhen pjesé e grupit dhe té arrijné kursime té kostos
né mallra té paketuara né kanace, vecanérisht né dyqane té ushqimit. "Blerési Perfekt"
blen mallrat & brenduara né sasi t¢ médha nga furnitorét me emér té ushqimit dhe i
magazinon ato né depo té médha, secila té dizajnuara pér t'i shérbyer njé rajoni
gjeografik. Atéheré kur éshté themeluar Blerési Perfekt rrjeti vendosi qé dérgesat né
kéto depo duhet té béhen nga furnizuesit e ushqimit ose nga kontraktorét e transportit
gé punojné né emér té kétyre furnitoréve. "Blerési Perfekt" vé porosité me kéta furnitoré
ndérsa furnitori aranzhon dérgesén tek depoja. Kéto aranzhime jané ende né vend.
"Blerési Perfekt" nuk ka mallra té saja té brenduara.

Objektet jané né dispozicion né secilén depo pér té ripaketuar mallrat né njési mé té
vogla, mé té pérshtatshme pér kérkesat e dyganeve té lagjes. Kéto njési mé té vogla, né
ményré tipike pérmbajné 50-100 kanage ose pako, jané zakonisht tabaké mé té vegjél, té
mbyllur me material té tejdukshém. "Blerési Perfekt" dérgon kéto né dyqanet e lagjes
duke pérdorur kontraktorét lokal té transportit né depon rajonale. "Blerési Perfekt" ka
negociuar né zbritje signifikante me furnitorét, disa pjesé té té cilit kalojné tek
franshizat. Njé anketé e fundit né njé depo kombétare té ushgimeve ka treguar gé
franshizat kané ruajtur njé mesatare prej 10% pér ¢mimet gé ata kané paguar nése kané
bleré produktet direkt nga prodhuesi ose nga ndonjé ndérmjetés - si blerésit me para té
gatshme dhe shitésit me shumicé. Pérveg kursimeve té ofertave pér shkak té blerjeve me
shumicé, "Blerési Perfekt" gjithashtu ofron, si pjesé té franshizés sé tij:

(i) Material promovues té personalizuar. Kjo zakonisht mbulon promocionet
specifike dhe shpérndahet né ményré lokale, pérmes shpérndarésve té
fletushkave ose pérmes futjes sé tyre né gazetat dhe revistat lokale.

(ii) Shenjimi i specializuar pér dyqanet pér té sugjeruar imazhin e zinxhirit nacional.
Shenjat pérfshijné moton "Blerési Perfekt" "dyqani i kombit".

(iii)  Njésité e specializuara té vendosura brenda dyqaneve pér mallra té caktuara,
sérish té brenduara me logon "Blerési Perfekt".

"Blerési Perfekt" nuk ofron té gjitha mallrat e kérkuara nga dyqganet e lagjes.
Rrjedhimisht, ai nuk éshté njé franshizé ekskluzive. Franshizat dakordohen pér té bleré
produktet specifike pérmes "Blerési Perfekt", por mallrat e tjera, si¢ jané perimet, pemét,
materialet shpenzuese dhe gazetat qé ata i blejné nga diku tjetér. Dérgesat béhen ¢do dy
javé tek pronarét e franshizave qé pérdorin porosi pér produkte té dakorduara ndérmjet
bartésve té franshizave dhe pérfagésuesit té shitjeve té "Blerésit Perfekt" né njé takim qé
ata mbajné ¢do tre muaj. Variacionet né kété porosi mund té béhen pérmes telefonit, por
vetém nése porosia rritet. Variacionet rénése nuk lejohen. Bartésit e franshizave nuk
mund té reduktojné kérkesat e porosive té tyre momentale deri né takimin e ardhshém
me pérfagésuesin e tyre. "Blerési Perfekt" fillimisht ishte shumé i suksesshém, por



suksesi i saj éshté véné né dyshim nga njé raport i fundit i pavarur qé tregonte rritje té
pakénaqgésisé ndérmjet bartésve té franshizave. Jané dokumentuar ¢éshtjet né vijim.
(i) Nevoja pér rishikimin e vazhdueshém té c¢mimeve pér té garuar me
supermarkete
(ii) Njohja e ulét e brendit té "Blerésit Perfekt"
(iii) Porositja jofleksibile dhe sistemi i shpérndarjes bazuar né parashikimet dhe
aftésiné e kufizuar pér té ndryshuar porosité (shihni mé sipér)

Si rezultat i késaj ankete, "Blerési Perfekt" ka vendosur té rishikojé modelin e tij afarist.
Pjesé e kétij rishikimi éshté riekzaminimi i zinxhirit té furnizimit, pér té paré nése ka
mundési pér adresimin e disa prej problemeve té tij.

Keérkesat e detyrés:
(a) Pérshkruani aktivitetet primare té zinxhirit té vlerave té Blerésit Perfekt.
(5 pike)
(b) Sqaroni se si "Blerési Perfekt" mund té ristrukturojé zinxhirin e sipérm té vlerave
pér té adresuar problemet e identifikuara né skenar.
(10 pike)
(c) Sqaroni se si "Blerési Perfekt" mund té ristrukturojé zinxhirin e poshtém té
vlerave pér té adresuar problemet e identifikuara né skenar.

(10 pike)

(Totali = 25 piké)



Zgjidhja

Logjistika e brendshme: trajtimi dhe magazinimi i porosive té médha té dérguara nga
furnitorét dhe té ruajtura né paleta t¢ médha né depot rajonale.

Operacionet: ndarja e paletave t¢ médha né pako mé té vogla, mbyllja dhe ruajtja e
kétyre pakove.

Logjistika e jashtme: Dérgimi né dyqanet e lagjeve duke pérdorur kompanité vendore té
shpérndarjes.

Marketingu dhe Shitjet: Shenjat e komisionuara né ményré té vecanté. Promovimet dhe
ofertat e vecanta.

Shérbimi: njésité e specializuara té ekspozimit brenda dyqaneve.

(b) Blerési perfekt momentalisht ka njé zinxhir té shkurtér té furnizimit. Ata jané blerés
me shumicé nga furnitorét e pércaktuar té mallrave té brenduara. Pér momentin, Blerési
Perfekt ofron vetém mallra té brenduara nga emrat e njohur tek klientét e vet. Blerési
perfekt mund té shikojé mundésité né vijim té ristrukturimit brenda kontekstit:

- Ekzaminimin e aranzhimeve té shpérndarjes sé produktit nga furnitori tek depot
rajonale.

- Kontraktimin e furnizimit dhe shpérndarjes sé mallrave qé gjithashtu ofron
mundésité e tjera. Shumé kontraktoré té integruar té logjistikés gjithashtu ofrojné
zgjidhje té magazinimit dhe do té ishte e dobishme pér Blerésin Perfekt té
vlerésonte kostot e tyre.

- Né fund, Blerési Perfekt duhet té rishikojé se si i komunikon porosité dhe
kérkesat e me furnitorét e saj. Besueshméria e tyre né dérgesat e furnitoréve
sugjerojné se raporti éshté mjaft direkt. Mund té keté mundési pér ndarjen e
informatave dhe lejimin e furnitoréve té qasen né kérkesén e parashikuar. Ka
shumé shembuj ku organizatat kané lejuar furnitorét té qasen né informatat e
tyre pér té reduktuar kostot dhe pér té pérmirésuar efikasitetin e zinxhirit té
furnizimit né térési.

- Sugjerimet e listuara mé sipér supozojné se Blerési perfekt vazhdon té furnizojé
vetém mallra té brenduara.

(c) Njé numér mundésish duket se ekzistojné né zinhixirin e furnizimit té rrjedhés sé
poshtme. Si¢ éshté pérmendur tashmé, Blerési Perfekt mund té rishikojé aranzhimet e
shpérndarjes sé kontratés. Pér momentin, shpérndarja né dyqanet e lagjes éshté né
duart e shpérndarésve lokalé.

Njéri nga problemet e identifikuara né raportin e pavarur ishte mungesa e fleksibilitetit
e porositjes dhe sistemit té shpérndarjes. Sistemi i porositjes duket té ndértohet pérreth
njé standardi fiks té béré ¢do dy javé, té dakorduar né avans pér njé periudhé tremujore.

10



Blerési Perfekt mund té déshirojé té hetojé nése ata mund té ofrojné shérbime me vleré
té shtuar pér klientét té cilét jo vetém qé thjeshtojné sistemin e porositjes por gjithashtu
mundésojné menaxheréve té dyqanit q¢ mé miré té kuptojné klientét e tyre dhe
pérmbushin kérkesat e tyre.

Klientét jané gjithnjé e mé shumé té interesuar té porosisin produkte pérmes internetit.
Nuk duke me shumé gjasé qé dyqanxhité individual té jené né gjendje té themelojné
dhe mirémbajné shérbimin e tyre té bazuar né internet. Do té ishte e dobishme pér
Blerésin Perfekt té eksploronte potencialin pér krijimin e njé ueb fage gendrore ku
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Problemi 3

InfoSoftPC éshté kompani e cila shet pajisje té pérdorura kompjuterike té blera népér ankande
publike. Cdo pajisje éshté dy vite e pérdorur por shitet né gjendje funksionale. Kompania
specializon né shitjen e kompjuteréve personalé desktop dhe né njé moment ka pasur rreth 100
pajisje té tilla né dyqan. Lokalet e kompanisé jané bleré para 4 vitesh, ku pérvec hapésiré
ekspozuese ka edhe njé punétori servisimi té pajisjeve kompjuterike. Té gjitha pajisjet jané
pérzgjedhur nga njé ekip prej pesé blerésish me pérvojé té cilét marrin pjesé népér ankande.
Secila pjesémarrje né ankande i kushton kompanisé InfoSoftPC rreth 100 euro pér paga dhe
shpenzime udhétimi, dhe né secilin ankand blihen rreth pesé pajisje kompjuterike. Mesatarisht,
secili kompjuter i kushton kompanisé¢ InfoSoftPC rreth 80 euro dhe shitet pér 100 euro.
Kompania ka shitje t& mira edhe pse njé rénie e fundit ekonomike ka shkaktuar dyshime tek
njéri prej menaxheréve duke shtruar pyetjen nése kompania po shet pajisjet e duhura
kompjuterike.

Regjistrat e shitjeve tregojné se shumica e kompjuteréve blihen nga konsumatorét gé jané
banoré té qytetit té Prishtinés. Arsyeja duket té jeté servisimi dhe riparimi mé i shpejté i
pajisjeve gé blejné brenda garancionit té blerjes. Pér kété shkak, kompania ka vendosur gé té
gjitha reklamat e saj té shkojné vetém né radiot dhe televizionet lokale.

Kompania poashtu ka edhe njé ueb faqe né té cilén ajo poston kompjuterét dhe pajisjet mé té
fundit té cilat jané né shitje me disa fotografi pér secilén pajisje. Ueb faqgja gjithashtu pérmban
informatat e pérgjithshme pér kompaning, ofertat speciale dhe promovimet, si dhe informatat
lidhur me mirémbajtjen dhe shérbimet e riparimit.

InfoSoftPC synon té zgjerojé shérbimet e riparimit mekanik. Edhe pse kompania mban disa
pjesé té thjeshta rezervé né dyqgan, kohé pas kohe i duhet té porosisé pajisje té tjera té
specializuara nga kompani té tjera.

Shumica e pjeséve porositen nga teknikét pérmes plotésimit dhe dorézimit té formularéve pér
porositje. Pér shkak té késaj kompania éshté pérballur me vonesa né trajtimin e porosive dhe si
rezultat kompjuterét e konsumatoréve mbesin né servis pér njé kohé té gjaté. Kjo ka shkaktuar
poashtu zemérim né mesin konsumatoréve té cilét duhet té presin mé gjaté se sa qé kané
planifikuar. Derisa teknikét punojné nga ora 7:00 deri né 18:00, zyrtarét e prokurimit punojné
vetém nga 10:00 deri né 16:00. Njé orar i tillé béné qé kérkesat urgjente pér blerje té mos mund
té procesohen gjaté kohés kur zyrtarét e prokurimit nuk jané né detyré.

Disa prej blerjeve realizohen pérmes sigurimit té ofertave mé té lira pér pjesét rezervé, njé

proces ky i cili shumé shpesh merr koh¢, duke béré késhtu qé teknikét té parashtrojné porosité
shumé mé herét ashtu qé pjesét rezervé t&é mund té vijné né kohé.
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Menaxheri i kompanisé éshté i vetédijshém pér problemet qé pércjellin proceset e blerjes por
éshté ngurrues né punésimin e mé shumé zyrtaréve té prokurimit, pér shkak té shpenzimeve té
larta momentale pér paga. Né vend té késaj, ai ka shprehur interesimin e tij pér procese té reja té
marketingut, pérfshiré edhe marketingun elektronik.

Kérkesat e detyrés:

(@) Vlerésoni se si mund té ndihmojé marketingu elektronik né shitjen e produkteve dhe

shérbimeve té riparimit t€ InfoSoftPC. (16 pike)
(b) Sqaroni parimet e prokurimit elektronik dhe cekni pérfitimet e mundshme qé kjo do té
sjellé pér InfoSoftPC. (9 pike)
Totali (25 piké)
Zgjidhja
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Zgjidhja e problemit 3

a) Kjo detyré ka pér synim té testojé kuptueshmériné e studentéve pér qasjet tradicionale dhe
bashkékohore té marketingut. Format tradicionale té reklamimit qé jané pérdorur nga
kompania né rastin toné pérfshiré edhe reklamat e dérguara me posté tregojné pér njé pérpjekje
pér té¢ mundésuar promovimin e produkteve té kompanisé tek njé audiencé mé e gjeré e
klientéve potencialé. Nga skenari mund té shohim qé ueb fagja e kompanisé¢ éshté mjaft e
azhurnuar me shpalosje té ofertave té produkteve mé té reja t& kompanisé. Meqé kompania
tashmé aplikon njé sistem 'ngacmues" té dérgimit té ofertave me posté. Kjo mund té
kombinohet lehtazi me sistemin e e-mailave. Megjithaté edhe kjo formé e marketingut
elektronik, por edhe forma e méparshme tradicionale e aplikuar nga kompania nuk i jep shumé
hapésiré zhvillimit t&é kontaktit direkt ndérmjet kompanisé dhe klientéve té saj. Sugjerim i
menjéhershém do té ishte qé kompania té fillojé menjéheré me njé qasje mé interaktive té
komunikimit ndérmjet furnitorit dhe klientéve.

Disa prej propozimeve gé do té ndihmonin né pérmirésimin e kétij dialogu do té pérfshinin:
Krijimin e njé fage dialoguese né ueb fagen e kompanisé pérmes té cilés klientét do té
parashtronin pyetje dhe do té merrnin pérgjigje lidhur me produktet e caktuara.

Klientét do té cmonin mundésiné e testimit té performancés sé pajisjeve kompjuterike para se té
vendosnin té blinin pajisjet e tilla.

Pas blerjes sé pajisjeve nga ana e klientéve, kompania do té duhej té ofronte edhe shérbime té
kujdesit pas shitjes. Edhe kjo do té mund té béhej lehtazi me krijimin e njé dritare pér lénien e
pérshtypjeve né ueb fagen e kompanisé. Pérshtypjet apo komentet e klientéve do té duheshin
marré parasysh nga ana e kompanisé pér pérmirésimin e produkteve né té ardhmen.

Qg klientét té kené mundési té analizojné trendet e shitjes sé pajisjeve kompjuterike, kompania
do té mund té pérmblidhte dhe publikonte edhe informatat lidhur me pajisjet mé té shitura né
dyqanet e tyre, duke lehtésuar késhtu edhe vendimmarrjen e klientéve. Njé qasje tjetér e cila do
té duhej té pérdorej nga ana e kompanisé éshté njé qasje e personalizuar e marketingut, me
porosi té individualizuara ose té personalizuara pér klientét potencialé, meqé né ményré
tradicionale kjo besohet té jeté forma gé sjellé mé sé shumti sukses. Megjithaté duhet potencuar
gé né ményré qé kompania té mund té zbatojé kété qasje, ajo do té duhet té keté informata mé té
médha pér secilin klient, ashtu qé edhe ofertén dhe porosité e marketingut t€ mund t'i pérshtaté
me preferencat individuale té klientéve. Teknologjia elektronike poashtu mund té ndikojé né
largimin e kufizimeve qé lidhen me lokacionin gjeografik. Tregtia pérmes medieve té tilla
elektronike do té mund t'i ofronte kompanisé qasje né tregjet té cilat né té kaluarén nuk kané
gené té qasshme pér té.

b) Né kéte pérgjigje do té fokusohemi né format alternative té prokurimit qé¢ mund té aplikojé
kompania nga skenari yné. Nga skenari mund té vérejmé qé kompania deri mé tani ka bleré
produktet té cilat i rishet pérmes disa agjentéve té cilét marrin pjesé népér ankande. Pérveg
pagave té cilat u paguhen kétyre agjentéve, kompania pérballet edhe me shpenzime té tjera sic
jané ato té udhétimit. Meqé mé sipér folém pér marketingun elektronik si njé alternativé té
marketingut, atéheré rrjedhimisht mund té sugjerojmé edhe format elektronike té prokurimit.
Pra kompania do té mund té blinte pajisjet qé ajo i shet pérmes ankandeve elektronike. Kétu
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duhet potencuar si rrezik potencial mundésité qé disa prej pajisjeve té mos kené performancé té
miré ose i cilésisé sé duhur, pér shkak té pamundésisé sé testimit té tyre para blerjes. Megjithaté
edhe kjo mund té shmanget pérmes analizimit t& miréfillté té karakteristikave té produkteve té
cilat do té shiten né ankand, pérshiré edhe vjetérsiné e produktit.

Problemi i dyté tek prokurimi ka té bé&jé me blerjen e pjeséve rezervé dhe komponentéve té tjera
té cilat pérdoren né procesin e servisimit dhe mirémbajtjes sé¢ pajisjeve kompjuterike. Né kété
aspekt vérehet njé burokraci e tepruar e cila rezulton jo vetém me vonesa né procesimin e
porosive dhe rrjedhimisht edhe pakénaqési té klientéve, por edhe shkakton kosto té
panevojshme té burimeve njerézore dhe trajtimin e porosive. Pérdorimi i njé sistemi té
automatizuar elektronik dhe direkt té bérjes dhe trajtimit té porosive do té eliminonte
procedurat e panevojshme burokratike, do té reduktonte gabimet e mundshme, do té shmangte
vonesat e tepérta, dhe mbi té gjitha do té reduktonin edhe kostot e porositjes. Sistemet e tilla t&
automatizuara do té ndérlidheshin direkt me platformat né internet té furnitoréve té pjeséve
rezervé dhe komponentéve servisuese. Qé kompania té arrijé té sigurojé kéto pjesé rezervé me
¢mime mé té pérshtatshme, kompania do t&¢ mund té ndértonte edhe njé platformé té
prokurimit elektronik, i cili do t'u mundésonte ofertuesve té ofertonin me ¢mime mé
konkurruese dhe né té njéjtén kohé t'i mundésonte kompanisé nga skenari yné té pérzgjedhé té
blejé nga furnitori mé i favorshém.
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Problemi 4

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

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

Kérkesat e detyrés:

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

(16 pike)

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

(9 pike)

Totali (25 piké)

Zgjidhja
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Zgjidhja e problemit 4

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

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

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

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

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

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

pérshtypjeve.
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