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ABSTRAKTI

Jemi té vetédijshém se po jetojmé né epokén e njé zhvillimit té larté teknologjik dhe se
teknologjia po ndikon né jetén toné té pérditshme, gé nga komunikimi me njéri-tjetrin deri
tek ményra sesi ne e jetojmé até. Zhvillimi teknologjik ka hapur njé pafundési mundésish
pér shogeérité. Ato, pér té géné né avantazh konkurues, kérkojné rrugé té ndryshme pér ta
pérdorur kété zhvillim né ményré gé té hartojné politika té reja strategjike qé rrisin fitimet e
tyre.

Punimi paraget njé kornizé té ploté té lidnhjes ndérmjet informacionit dhe progeseve té
biznesit bazuar né zhvillimet e reja teknologjike, burimet e reja gé gjenerojné té dhéna,
metodave té reja té informacionit dhe inteligjencés né biznes. Studimi ka si géllim té
studiojé dhe analizojé réndésiné e grumbullimit, pérpunimit dhe analizés sé Big Data, duke
pérdorur modelet dhe dukurité e reja, pér té krijuar avantazhe té médha konkuruese né njé
shoqéri, pér té rritur fitimin. Né vecanti analizohet industria televizive me pagesé né vendin
toné duke marré si rast studimim shogériné Digitalb sh.a. Punimi jep njé kontribut té
réndésishém pér kété shogéri, duke i propozuar disa modele, té cilat véné né zbatim
dukurité e reja té informacionit, duke géné késhtu njé nga studimet e para né kété fushé pér
industriné televizive me pagese.

Punimi ngrihet mbi disa pyetje, ku kryesoret jané: A pérdoren dukurité e reja té
informacionit né shogérité televizive me pagesé né vendin toné, konkretisht né Digitalb
sh.a.? A mund té sugjeroj modele té pérdorimit té teknologjive té reja pér té ndihmuar
kompaniné? A do té krijojné efekte pozitive financiare kéto modele pér kompaniné?

Punimi bazohet né literaturé té gjeré, té huaj dhe vendase, libra universitaré, artikuj
shkencoré té autoréve huaj si dhe né referime apo artikuj té botuar nga uné gjaté studimeve
doktorale. Gjithashtu jané pérdorur gjerésisht analizat kritike si dhe krahasimi i pérvojés sé

kompanivé té huaja, té industrisé televizive me pagesé.



ABSTRACT

We are aware that we are living in a high developed technology era and that technology is
affecting our everyday life, from the way how we communicate till how we live life.
Technology development offers unlimited possibilities for the companies. For being in
competitive advantage, they seek for different ways how to use this development, to
prepare new strategies for maximizing their profits.

This study gives a full frame of the relation between information and the business processes
and functions, based on the new technologies, data recourses, new information methods and
business intelligence. My goal is to analyze the importance of gathering, processing and
analyzing Big Data by the companies in order to create new competitive advantages and
maximizing their profits, by making use of the new methods and infrastructures. In
particular, | analyze the pay television industry in our country, by taking as a case study a
former company, Digitalb sha. This study, gives an important contribution for this company
and others too, by proposing some models that make use of the new methods of
information. Also, it is one of the only that analyzes this field and industry in Albania.

The study is based upon some questions, the most important ones are: are new methods of
information used in pay television industry in our country, in particular at Digitalb? Can |
propose new models which make use of new information technologies? Will these models
create positive financial effects for the company?

This study is based on foreign, Albanian literature, academic papers of foreign authors, and
in my papers that are published or refereed during my doctoral studies. Also, | have highly

used comparative analyze and foreign pay television platforms experience comprehension.



DEDIKIMI
P&r njerézit e shtrenjté, té cilét nuk jané mé...
Pér njerézit e afért, gofshim gjithmoné bashké...

Nipérve té mi, jini gjithmoné té drejté me veten dhe té tjerét...



FALENDERIME

Sikur t’i dija veshtirésité e kryerjes sé punimit gé né fillim, nuk do e kisha filluar. Tani gé
mbaroi, do e ribéja pérséri. Kjo sepse né kété rrugétim té gjaté, shumé té véshtiré njoha
njeréz, té cilét kané 1éné gjurmé si dhe ndjeva dashuriné e njerézve té afért.

Profesor Tamara Luarasi, nuk di si t’ju falenderoj pér durimin dhe pér fjalét e mira edhe
kur nuk meritoheshin. Pa dyshim jeni personi gqé do ta kujtoj gjithmoné me respekt dhe
mirénjohje.

Stafi i UET, faleminderit per seriozitetin dhe shtysén pér t’i shkuar deri né fund.

Familja ime, faleminderit pér kuptimin, nuk jeni mérzitur asnjéheré pavarésisht se “ishte
faji juaj” pér netét pa gjumé. Fakti gé ju kam gjithmoné mbéshtetje mé jep krahé dhe forcé.

Erjon, faleminderit pér ¢cdo gjé. Nuk e di si ia ke dalé me manaxhimin e punéve pa mua!
Kolegét e punés dhe shogériné, faleminderit pér durimin dhe fjalét shpresédhénése.

Vetes time, mendoj se JA DOLA!



PERMBAJTJA E LENDES

PERMBAJTJA
KAPITULLI T-HYT .o s e 1
1.1. Platformat televizive me pagesé NE SNOIPEIT.........cueiieririeeiieie e 3
1.2. Q&llimi dhe objektivat € STUAIMIL..........ccoooiiiiieiee e 4
1.3. Pyetjet KErkimore dhe NIPOLEZA.........cccveiuiiiiiieiese e 6
1.4. Metodol0gjia € PEIUOIUL.......cceeiieiieee ettt sttt sr e e neenne e 7
1.5, KUFIZIME T8 PUNIMIT....c.eiitiiiiiie ettt ne s 8
1.6. RENTESIA € PUNTMIT......oiiiiiiiiiie ettt b et sr e nbeenee e 9
1.7, SErUKEUIE € PUNTMIT. ..ottt sttt s e e enes 10
KAPITULLI I1 - Skeleti teorik dhe modeli analitik 1 temés............cccceiiiiiiiiiicicn 12
2.1. Ndryshimet @ mjediSit t8 DIZNESIt........ccoiiiiiiriiieiee e 12
2.2. Sistemet € INFOrMACIONIT............ooiiiiiiiiii e 12
2.2.1. Cfaré éshté sistemi i INfOrmacionit?...........cccocvvviieieiiic e 13
2.2.2. Réndésia e sistemit té informacionit né funksionet e biznesit........................ 16

2.2.2.1. Réndésia e informacionit né funksionin e shitjes
dNe MArKetiNQUL.......coveiieiieieeie e 17

2.2.2.2 Réndésia e informacionit né funksionin e financés

dhe KONtabiltetit........ccooieeeiie e 18
2.2.2.3. Réndésia e sistemit té informacionit né vendimmarrije................... 19

2.3. Nga Sistemet e informacionit tek Inteligjenca e Biznesit..........cccoceveiienienviin e 21



2.3.1. Cfaré éshté inteligjenca e DIZNeSit?.........cccoevviii i 23

2.3.1.1. Pércaktimi i kérkesave pér inteligjence...........ccevvvvevivevvcicieeenenn 24

2.3.2. Ndérmarrja dhe geverisja e Inteligjencés sé Biznesit...........c.ccceevevevvervenenne. 25
2.3.2.1. MELAOALA. ....c.coveeiieeeeeeee s 36

2.3.3. Performanca e Inteligjenés S& BizZNesSit.........cccoovveiiveieiiiesieie e, 27
2.3.4. Barrierat e pérdorimit té Inteligjencés sé Biznesit...........ccccocevvvereciieiieseennnnn, 28
2.3.5. E ardhmja e Inteligjencés S& BIZNESit..........ccviveveeieiieein i 30
2.4. Nga Data N8 Big Data.........c.cciueiuieieiieieee et 31
2.4.1. Cfaré Jané Big Data?.........cccceieeiieiieiieie e et 31
2.4.1.1. Cilat t& dhéna quhen Big Data?............ccecceveeiieiiienneie e seeniea 34
2.4.1.2. Karakteristikat @ Big Data............cccovveveeiireie e 35
2.4.1.3. Teknologjité e Big Data..........ccccceevveiieiriiecie e, 37

2.4.2. RENAESIA € BIQg Dal.......c.ccveiiieiiiie e 39
2.4.2.1. Réndésia e studimit t& Big Data...........ccoverrerieiiinnieeienee e 39
2.4.2.2. Avantazhet e pérpunimit dhe analizés sé Big Data............ccc.cceeuenne. 42
2.4.2.3. Pérfitimet nga investimi né platformat e analizés sé Big Data........ 47

2.4.3. Metodat statistikore né pérpunimin dhe analizén e Big Data...............c.c....... 47
2.4.3.1. Metodat e identifikimit té t& dhénave...........cccoooeiiiiiiiiiis 50
2.4.3.2. Disa modele statistikore té analizés sé té dhénave..............ccoceeveeee 52

2.4.4. Sfidat dhe problemet gé shogérojné Big Data..........cccevveveeiirneniesieneeienen, 54
2.4.5. Kundérshtime pér pérdorimin e Big Data..........cccceverieieeninie e, 55
2.5. Roli i Big Data né performancén € DIiZnesit...........ccoooeiiiiiiieiienie e 58

2.5.1. Pérdorimi i Big Data né performancén e biznesit............cccccovviniinicninnnnnn, 60



2.5.2. Réndésia e Big Data né evidentimin e mashtrimit..............cccecvevenienieniiennnns 61

2.5.3. Réndésia e Big Data né menaxhimin e reklamave............ccccocvevviiverireneennn, 62
2.5.4. Treguesit e rinj t& PerformMancCes.........cccceiveieeiesieese e 63
2.5.5. Réndésia e Inteligjencés sé Biznesit né performancé.............cccccevvevvevvenenne. 67
2.6. MenaxXhimi SErAtEQJIK........ccveiierireieiies e enes 69
2.6.1. Pérdorimi i Big Data né menaxhimin strategjik..........cccceevrvverviieriveresiennnnn, 70
2.6.2. Problemet e pérdorimit té Big Data né menaxhimin strategjik....................... 72
2.7. Teknologjia e informacionit dhe raportimi financiar............ccccoevveveviesiiesn e 73
2.8. TeKNOIOgJia ClOUM ......ccuveieiic ettt naene s 78
KAPITULLI HI - KONteKSti NISTOFTK.......cooiiiiiiiieiiiicceseeese s 82
3.1. Sistemet e iNfOrmMacionit NE VIt..........ccorveiiiiiiciices e 82
3.2. Historia e bazave té t& dhénave dhe programeve..........cccceeceiveiesiieseesie e, 83
3.3. Historia e zhvillimit té Inteligjencés S& BIiZNeSit..........cccocvevviiiiieesisie e 85
3.4. Teknologjité e reja t& pérpunimit t8 Big Data.........ccovrerieeienienieie e 86
3.5. Platformat e analiz&s S8 Big Data...........cooueieriiiiieiieiesie e 89
3.6. Tendencat e menaxhimit t& t& dNENAVE. ...........ccueieiiiiiiii e 92
3.7. Historia dhe té dhéna mbi industriné televizive me pagesé jashté vendit.................... 95
KAPITULLI IV- Analizé krahésuese mbi réndésiné dhe pérdorimin e Big Data.....103
4.1. Réndésia e Big Data né menaxhimin € DIZNESIt.........c.coceiiiiiiiiieniie e 103
4.1.1. Réndésia né progeset e menaxhimit strategjik..........ccocvvvvvinininniniciee, 103
4.1.2. Réndésia né performancén € DIznesit...........cccoovviiiniiiiiiice e 105

4.2. Pérdorimi i teknologjive té reja té informacionit né industriné televizive

NI PAGESE. ..ttt ettt ettt ettt ettt ekttt ettt e e b et Rt R et R b e b e e e b e n et e nab e e nr e e 106



4.2.1. Inteligjenca e biznesit né industring televizive me pagesé..........cccccceevvrrvenee. 106

4.2.1.1. Modele té pérdorimit té teknologjive té reja né Manaxhim........... 107
4.2.2. Pérdorimi i Big Data né industriné televizive me pagesé...........cccocvervveruene. 116
4.2.3. Treguesit e performancés né industriné televizive me pagesé..........c...c....... 123
4.2.4. Rreziku né industring televizive me Pagesé ........cccoveververeeiesieesesieeseennens 131
4.2.5. Réndésia e matjes sé audiencés né industriné televizive me pagesé............. 133
4.2.6. Format e matjes sé audiencés dhe realizimi i saj.............oceeeevvennnnnn.... 138

KAPITULLI V- Analizé e rastit té industrisé televizive me pagesé né Shqipéri........ 143
5.1. Historia e krijimit dhe té dhéna mbi industriné televizive me pagesé né vend............ 143
5.2. Matja e audiencés né industriné televizive me pagesé né vendin toné........................ 150
5.3. Pérdorimi i teknologjive té informacionit né industriné televizive me

PAGESE NE VEIN.....c.eeeiieieeiiesieesie e se e e e e e e e e e ste e e e s se e teeseesseesseeseesseesaeenaenreesseenee e 153
5.4. Modele té reja té informacionit né industriné televizive me pagesé............cceevevennenn. 156

5.4.1. Rezultate nga anketimi mbi pérdorimin e dukurive té reja

T8 INFOrMACIONIT. .. .oe e e e e 157
5.4.2. Model i pérdorimit té metodave té reja té informacionit.............ccocereenen. 160
5.4.2.1. Té dhéna té reja pér t’u grumbulluar..........c.ccccevvvviiieiie e, 161
5.4.2.2. Ményra té reja té grumbullimit té té dhénave........................164
5.4.2.3. Pérdorimi i teknologjive té reja pér ruajtjen e té dhénave............. 166
5.4.2.4. Pérdorimi i té dhénave té modelit pér vendimmarrje...........c......... 167
5.4.2.5. Model i segmentimit tE tregut...........ovveieiieiii e 172
5.4.2.6. Analizé e efektit té modelit...........ccooveiii 173

5.4.2.7. Pérdorimi i té dhénave personale né Shqipéri........................ 180



KAPITULLI VI- Pérfundime dhe Rekomandime........cc.oeeeeeeeeeioeeeeeeeeee e 183

B6.1. PErfuNdime t& STUIMIT..........cooiiiiiiiieee s 183
6.2. KONLFIDULE | PUNTMIT......iiieicc et 188
6.2.1. Modeli i grumbullimit té té dhénave nga abonentét..............ccccoevveviiiennns 189

6.2.2. Model né menaxhimine projekteve.............ccccoeviiiii i eenn... 193
6.2.3. Model Né rrjetin € SNItJES. .. ... uie e e e e e e e 193
6.3, REKOMANUIME. ..ottt bbbttt e b e 195

=] o] FToTo | =\ { - VOSSPSR 197



LISTA E TABELAVE OSE DIAGRAMEVE

Diagrama 1. Llojet e sistemeve té informacionit............cccooeiiierieieiieese e 16
Diagrama 2. Progeset € marrjes S& VENAIMEVE ........ccooeiieiieiiiieieeie e 19
Diagrama 3. Procese té zinxhirit té planifikimit té vlerave té performancés..............c........ 21
Diagrama 4. 3-V € Big Data........cccccoeiieiiiieiieie e nne s 36
Diagrama 5. Paragitja si vizualizim i té dhénave té ndjekjes sé njé kanali televiziv............ 39
Diagrama 6. Paraqitja e hapave gé pérbéjné progesin @ KDD ........cccccoviiiiniiniieneninnnnn, 51
Diagrama 7. Paraqitja grafike e Fletés sé t& dhénave té balacuara.............ccccoeeveneniininnnnn. 59
Diagrama 8. Diagrama e géllimit té sistemeve té informacionit né vite...........c.ccoccevvennne. 82
Diagrama 9. Procesi i krijimit dhe progeset e menaxhimit té projektit...........c..ccccevevennnnn. 110
Diagrama 10. Spreadsheet né Cloud pér Manaxhimin e projekteve............cccooevcvneeneennns 112
Figura 1. Pamja e fageve té aplikacionit gé shérben pér té mbledhur té dhéna.................. 176

Figura 2. Pamja e bazés sé té dhénave pasi jané mbledhur disa nga té dhénat e

LT [=] I ST STTTTU TR PRRPRPR 176
Figura 3. Pamje e bazés sé té dhénave duke kombinuar té dhénat e saja dhe té

10100 (=T 1L ST SRRPPRTR 177
Figura 4. Paraqitja grafike e numrit t& abonimeve pér ¢do abonent............cccccceecvevvenenen, 177
Figura 5. Paraqitja grafike e periudhave té abonimit dhe llojit pér cdo abonent .............. 177
Figura 6. Paraqgitja e segmentimi té tregut sipas modelit te propozuar...........ccccccevvereeennenn. 178
Grafiku 1. Sasia e Informacionit dhe t€ dh&nave Né rrjet.........c.ccoveiiiii e 32
Grafiku 2. Tregu | SMartfONBVE..........c.ciieie it ra e 33
Grafiku 3. Tregu i Smartfonéve sipas moshave dhe té ardhurave............ccccccoevvevveieniennnn, 33
Grafiku 4. Pérdorimi dhe investimi Né Big Data..........cccocvviriiiiniinie e 41
Grafiku 5. Parashikimi i tregut ndérkombétar té teknologjisé sé Big Data...............ccccueeee. 41
Grafiku 6. Analiza e té dhénave bazuar Né Big data............cccceiiriieiiniinieniesee e 42

Grafiku 7. Studim mbi dyshimet e pérdorimitté BigData ...............ccccceeeveiviieieenennn . 56

Grafiku 8. Pérdorimi i Big Data né t& ardhmen............cccoveviiieiiiiie e 78
Grafiku 9. Rezultate mbi tendencat e teknologjisé sé informacionit............cccoceverieieennns 93
Grafiku 10. Rezultate mbi pérdorimin e platformave té reja..........ccoocevieveiniin e, 94

Grafiku 11. PErdorimi | TADIETAVE. .......oe oot e et a e e e 118



Grafikul2. PErdorimi i SMartphonNEVE..........ccueiieiieieeieceee e e 119

Grafiku 13. Shikuesit g8 ZOtBrOJNE PAISIE......eeiverreerieeiieiesiee ittt seeas 120
Grafikul4. Pérdorimi i mediave SOCIAIE...........cocuviiiiii e 121
Grafiku 15. Rezultate nga pyetésori mbi té dhénat Kryesore...........cccocvvvveveeivereivesieennns 156
Grafiku 16. Rezultate nga pyetésori mbi Big Data mé té réndésishme...............cccceeee. 159
Grafiku 18. Rezultate nga pyetésori mbi avantazhet e pérdorimit té Big Data.................. 160
Tabela 1. Treguesit e performancés sipas Eksperiencés sé konsumatorit ...................... 64

Tabela 2. Treguesit € PerformManCeS. .. .....uvvviriie it et ee e e et e eeie e re e e e seesee e enen. 0D
Tabela 3. Platformat kryesore dixhitale me pagesé...............coo v sieeneenn... 100
Tabela 4. Té dhéna té pérgjithme té shogérive kryesore né Europé e mé gjeré................. 100

Tabela 5. Té dhéna, makroekonomike dhe numri i abonentéve, té platformave né



LISTA E SHKURTIMEVE DHE E FJALORIT

CRM- Customer Relationship Management (shgip. Menaxhimi i Shérbimit ndaj Klientit)
ERP- Enterprice Recource Planning (shqip. Planifikimi i Burimeve té Shogérisé)

OLAP- Online Analytical Processing (Procesimi Analitik Online)

KDD- Knowledge Discovery in Databases (shqip. Njohuria e Zbulimit né Bazén e té
Dhénave)

KPI- Key Performance Indicators (shqip. Treguesit Ky¢ té Performancés)
BIG DATA- Té dhéna masive (termat zévendésojné njéra-tjetrén)

SFA-Sales Force Automatisation (shqip. Automatizimi i veprimeve té shitjes)
KIT-Key Intelligence Tools (shqip. Mjetet Kyc té Inteligjencés)
IPTV-shérbim televiziv népérmjet internetit

MDM- Manaxhimi i té Dhénave Kryesore

CHURN- Treguesi i moskryerjes sé abonimit

Saas - software as a service (shqip. programe si shérbim)
Hadoop-infrastrukturé gé pérpunon té dhéna masive

DMBS- Sistemet e menaxhimit té té dhénave

NoSQL- bazé té dhénash jorelacionale



KAPITULLI I: HYRJE

Jemi té vetédijshém se po jetojmé né epokén e njé zhvillimit té larté teknologjik dhe se
teknologjia po ndikon né jetén toné té pérditshme, gé nga komunikimi me njéri-tjetrin deri
tek ményra sesi ne e jetojmé até. Pérdorimi i teknologjisé na e ka béré botén “mé té vogél”.
Ndryshe ndodh me biznesin. Pér biznesin, teknologjia e ka béré botén gjithnjé e “mé té
madhe”. Zhvillimi teknologjik ka hapur njé pafundési mundésish pér shogérité. Ato, pér té
géné né avantazh konkurues, kérkojné rrugé té ndryshme pér ta pérdorur kété zhvillim né
ményré gé té hartojné politika té reja strategjike gé rrisin fitimet e tyre.

Biznesi, kohét e fundit ka njohur ndryshime té réndésishme, té cilat kané ndodhur si pasojé
e faktoréve té tillé si:

Globalizimi- ekonomia globale ka njohur fugizim dhe rritje.

Transformimi i ekonomive industriale - po pérjetohet njé transferim nga fugia industriale né
ekonomi té bazuar né informacion dhe njohuri.

Transformimi i mjedisit t& biznesit - krijimi i mundésive té reja pér té organizuar dhe
menaxhuar njé shogéri.

Krijimi i firmave dixhitale - té cilat, né pothuajse té gjitha progeset e biznesit, kané krijuar
lidhje me konsumatorét, furnitorét dhe punonjésit né ményré dixhitale.

Kéto ndryshime né biznes kané béré qé té rritet edhe kérkesa pér informacion né funksionet
e biznesit, si: né financé, né marketing dhe shitje, né vendimmarrje etj. Gjithashtu zhvillimi
teknologjik né komunikim, pajisjeve kompjuterike dhe atyre teknologjike ka béré gé té
krijohen burime té reja té dhénash.

Né kété punim jam pérpjekur té studioj dhe tregoj réndésiné e sistemeve té reja té

informacionit né funksionet dhe progeset e biznesit. Né vecanti kam trajtuar réndésiné e té
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dhénave masive, té cilat né literaturé dhe né rrethin e debatuesve quhen Big Data.
Grumbullimi, ruajtja, pérpunimi dhe analiza e kétyre té dhénave pérbéjné infrastrukturén e
Big Data. Kjo infrastrukturé ka lindur nga nevoja pér té patur mé shumé informacion dhe
pér té analizuar té dhénat. Ndérsa zhvillimi teknologjik, pérvecse e ka mbéshtetur kété
infrastrukturé, ka géné gjithashtu edhe nxités pér krijimin e saj. Duket se kemi té b&jmé me
rreth vicioz. Por jo, teknologjia dhe kérkesa pér informacion nxisin njéra-tjetrén pér té ecur
me hapa té médha pérpara. Né kété punim analizoj né vecanti réndésiné e analizés sé té
dhénave masive né industriné televizive né vend, duke marré né studim njé nga shoqgérité
vendase, Digitalb.

Ndryshimi i mjedisit, konkurenca dhe krijimi i avantazheve té reja konkuruese pér té
maksimizuar fitimin kérkon qgé té rishikohen politikat strategjike té shogérisé. Politikat
strategjike jané planet kryesore gé njé shoqéri harton duke pérdorur burimet gé ka né
dispozicion pér té krijuar avantazhe konkuruese né treg. Hartimi i politikave éshté njé
proges mjaft i réndésishém, i cili nuk mund t’i lihet rastésisé apo intuités. Pavarésisht se né
mjaft studime rezulton se drejtuesit marrin vendime bazuar né intuité dhe eksperiencé,
zhvillimi i tregut drejt atij global, bén gé informacionet dhe analizat té jené shtyllat e
vendimmarrjes sé suksesshme.

Studimet akademike né kété fushé nuk jané té pakta. Né disa prej tyre trajtohet planifikimi
strategjik dhe politikat marketing, ndérsa studime té tjera trajtojné zhvillimin e inteligjencés
sé biznesit dhe té té dhénave. Ajo gé vihet re éshté se nuk ka njé trajtim mjaftueshém té
ndérthurjes apo lidhjes mes tyre. Né vecanti nuk ka studime akademike mbi réndésiné e
inteligjencés sé biznesit dhe Big Data né industriné televizive me pagesé. Duke véné re

mungesén, né studime té thella né kété fushé, lindi nevoja té analizoja situatén dhe té jepja

2 |



kontributin tim.

Punimi paraget njé kornizé té ploté té lidhjes ndérmjet informacionit dhe progeseve té
biznesit bazuar né zhvillimet e reja teknologjike, burimet e reja gé gjenerojné té dhéna,
metodave té reja té informacionit dhe inteligjencés né biznes. Né kété kénd véshtrim, ky
studim jep kontribut modest né studimin e metodave té reja té analizés sé té dhénave dhe
ndikimin né hartimin e politikave dhe vendimmarrjes strategjike.

1.1. Platformat televizive me pagesé né Shqipéri

Platorma televizive dixhitale me pagesé jané ato shoqéri private, té cilat mundésojné
ofrimin e disa kanaleve televizive né njé paketé té vetme kundrejt njé ¢mimi, duke ofruar né
kété ményré shumé mé tepér sesa thjesht disa kanale televizive, por teknologji. Né paketén
e tyre televizive ato ofrojné produksione té ndryshme, programacion, shérbime interaktive,
té gjitha népérmjet transmetimit dixhital té koduar.

Sinjalet e para té televizionit dixhital me pagesé né Shqipéri kané filluar né vitet 2003-2004
dhe zyrtarizohen ne Korrik 2004, kur shogéria Digitalb sh.a. filloi shfagjen televizive
népérmjet valéve tokésore dhe né Dhjetor 2004 népérmjet atyre satelitore duke pérdorur
dekoderat enkodues té sinjalit. Fillimisht paketa televizive e késaj platforme pérbéhej nga
35 kanale né platformén tokésore dhe 50 té tilla né até satelitore. Programacioni kishte né
pérmbajtje kanale té veté shoqgérisé si dhe disa nga kanalet mé té njohura internacionale. Né
vitin 2007 kjo shogéri realizoi transmetimit né formatin high definition, té cilat
transmetoheshin né 4 kanale televizive né transmetimin satelitor. Né vitin 2008 ky numér u
shtua né 8 kanale, duke géné késhtu platforma e paré televizive me pagesé, e cila ofronte
kété lloj transmetimi né rajon.

Digitalb sh.a. ne vitin 2014 ka né Shqipéri rreth 400,000 abonenté, té cilét pérfitojné
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shérbimin népérmjet valéve tokésore, satelitore, kabllore dhe IPTV.

Shoqgéria Tring Tv filloi veprimtariné e saj né vitin 2008. Ajo u bé pjesé e Tring
Communication, e cila ofronte gqé nga viti 2006 shérbimin e internetit. Tring Tv ofron
transmetimin népérmjet valéve televizive tokésore dhe satelitore, transmeton né ményré
indirekte népérmjet nénkontraktimeve mé operatoré té tjeré, té cilét ofrojné transmetim
kabllor si dhe ofron shérbimin IPTV, i cili mundéson gé kanalet televizive té transmetohen
népérmjet internetit. Sipas shogérisé shérbimi My Tring IPTV ofron fleksibilitet té larté pér
abonentin dhe programacion mé té shuméllojshém. Ajo ka né platformén e saj 25 kanale me
programacion té sajin dhe disa kanale té njohura ndérkombétare, pérve¢ kétyre ajo ka né
pérbérje té platformés sé saj dhe tre kanale radiofonike. Kjo shogéri deklaron se né vitin
2015 rreth 300,000 familje kané mundési té shikojné kanalet e ofruara nga ajo népérmjet
rrjetit té saj dixhital dhe IPTV.

Tregjet kryesore té synuara jané ai i Kosoves dhe i vendit toné, té cilat pavarésisht se nuk
kané raportime zyrtare mbi kapacitetin, jané tregje relativisht té vogla. Pér kété arsye
shogérité gé ushtrojné aktivitetin né vendin toné jané né njé konkurencé té vazhdueshme
me njéra-tjetrén pér té patur numrin mé té larté té abonentéve. Gjithsesi pér momentin
duket si njé ndeshje “e geté” pér sa kohé gé tregu ende mbulohet vetém nga dy shoqéri. Por,
numri i ulét i abonentéve, ekonomia né zhvillim, rritja e kérkesave pér teknologji sé shpejti
do té béjé gé shogérité té jené mé kérkuese ndaj vetes dhe té ofrojné mé shumé pér té géné
mé afér abonentéve.

1.2. Qéllimi dhe objektivat e studimit

Studimi ka si géllim té studiojé dhe analizojé réndésiné e grumbullimit, pérpunimit dhe

analizés sé Big Data, duke pérdorur modelet dhe dukurité e reja, pér té krijuar avantazhe té
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médha konkuruese né njé shoqéri, pér té rritur fitimin. Né vecanti analizohet industria
televizive me pagesé né vendin toné duke marré si rast studimim shogériné Digitalb sh.a.
Industria televizive me pagesé né vend éshté shumé pak ose aspak e studiuar duke krijuar
késhtu disa mangeési pér kompanité vendase.

Digitalb éshté shogéria mé e madhe né vend gé nga momenti i krijimit té saj, por bazuar né
numrin e deklaruar té abonentéve nga shogéria Tring Tv dhe nga eksperienca e shogérive té
huaja gé operojné né kété fushé mendoj se duhet té analizohen té gjitha mundésité se si ajo
té vazhdojé té jeté né avantazh konkurues.

Shogérité sot operojné né konkurencé té ploté dhe né njé mjedis mjaft dinamik. Pér té
hartuar strategji té reja, pér té patur njé kthim té larté nga investimi dhe performancé sa mé
té miré, shogéria e marré né studim duhet té rishikojé politikat strategjike dhe té rivlerésojé
funksionet pérbérése.

Ndryshimet e shpejta né teknologjiné e informacionit dhe komunikimit po ndikojné né
ményrén sesi shogéria né pérgjithési dhe biznesi né vecanti po organizohen. Kérkesa pér
informacion drejtohet nga rritja e konkurencés né shumé tregje né mbaré botén si dhe pér
rritjen e kérkesave té konsumatorit pér shérbime mé té mira dhe mé té shpejta. Informacioni
éshté pjesé e pandashme e aktivitetit operacional té njé biznesi dhe pérdoret nga funksionet
kryesore té shoqérisé dhe jo vetém.

Punimi analizon efektin e pérdorimit té njé modeli té ri, i cili duke pérdorur teknologjité
dhe dukurité té reja, mundéson grumbullimin e té dhénave té reja masive dhe integrimin e
tyre me té dhénat aktuale té bazés sé té dhénave té shogérisé. Ky model éshté kontributi im
né fushén e zgjedhur té studimit duke u munduar té hap njé “dritare” té re pér kompaning e

marré né studim. Modeli propozon infrastrukturén teknologjike gé do e béjé té mundur, té

51



dhénat e domosdoshme gé duhet té grumbullohen, informacionet gqé duhet té pérftohen nga
analiza e té dhénave dhe politikat strategjike qé kompania duhet té ndérmarré né ményré gé
té rrisé avantazhet e saja konkuruese.

Duke patur njé eksperiencé té gjaté pune né kété shogéri, kam véné re disa probleme, paré
né kéndvéshtrimin ekonomik, té cilat lidhen me analizén e té dhénave dhe pérdorimin e
teknologjive té reja té informacionit. Népérmjet studimit pérvegse ngre problemet
mundohem té jap dhe zgjidhje praktike duke dhéné dy modele gé pérdorin teknologjité e
reja té informacionit dhe pérdorimin e té dhénave, té cilat i vijné né ndihmé funksioneve té
shitjes, marketingut dhe manaxhimit té projekteve. Njé nga synimet e punimit éshté té
analizojé dhe réndésiné e bashképunimit té shkencés sé financés me até té informatikés né
ményré gé té zhvillojné njéra-tjetrén.

1.3. Pyetjet kérkimore dhe hipoteza

Punimi vjen né momentin kur né shogérité private né vend, vendimmarrja éshté kryesisht e
centralizuar, pak ose aspak e mbéshtetur né studime dhe teknologjité e reja té informacionit.
Kété kérkoj té béj népérmjet kétij punimi, té analizoj réndésiné e analizés sé té dhénave
duke pérdorur teknologjité e reja té informacionit né hartimin e politikave té reja strategjike
pér té krijuar avantazhe konkuruese.

Pérgjaté punimit lindin disa ¢éshtje dhe synimi éshté qé té gjej pérgjigje pér pyetje té tilla
Si:

Cilat jané dukurité e reja té teknologjisé dhe menaxhimit té informacionit? Si dhe pse jané
zhvilluar ato?

Si ndikojné ato né vendimmarrje, hartimin e politikave strategjike dhe né funksionet

menaxheriale?
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Pyetje kérkimore

1. Sa dhe si ndikon pérdorimi i Big Data né shoqérité televizive me pagesé né hartimin e
politikave strategjike, né vendimmarrje, né performancé, né analizén e riskut, raportin
financiar, kontabilitet dhe auditim?

2. A pérdoren dukurité e reja té informacionit né shogérité televizive me pagesé né vendin
toné, né vecanti né shogériné Digitalb sh.a?

3. A mund té sugjeroj modele té pérdorimit té teknologjive té reja pér té ndihmuar
shogériné Digitalb?

4. A ka mundési gé té hartohen politika té reja strategjike bazuar né té dnénat e pérfituara
nga burimet e reja qé burojné nga zhvillimet e fundit té teknologjisé? Nése po, cilat do
té jené avantazhet dhe efektet né kompaniné Digitalb?

Hipoteza

“Pérdorimi 1 Big Data dhe Inteligjencés sé Biznesit ofron mekanizém efikas pér hartimin e

suksesshém té politikave strategjike, modeleve té biznesit dhe né krijimin e treguesve té rinj

financiaré pér Platformat Televizive me Pagesé”.

1.4. Metodologjia e pérdorur

Punimi bazohet né literaturé té gjeré, té huaj dhe vendase, libra universitaré, artikuj

shkencoré té autoréve huaj si dhe né referime apo artikuj té botuar nga uné gjaté studimeve

doktorale. Literatura, mé gjerésisht e konsultuar, ka té béjé me teorité e réndésisé sé
informacionit né hartimin e politikave strategjike, vendimmarrjes dhe treguesve té

performacés. Teorité, kryesisht, jané pérkufizime gé shpjegojné dhe pérshkruajné efektet e

fenomeneve. Teoria kryesore e pérdorur éshté: domosdoshméria e pérdorimit té

teknologjive té reja té informacionit nga menaxhimi pér té arritur avantazhe konkuruese pér
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té rritur fitimin.
Big Data éshté variabél i pavarur né hipotezén e ngritur, njé variabél jo i matshém dhe gé
shkakton njé fenomen té caktuar. Né punim pérpigem gé nga teorité e studiuara dhe cituara
té béj deduksionet e duhura pér rastin studimor, né vecanti té studioj dhe testoj variablin e
marré né studim.
Pér té vértetuar hipotezén né studim pérdoren shpjegime specifike té pérgjithésuara, té cilat
sikurse teorité, shpjegojné dhe pérshkruajné efektet e njé fenomeni, por duke kornizuar né
vecanti efekte dhe fenomene specifike. Analiza bazohet né vézhgime, raporte, pérvoja
personale nga puna e pérditéshme né shogéri dhe studimeve té kryera nga institucione té
huaja té specializuara. Gjithashtu jané pérdorur gjerésisht analizat kritike, krahasimi me
rastet e suksesshme té sjella né punim, pérgasja e rastit studimor me kéto raste tashmé té
verifikuara etj.
Né punim kam studiuar raste konkrete té implementimit té platformave té pérpunimit té
Big Data né shoqgéri té huaja me eksperiencé né fushén e tregut teviziv me pagese, pér té
béré té mundur té kuptoj se ku géndrojné ngjashmérité, diferencat dhe mundésité reale gé
kéto platforma pérpunimi té dhénash té mund té impementohen edhe nga shogéria e rastit
studimor.
1.5. Kufizime té punimit
Punimi pavarésisht fushés sé gjeré gé merr né studim dhe ¢éshtjeve té shumta gé mund té
pérfshihen né té, ka disa kufizime. Disa prej tyre ndikojné direkt né realizimin e géllimit té
punimit, té tjera jané jashté temés kryesore té studimit.

1. NE& studim, né rastin e vendit toné, éshté marré vetém njé platformé televizive me

pagesé pasi té tilla jane gjithsej vetém dy.
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Kjo pérbén kufizim pér sasiné e pakté té té dhénave, por edhe pér konkluzionet e
arritura.

Mungesa e té dhénave zyrtare statistikore mbi tregun televiziv dhe studimeve mbi
zhvillimin e tregut televiziv me pagesé né vecanti jané pengesé pér té analizuar
kapacitetet e tregjeve.

Né vendin toné nuk ka studime té kryera mé paré gé lidhen me géllimin e punimit.
Megénése konkurenca né fushén e televizionit me pagesé éshté “jo ag e egér”, pasi
vetém dy shoqéri veprojné né treg, investimi né teknologjiné e re té informacionit
éshté i limituar dhe nuk ka mundési krahésimi bazuar nga shogérité né vend.
Realizimi i ndonjé studimi empirik né kété fushé éshté i véshtiré, gati i pamundur
dhe pér pasojé nuk ka mundési té béhet matja e efekteve financiare gé vijné si
rezultat i pérdorimit té teknologjisé sé rekomanduar.

Numri i kufizuar i operatoréve né kété fushé ka ndikuar edhe né numrin e pakté té
atyre gé i jané pérgjigjur pyetésorit té pérgatitur pér rastin studimor. Té dhénat e
kérkuara né pyetésor, nga mjaft prej atyre qé u éshté adresuar jané konsideruar
konfidenciale, sidomos né rastin e personave gé punojné né shogéri konkurente.
Punimi nuk ka si géllim té gjejé zgjidhje té tjera, té cilat mund té krijojné avantazhe

konkuruese pér kompaniné e marré né studim, pérvec variablave té marré né studim.

1.6. Réndésia e punimit

Né kushtet kur né vendin toné nuk ka studime mbi politikat e reja strategjike gé mund té

ndérmerren nga shoqgérité televizive me pagesé duke pérdorur burimet dhe metodat e reja té

teknologjisé sé informacionit, ky punim vjen né momentin e duhur. Vendi yné ende mund

té jeté né zhvillim edhe pér sa i pérket ekonomisé sé tregut, por shogérité gé operojné né
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industriné televizive me pagesé jané té konsoliduara. Por, kérkesa pér té maksimizuar
fitimet rrit konkurencén dhe nevojén pér té krijuar avantazhe konkuruese népérmijet
politikave dhe modeleve té reja té biznesit. Né kété kuadér, punimi éshté njé studim qé i
shérben késaj industrie né vlerésimin e réndésisé sé analizés sé té dhénave duke pérdorur
dukurité e reja té informacionit. Modeli i propozuar sesi mund té pérdoren té dhénat dhe
efektin e analizés sé tyre éshté njé risi né studimet mbi kété industri.

Gjithashtu, shogérité gé ushtrojné aktivitetin né kété industri, njihen me modele té reja, té
cilat duke pérdorur teknologjité e informacionit i japin zgjidhje disa problemeve.

Punimi nxit mendimin ekonomik mbi réndésiné e bashképunimit té funksioneve té
financierit dhe manaxherit me até té informacionit pér té zhvilluar njéri-tjetrin né té
ardhmen né ményré qé té kalojné pengesat dhe té krijojné mundési té reja.

Pjesé té réndésishme té punimit jané publikuar dhe prezantuar né konferenca té huaja dhe
vendase duke mé siguruar pér réndésiné e studimit dhe analizén e kryer.

1.7. Struktura e punimit

Punimi éshté organizuar né disa kapituj dhe nénkapituj pér té arritur géllimin e studimit dhe
vértetimin e hipotezés sé ngritur. Kapitujt dhe nénkapitujt jané renditur né njé rend
metodologjik duke dhéné fillimisht konceptet kryesore gé do té analizohen dhe mé pas
duke béré lidhjen ndérmijet tyre né ményré gé té arrihet géllimi dhe té vértetohet hipoteza.
Kapitulli i paré - éshté njé pérshkrim i gjeré pér té kuptuar géllimin e punimit. Kétu
prezantohen variablat dhe faktorét kryesoré, té cilat studiohen dhe ¢faré kérkohet té arrihet.
Kapitulli i dyté - é&shté bazuar né teorité dhe literaturén bashkékohore, té cilat analizojné
variablat e marré né studim. Fillimisht paragitet réndésia e sistemeve dhe informacionit né

funksionet dhe proceset e biznesit. Kapitulli mbart njé réndési té vecanté pasi paraget
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analitikisht teknologjité dhe modelet e reja té informacionit dhe inteligjencés né biznes si
dhe réndésisé gé kané né vendimmarrje né biznes dhe funksione té tjera. Analiza vjen
natyrshém duke marré variablat me radhé dhe arsyen pse duhen studiuar pér té arritur mé
pas né rezultatet e arritura nga pérdorimi i tyre. Né punim pérdoret metoda e krahésimit pér
té arritur géllimin dhe pér kété arsye né kété kapitull pérfshihen disa raste konkrete té
ndérmarrjes sé metodave té reja té teknologjisé sé informacionit dhe rezultatet e arritura nga
bizneset.

Kapitulli i treté - éshté kuadri historik i zhvillimit té variablave dhe faktoréve té marré né
studim. Kapitulli bazohet né literaturé dhe ka si géllim qgé té japé njé kuadér sa mé té ploté
té zhvillimit t¢ metodologjive dhe dukurive té reja té informacionit. Duke u bazuar tek
historia analizohet nése éshté e réndésishme té studiohet mbi ndikimin e teknologjive té
informacionit né rritjen e performancés dhe progeset e biznesit.

Kapitulli i katért - éshté pjesé e réndésishme e kontributit gé punimi synon té ofrojé. Pasi
éshté analizuar literatura e huaj dhe rastet konkrete arrij né disa pérfundime mbi lidhjen e
analizés sé dukurive té reja té informacionit dhe krijimit té avantazheve konkuruese pér
biznesin. Né kété kapitull paragitet kéndvéshtrimi personal mbi rolin gé luan inteligjenca e
biznesit dhe pérdorimi i té dhénave masive né industriné e marré né studim.

Kapitulli i pesté - paraget kontributin e veganté té punimit. Industria e marré né studim
éshté ajo televizive me pagesé né vendin toné. Né kété kapitull paragitet njé model i ri, i cili
mund té pérdoret nga shoqgérité qé ushtrojné aktivitetin né kété industri.

Kapitulli i gjashté - pérmbledh pérfundimet e arritura nga analiza né punim si dhe

paragiten disa sugjerime mbi réndésiné e studimeve té métejshme né kété fushé.
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KAPITULLI I1: SKELETI TEORIK DHE MODELI ANALITIK I

TEMES

2.1. Ndryshimet e mjedisit té biznesit

Mijedisi i biznesit kohét e fundit ka njohur disa ndryshime té réndésishme, té cilat kané
ndodhur si pasojé e disa faktoréve. Sipas K. Laudon dhe J. Laudon jané katér faktoré gé
kané reflektuar ndryshime té réndésishme né biznes né kohét e sotme, té cilat analizohen si
né vijim:

“Globalizimi - ekonomia globale ka njohur fugizim dhe rritje. Ekonomia né disa kontinente varet nga
importi dhe eksporti. Zgjerimi i tregut ku njé shogéri ushtron aktivitet ka béré gé té rishikohen disa
nga funksionet bazé té biznesit, duke pé&rmendur dizenjimin e produktit, prodhimin, financén dhe
shérbimet mbéshtetése ndaj klientit. Shumé prej kétyre proceseve realizohen né vende ku kostot jané
mé té uléta, né vecanti kostot e fugisé punétore. Sistemet e informacionit luajné njé rol té réndésishém
né komunikim dhe analizé pér t& manaxhuar aktivitetin né rang global. Ky zgjerim kérkon kontroll dhe
informacion té ploté mbi furnitorét, distributorét, ekonominé e vendeve ku operon si dhe raportim té
shpejté mbi shitjet né ¢do vend.

Transformimi i ekonomive industriale - né shumé shtete po pérjetohet njé transferim nga fuqité
industriale né ekonomi té bazuar né informacion dhe njohuri. Sot, fushat e aktivitetit té biznesit jané
mé té larta né numér dhe kjo bén gé té krijohet mé shumé informacion dhe njohuri. Gjithashtu
kompleksiteti i fushave té biznesit ka béré qé té rritet nevoja pér informacion pér té krijuar avantazhe
konkuruese. Sistemet e informacionit jané shumé té réndésishme, vecanérisht pér ato fusha ku
informacioni éshté bazé pér manaxhimin pér té krijuar avantazhe konkuruese. Shembuj jané shogérité
e reja financiare, industria e automjeteve, transporti i shpejté etj.

Transformimi i mjedisit té biznesit - krijimi i mundésive té reja pér té organizuar dhe manaxhuar njé
shogéri. Né shumé shoqéri po vihet re ménjanimi nga format tradicionale t¢ manaxhimit vertikal,
kryesisht té centralizuar. Sot, manaxhimi pérdor mjete té reja pér té arritur géllimet e vendosura, si
ményra fleksibél té organizimit té grupeve té punés, orientimi drejt konsumatorit pér ndarjen e punéve,
njohja e rrjeteve té reja etj. Manaxherét bazohen tek njohurité dhe vendimet e punonjésve individualé
pér té arritur efigencé né puné. Pér kété luajné rol sistemet e informacionit.

Krijimi i firmave dixhitale - gé nga mesi i viteve ’90 ka lindur nevoja e pérdorimit intensiv té
teknologjisé sé informacionit si dhe ridizenjimit organizacional té shogérisé. Firmat dixhitale jané ato,
té cilat, pothuajse né té gjitha progeset e biznesit, kané krijuar lidhje me konsumatorét, furnitorét dhe
punonjésit né ményré dixhitale. Gjithashtu veté proceset e réndésishme té biznesit kané krijuar lidhje
dixhitale, si psh. lidhja né rrjet e disa organizatave né njé té vetme. Kéto shogéri pérgjigjen dhe
veprojné mé shpejt ndaj ndryshimeve té mjedisit sesa shogérité tradicionale. Kjo pasi ato kané
informacionet e duhura pér té marré vendime té menjéhershme. Pér kéto shogéri, teknologjia e
informacionit éshté mé shumé sesa njé funksion, ajo vlerésohet si njé pjesé shumé e réndésishme e
biznesit dhe mjeti kryesor i manaxhimit™ (Laudon dhe Laudon, 2006:4 ,a).

2.2. Sistemet e informacionit

Né secilin faktor qé ka ndikuar né ndryshimin e mjedisit, vihet re se rol té réndésishém pér
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t’u pérballur me ndryshimet éshté sistemi i informacionit.

“Sistemi i informacionit mund té pérkufizohet si térésia e komponentéve, t& cilat grumbullojné,
procesojng, ruajné dhe shpérndajné informacion pér t& mbéshtetur proceset e vendimmarjes,
koordinimit dhe kontrollit né njé shogéri. Pér mé tepér, sistemi i informacionit bén té mundur té
analizohen problemet, té shqyrtohen situata komplekse dhe té krijohen produkte té reja” (Laudon dhe
Laudon, 2006:6).

2.2.1 Cfaré éshté sistemi i informacionit?

Autoré té ndryshém kané pérkufizime té ndryshme mbi sistemet e informacionit. Sipas njé
punimi té publikuar né IJAIM (Skyrius, Bujauskas dhe Kazakeviciene 2013:31), né
sistemin e informacionit pérmblidhen:

e  “Njé sistem i manaxhimit t& informacionit ka té bé&jé me ményrat e shumta si kompjuterat
ndihmojné manaxherét t& marrin vendime mé t€ mira dhe té rrisin eficencén e veprimeve té njé
organizate (Lemieux, Dang, 2013)

e Njé sistem i manaxhimit té informacionit éshté njé sistem biznesi, i cili ofron informacion mbi té
shkuarén, té tashmen , parashikimet e njé shogérie dhe mjedisit té saj. Ky sistem mund té pérdoré
dhe té dhéna té tjera, né veganti mbi mjedisin e jashtém té shogérisé (Kroenke, McElroy, Shuman,
Williams, 1986)

e Sistemet dhe progedurat, pjesé e organizatave né ditét e sotme, né pérgjithési bazohen né
grumbullimin e fakteve komplekse, opinioneve dhe ideve, té cilat kané té béjné me objektivat e saj.
Qé njé shogeéri té mbijetojé duhet té pérballet me mjedisin e ndryshueshém né ményré eficente dhe
me efektivitet. Shogéria duhet té rimodelojé dhe té orientojé sistemet dhe progedurat né ményré gé
té marré vendime né njé mjedis té panjohur” (Fitzgerald, Fitzgerald, Stallings, 1981)

Sipas autoréve té huaj, informacionet jané té dhénat e transformuara, té cilat kané kuptim
pér njerézit. Té dhénat, nga ana tjetér, jané fakte té papérpunuara, té cilat pérfagésojné
ngjarje té ndodhura gjaté aktivitetit ose né mjedis. Té dhénat duke géné té papérpunuara
nuk jané té kuptueshme nga njerézit né formén e tyre té paorganizuar. Shembull mund té
merren shitjet né njé supermarket, ku mund té merren miliona té dhéna mbi shitjet e
produkteve dhe kostove té tyre. Kéto té dhéna do té ishin té pakuptueshme dhe té
papérdorshme nése nuk pérpunohen. Progesimi i té dhénave né informacione si psh. shitja e
njé produkti té caktuar, shitja né njé periudhé té vitit, shitja nga organizimi i vecanté né njé
stendé etj, &shté mé i pérdorshém dhe krijon mundésiné e analizave té thelluara. “Té dhénat

jané pjesé té informacionit dhe té palidhura me njéra tjetrén. Informacioni éshté pérdorimi i
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té dhénave té pavarura dhe pérshtatja e tyre né ményré gé té krijohet njé pamje e ploté”
(Perlitz, Hutton, 2006: 226). Njohuria éshté pérdorimi i informacionit pér té marré vendime
inteligjente pér té rritur efektivitetin dhe fitimin e shogérisé. Sistemi i manaxhimit té
njohurive éshté njé metodé sipas sé cilés té dhénat ruhen, interpretohen dhe pérdoren nga
punonjésit e duhur, né ményré qé ato té pérdoren né ményrén mé efigente té mundur.
Sistemi i informacionit ka né géndér té tij edhe informacionin, pérvec teknologjisé gé do té
pérdoret. Politikat e mbledhjes sé informacionit duhet té kené né vémendje:

e Pércaktimin e arsyes pse duhet té mblidhet informacioni — informacionet jané né
sasi shumé té larté, pér kété arsye duhet caktuar se cilat prej tyre jané té nevojshme.
Vendimmarrjet e suksesshme jané ato gé bazohen né informacionet e duhura, pér
kété arsye té dhénat duhet té jené:

1. Té sakta - né pérgjithési, té dhénat e marra nga burimet geveritare,
bashképunétorét, furnitorét dhe prodhuesit jané té sakta dhe té besueshme. Ndérkohé, té
dhéna té tjera té marra nga burime jo zyrtare kérkojné verifikim té saktésisé, pasi
vendimmarrja bazuar né té dhéna té paverifikuara mund té ¢cojné né vendime té gabuara.

2. Té nevojshme - té dhénat duhet t&¢ mblidhen pér té patur informacionet e duhura
pér té arritur géllimet. Mbledhja e té dhénave té cfarédoshme kérkojné kohé dhe rrisin
kostot.

3. Té garta dhe koncize - té dhénat duhet té jené té kuptueshme dhe kongize né
ményré gé té merret informacion i sakté dhe i ploté.

4. Né sasiné e duhur - pér té marré njé vendim mund té duhen informacione té
ndryshme, pér té paré problemin né disa kéndvéshtime.

e Pércaktimin e kohés kur informacioni éshté i nevojshém - shpesh informacionet
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duhen pér njé projekt té caktuar pér kété arsye pércaktimi i kohés éshté i nevojshém.

e Pércaktimi i burimeve té informacionit - burimet e informacionit jané té shumta, ato
mund té vijné né rrugé brenda shogérisé ose té jashtme. Burimet duhet té jené té
sigurta dhe té verifikuara pér saktésing e tyre.

e Pércaktimi i limiteve sesa informacion do té mblidhet - sasia e té dhénave gé do té
mblidhet éshté i réndésishém pasi njé sasi shumé e larté mund té shkaktojé
konfuzion, ose mund té keté kundérshtime sipas burimit té gjeneruar. Por, dhe té
dhéna té pakta, nga ana tjetér, mund té japin informacione té pasakta.

e Pércaktimi i problemeve - pasi t¢ mblidhet informacioni, duhet té studiohet nése ai
éshté i duhuri pér té plotésuar kérkesat e shogérisé.

Gelinas, Sutton dhe Federowicz i shtojné kétyre cilésive té informacionit dhe:

o “Krahésueshméria - té dhénat mbi dy ose mé shumé objekte ose evente duhet té jené té
krahésueshme. Késhtu , nése krahésohen ¢mimet e dy furnitoréve té dhénat duhet té jené né té
njéjtén njési matése etj.

e Konsistenca - nése merren té dhéna mbi njé objekt ose event nga disa burime ato duhet té jené
njésoj, pra konsistente” (Gelinas, Sutton, Federowcz, 2008:68).

“Funksioni i informacionit brenda njé shogérie éshté té manaxhojé nevojén  pér
informacion té biznesit, né ményré gé informacioni i duhur dhe i sakté té pérdoret nga
manaxherét e niveleve té ndryshme pér té marré vendimet e duhura” (Nieuwenhuizen 2008:
237). Pa informacion éshté e pamundur té manaxhohet biznesi, funksionet apo progeset.
Manaxhimi i informacionit pérfshin progeset e planifikimit, organizimit dhe kontrollit té té
gjithé aktiviteteve gé lidhen me informacionin. Manaxheri i informacionit éshté pérgjegjés
dhe pér komunikimin efektiv, progeset e punés, dizenjimin dhe analizén e sistemeve,
automatizimin, format e analizés dhe kontrollit t¢ marrédhénieve té punonjésve. Funksioni i

informacionit ka pérgjegjésité bazé pér mbledhjen, progesimin, ruajtjen dhe shpérndarjen e
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informacionit tek vendimmarrésit, manaxherét brénda shogérisé pér té realizuar objektivat e
tyre si dhe pér té shpérndaré informacione tek aktorét e lidhur jashté shogérisé.

Organizatat mund té ndahen né 4 nivele pér sa i pérket nivelit manaxherial dhe né 5 fusha
kryesore bazuar né fushat e aktivitetit. Sistemet e informacionit luajné rol pér secilén
ndarje. Té dhénat mund té shpérndahen né disa sisteme né varési té kérkesés pér secilin
nivel apo fushé. Ky model éshté paraqgitur népérmjet Diagrames 1 né vijim:

Diagrama 1. Llojet e sistemeve té informacionit

I\
R
A8RBA
AEEEn

Fushat funksionale: Shlt]a Prodhim, Finance,

Burimi: Laudon dhe Laudon, “Managing the Digital Firm”, 2006. (Anthony, 1965)

2.2.2. Réndésia e informacionit né funksionet e biznesit

Ndryshimet e shpejta né teknologjiné e informacionit dhe komunikimit po ndikojné né
ményrén sesi shogéria né pérgjithési dhe shogérité né vecanti po organizohen. Teknologjia
ka béré t& mundur qé manaxherét té kené né dispozicion informacione né kohé reale, té
nevojshme pér té marré vendime mé té mira. Shumé autoré kané shkruar se aftésia pér té
mbledhur, manaxhuar dhe pérdorur informacionin jané njé aset i réndésishém pér suksesin
e shogérive dhe pér té krijuar avantazh konkurues. Kérkesa pér informacion drejtohet nga

rritja e konkurencés né shumé tregje né mbaré botén si dhe pér rritjen e kérkesave té

16 |



konsumatorit pér shérbime mé té mira dhe mé té shpejta. Informacioni éshté pjesé e
pandashme e aktivitetit operacional té njé biznesi dhe pérdoret nga funksionet kryesore té
shoqgérisé dhe jo vetém. Né vijim do té analizohet réndésia e informacionit né funksionet
kryesore té shoqérisé si shitje, marketing dhe financé. Sipas Gelinas, Sutton dhe

Federowicz né pérgjithési informacioni pérdoret pér disa géllime kryesore:

1. ““Pér monitorimin e veprimeve operacionale - manaxherét duhet té kené informacion té ploté mbi
sasiné e inventarit qé prodhohet ¢do dité pér té plotésuar kérkesat e konsumatoréve etj.

2. Pér té arritur objektivat e vendosura - arritja e objektivave éshté domosdoshméri pér té rritur
fitimin e aksioneréve. Késhtu manaxherét kérkojné informacion mbi arritjen e objektivave mbi
cilésiné e produkteve, kohén e shpérndarjes dhe flukset monetare hyrése dhe dalése.

3. Pér t'u pérshtatur me tendencat e reja t& ambjentit ku shogéria ushtron aktivitet - reagimi ndaj
ndryshimeve né ambjentin e jashtém té shogérisé éshté mjaft i réndésishém pér té géné konkurues
né treg. Manaxherét kérkojné informacion mbi kohén e kérkuar pér té dalé njé produkt i ri né treg
krahésuar me konkurencén apo nése kostot e prodhimit té mallit jané té krahésueshme me ato té
konkurentéve etj”’( Gelinas, Sutton, Federowicz, 2008:61).

2.2.2.1. Réndésia e informacionit né funksionin e shitjes dhe marketingut

Funksioni i shitjeve dhe marketingut éshté pérgjegjés pér shitjen e produkteve ose
shérbimeve gé shogéria tregton. Nése marketingu éshté pérgjegjés pér identifikimin e
konsumatoréve, zhvillimin dhe promovimin e produkteve, shitja ka pér detyré té kontaktojé
konsumatorét, té shesé produktet dhe shérbimet duke marré dhe ndjekur porosité.
Funksionet pérdorin informacionet né nivel strategjik pér disa arsye si:

identifikuar tendencat e shitjes sé produkteve té reja,

gjetjes né ményrave té reja té shitjes,

planifikimin e produkteve té reja,

monitorimin e performancés sé konkurentéve,

parashikimin e shitjeve né periudhé afatgjaté.

Né nivel manaxherial dhe até operacional informacioni pérdoret pér té arritur:
studimin e tregut,

pér pércaktimin e fushatave promocionale dhe reklamuese,

vendime mbi politikat e cmimit,

matjen e performancés sé punonjésve té lidhur me marketingun dhe shitjen.(Laudon dhe Laudon,
2006:43)
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Sistemet e informacionit, pérvecse luajné rol né mbledhjen, pérpunimin dhe analizén e
informacioneve té réndésishme, béjné t¢ mundur té kontaktohen konsumatorét potencialé,
progesimin e porosive dhe ofrojné shérbime mbéshtetése pér konsumatorét.
Njé nga tendencat e funksionit té shitjes ka qéné automatizimi i progeseve té shitjes (SFA -
Sales Force Automatisation).
2.2.2.2. Réndésia e informacionit né funksionin e financés dhe kontabilitetit
Funksioni i financés éshté pérgjegjés pér manaxhimin e aseteve financiare té shogeérisé, si
mjetet financiare afatshkurtra, aksionet, bonot dhe investime té tjera, pér té maksimizuar
kthimin nga investimi né kéto asete. Globalizimi ka rritur réndésiné e kétij funksioni pasi
sot mund té investohet shumé lehté né tregjet financiare ndérkombétare. Informacioni né
kété funksion éshté i réndésishém pér té matur nése kthimi nga investimi né asete financiare
éshté mé i miri 1 mundshém. Gjithashtu financa éshté pérgjegjése pér manaxhimin e
mjeteve financiare té shoqgérisé pér té mundésuar aktivitetin operacional.
Funksioni i financés pérdor né nivel strategjik informacionet pér disa géllime:

e vendosjen e objektivave afatgjata pér investime,

e pércaktimin e parashikimeve afatgjata pér performancén financiare té shogérisé.
Niveli i manaxhimit dhe ai operacional pérdorin informacionin pér disa arsye:

e pér té kontrolluar burimet financiare té shogérisé,

e pér té gjetur burime té reja financimi me kosto té ulét,

e pér té buxhetuar pér periudha afatshkurtra mjetet financiare afatshkurtra.
Sistemet e informacionit ofrojné mjete analitike pér té krijuar shporta té ndryshme té
investimeve financiare me géllim maksimizimin e fitimeve, pér té mbajtur té dhéna mbi

aktivitetet operacionale té financés, raportime mbi pérdorimin e mjeteve financiare dhe
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veprimeve nga aktiviteti financiar.

2.2.2.3. Réndésia e sistemit té informacionit né vendimmarrje

Progesi i vendimmarrjes éshté zemra e administrimit té njé shoqgérie. Vendimmarrja
pérbéhet nga disa progese, té cilat ¢cojné né pérzgjedhjen e njé veprimi ndérmjet disa
alternativave. Suksesi i1 vendimeve varet, pérvecse nga komponentét e funksioneve
pérbérése té progesit, dne nga informacionet qé manaxherét kané né dispozicion mbi
objektin apo eventin pér té cilin kérkohet té merret njé vendim. Pa informacion nuk mund
té béhet analizé e problemit apo aktivitetit pér té cilin do té merret njé vendim. Mungesa e
informacioneve pér té kryer krahésime dhe pér té vlerésuar disa alternativa mund té ¢ojé né
marrjen e vendimeve té gabuara, té cilat mund té mos cojné drejt parashikimeve té

kérkuara. Diagrama 2 paraget progeset e marrjes sé vendimit bazuar tek informacioni.

Diagrama 2: Progeset e marrjes sé vendimeve
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Burimi: Lucey, viti 1997

Njé nga proceset e pérdoruesve éshté dhe parashikimi. Procesi i parashikimit éshté shumé i
réndésishém pér marrjen e vendimeve pasi lind nevoja pér té patur informacion mbi té
ardhmen e tregut. Né biznes parashikimet mund té jené mbi politikat strategjike gé do té
ndérmerren nga konkurenca, parashikimi i kérkesave té konsumatorit, ndryshimet

makroekonomike ose tregut financiar té njé vendi ose té tregjeve té huaja etj. Teknologjia e
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informacionit ka béré té mundur automatizimin e kétij progesi né varési té funksionit prej
cilit pérdoret. Késhtu sistemi mbéshtetés pér vendimet né marketing (MDSS) pérdorin té
dhénat nga aktiviteti i shogérisé pér té parashikuar té ardhmen.
Parashikimi i shitjeve éshté i réndésishém pér té paktén njé nga arsyet:
1. éshté bazé pér parashikimin e periudhave té prodhimit té produkteve
2. pércakton kohén, nevojat pér fugi punétore, pajisje, vegla, pjesé dhe léndé té paré
pér prodhimin e produkteve
3. ndikon né flukset monetare gé shogéria do té marré borxh népérmjet kredisé ose
instrumentave té tjera financiare
4. vendos objektiva pér punonjésit e lidhur drejtpérdrejt me shitjen
5. éshté bazé pér planifikimin e aktiviteteteve té pérgjithshme té biznesit té shogérisé
dhe marketingut.
Planifikimi i shitjeve pérfshin disa progese né vetvete ku mbledhja, pérpunimi, analiza dhe
paragitja e mundésive jané disa prej tyre. Kéto progese jané té informatizuara dhe pérdorin
metoda statistikore pér parashikimin e shitjeve. Té dhénat merren nga disa burime si té
dhéna mbi aktivitetin né periudhat e kaluara, strategjité e shogérisé, testimit té tregut,
faktoréve mikro dhe makroekonomiké té vendeve ku ushtrohet aktiviteti. Metodat
matematikore pérpunojné té dhéna sasiore dhe pérfshijné testimin e tregut, faktorét e tregut,
modelet naive, analiza e trendit dhe analiza korelative.
Sikurse éshté pérmendur mé paré vendimet e suksesshme kérkojné informacione, té cilat
kané vleré dhe cilési gé i shérbejné manaxhimit. Njé metodg, e cila shérben pér té pérfituar
vlera nga té dhénat éshté dhe Zinxhiri i Planifikimit t& Vlerave té Performancés (PPVC).

Sipas Neely dhe Jarrar (2004: 2) pjesé e zinxhirit jané disa progese té treguara si né vijim:
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Diagrama 3: Proceset té zinxhirit té planifikimit té vlerave té performancés

PUNA ME TE DHENAT

Burimi: Neely dhe Jarrar, 2004, fq. 2

Né cdo stad jané disa mjete gé mund té pérdoren dhe qé pérmirésojné vlerat e pérfituara
nga té dhénat e duke rritur késhtu dhe kthimin nga investimi. Proceset nuk jané lineare dhe
mund té konsiderohen si té pavarura. Progesi i interpretimit éshté dhe progesi ku éshté
pérftuar informacioni, i cili kombinuar me eksperiencén dhe besimin e manaxheréve,
kthehet né njohuri. Progesi né térési pérdoret si pér planifikim si pér vendimmarrje. Kjo ka
kuptim pér sa kohé gé vendimet merren pér periudhat e ardhshme.

2.3. Nga Sistemet e informacionit tek Inteligjenca e Biznesit

Studime té ndryshme mbi sistemet e informacionit shfagin né pah probleme mbi ndihmén
gé kéto sisteme japin pér progese té ndryshme, ku mé i réndésishmi éshté ai i
vendimmarrjes. Ky proces kérkon, pérvec informacionit t& mundésuar nga sistemi i
informacionit dhe té dhéna té tjera né lidhje me mjedisin e jashtém, té kuptohet mé miré
problemi i shtruar dhe té pérkthehen né informacion njohurité e shoqérisé. Kérkesa
gjithmoné e né rritje nga nivelet e larta drejtuese, gé mjete té reja qé t’i shérbejné
vendimmarrjes, ka béré té mundur lindjen e njé termi té ri té quajtur “Inteligjenca e
Biznesit”.

Nga sa do té studiohet né kété punim, ky nuk éshté vetém njé term, por njé drejtim i ri,
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i cili 1 vjen né ndihmé shoqgérive né shumé procese dhe funksione.

“Pérkufizimet e sistemeve té informacionit dhe inteligjencés sé biznesit tregojné shumé mbi ndryshimet
qé kané nga njeri-tjetri. Sistemi i manaxhimit té informacionit ka té béjé me mbledhjen e t& dhénave, té
cilat shérbejné pér monitorimin dhe raportimin mbi biznesin né pérgjithési. Ndérsa, Inteligjenca e
Biznesit éshté njé grup metodash, progesesh, arkitekturash dhe teknologjish gé transformojné té dhénat
masive té papérpunuara dhe informacionet e dobishme pér té ofruar kéndvéshtrime strategjike, taktike
dhe operacionale mé efektive pér vendimmarrjen’ (Inspired Business Intelligence, 2013:2).

Bazuar né sa mé sipér, kuptohet se inteligjenca e biznesit, pérvecse pérfshin sistemet e
informacionit, ofron shumé mé tepér pér shogériné. Inteligjenca e biznesit éshté korniza qé
pérfshin té gjithé rrjedhén e té dhénave si ato gé lidhen me aktivitetin si ato jooperacionale,
pér té ofruar informacione té vlefshme dhe analiza té avancuara, t& nevojshme pér
manaxhimin pér té marré vendime té suksesshme.

Aspektet psikologjike dhe sociale té inteligjencés sé biznesit kané réndési té vecanté né
kushtet kur shoqérité operojné né tregje té cilat ofrojné avantazhe, por dhe kércénime.
“Inteligjenca e biznesit éshté skanimi i mjedisit ku njé shoqgéri operon. Koncepti éshté
relativisht i ri dhe vetém 20 vitet e fundit ka filluar t& pérdoret dhe studiohet. Skanimi i
mjedisit ka si géllim té identifikojé ndryshimet né mjedisin e biznesit, té cilat mund té
ndikojné né shoqgéri, duke béré té mundur qé ajo té reagojé pozitivisht ndaj tyre”
(Hamrefords, 2002:11, marré nga punimi i Frisk, 2005:16). Procesi i inteligjencés sé

biznesit né pérgjithési ka disa faza té lidhura ngushté me njéra--tjetrén:

identifikimi i kérkesave pér informacion

gjetja e informacionit

analiza e informacionit

ruajtja dhe pérdorimi i informacionit (Sandstrom, 1998:12, marré nga punimi i Frisk,
2005:16)

el N

“Teknologjia e informacionit e pérdorur pér progesin e analizés sé té dhénave, ruajtja dhe
raportimi né pérgjithési jané pjesé e inteligjencés sé biznesit” (Moss dhe Atre, 2003, marré

nga punimi i Pirttimaki, Lonngvist, Karjaluoto, 2006:86).
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Qéllimi kryesor i inteligjencés sé biznesit éshté mbéshtetja né kontrollimin e rrjedhés sé
informacionit brenda dhe rrotull shogérisé duke e identifikuar fillimisht e mé pas duke e
shndérruar né njohuri manaxheriale dhe inteligjente.

Inteligjenca e biznesit luan rol, né njé shogéri, né ¢éshtjet né vijim:

1. ‘Matja — éshté njé program kompjuterik, i cili krijon njé hierarki té njésive matése té
performacés dhe krahésimit té progresit drejt arritjes sé géllimeve.

2. Analiza - éshté njé program, i cili kryen progese t& grumbullimit, analizés statistikore, analizés
parashikuese sé té dhénave pér té hartuar strategji dhe marré vendime.

3. Raportimi - éshté njé program, i cili ndérton infrastrukturén pér raportimin strategjik né
nivelet e larta manaxheriale dhe drejtuese. Kétu nuk duhen pérfshiré raportimet operacionale.

4. Bashkepunimi - &shté njé program, i cili kryen ndérveprimin e disa ambjenteve (brenda ose
jashté shogérisé) duke shkémbyer té dhéna.

5. Manaxhimi i aftésive - &shté njé program, i cili identifikon, krijon, té dhéna ose eksperienca té
cilat jané avantazhet e shogérisé’(Cebotarean, 2008:2) .

2.3.1. Cfaré éshté Inteligjenca e Biznesit?

Sipas njé artikulli té shkruar né vitin 1958, Hans Peter Luhn pérdori termin inteligjenca e
biznesit né kuptimin: “aftésia pér té kuptuar lidhjen mes fakteve né ményré té atillé gé
veprimet té cojné drejt realizimit té géllimeve té kérkuara”. Me kalimin e viteve termi mori
kuptime té tjera pér té arritur né até qé pranohet mé sé shumti né ditét e sotme. “Inteligjenca
e biznesit vlerésohet si konceptet dhe metodat, té cilat pérmirésojné procesin e
vendimmarrjes duke pérdorur sisteme mbéshtetése té bazuara né fakte” (Dresner 1989,
marré nga punimi i Cebotarean, 2011:1).

“Inteligjenca e biznesit éshté njé grup metodash, progesesh dhe teknologjish, té cilat
transformojné té dhénat bruto né informacione té réndésishme pér té ndérmarré strategji dhe
veprime operacionale mé efektive” (Evelson, Bennet, 2014:1).

“Inteligjenca e biznesit mund té pérbéhet nga disa terma té tjeré bazuar né fushén ku
fokusohet. Késhtu, kur inteligjenca e biznesit fokusohet tek konkurenca quhet “inteligjenca
e konkurencés”, kur studion sjelljen e konsumatorit quhet “inteligjenca e konsumatorit”. Té

tjera mund té jené “inteligjenca e teknologjisé” ose “inteligjenca politike” (Hamrefors,
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2002:12, marré nga Frisk, 2005:16). Théné ndryshe inteligjenca e biznesit éshté njé sistem
mbéshtetés pér té ndérmarré vendime né té gjitha nivelet e shogérive duke rritur mundésité

gé ajo té jeté konkuruese né treg.

“Inteligjenca e biznesit éshté si “inteligjenca ushtarake™, e cila ka pér géllim t’i japé komandantéve né
cdo stad njé fushépamije t& miré té fushés sé betejés. Pér sa i pérket biznesit, inteligjenca e biznesit i
“tregon” shoqérisé né ményré té vazhdueshme statusin e aktivitetit (prodhimin, shitjet, pérfitimet,
humbjet) dhe faktorét gé ndikojné né sukses (sukses i njé fushate promocionale, pélgimin e
konsumatoréve, eficencén e prodhimit, planifikim dhe buxhetim)” (Kernochan, 2014:1).

Duke u bazuar né literaturén e studiuar arrijmé né pérfundimin se inteligjenca e biznesit
éshté arti dhe shkenca, e cila arrin té bashkojé manaxhimin me teknologjiné e
informacionit. Nése manaxhimi ka kérkesa pér informacione té pérpunuara pér té marré
vendime, teknologjia e informacionit éshté ajo, e cila krijon infrastrukturén sesi t’i
mbledhé, ruajé, pérpunojé té dhénat pér t’i shndérruar né informacione té réndésishme.
Inteligjenca e biznesit éshté progesi, i cili pérfshin disa stade si vijon:

1. Grumbullimi i kérkesave nga manaxherét

2. ldentifikimi i burimeve té té dhénave

3. Infrastruktura ku mblidhen, manaxhohen dhe ruhen té dhénat (platforma

programesh software dhe pajisjet hardware)

4. Infrastruktura pér pérpunimin dhe analizén e té dhénave

5. Paragitja e analizave né ményré té kuptueshme dhe shpejt
2.3.1.1. Pércaktimi i kérkesave pér inteligjencé
Pércaktimi i nevojave té njé shogérie pér inteligjencé éshté njé objektiv pér t’u arritur nga
inteligjenca e biznesit. Njé ményré pér ta realizuar kété éshté pérdorimi i njé procesi té
standartizuar, quajtur ndryshe progesi i identifikimit té kérkesave té manaxhimit. Sot,

shogérité implementojné progesin e Key Intelligence Topics (KIT) (shgip. Tematikat
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Kryesore té Inteligjencés). Suksesi i kétij procesi éshté identifikimi i nevojave né ményré
direkte nga manaxherét népérmjet intervistave. Sipas J. P. Herring inteligjenca e njé

shoqgérie pérdoret né disa kategori:

“Veprimet dhe vendimet strategjike - kétu KIT ka réndésiné mé t& madhe pér njé program té
suksesshém té inteligjencés sé biznesit dhe né vecanti té inteligjencés konkuruese. Népérmjet
metodave té KIT, né kété rast jané pyetjet standarte dhe bisedat direkte interaktive me manaxherét,
arrihet té merren pérgjigje pér disa ¢éshtje té réndésishme pér progesin e vendimmarrjes:

1. Té dhéna té inteligjencés pér planin strategjik, pér té krijuar mjedisin konkurues

2. Té dhéna mbi konkurencén dhe si ndihmojné ata né arritjen e objektivave té vendosura nga plani
strategjik

3. Si mund té pérdoren burimet aktuale té shogérisé pér té realizuar strategjiné. Gjithashtu caktohen
dhe kérkesat pér investime né burime té reja

4.  Zhvillimet teknologjike gé duhet t& ndérmerren pér té qéné né avantazh me konkurencén

5. Zhvillimi i njé programi pér produktin, gjithmoné duhet njohur konkurenca dhe identifikohen
zhvillimet teknologjike pér té pérmirésuar produktin e ofruar

6. Hartimi i njé programi pér produkte té reja, duhet t& mbahet né konsideraté si do té pérgjigjet
konkurenca dhe si do té ndikojé pérgjigja e tyre né planin e shoqérisé

7. Hartimi i strategjive pér progesin e shitjes, shpérndarjes, marketingut, si do té reagojé konkurenca
dhe partnerét

8. Ruajtja e informacionit dhe teknologjisé, sa kérkon konkurenca té keté mbi to dhe cilat jané planet
pér ruajtjen

9. Céshtja e burimeve njerézore, a arrihet strategjia népérmjet punonjésve aktuale apo duhet té
punésohen té tjeré
Céshtjet e kujdesit paraprak - kétu merret informacion mbi ¢éshtje pér té cilat manaxhimi nuk
déshiron té habitet né t& ardhmen. Kétu merren té dhéna mbi masat gé duhen marré pér té
garantuar aktivitetin e shogérisé, parashikimi i zhvillimeve teknologjike, ndryshimet né kérkesat
pér produkte, ndryshimet politike, rregullatore, fiskale etj.
Céshtja e “lojtarit” ky¢ - kétu caktohet se cili éshté “lojtari”” ky¢ jashté shogérisé. Manaxherét
duke géné individualé, mendojné konkurenté apo ¢éshtje t& ndryshme si kryesore dhe gé ka mé
shumé ndikim. Népérmjet procesit KIT arrihet té identifikohet “lojtari” mé i réndésishém dhe mé
pas ndérmerren veprime pér té géné konkurent.”(Herring, 1999:7-12)

2.3.2. Ndérmarrja dhe geverisja e Inteligjencés sé Biznesit

“Pér té ndértuar njé arkitekutré té suksesshme té inteligjencés sé biznesit duhen
pérzgjedhur né ményrén e duhur njerézit, progeset dhe teknologjia. Pér té zgjidhur kété
problem duhet ngritur njé strategji efektive e inteligjencés sé biznesit. Strategjia duhet té
drejtohet nga objektivat e biznesit, pér t’i dhéné aksioneréve dhe manaxheréve mundési té
reja pér vendimmarrje dhe pér té arritur géllimet e déshiruara. Njé strategji efektive e
inteligjencés sé biznesit duhet t& udhéhiget nga aksionerét né mbéshtetje me Drejtorin e
Informacionit. (Pant, 2009:10-13).

Sipas A.T. Kearney jané tre progese pér té implementuar njé inteligjencé biznesi té

suksesshme:

Faza e paré - pércaktimi i treguesve kyc té performancés (KPI). Kétu pérfshihen:
e T& pércaktohen raportet, té cilat jané té vlefshme,
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e T& evidenohen burimet pér té pérfituar t&€ dhénat e mundshme, pér té pércaktuar KPI,
e  Tévlerésohen raportet matése té pérfitimeve,

Té identifikohen risqet e mundshme nga marrja e vendimeve té gabuara.

Faza e dyté - ndértimi i kornizés sé infrastrukturés. Né kété fazé pérfshihen:

e Kryerja e njé analize pérfitim — kosto,

e Hartimi i njé liste me shoqérité, té cilat ofrojné pajisjet dhe programet kompjuterike,

e Hartimi i njé liste pér kérkesat e biznesit dhe té ndértohet korniza e infrastrukturés,

e  Kontaktimi me furnitorét dhe dhénia e informacionit pér té ndértuar projektin e duhur.
Faza e treté - Implementimi i projektit t&¢ ndérmarré nga teknologjia e informacionit. Né
kété fazé pérfshihen:

e Instalimin e komplet infrastrukturés né disa faza,

e  ZBvendésimi i bazave aktuale té t& dhénave me ato té reja,

e Nxjerrja e raporteve té para,

e Bashképunim ndérmjet furnitorit té sistemit dhe pérdoruesve finalé (punonjésve). (A.T.

Kearney, 2011:4-8)

Rritja e tregut té programeve té matjes sé performancés dhe mjeteve té inteligjencés sé
biznesit tregojné réndésiné e tyre né performancén e pérgjithshme té biznesit dhe pér mé
tepér réndésiné e geverisjes sé inteligjencés sé biznesit.

Manaxhimi i miré i biznesit té inteligjencés zgjidh problemin e parashikimit té
infrastrukturés sé duhur pér té mbledhur, pérpunuar, ruajtur, analizuar té dhénat, pér té
pérfituar informacione té vlefshme. Manaxhimi i keq i inteligjencés sé biznesit bén gé
shogérité té mos kené avantazhe konkuruese pér arsye té marrjes sé vendimeve né mungesé
té informacioneve té duhura, aq té réndésishme né manaxhimin strategjik.

Qeverisja e inteligjencés sé biznesit ka té béjé me marrjen e vendimeve pér t’i mundésuar
manaxheréve me burimet e duhura pér té arritur géllimet dhe té masé pérfitimet.

2.3.2.1. Metadata

“Metadata éshté pjesé e strategjisé sé inteligjencés sé biznesit dhe éshté si njé harté, e cila
shpjegon si, pse dhe ku mund té gjenden té dhénat, si té merren, ruhen dhe té pérdoren né
njé sistem té manaxhimit té té dhénave. Njé strategji efektive e metadata vé né njé linjé
pérdorimin e té dhénave, refuktimin e tepricave té krijuara né té dhéna, t& kuptojé mé miré
sesi pérdoren informacionet né shogéri, té keté impakt tek metodat e analizés, té pérdoré mé
miré té dhénat né shogéri, t& ndajé informacionet, t& transferojé njohurité, t& mbajé
inventarin e aseteve té infrastrukturés sé té dhénave, té identifikojé mospérputhjet dhe
mbivendosjet e t& dhénave (Pant, 2009:15).
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Pra, metadata éshté gjithé rruga gé nga identifikimi i té dhénave té kérkuara deri tek
analiza e tyre dhe mbikqgyrja e shpeshté e késaj rruge pér té pérmirésuar veten.

2.3.3. Performanca e Inteligjencés sé Biznesit

Matja e performancés sé inteligjencés sé biznesit éshté njé arritje pér shoqgérité. Por, sipas
studimeve akademike matja e saj éshté njé proges shumé i véshtiré pér t’u arritur. “Dy jané
arsyet pse duhet matur performanca e inteligjencés sé biznesit: qé té vértetojé gé ia vlen té
aplikohet dhe qé té pérmirésohen shérbimet e inteligjencés sé biznesit” (Lonngvist,
Pirttimaki, Karjaluoto 2006: 84).

Davidson éshté autori, i cili ka studiuar dhe analizuar gjeré metodat e matjes sé

performanceés sé Inteligjencés sé konkurencés. Sipas Davidson :

“Njé metodé pér té pércaktuar nése produkti i inteligjencés sé konkurencés éshté efektive, éshté té
vlerésohet nése ato zhvillojné vlera pér shogériné. Né vecanti, shogérité shpesh kérkojné gé investimet
e tyre té sjellin njé kthim minimum té pranueshém. Pra, inteligjenca mund té quhet efektive nése
prodhon njé kthim nga investimi, brénda departamentit t& inteligjencés, i cili &shté mé i madh ose i
barabarté me kthimin nga investimi té kérkuar nga manaxhimi.

ROCII = (pérfitimet nga investimi - kosto e investimit) / kosto e investimit” (Davidson, 2001: 27).

Po sipas kétij autori ka njé ményré pér té matur performancén e inteligjencés sé biznesit.
Al e ka quajtur Modeli i Matjes sé Inteligjencés Konkuruese (CIMM) dhe pérdor treguesin
ROI pér té matur kthimin nga investimi né inteligjencén konkuruese (ROCII)

Kosto e investimit éshté lehtésisht e matshme, ndérsa pérfitimi nga investimi mund té jeté
raporti sesa jané arritur parashikimet nga ndérmarrja e investimit. Por duke géné se né kété
raport ka té dhéna cilésore, e bén kété raport jo shumé té sakté dhe ku mund té bazohesh.
Nje ményré tjetér &shté metoda e té dhénave cilésore, ku ¢do pérdoruesi té inteligjencés sé
biznesit i kérkohet té japé vlerésim mbi avantazhet gé kjo tekniké ka sjellé. Shogérité mund
té pérdorin metoda té tjera té matjes sé performancés bazuar dhe né teorité mbi matjen e

performancés sé biznesit, por ende éshté problem vlerésimi sasior. Duket se studimet
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teorike do té kené rrugé té gjaté pér té kryer deri sa té arrihet né konsolidim té ideve dhe
gjetjes sé metodave teorike.

2.3.4. Barrierat e pérdorimit té inteligjencés sé biznesit

Ndérmarrja e strategjive té reja, pavarésisht interesit dhe kérkesés sé domosdoshme pér
implementim shpesh has né disa véshtirési, té cilat duhet té tejkalohen pér té géné njé
strategji e suksesshme. Inteligjenca e biznesit duke géné njé infrastrukturé relativisht e re

has né disa barriera, té cilat, sipas Steve Williams jané 5 arsye gé pérbéjné barriera:

Terminologjia e ngatérruar véshtiréson matjen e vlerés sé inteligjencés sé biznesit

Misioni dhe réndésia e inteligjencés sé Biznesit jané té pagarta

Nuk ka lidhje té garta ndérmjet strategijsé sé biznesit dhe progeseve kritike té biznesit
Manaxhimi i larté nuk vepron me shpejtési

Strategjia pér intelidjencé biznesi duhet t& shogérohet me strategji dhe né departamentet e tjera
(Williams, 2011: 28)

akrownE

Né vijim analizohen faktorét mé sipér duke i shtuar dhe faktoré té tjeré:

Terminologjia e re dhe e pakuptueshme, pavarésisht zhvillimit té inteligjencés sé biznesit
né shumé shoqgéri dhe studimeve né kété fushé, pérséri drejtuesit e shogérive nuk jané té
garté me terminologjiné e saj. Inteligjenca e biznesit éshté ende njé fushé pak e njohur,
pérfshin disa teknologji, kérkon integrimin e té dhénave dhe sistemeve aplikative si dhe
kérkon njohuri té thella té analizés sé té dhénave. Ndérmarrja e strategjive té reja kérkon
informacion paraprak dhe né rastin e inteligjencés sé biznesit, ku pérfshihen disa elemente
pérbéjn problem né marrjen e vendimit pér miratimin e buxhetit té investimit.

Misioni dhe réndésia e inteligjencés sé biznesit nuk jané shumé té garta edhe nga veté
drejtuesit dhe manazherét e shogérive sepse éshté ende njé fushé pak e njohur.

Lidhja mes strategjisé sé inteligjencés sé biznesit dhe proceseve kritike té biznesit nuk
éshté e garté. Kryerja e njé investimi né njé shogéri béhet me qéllim qé té pérmirésojé

progeset, té cilat té ¢ojné né rritje té performanceés, treguesve financiaré etj. Njé strategji e
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suksesshme e inteligjencés sé biznesit shérben pér té rritur cilésiné e informacionit dhe
analizés né disa procese kyc si manaxhimi i performancés, progeset e ndryshme té
aktivitetit, manaxhimit financiar apo marrédhénies me klientét etj. Por, pagartésia e
ndikimit té inteligjencés sé biznesit né kéto progese bén qé drejtuesit té kené dyshime mbi
domosdoshmériné e investimit. Njé nga qéllimet e kétij punimi é&shté dhe arritja e
rezultateve mbi lidhjen e inteligjencés sé biznesit me aktivitetet e biznesit, té cilat krijojné
avantazhe konkuruese.

Suksesi varet nga bashkéveprimi né njé linjé i strategjisé sé biznesit, sistemet dhe progeset
si dhe strategjia e teknologjisé sé informacionit. Pra, suksesi i inteligjencés sé biznesit
implikon ndérmarrjen e disa strategjive né fusha té tjera apo né rishikimin e disa progeseve
té aktivitetit. Kjo kérkon njehsim té veprimeve dhe strategjive né térési.

Pérvec barrierave té listuara mé sipér, bazuar nga literatura shtohen:

Mungesa e njohurive dhe aftésive té manaxheréve pér té interpretuar informacioniet e
analizuara. Pavarésisht réndésisé sé inteligjencés sé biznesit pér té ofruar analiza té
detajuara dhe té réndésishme duhet qé manaxherét apo pérdoruesit finalé, té kené njohurité
e duhura pér té interpretuar produktin. Shpesh analizat jané produkt i pérpunimeve
statistikore dhe njohurité e thella, mungesa e tyre, jané ende njé problem. Pér kété arsye
gjaté procesit té vlerésimit té strategjisé sé inteligjencés sé biznesit, drejtuesit mund té
hezitojné pér té kryer investimin né rast se mundésia e shfrytézimit té kapaciteteve éshté e
ulét.

“Barrierat kryesore né implementimin e strategjisé sé inteligjencés sé biznesit jané kosto
dhe kompleksiteti” (Inspired Business Intelligence, 2013:4). Nga njé studim i kryer

“rezulton se 30% e furnitoréve té platformave nuk arrinin té shpjegonin arsyet pse duhej té
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investonin né inteligjencén e biznesit” (Information Week 2007:6). “Aférsisht 40% e
kostos sé investimit né njé platformé té inteligjencés sé biznesit i pérket kalimit té té
dhénave nga disa sisteme né njé té vetém, apo si¢ quhet migrimit té té dhénave” (Business
Intelligence Guide 2009:10). Ky studim e vé& migrimin e té dhénave té parén né listén e
barrierave té ndérmarrjes sé strategjisé. “Né listén e barrierave pérfshihen véshtirésité e
aksesimit té té dhénave, frikén e punonjésve pér kalimin nga tabelat e té€ dhénave aktuale né
analiza té thelluara si dhe mospérfshirjen e Drejtorit té Informacionit né procgesin e
vendimmarrjes pér implementimin e inteligjencés sé biznesit” (The Economist Intelligence
Unit 2006:5).

2.3.5. E ardhmja e Inteligjencés sé biznesit

Pérdorimi i teknologjive té reja né zhvillimin dhe perfeksionimin e ményrés sé pérdorimit
té té dhénave éshté gjithmoné né rritje. Rritja e sasisé sé informacionit dhe kompleksiteti i
modeleve té biznesit do té rrisé kérkesén pér analizé té thelluar pér té marré vendime
strategjike, té cilat krijojné avantazhe konkuruese. Né kéto kushte, a do té njohé inteligjenca
e biznesit zhvillime té reja?

“Ka njé presion té vazhdueshém né fushén e programeve pér bizneset pér té€ pérdorur
teknologji té reja si né pajisje ashtu dhe programe kompjuterike, pér té géné né njé hap me
kérkesat e shogérive moderne. E ardhmja e inteligjencés sé biznesit do té zhvillohet drejt
pajisjeve, té cilat “mésojné” veté (machine learning). Makinat gé “mésojné” veté né
kombinim me inteligjencén artificiale po marrin popullaritet dhe nuk do té jeté e largét koha
kur té pérdoren dhe né industriné e programeve. Ky sistem i lejon pajisjet kompjuterike gé
té “mésojné” nga eksperienca e méparshme dhe mund té japin zgjidhje ndaj problemeve

duke analizuar “njohurité” e pérfituara duke pérdorur algoritme specifike me varietet té
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larté” (Garcia 2014:1)

2.4. Nga Data né Big Data

Né ditét e sotme zhvillimi i teknologjisé sé komunikimit dhe ajo kompjuterike ka béré qé té
rritet né ményré té jashtézakonshme sasia e té dhénave gé jané né rrjet. Krijimi i medias
sociale, telefonave smart dhe pajisjeve kompjuterike si laptop apo kompjuterave personale
ka béré gé c¢do individ té kontribuojé ¢do dité e mé shumé né sasiné e té dnénave gé hidhen
né rrjet. Por, edhe veté shoqgérité prodhojné mjaft té dhéna, té cilat gjenerohen nga aktiviteti
I tyre. Késhtu, baza e té dhénave té veprimeve ditore operacionale, zhvillimi gjithmoné e
mé né rritje 1 materialeve multimediale, hedhja e té dhénave dhe materialeve né mediat
sociale si dhe pérdorimi i sensoréve tek pajisjet, kryesisht né shogérité prodhuese, kané béré
Qé té rritet sasia e té dhénave té gjeneruara.

Analistét e McKinsey Global Institute japin pérkufizimin né vijim pér kéto lloj té dhénash:

“Té dhénat, t& cilat z&né njé hapésiré shumé té madhe pér t’i ruajtur, nuk arrihen t& kapen,
manaxhohen, pérpunchen dhe analizohen nga njé program tipik pér té dhéna jané Big Data. Ky
pérkufizim pér Big Data varet nga shogéria né shogéri, né varési té sasisé sé informacionit gé ato
ruajné.nuk mund ta pércaktojmé Big Data si sasi disa terabyte. Ne mendojmé se si¢ zhvillohet
teknologjia me kalimi ne kohés, ashtu do té rritet dhe sasia e té dhénave qé pérbéjné Big
Data(Bughin 2011:1).

2.4.1. Cfaré jané Big Data?

Njé sekondé e njé pamje video e cilésisé sé larté, high definition, &shté rreth 2000 heré mé e
madhe se njé fage material tekst. Sasia e té dhénave éshté jashtézakonisht e madhe duke
menduar se sot shpérndarja e informacionit nga individét éshté béré pjesé e jetés sé tyre. Né
ditét e sotme Big Data jané ato té dhéna, té cilat arrijné né sasiné terabyte ,madje disa
gindra petabyte. Kéto té dhéna, Big Data, jané kudo.

Sipas njé studimi té kryer nga Instituti i Reuters, pasi jané béré rreth dy vite vézhgime,

arrihet né pérfundimin se “strategjité e Big Data kané njé trend rrités. Nése né vitin 2012

31 |



pak drejtues té shogérive mediatike kishin informacion mbi termin “Big Data”, né vitin
2014 shumé shoqéri kishin filluar té pérfitonin avantazhet e para nga ndérmarrja e
strategjive té reja” (Reuters 2014:3).

Pérdorimi i internetit ka béré gé té rritet shumé sasia e informacionit dhe té dhénave né
rrjet, té cilat gjenerohen népérmjet materialeve video, audio, fotografike dhe media sociale.
Grafiku né vijim tregon se, nése né vitin 2013 ky informacion arrinte né nivelin rreth 4
zetabyte, parashikohet gé rritja do té jeté shumé mé e madhe né vitin 2016 duke arritur né
nivelin e 13 zetabyte.

Grafiku 1. Sasia e Informacionit dhe té dhénave né rrjet
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Burimi i informacionit: Deloitte, raporti “Internet trends”, viti 2014

Jané disa arsye pse po rritet kaq shpejt sasia e informacionit né rrjet. Njé nga arsyet,
ndoshta mé e réndésishmja, &shté rritja e numrit té pajisjeve telefonike té lévizshme té llojit
Smartphone dhe tableta. Sipas njé studimi té kryer “vihet re njé rritje prej 16% deri né 70%
e numrit té popullsisé, té cilét pérdorin aparate telefonike celulare nga viti 2011 krahésuar
me vitin 2012” (Google (2012:5). Ndérsa Nielsen ka krahésuar moshén, té ardhurat sipas
grupmoshave me pérdorimin e aparateve celulare. Kéto pérfundime jepen né grafikét mé

poshté.

32 |



Grafiku 2: Tregu i Smartfonéve
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Burimi: Google, raporti “Our Mobile planet”, viti 2012

Vihet re njé lidhje pozitive ndérmjet té ardhurave dhe pérgindjes sé pérdorimit té pajisjeve.

Por, nuk vihet re e njéjta lidhje nése krahésohet mosha me pérdorimin e telefonave celularé.

Pérdorimi pajisjeve éshté mé i ulét tek pérsonat mbi 55 vje¢. Dhe kjo éshté e kuptueshme,

pasi pajisjet e reja kané njé teknologji té avancuar, e cila mund té mos kuptohet apo

mésohet lehté nga pérsonat, té cilét i pérkasin njé brezi mé té vjetér.

Grafiku 3:Tregu i Smartfonéve sipas moshave dhe té ardhurave
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Burimi: Nilesen, raporti “Mobile Insights”, raporti i tremujorit té paré, viti 2012
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Studime té tilla ndihmojné shogérité pér té vendosur nése mund t’i pérdorin burimet e reja
gé ofrojné kéto teknologji té reja né ményré qé t’i drejtohen grupimeve té duhura té
konsumatoréve. Gjithashtu éshté ulur ndjeshém kosto e ruajtjes sé té dhénave né pajisje
kompjuterike.

2.4.1.1. Cilat té dhéna quhen Big Data?

Studiuesi té ndryshém japin kuptimin e Big Data, duke réné dakord né térési pér burimet
nga ato gjenerohen. Né vijim, pérmblidhen nga njé studim i Oracle:

e “Té dhéna tradicionale té shoqgérisé, jané té dhéna té konsumatorit, t& marra nga sistemet CRM,
té dhéna ERP nga transaksionet, veprimet nga shitjet népérmijet rrjetit dhe té€ dhénat nga ditari.

e Té dhéna nga makinerité/sensorét, ku pérfshihen regjistrimet e telefonatave, klikimet né faget e
internetit té shogérisé, sensoré té makinerive prodhuese, hyrjet né sistemet e pajisjeve etj.

e Té dhéna nga media sociale, ku pérfshihen pérgjigjet e konsumatorit nga ¢do rrugé, komentimet
dhe veprimet ne median sociale si Twitter, Facebook, Instagram etj.” (Dijcks, 2013:3).

Bizneset krijojné sasi shumé té larté té dhénash, té cilat mund té jéné né formén e disa
materjaleve si: shénimeve nga shérbimi i klientit, lajme, bashkébisedime, raportime,
materiale nga faget e internetit, e-maileve, materiale video, audio, foto, materiale marketing
etj. Kéto materiale shpesh pérdoren vetém njé heré dhe nuk analizohen shumé. Té tilla
dhéna quhen gjysém té strukturuara ose té pastrukturuara. Kéto lloj té dhénash jané té
véshtira pér t’u identifikuar dhe kérkojné hapésira dhe pajisje pér t’i ruajtur. Pér kéto arsye
shpesh nuk merren né konsiderate gjaté vendimmarrjes duke béré gé kéto té fundit té
merren né mungesé té informacionit. Eshté detyré e inteligjencés sé biznesit qé té
identifikojé dhe té ofrojé infrastrukturén e duhur pér manaxhimin e té dhénave gjysém té
strukturuara apo té pastrukturuara. Por, kjo shogérohet nga disa probleme. Inmon dhe
Nesavich listojné disa prej tyre:

1. Té dhénat e pastrukturuara pérbéhen nga disa lloj formatesh dhe kjo krijon véshtirési pér
ményrén e aksesimit

2. Terminologjia - duhet qé kérkuesit dhe analistét té zhvillojné dhe standartizojné konceptin pér
kéto té dhéna
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3. Té dhénat e pastrukturuara ekzistojné né volum té madh. Ato zéné rreth 85% té volumit té gjithé
té dhénave.

4. Kérkimi i t& dhénave té duhura éshté e véshtiré (Inmon, Nesavich 2008, marré nga punimi i
Cebotarean, 2011:10).

Rritja e sasisé sé té dhénave nuk duket sikur do té jeté problem pér Big Data, pasi sot,
teknologjia e pajisjeve pér ruajtjen e informacionit éshté zhvilluar shumé duke ofruar
pajisje mé kapacitet té larte dhe kosto té ulét.

Studimet tregojné se Big Data luajné njé rol té réndésishém ekonomik jo vetém pér tregtiné
private, por dhe pér ekonomité kombétare dhe qytetarét e tyre. Njé ndér ményrat e
mundshme dhe té shumta, sesi Big Data ndikojné ekonomikisht, éshté se ato rrisin vlerat
né ekonomité e ¢do vendi duke rritur késhtu produktivitetin dhe konkurencén ndérmijet
shogérive private dhe atyre té sektorit publik. Né kété ményré krijohet njé tepricé prodhimi
dhe i jep avantazhe konsumatorit.

2.4.1.2. Karakteristikat e Big Data

Deri tani atributi, karakteristika qé i kemi veshur Big Data éshté sasia e madhe e té

dhénave. Por, Big Data ka dhe atribute té tjera, té cilat jané varieteti dhe shpejtésia. Né
studimet akademike kéto atribute quhen 3 V e Big Data. Sipas njé studimi nga géndra
TDWI pér secilén nga kéto karakteristika ka disa koncepte, té cilat pércaktojné analizén e
tyre. Sipas kétij studimi:

“Shumica e pérkufizimeve pér Big Data pérgéndrohen tek sasia e tyre né pajisjet e ruajtjes. Sasia
ka réndési, por ka atribute té tjera pér Big Data, gé jané varieteti dhe shpejtésia. 3 V e Big Data
(volumi, varieteti dhe shpejtésia) pérbéjné njé pérkufizim té denjé, i cili hedh poshté mitin se Big
Data kané té béjné vetém me volumin. Figura né vijim shpjegon secilén nga kéto atribute”
(Russom, 2012: 6).
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Diagrama 4: 3V e Big Data

Burimi: TDWI, raporti “Big Data analytics, viti 2012

Disa i pérkufizojné ato si té dhéna gé kalojné sasiné Terabyte, disa té tjeré sasiné Petabytes.
Né varési té pérdorimit té tyre shpesh karakterizohen si té dhéna gé ruhen pér njé kohé té
gjaté, ose si numri i regjistrimeve, transaksioneve apo tabelave.

Big Data mblidhen nga njé varietet i larté burimesh. Disa prej tyre, té cilat kané gjetur rritje
vitet e fundit, jané klikimet né faget e internetit, t&¢ dhénat nga rrjeti, media sociale etj.
Shumé té dhéna deri mé sot vetém sa ruheshin, por nuk pérdoreshin. Ndryshimi né ditét e
sotme éshté se ¢do lloj informacioni, si ato gé krijohen nga aktiviteti, si shumé té tjera gé
lidhen me palét e ndérlidhura té shoqgérisé apo ambjenti, pérdoren pér té gjeneruar analiza,
té réndésishme pér vendimmarrje. Big Data ndahen né té strukturuara, gjysém té
strukturuara dhe té pastrukturuara, kuptimet e té cilave jané shpjeguar mé sipér né kété
punim.

Big Data mund té karakterizohen edhe nga shpejtésia e tyre. Théné ndryshe, gjenerimi i
Big Data béhet me njé shpejtési té larté. Sot, pérdorimi i sensoréve, termometrave pér

pajisjet, regjistrimi i klikimeve né rrjet etj, béjné gé fluksi i gjenerimit té té dhénave té jeté
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shumé i shpejté né kohé reale.

Bazuar né réndésiné shumé té madhe té Big Data, mjaft studime i kané bashkéngjitur atyre

edhe njé atribut té ri, até té Vlerés. Shumé studime pérshkruajné Big Data si “vajin e ri”

duke e krahésuar me karburantin, i cili gjeneroi ekonomine e shekujve 19 dhe 20.

2.4.1.3. Teknologjité e Big Data

Me pérdorimin gjithmoné e né rritje té Big Data, pér té patur mé shumé informacion dhe

pér té krijuar avantazhe konkuruese, éshté rritur paralelisht edhe numri i teknologjive gé

pérdoren pér té identifikuar, manaxhuar dhe analizuar kéto té dhéna. Né vijim listohen disa

prej kétyre teknologjive té reja.

Big Table -éshté sistemi i njé baze té dnénash i ndértuar né Google File System
Inteligjenca e biznesit (BI) - éshté program aplikativ i prodhuar pér té krijuar
raporte, analizuar dhe prezantuar té dhénat. Né pérgjithési pérdoret pér té analizuar
té dhénat e marra nga baza e té dhénave té shogérive pér té kryer analiza té shpejta
apo periodike.

Bazé té dhénash - @&shté e specializuar pér té dhéna té strukturuara. Té dhénat
importohen nga bazat operacionale té té dhénave duke pérdorur mjetet ETL. Mé
pas pérpunchen dhe gjenerohen raporte duke pérdorur mjetet e inteligjencés sé
binesit.

Sistemi i shpérndaré - &shté njé ményré e organizimit té pajisjeve kompjuterike pér
té kryer analizén e Big Data. Disa kompjutera lidhen né rrjet dhe secili prej tyre
zgjidh njé problem té caktuar. Kjo ményré bén gé té ulen shumé kostot pér pajisje
kompjuterike, pasi disa kompjutera té vegjél kushtojné mé pak se pajisjet servera.

Gjithashtu éshté ményré mé e sigurt pasi né rast difektesh zévendésimi apo riparimi
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I démit béhet mé shpejt.

Ddynamo - éshté njé sistem pér té ruajtur té dhénat i gjeneruar nga Amazon.

ETL (extract, transform, load) - jané programe, té cilat shérbejné pér té mbledhur té
dhéna nga burime té jashtme, té ndryshme, i ndryshojné pér t’i pérshtatur me
sistemet operative dhe i transferojné né bazén e té dhénave.

Hadoop - éshté njé bazé té dhénash jorelacionale, njé sistem qé pérpunon té dhéna
né sasi shumé té larté dhe me formate t€ ndryshme népérmjet njé sistemi té
shpérndaré. Né fillim u zhvillua nga Yahoo!, ndérsa tani nga Apache Software
Foundation.

MapReduce - éshté njé program bazé i prezantuar nga Google, i cili shérben pér té
progesuar té& dhéna né sasi shumé té mdhe dhe té formateve té ndryshme duke
pérdorur njé sistem té shpérndaré. Ky program pérdoret dhe nga Hadoop.

Metadata - jané té dhéna té cilat pérshkruajné pérmbajtjen dhe kontekstin e té
dhénave si ményrén e krijimit, géllimit, kohén e krijimit, autorit etj.

Bazé té dhénash relacionale - é&shté njé bazé té dhénash, e cila népérmjet gjuhés
SQL, mbledh té dhénat duke i lidhur dhe i pasqyron né rreshta dhe kolona.

Bazé té dhénash jorelacionale - éshté njé bazé té dhénash qé nuk i ruan té dhénat, si
ajo relacionale, né rreshta dhe kolona.

Té dhenat e strukturuara — jané té dhéna té cilat géndrojné né njé bazé té dhénash
relacionale. Jané té dhéna té cilat identifikohen lehté dhe gjenerohen kryesisht nga
aktiviteti i njé shogérie.

Té dhéna té pastrukturuara — jané té dhéna té cilat nuk mund té géndrojné né njé

vend té caktuar né njé tabelé apo bazé relacionale té dhénash. Shembuj jané
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materialet tekst nga njé libér, e-mail, artikull, materialet audio, video.

e Té& dhéna gjysém té strukturuara - jané té dhéna té cilat nuk mund té jené pjesé e
njé vendi té caktuar né njé tabelé ose baze relacionale té¢ dhénash. Shembuj jané
formatet HTML, XML.

e Vizualizimi - jané metoda té cilat pasqyrojné né ményré grafike, me imazhe ose
animime rezultatet e analizés sé Big Data. Mé poshté éshté paragitur njé rast ku
shihet sesi mund té paragitet ndjekja e njé kanali televiziv gjaté minutave kur
transmetohet reklamé.

Diagram 5. Paragqitja si vizualizim i té dhénave té ndjekjes sé njé kanali televiziv

B Ndjelga e kanalit ku po transmetohet reklama
m qusndjekja e kanalit lox po transmetohet reldama

Burimi: Martha Stone, raport i Reuters, 2015, a
2.4.2. Réndésia e Big Data

Mijaft studime tregojné se pérdorimi i Big Data nga shogérité pér té krijuar avantazhe
konkuruese éshté né rritje. Gjithashtu, rastet e shumta konkrete té shoqérive qé kané
investuar né infrastrukté pér grumbullimin dhe pérpunimin e Big Data jané shembuj mjaft
domethénés té investimeve me performance té larté.

2.4.2.1. Réndésia e studimit té Big Data

Sipas Doug Laney “Big Data i ka hapur bizneseve njé dritare té re drejt burimeve té

informacionit mjaft té réndésishme, duke filluar nga té dhénat mbi konsumatorin deri tek
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gjendja e inventarit. Sipas tij, né vitin 2020 parashikohet se informacioni do té pérdoret pér
té shpikur, dixhitalizuar dhe pér té eliminuar 80% té proceseve dhe produkteve té biznesit,
té cilat i pérkasin njé dekade mé paré” (Gartner, 2015:2).

Sipas njé studimi, t& dhénat e té cilit jepen né Grafikun 4, té& kryer nga Gartner, ku jané
intervistuar 302 shogéri, té cilat ushtrojné aktivitet né shtete té ndryshme té botés né fusha
té ndryshme, éshté rritur numri i shogérive, té cilat kané investuar ose parashikojné té
investojné né Big Data né dy vitet e ardhshme nga 64% né vitin 2013 né 73% né vitin
2014. Duket se jehona e réndésisé sé Big Data éshté pérhapur pasi edhe numri i shogérive,
té cilat nuk kané né plan té investojné ka pésuar rénie nga 31% né vitin 2013 né 24% né
vitin 2014.

Por, sipas kétij studimi, duket se ende shoggérité jané né fazé té ndérmarrjes sé projekteve té
vogla eksperimentale pér sa i pérket pérdorimit té Big Data. Vetém 13% e tyre i pérdorin
informacionet e analizuara dhe raportet e marra nga pérpunimi i Big Data pér té hartuar
politika dhe vendimmarrje. Pavarésisht shifrés sé ulét vihet re rritje e kétij numri nga viti
2013, ku vetém 8% e shogérive i pérdornin kéto analiza.

Industria e medias dhe komunikimit jané bizneset kryesore, té cilat kané investuar né
infrastrukturén e pérdorimit té Big Data né masén 53% dhe 33% kané né plan té investojné
né kété teknologji.

Sipas njé studimi nga TDWI “ 34% e shogérive té marra né studim pérdorin analizé té
avancuar bazuar né Big Data” (Russom , 2012: 10).

Grafiku 5, né vijim, paraqget rritjen e tregut té infrastrukturave té teknologjisé sé Big Data.

Studime té viteve té fundit tregojné se ky treg do té keté rritje deri né 30% né vit.
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Grafiku 4: Pérdorimi dhe investimi né Big Data
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Burimi: Raport i Gartner, viti 2015

Grafiku 5: Parashikimi i tregut ndérkombétar té teknologjisé sé Big Data
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Burimi: TDWI, raporti “Big data analytics”, viti 2012

Sipas IDC vlera e investimit né teknologjiné Big Data do té rritet nga 2.3 bilion USD né
vitin 2013 né 6.8 bilion USD né vitin 2018.

Suksesi i pérdorimit té Big Data éshté pérkthyer né shifra nga njé studim i MIT Center for
Digital Business dhe McKinsey (2012) ku u studiua performanca e 330 shogérive né
Amerikén e Veriut dhe pérdorimi i analizés sé Big Data. Sipas kétij studimi u vu re se
shogérité, té cilat ishin té orientuara drejt pérdorimit té analizave té Big Data né

vendimmarrje kishin njé performancé mé té larté, né vecanti ishin 5% mé produktive dhe
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6% mé fitimprurése. Pérdorimi i Big Data éshté pjesé e ¢cdo progesi apo fushe brenda njé
biznesi. E réndésishme pér shogérité éshté té investojné né ato fusha ku pérdorimi i analizés
sé Big Data do té sjelle avantazhe dhe rritje té performancés. “Shoqérité, té cilat pérdorin
analizé té avancuar bazuar né Big Data, i japin réndési pérpunimit té kétyre té dhénave né
disa aspekte si né grafikun né vijim” (Russom, 2012: 11).

Grafiku 6: Analiza e té dhénave bazuar né Big data
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Vendimmarrje té automatizuara

Mundési né shitje dhe treg

Pérmirésim té segmentimit té konsumatorit

Pérmirésim té informacionit mbi biznesin

61%

Pérmirésim té targetimit né marketing

Burimi: TDWI, raporti “Big data analytics”, viti 2012

Né kété punim do té studiohen fushat ku ndikimi i pérpunimit dhe analizés sé Big Data sjell
avantazhe konkuruese pér shoqérité. Mjaft studime arrijné né rezultate se mé shumé
vlerésohet analiza é té dhénave pér géllime kryesisht té marketingut, por pasi arrijmé té
studiojmé Big Data arrihet né pérfundimin se fushat gé mund té pérdorim kéto té dhéna
jané té shumta si né nivel departamentesh, nivel drejtuesish brenda njé shoqérie, duke
shkuar dhe mé tej né nivele makroekonomike brenda njé shteti.

2.4.2.2. Avantazhet e pérpunimit dhe analizés sé Big Data

“Po jetojmé njé periudhé té re nga gjithé ky informacion” James Cortada i IBM

Shumeé e quajné revolucioni industrial i té dhénave kohén gé po jetojmé. Prania e té
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dhénave, té quajtura Big Data, ndihet kudo edhe né jetén e pérditshme. Né koncept
informacioni pérbéhet nga grumbullimi i té dhénave dhe dituria pérbéhet nga informacioni.
Por, né kohén toné ndryshimi ndérmjet té dhénave dhe informacionit po béhet gjithnjé e me
i ngushté. Zhvillimet teknologjike né fushén e informatikés kané béré gé pérdorimi i
algoritmeve dhe kompjuterave té fugishém té japé informacion té menjéhershém duke
pérdorur té dhéna té papérpunuara. Manaxhimi i informacionit po ndihmon me hapa
gjiganté pér té ardhur né ndihmé té bizneseve pér té pérpunuar dhe analizuar té dhénat, té

cilat mé paré rrinin té fshehura dhe té papérdorshme.

“IBM , Oracle, Microsoft dhe SAP jané duke investuar mbi 15 billion $ né blerjen e programeve,
té cilat jané té specializuara né manaxhimin dhe analizén e té dhénave. Kjo industri parashikohet
té keté vlerén e 100 billion $ dhe ka njé rritje prej 10% ¢do vit, pothuajse me dyfishin e shpejtésisé
sé industrisé sé programeve kompjuterike. Drejtuesit e departamentit té informacionit jané kthyer
né njé profesion shumé té kérkuar dhe té domosdoshém. Ky profesion é&shté zhvilluar duke
kombinuar aftésité e manaxherit, statisticienit dhe zhvilluesit té programeve pér té ofruar
shérbimin e shkencétarit té t& dhénave (The Economist, 2010: 1)

Pérpunimi dhe analiza e té dhénave éshté kthyer né njé géllim me vete pér té gjithé
manaxherét e shogérive. Rollin Ford, Drejtor i Informacionit né Wall-Mart, shogéri e
shitjes me pakicé né USA, thoté se ¢do dité zgjohet me mendimin si t¢ mbledhé mé shumé
té dhéna, si t’i manaxhojé mé mirg, si t’i analizojé mé miré. Wall-Mart grumbullon rreth 1
milion té dhéna nga aktiviteti i konsumatoréve, duke ruajtur né bazén e té dhénave mé
shumé se 2.5 petabytes.

Pérpunimi i té dhénave pérdor analiza sasiore mjaft té sofistikuara duke pérmirésuar disa
aspekte té jetés, pérvecse pér géllimin e vendimmarrjes dhe hartimit té politikave
strategjike. Késhtu, Farecast, pjesé e Bing t& Microsoft, késhillon konsumtorét nése duhet té
kryejné tani njé blerje apo té presin deri sa ¢mimi té ulet. Kjo realizohet duke analizuar

rreth 225 billion ¢gmime té biletave té avionit qé jané té regjistruara né bazén e té dhénave.
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Ky shérbim po fillon té pérdoret dhe pér shérbime té tjera si ato té hotelerisé, marrjes sé
makinave me gera dhe té tjera té ngjashme.

Pérdorimi i Big Data éshté béré pjesé e pothuajse ¢do industrie ose shumé shpejt do té gjejé
implementim kudo. Né industriné e shéndetit, IBM, mendon té zhvillojé njé program, i cili
do té manaxhojé dhe analizojé té gjitha té dhénat nga géndrat spitalore né USA. Né kété
ményré do té pérmirésohet shérbimi, do té ulen kostot, do té keté té dhéna mbi llojet e
ilaceve, té cilat jané mé efektive pér sémundje té caktuara, té gjendet metoda mé e miré pér
shérim, madje dhe té parashikojé sémundjen me shénjat e para. Sipas The Economist
“Pérdorimi i Big Data zbuloi se fajtor pér krizén financiare né USA né vitin 2008 ishte
mungesa e informacionit pér té vlerésuar riskun financiar né boté” (The Economist 2010:3).
Sipas Mundie té Microsoft, ekonomia e centralizimit té té dhénave sapo ka lindur. Mund té
shikojmé kornizat e saja, por infrastruktura, teknika dhe modeli i biznesit ende nuk jané té
garta. Pérpunimi i té dhénave sot éshté e mundur jo vetém nga shogérité e médha, por dhe
nga ato mé té vogla. Ulja e kostove pér pajisje kompjuterike dhe rritja e kapacitetit té
pajisjeve ka béré té mundur gé tani té dhénat té grumbullohen né pajisje géndrore dhe jo té
pavarura, duke rritur mundésiné e komunikimit dhe shkémbimit té té dhénave. Kétu ka njé
rol té jashtézakonshém inteligjenca e biznesit. Shembull pér kété éshté shogéria suedeze,
Cablecom, e cila vinte re se né muajin e 13 té shérbimit rritej numri i difekteve. Por, duke
krahésuar té dhénat nga shérbimi i klientit, abonentét nuk e kérkonin mé shérbimin gé né
muajin e nénté. Duke patur parasysh kéto té dhéna shogéria ndérmori njé politiké té re
marketing, duke ofruar paketa té vecanta né muajin e shtaté té ofrimit té shérbimit tek
abonenti pér té rinovuar kontratén. Efektet pozitive u vuné re menjéheré.

Pavarésisht efekteve pozitive té manaxhimit dhe analizés sé Big Data duket se po krijohet
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njé atmosferé pértej kapaciteteve t€ manaxhimit. Déshira pér t¢ mbledhur sa mé shumé
informacion kérkon progamin e duhur té manaxhimit dhe analizés. Pér mé tepér qé kérkon
njohuri statistikore nga ana e manaxheréve pér té interpretuar rezultatet e analizés nga
programet. Disa studiues thoné se teknologjia, e cila u krijua pér té krijuar analiza nga té
dhénat, thjesht éshté duke prodhuar mé shumé té dhéna. Eshté si té kérkosh gjilpérén né
kashté, ndérkohé qé po prodhohet mé shumé kashté.

Shoqérité pérdorin analizat e té dhénave pér té pérmirésuar efektivitetin e progeseve té
biznesit, pér pérfitime mé té médha, pér té qéné mé produktive dhe rezultative. Shogérité
kryejné investime pér té implementuar strukturat e duhura, té cilat do t¢ manaxhojné té
dhénat e tyre.

Sipas njé studimi “pérfitimi pér ¢cdo dollar té investuar éshté 13.01$. Kthimi nga investimi
éshté rritur krahésuar me shifrén 10.66$ e matur né vitin 2011” (Nucleus Research, 2015:1).

Autor i McKinsey rendit disa avantazhe gé ofron pérdorimi dhe analiza e Big Data:

1. “Krijimi i transparencés
2. Zbulimi i nevojave, pérmirésimi i performancés
3. Segmentimi i tregut pér té pérshtatur veprimet
4. ZBvendésimi/mbéshtetja e vendimmarrjes njerézore me algoritme automatike
5. Krijimi i modeleve té reja té biznesitm produkteve dhe shérbimeve™
(Bughin, 2011:5)

Né vijim analizoj kéto avantazhe duke pérdorur dhe shembuj.

e Krijohet transparencé - mbledhja e té dhénave nga burime té ndryshme né njé bazé
té dhénash krijon transparencé dhe lehtéson marrjen e informacionit nga nivelet
drejtuese. Grumbullimi i té dhénave nga disa departamente bén té mundur gé té
evidentohen avantazhet konkuruese apo problemet e mundshme.

e Pérmirésim té performacés - duke grumbulluar t& dhéna nga veprimet operative

mund té vlerésohet né kohé reale performanca e shoqérisé. Shembull mund té jeté
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analiza e té dhénave té pérfituara nga sensorét e makinerive né njé shoqéri
prodhuese. Té dhénat e marra nga produktiviteti apo difektet e makinerive bén gé té
matet performaca prodhuese e shogérise.

e Segmentimi i tregut - népérmjet analizés sé Big Data shoqérité e kané mé té lehté té
segmentojné tregun duke evidentuar grupime konsumatorésh. Duke studiuar sjelljen
e konsumatoréve shogérité mund té ofrojné strategji té vecanta marketing,
promocionale ose reklamimi.

e Marrja e vendimeve népérmjet automatizimit - platformat qé pérpunojné Big Data
ofrojné raportime dhe analizojné té dhénat duke pérdorur algoritme té caktuara.
Pérpunimi i té dhénave né sasi té médha bén gé gjaté analizés sé tyre té keté dhe
gabime njerézore. Pér kété arsye standartizimi i disa lloj analizash eviton gabimet e
mundshme. Shembuj mund té jené automatizimi i kérkesave pér furnizim kur
inventarét arrijné njé nivel té caktuar. Analiza e automatizuar e té dhénave té
sensoréve té makinerive bén té mundur té evidentojé kosto té tepérta pér makineri
tejet té konsumuara apo té dallojé ku ka probleme né linjén e prodhimit.

e Krijimi i modeleve té reja té biznesit, produkteve dhe shérbimeve - béhen té
mundura népérmjet pérdorimit t¢ Big Data. Marrja e informacionit nga social
media, apo ményrave té tjera t¢ komunikimit mé konsumatorét béjné gé shoqgérité té
pérmirésojné produktet e tyre. Pérmirésimi i shérbimit ndaj klientit pas shitjes sé
produkteve apo ofrimit té shérbimeve rrit cilésiné e shérbimit dhe ofron ményra té
reja pér té mbérritur tek klientét.

Sipas Phillips-Wren, Carlsson dhe Respicio, Big Data ofron vlera pér shogériné né tre

meényra:
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1.“Pérshkrimi - kéto té dhéna pérshkruajné té tashmen dhe té shkuarén. Pérshkrimi jepet duke
pérdorur metosa statistikore si lidhja midis faktoréve, ndryshimi i té dhénave etj.

2. Parashikimi - éshté pérdorimi i t& dhénave té shkuara pér té parashikuar té ardhmen.

3. Zgjidhja - ofron zgjidhjen mé t& miré ndaj njé problemi” (Phillips-Wren, Carlsson dhe Respicio,
2014:402).

2.4.2.3. Pérfitimet nga investimi né platformat e analizés sé Big Data
Sipas Nucleus Research investimi né strukturat e duhura, té cilat ofrojné analizé té té
dhénave, rrit kthimin nga investimi pér mjaft arsye, ndér té cilat mund té pérménden:

e Rritja e konkurencés - ka béré gé teknologjia e strukturave té zhvillohet. Pérdorimi i shérbimit
cloud té ruajtjes sé té dhénave dhe big data ka ndikuar proceset e vendimmarrjes pér
implementimin e kétyre strukturave. Konkurenca ka béré qé té keté strategji pér uljen e ¢cmimeve
pér kéto struktura, integrimin né sisteme té tjera, uljen e numrit té pajisjeve apo burimeve IT.

e  Strukturat - rrisin produktivitetin. Shumé procesime té té dhénave qé deri tani kérkonin mé shumé
kohé dhé staf, sot jané té automatizuara dhe né kohé reale.

e  Pérdorimi i shérbimit Cloud - rrit kthimin nga investimi. Studime té shumta vértetojné se né
shoqérité, té cilat pérzgjedhin shérbimin Cloud, kané kthim mé té larté nga investimi se sa né ato
shoqgéri, té cilat pérdorin pajisjet e tyre pér ruajtjen e té dhénave.

o Vérejtja e té dhénave - éshté ende njé sfidé me té cilén pérballen shogérité. Shumé shogéri kané
njé sistem té izoluar té t€ dhénave, disa burime té informacionit dhe progese komplekse manuale
té pérpunimi té té dhénave. Sistemet e analizés sé té dhénave e pérmirésojné kété. Shogérité
shprehen se investimi né kéto sisteme ka pérmirésuar progeset e biznesit, rrit besimin tek té dhénat
dhe ka reduktuar kostot. Gjithashtu, duke géné produktive né burimet njerézore, rezulton se kéto
investime kané rritur kénagésiné e konsumatoréve dhe kané pérmirésuar proceset e
vendimmarrjes strategjike.(Nucleus Research, 2014:2-5)

2.4.3. Metodat statistikore pér pérpunimin dhe analizén e Big Data

Té dhénat, masive ose jo, nuk do té kishin vlerén gé kané nése nuk do té analizoheshin.
Rritja e sasisé sé té dhénave dhe kompleksiteti i shérbimeve gé ofrohen arrijné té
analizohen népérmjet programeve kompjuterike si SaS, SPSS etj. Pa ekzistencén e
programeve analiza e té dhénave masive éshté e pamundur e si rrjedhojé shogérité nuk do té
pérfitonin nga informacioni. Metodat e analizés sé té dhénave jané statistikore dhe
matematikore. Metodat statistikore japin rezultate mé té sakta sa mé i madh té jeté numrit i
té dhénave gé analizohen, dhe kjo arrihet me rritjen e numrit té elementéve té zgjedhjes.

Né vijim paragiten disa nga kéto metoda, té cilat gjejné zbatim né industrité qé ofrojné
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shérbime abonimi dhe qé kané réndési pér politikat marketing té shogérive.

Analiza e Big Data pérdor disa metoda statistikore té avancuara, Si¢ jané:

Analiza deskriptive (pérshkruese) - shérben pér té pérshkruar c¢faré ka ndodhur né té
shkuarén.

Analiza prediktive (parashikuese) - ndihmon né parashikimin e té ardhmes bazuar né cfaré
ka ndodhur né té shkuarén.

Analiza preskriptive (urdhéruese) - shérben pér té evidentuar veprimet mé té mira gé duhen
ndjekur bazuar né té shkuarén.

Metoda statistikore dhe analiza jané pérdorur gjithmoné por, duke u kombinuar me Big
Data, ato jané ngritur né nivel shumé mé té larté cilésor. Sipas Minelli, Chambers dhe
Dhiraj arsyet e késaj rritje cilésore jané:

pérdoren mé shumé té dhéna pér analiza prediktive,

kombinohen disa modele analizash pér té pérmirésuar rezultatet,

rezultatet nga analizat jepen né njé kohé mjaft té shkurtér,

fokusi pér pérdorimin e algoritmeve éshté mé i larté (Minelli, Chambers, Dhiraj 2013:100).

Duket se kombinimi i aftésive matematikore me ato kompjuterike do té jeté njé armé shumé
e forté pér té ardhmen e modeleve analizuese. Njé model relativisht i ri, i cili duket se do té
zévendésojé disa nga metodat statistikore, éshté pérdorimi i kodeve komplekse SQL. Ky
mjet analizon pjesét e Big Data pér té gjetur segmentin e duhur té konsumatoréve, kostot
operacionale shumé té médh, pérgindjen e konsumatoréve té cilét nuk kané riaktivizuar
blerjen e shérbimit nga shogéria etj.

Si shembull marrim rastin e BskyB, shogéria mé e madhe né Britani, e cila ofron shérbimin
televiziv me pagese népérmjet disa kanaleve té platformés sé saj. Kjo shoqéri ka si mjete
kryesore té performancés rritjen e numrit té abonentéve té rinj me njé kosto té ulét, rritjen e

té ardhurave mesatare nga abonentét dhe mbajtja né nivele té uléta i numrit té abonentéve,
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té cilét nuk abonohen mé. BskyB ka njé politiké marketing pér té hartuar oferta bazuar tek
abonenti. Q& kjo metodé té funksionojé duhet té pércaktohen ményrat mé té mira pér té béré
biznes. Kéto té fundit arrihen duke patur té dhéna mbi gjithé jetégjatésiné dhe historikun e
abonentit. Né Dhjetor té vitit 2000, njé blerje ndodhte ¢do nénté sekonda, pér 24 oré, pér
dy javeé rresht. Rritja e té dhénave né bazén e té dhénave té shogeérisé ishte e menjéhershme
dhe dukej se nuk i plotésonte kérkesat e manaxhimit pér informacion dhe analizé.

Sipas Simi Bajaj, Manaxheri i Analizés né kété periudhé prane BskyB: “gjithmoné ka patur
njé nevojé brénda shogérisé pér informacion né kohé. Deri tani, kemi mundésiné té marrim
té dhéna té pérmbledhura mbi konsumatorét tané, té cilat na mundésojné té krahésojmé
grupe, shifrat, paketat e abonimit dhe karakteristikat e konsumatoréve. Por, ajo c¢faré na
duhej ishte mundési té tjera pér té paré mé tej né bazén e té dhénave té konsumatoréve,
fleksibél gé té eksplorojmé gjithé té dhénat”.

Ndodhur né kushtet e njé “krize” pér manaxhimin e té dhénave BskyB ndérmori njé
investim pér zgjidhjen e problemit. Ata blené teknologjiné Alterian, e cila ofronte zgjidhje
né analizén e té dhénave. Zgjidhja e ofruar merrte grupin e té dhénave mbi konsumatorét
sipas pérzgjedhjes sé analistit dhe i transferonte né njé bazé té dhénash mé té vogél duke
mundésuar eksplorimin dhe ekzaminimin e tyre.

Programi lejonte identifikimin e njé grup konsumatorésh duke analizuar sjelljen e tyre, prej
té ciléve té merrej informacion mbi té dhénat e konsumatoréve, si adresé dhe emra, pér t’i
ardhur né ndihmé grupit té marketingut pér té synuar lehté konsumatorét. Gjithashtu,
analizonte ndryshimet né paketat e ofruara té blera si dhe té parashikonte lévizjen e
ardhshme gé do té kryente abonenti. Marketingu mund té segmentonte konsumatorét dhe té

kishte pamjen e sjelljes sé konsumatoréve né pak minuta. Népérmjet teknologjisé sé re
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BskyB vlerésoi se, nga automatizimi i raporteve dhe analizés automatike, kursente 5 deri né
6 oré né javé pér ¢do analist.

Pérdorimi i analizave statistikore jané armé té forta pér shoqérité, kryesisht ato t& médha.
Népérmjet modeleve shogérité arrijné té ndérmarrin politika strategjike. Té dhénat gé kané
ndodhur né té shkuarén tregojné shumé pér té ardhmen. Sigurisht gé duhet té¢ mbahen né
konsideraté burimet e reja apo zhvillimet e ndodhura né teknologji. Modelet e analizave
shérbejné gjithashtu pér té manaxhuar rrezikun. Sikurse éshté théné edhe mé paré né kété
punim, e ardhmja éshté e panjohur né shumé fusha té aktivitetit té shogérive. Por, e ardhnmja
mund té parashikohet bazuar né té shkuarén. Big Data ndihmojné pér kéteé.

2.4.3.1. Metodat e identifikimit té té dhénave

Njé metodé pér té identifikuar té dhénat e duhura si dhe pér té testuar cilésiné e tyre éshté
dhe Knowledge Discovery in Databases, KDD (né shqip: Njohuria e Zbulimit né Bazén e té
Dhénave). “Népérmjet njé varieteti shumé té madh fushash mblidhet né ményré dramatike
njé sasi shumé e larté té dhénash. KDD studion teorité dhe ményrat sesi mund té mblidhen
té dhéna, té cilat jané informacione té réndésishme qé té mund té kthehen né njohuri dhe
vlera pér shoqérité” (Fayyad, Shapiro dhe Smyth 1996:1).

Njé problem gé shogérohet me KDD éshté ményra e pérzgjedhjes sé njé volumi tejet té
madh té té dhénave me nivel té ulét réndésie gé té mund té pérmblidhen né raporte té

pérgjithshme si raporte pérshkruese, ose té mund té pérdoren si modele parashikuese.
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Diagrama 6. Paragitja e hapave qé pérbéjné progesin e KDD
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Burimi: Fayyed, publikimi “From data mining to discovery in databases”, viti 1996

Né kéto procese vijné né ndihmé metodat e zbérthimit té té dhénave pér t’i identifikuar dhe
vecuar. Fillesat e njohjes sé informacionit ishin subjektive dhe mjaft té kushtueshme, pasi
né fillim béhej pérzgjedhja manuale e té dhénave dhe mé pas interpretimi i tyre pér té
arritur né analizé. Né njé shogéri aplikimet e KDD jané né marketing, financé, dallimi i
mashtrimit, prodhimi, telekomunikacioni dhe agjentét e internetit.

Né vitet 60 metoda statistikore e zbérthimit t€ té dhénave nuk kishte pérkrahjen e
studiuesve té statistikés, por me hyrjen e teknologjisé kompjuterike kjo metodé pérmirésoi
veten dhe tani éshté varianti mé i miré pér té identifikuar té dhénat. Q& té keté njé proces té
réndésishém té KDD duhet gé dhe baza e té dhénave té jeté e sakté, nuk duhet té keté
manipulim té t& dhénave pér céshtje té hapésirave t€ memories. Algoritmet e metodés
statistikore nuk jané té pajisura me aftésiné qé té kérkojné té dhéna jashté bazés sé té
dhénave ku po kérkojné. “Bazat e té dhénave tanimé ndihmojné né progesin e pastrimit té té
dhénave dhe lejimin e aksesimit lirshém pér t’i térhequr. Njé metodé, e cila analizon té
dhénat e njé baze té dhénash “warehouse” éshté OLAP (Online Analytical Processing), njé

term i pérdorur fillimisht nga Codd” (Fayyad, Shapiro dhe Smyth 1996:4).
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2.4.3.2. Disa modele statistikore té analizés sé té dhénave
“Teoria e segmentimit té tregut bazohet né faktin se sjellja e konsumatorit brenda njé tregu
té caktuar éshté e shuméllojshme dhe ndryshon ményra e studimit nga shogéria né shogéri”
(Sohi 1996, marré nga punimi i Theofilactos, 2009:1). “Segmentimi i tregut pérdoret pér té
ndaré tregun né grupime individésh, té cilét karakterizohen nga preferenca té ngjashme. Né
kété ményré mund té béhet identifikimi i grupeve, té cilét jané mé té interesuar pér njé
produkt té caktuar dhe reagojné ndaj fushatave marketing” (Goodstein, Nolan dhe Pfeiffer
1993, marré nga punimi i Theofilacos, 2009:2). Segmentimi i tregut i jep mundésiné
shoqgérive gé té studiojné faktorét gé ndikojné né vendimin e konsumatorit pér té kryer
blerje.
Sjellja e konsumatorit varet nga disa faktoré. Kéta faktoré studiohen gjerésisht nga shkenca
e marketingut, dhe disa prej tyre jané:

- Cmimi

- Cilésia

- Ményra e shpérndarjes

- Ndikimi i fushatés promocionale
Grupime té ndryshme, pavarésisht faktit se nuk kané organizim mes njéri - tjetrit, shfagin té
njéjtat preferenca apo faktoré pér té kryer blerje. Njohja e faktoréve té grupimeve i ofron
mundésiné shogérive té ndérmarrin njé politiké té caktuar pér té plotésuar té gjitha nevojat e
konsumatoréve dhe né té njéjtén kohé té jené fitimprurése. Késhtu, shogérité mund té béjné
fushata marketing duke pérdorur ¢mimin si faktor pér té afruar dhe ato grupime, té cilat
jané té ndjeshme ndaj kostove té larta. Ulja e gmimeve pér njé grupim ose ofrimi i disa

paketave jané disa nga strategjité g€ mund té ndérmerren né kété rast.
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Studime té ndryshme tregojné se ményrat sesi realizohet segmentimi i tregut jané metodat e
data-mining (zbérthimi dhe analizimi i té dhénave). Né vecanti, ekzistojné dhe metodat e
studimit té té dhénave, té cilat pércaktojné dhe grupimet e konsumatoréve potencialé. Kéto
metoda quhen pérzgjedhje e targetit. Metodat e pérzgjedhjes sé targetit vecojné té dhéna pér
konsumatoré, té cilét kané shfaqur interes né té shkuarén.

Pér té kryer segmentimin e tregut kérkohet filimisht njé bazé té dhénash me shumé
informacion. Shoggérité, té cilat jané té interesuara té analizojné té dhénat, investojné pér té
patur njé bazé té dhénash, ku regjistronen transaksionet e konsumatoréve. Kéto
transaksione lidhen dhe me fushata té caktuara marketing, pér té patur té regjistruar efektin
e fushatave té caktuara dhe pér té matur performancén.

Pasi éshté pérzgjedhur baza e té dhénave, pér té segmentuar tregun kérkohet té zbérthehen
kéto dhé dhéna dhe té analizohen. Metoda statistikore mé e pérdorshme pér segmentimin e
tregut éshté analiza Cluster (né shqip: e grumbullimit) éshté njé metodé statistikore, e cila
po gjen pérdorim né marketing. Qé&llimi éshté té identifikojé grupime entitetesh (njeréz,
tregje, shogéri), té cilat ndajné karakteristika té njéjta né sjellje si sjellje ndaj blerjeve,
sjellje ndaj pérdorimit té medias etj.

Pér shogérité, e réndésishme é&shté té parashikojé sjelljen e konsumatoréve, nése do té
vazhdojné té blejné apo jo. Shoqérité, té cilat ofrojné shérbime periodike népérmjet
abonimit, gjithashtu duan té diné nése abonenti do e blejé pérséri shérbimin apo jo. Metoda
e migrimit (zinxhiri i Markovit) i jep zgjidhje kétij problemi duke pérdorur probabilitetin
pér té matur mundésité gé abonenti té riabonohet ose jo bazuar né mundésité e tij pér té
vepruar. Ky model vjen né ndihmé gé shoqgéria té parashikojé shitjet e né té ardhmen, por

dhe pér té pércaktuar abonentét potencialé, té cilét duhet té kontaktojé ose jo.
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Njé tregues mjaft i réndésishém, i cili mat ecuriné e numrit té abonentéve né njé shogeéri
éshté ai i moskryerjes sé shérbimit (Churn). Shumé studime jané kryer pér manaxhimin e
kétij treguesi né vecanti pér veté réndésiné qé ka. Treguesi mat numrin e abonentéve gé
nuk blejné mé shérbimin ndaj numrit total té abonentéve. Pérve¢ matjes sé treguesit,
shoqgéria duhet té gjejé arsyet pse nuk éshté kryer blerja e shérbimit nga ana e abonentit.
Manaxhimi i treguesit pérfshin parashikimin e nivelit té tij né té ardhmen madje duke
grupuar abonentét sipas karakteristikave té ndryshmé, si té ardhurat, mosha, vendi, faktoré
socialé etj. Né kété ményré shoqgérité mund t’i ofrojné abonentéve politika té ndryshme
marketing pér t’u afruar dhe pér ta rikthyer aktiv.

Parashikimi i shitjeve realizohet népérmjet serive kohore. Ekuacioni i trendit 1 jep
mundésiné shogérive té parashikojné shitjet né té ardhmen bazuar né té dhénat historike.
Parashikimi mund té jeté pér periudha té caktuara ose dhe stinore, né varési té llojit té
aktivitetit té shogérisé.

2.4.4. Sfidat dhe problemet gé shogérojné Big Data

Sfida e vérteté né pérdorimin e potencialit té kétyre té dhénave éshté identifikimi dhe
pérpunimi i tyre né ményré gé té merren vendime dhe té kthehen né avantazh pér shogérité.

Sipas autoréve té McKinsey Global Institute:

“Né Shtetet e Bashkuara t& Amerikés ka mungesé né njerez té specializuar si pér
manaxhimin dhe pér hartimin e politikave pér pérpunimin e Big Data. Sipas kétij instituti né
vitin 2010 do t& duhen rreth 140,000 deri né 190,000 njeréz me cilési t& vecanta pér té
analizuar situatén sikurse do t& duhen rreth 1,5 milioné manaxheré me aftési pér té
analizuar dhe marré vendime bazuar né kéto té dhéna” (Bughin 2011: 3).

Por, mungesa e talenteve éshté vetém njé pjesé e problemit. Gjithashtu, do té duhet té
krijohet infrastruktura e duhur, té keté konkurencé té larté né ményré qé té keté zhvillim té

vazhdueshém.
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Pérdorimi i Big Data sjell dhe disa probleme, té cilave u duhet kushtuar interes i vecanteé.
Njé prej tyre éshté politika e té dhénave personale. Shumé shoqéri private pérdorin té
dhénat e konsumatoréve né ményré gé té njohin sjelljes e tyre konsumatore. Né kété
ményré shogérité kané mundési té hartojné oferta specifike pér té pérmbushur kérkesat e
konsumatoréve bazuar né blerjet e tyre té méparshme. Rast mund té jené kartelat personale
shéndetésore e konsumatoréve ose té dhénat financiare. Problem tjetér éshté dhe siguria e
ruajtjes sé informacionit. Platformat e reja té ruajtjes sé informacionit jashté rrjetit té
mbyllur té shogérisé mund té jené pjesé e sulmeve pér vjedhjen e informacionit. Kjo éshté
njé praktiké e ndodhur jo vetém pér shogérité private, por dhe pér geverité, té cilave u jané
béré publike informacione té fshehta. E drejta e autorésisé sé té dhénave éshté njé problem
gé shogéron pérdorimin e Big Data. Pérdorimi i té dhénave, ruajtja, pérpunimi, manaxhimi i
tyre duhet té béhet bazuar né té drejtén e pérdorimit té tyre nga autori i materialit. Kjo éshté
njé céshtje qé ende kérkon zgjidhje nga ligjet dhe rregullat e vendeve. Shogérité duhet té
kené gjithoné parasysh rregullat né vendin ku operojné dhe té garantojné siguriné e ruajtjes
sé té dhénave. Kjo ¢éshtje do té diskutohet edhe mé poshté né kété punim.

2.4.5. Kundérshtime pér pérdorimin e Big Data

Pérdorimi i Big Data éshté njé nga zhvillimet mé té réndésishme té viteve té fundit.
Pavarésisht avantazheve dhe sukseseve té arritura nga analiza e té dhénave mjaft studime
nxjerrin né pah dhe problemet gé lindin nga pérdorimi i tyre. Njé studim i Big Data
Companies radhit disa kundérshtime né lidhje me pérdorimin e Big Data:

“Planifikimi dhe ekzekutimi i Big Data

Zgjerimi i infrastrukturés korente

Mbledhja e mjeteve té duhura

Mbledhja e burimeve njerézore

Problemet me privatésiné” (Big Data Companies, 2015)

akrwnE

Né vijim analizohen faktorét mé sipér gé kthejné né disavantazh pérdorimin e Big Data:

> Pérdorimi i té dhénave personale dhe politika e privatésiseé.
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Né Grafikun 7, paragiten té dhénat e marra nga njé studim i The Public Affairs Practictioner
Network (Policy Review, 2015:1-2) sipas sé cilit, njé nga arsyet pse Big Data nuk duhet té
pérdoren éshté siguria e té dhénave personale.

Grafiku 7: Studim mbi dyshimet e pérdorimit té Big Data

: 45% Besim tek geveria pér pérdorim té
F_ 1 48% sigurt
; a1% { ceopig Data mund té ulin gmimet
M EUROPE
F 38‘? 47% Big Data rrisin siguriné
4 i SHBA

659N uk ka kontroll mbi té dhénat
51% personale

55%

539% Opinion negativ pér Big Data

L

Burimi: PAPN, raport i Policy Review, viti 2013

Po sipas kétij studimi, rreth 45% e té anketuaréve né Europé dhe 48% né Ameriké, kané
besim tek geveria dhe rregullat pér té ruajtur té dhénat e tyre personale. Ndérkohé, 70% e té
anketuaréve né té dy kontinentet nuk kané besim se shogérité e mediave sociale i
manaxhojné té dhénat né ményré té pérgjegjshme dhe té sigurté. Sipas kétij studimi
rezulton se né Ameriké 57% e té anketuaréve kané bleré programe kompjuterike pér té
mbrojtur té dhénat personale né rrjet, né Europé shifra éshté 31% . Duket se né Shtet e
Bashkuara té Amerikés kuptohen mé miré avantazhet dhe disavantazhet e pérdorimit té Big
Data.

Shogérité, té cilat do té duan té hartojné njé strategji pér pérdorimin e té dhénave, duhet té
marrin né konsideraté krijimin e njé politike té privatésisé sé té dhénave té konsumatoréve.

Ato duhet té investojné né pajisje dhe programe kompjuterike, té cilat garantojné siguriné e
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té dhénave si dhe té kené politikat e tyre té brendshmé pér pérdorimin e té dhénave né
ményrat e duhura. Pér kété shogérité duhet té mbajné né konsideraté ligjet dhe rregullat e
vendit ku ushtrojné aktivitetin. Zhvillimi i rrjeteve sociale dhe pérdorimi i té dhénave té
konsumatorit nga ana e shogérive ka shtyré geverité té rishikojné ligjet mbi ruajtjen dhe
pérdorimin e té dhénave personale té konsumatoréve nga ana e shogérive.

» Strategji, planifikim, investim né infrastrukturé
“Organizatat e ¢do madhésie duhet té kuptojné se vlerésimi i infrastrukturés korente dhe
rritja e menjéhershme e saj jané celési i maksimizimit té asaj ¢faré Big Data ofron” (Big
Data Companies, 2015:5). Ndérmarrja e njé strategjie duhet té shogérohet me investim né
pajisje pér té ngritur infrastrukturén e platformés sé Big Data. Pér kété duhet té gjendet
platforma e duhur, e cila mbledh té dhénat e duhura dhe i pérpunon, po né ményrén e duhur,
pér té analizuar ato té dhéna gé jané té réndésishme pér shogériné.Té gjitha kéto kérkojné
shuma té médha monetare dhe duhet té ndérmerren vetém pasi té jeté vlerésuar risku dhe
kthimi nga investimi. Né té kundért do té jeté njé disfaté financiare pér shogériné.

» Burime njerézore té specializuara
Rritja e sasisé sé té dhénave dhe nevoja pér pérpunimin e tyre gjendet pérballé faktit se sot
nuk ka kapacitet té larté té burimeve njerézore, té cilat té manaxhojné situatén dhe té jené té
specializuar né teknologjiné e informacionit dhe metodave statistikore. Pér té implementuar
njé strategji té pérdorimit té Big Data kérkon shumé njohuri, ndérkohé gé numri i
specialistéve éshté ende i ulét.

» Cilésia e té dhénave
Njé problem, i cili shogéron pérdorimin e Big Data, éshté dhe cilésia e té dhénave.Té

dhénat gjenerohen nga disa sisteme si ato ETL, ERP, media sociale etj. Mund té ndodhé gé
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njé shogéri t& “humbasé” né kété volum kag té madh té dhénash dhe té investojé né
platforma bazuar né pérpunimin e té dhénave té gabuara duke mos arritur géllimin pér té
patur analizé té informacionit pér té ndérmarré politika strategjike. Sipas Christophe
Leroquais i Capgemini-t, “Big Data duhet té mbéshteten tek Master Data Management,
MDM (né shqip: Manaxhimi i té¢ Dhénave Kryesore)” (IT Business Edge, 2015:1). MDM
ofron skeletin rreth té cilave do té mblidhen Big Data pér té krijuar njé trup té vetém té
sistemit té té dhénave né njé shogéri. Kérkimi dhe grumbullimi i té dhénave té duhura
kérkon bashképunim ndérmjet manaxheréve dhe specialistéve té inteligjencés sé biznesit
pér té pérzgjedhur platformén e duhur pér pérpunimin e té dhénave.

2.5. Roli i Big Data né performancén e biznesit

Matja e performancés sé biznesit éshté progesi i grumbullimit, analizés dhe raportimt mbi
arritjet e shogérisé. Ajo nénkupton vlerésimin e disa treguesve, cilésoré ose sasiorg, té cilat
masin sa shogeéria po i arrin objektivat e vendosura. Performanca né pérgjithési matet sipas
rastit dhe jo rregullisht. Shogérité mé shpesh jané té interesuara té kené informacion nése
investimi ia arriti géllimit, politikat strategjike té ndérmarra arritén objektivat e vendosura,
nése progeset e punés né shoqéri funksionojné pa probleme etj.

Jané njé séré treguesisht sasioré financiaré, té cilét masin pérformancén financiare dhe
kthimin nga investimet e kryera.Treguesit sasioré né manaxhim quhen Key Performance
Indicators (KPI, shqip.Treguesit Kyc té Performancés). Kéta tregues varen nga lloji i
aktivitetit té shogérisé dhe reflektojné suksesin e biznesit né arritjen e géllimeve dhe
objektivave. KPI kryesisht jané tregues financiaré dhe disa prej tyre jané té detyrueshme
sipas standarteve té kontabilitetit.

Por, tregues té tjeré masin si tregues sasioré ashtu dhe cilésoré. Dhe kjo éshté njé
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karakteristiké e matjes sé performancés, pér sa kohé gé jo ¢do rezultat né biznes éshté i
matshém. Pavarésisht késaj karakteristike ka dhe arritje, pozitive ose jo, té cilat duhet té
vlerésohen pér té njohur situatén dhe né rastin mé té keq pér ta pérmirésuar até.

Studime té ndryshme evidentojné disa metoda pér matjen e performancés:

Fleta e té dnhénave té balancuara, éshté njé mjet pér té matur performancén e manaxhimit
strategjik, i cili pérdoret nga manaxherét pér té mbajtur té dhéna pér punén e stafit, nén
mbikqyrjen e tyre si dhe rezultatet apo pasojat. Pjesé e késaj metode jané té dhénat
financiare dhe jofinanciare, té parat vlerésohen gjithmoné me vlera té synuara mé paré. Té
dhénat jofinanciare jané té dhéna mbi: konsumatorin, proceset e brendshme té biznesit, té
maésuarit dhe rritja. Diagrama 7 paraget konceptet bazé e késaj metode.

Analiza e vlerés pér para , ky model mat si efektet financiare ashtu dhe ato jo financiare.
Ajo mat marrédhéniet rastésore té té dhénave financiare me ato jofinanciare dhe mat
shtimin e vlerés gé kjo sjell. Metoda e krahésimit, ky model krahéson proceset apo treguesit
e performancés sé njé biznesi me ato té tregut ose té njé shogérie model né industri. Ky
model pérdoret né manaxhimin strategjik pér té krahésuar arritjet me ato té tregut.

Diagrama 7: Paragitja grafike e Fletés sé té dhénave té balacuara.
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Burimi: D. Jason, G. Vijay, L. K. Keneth, Universiteti i Kalifornise, viti 2003
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2.5.1. Pérdorimi i Big Data né performancén e biznesit

Rast studimi 1-(IBM, 2014: 1). Television Broadcasts limited (TVB) é&shté shoqéria e dyté
mé madhe, e cila kryen aktivitet tregtar né fushén e televizionit me pagesé né Hong-Kong.
TVB ka rreth 4500 punonjés, ka disa shérbime né fushén e transmetimit televiziv dhe ka
mbi 2 milion abonenté. Ajo kérkonte té rriste té ardhurat nga reklamat duke arritur njé
audiencé té synuar, gé kishte njé reagim ndaj reklamave. Pér kété arsye shogéria mendoi té
investonte né rritjen e aftésive pér té analizuar lidhjen ndérmjet vlerésimit té kanaleve
televizive dhe té ardhurave nga reklamat. TVB vendosi pér té investuar né njé nga
platformat e IBM, e cila mundésonte té maste vlerésimin e programeve televizive dhe té
ardhurave nga reklamat ¢do dité. Té dhénat mé pas analizoheshin pér té dhéné njé pamje té
lidhjes mes dy variablave. Sistemi identifikonte mundésité pér shitjet dhe marketingun pér
té krijuar fushata promocionale mé efektive. Shoqérité qé do té shpenzonin pér reklamat
ishin té gatshme té paguanin mé shumé pér té reklamuar tek ato programe ku kishte mé
shumé shikues té favorshém. Investimi ishte dhe efektiv né kosto, sistemi i ri ishte rreth
20% mé pak i kushtueshém se ai gé u zévendésua, duke patur njé periudhé té kthimit té
investimit prej tre vitesh. Ky rast éshté njé shembull i miré pér té treguar si inteligjenca e
biznesit, e cila mundéson infrastrukturén pér té gjetur zgjidhjet mé té mira ndaj kérkesave,
rrit performancén dhe shton vlerat e shogérisé.

Rast studimi 2. Shogéria UPS, njé nga mé té médhaté né boté pér transportin e shpejté, ka
filluar té pérdoré té dhénat qé né vitet '80, kohé kur ajo gjurmonte vendndodhjen e
dérgesave. Sot ajo gjurmon 16.3 milion pako né dité pér 8.8 klienté. Shogéria ka mbi 16
petabytes me té dhéna té ruajtura. Njé pjesé e té dhénave té shogérisé sot jané dhe sensorét

e vendosura tek 46000 makinat e saja, té cilat shpérndajné dérgesat. Sistemi quhet ORION
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dhe mat né cdo moment shpejtésinég, drejtimin, ndalimet e mjeteve. Té dhénat nuk pérdoren
vetém pér té matur performancén ditore té shérbimit té shpérndarjes, por pér té dizenjuar
heré pas here rrugét qé duhet té kryhen. Sistemi pérdor njé harté dhe ¢do dité dizenjon
rrugét qé duhet té kryejé makina pér té shpérndaré né ményré efektive pakot. Né vitin 2011
ky sistem i kurseu shogérisé mé shumé se 8.4 milioné gallon karburant dhe 85 milion milje
rrugé. UPS shpreh se nése kursehet qofté dhe vetém 1milje né dité pér ¢do shofer, kursehen
30 milion$ né vit.

2.5.2. Réndésia e Big Data né evidentimin e mashtrimit

Sikurse éshté théné gjaté kétij punimi, Big Data nénkupton, ndér té tjera, gé té mbahen té
dhéna té konsumatoréve né ményré gé té pérdoren pér politika marketing. Shpesh pjesé e té
dhénave jané dhe té dhéna personale, si numri i identitetit, kontakt telefonik, adresé banimi,
mosha etj. Shoqérité, té cilat pérdorin kéto té dhéna duhet té zbatojné ligjet dhe rregullat e
vendit ku ushtrojné aktivitetin pér “Ruajtjen e té dhénave personale”. Por, Big Data
ndihmon shumé né evidentimin dhe parandalimin e mashtrimit. Mashtrimi éshté pérdorimi i
té dhénave té njé individi nga njé individ tjetér pér pérfitime personale. Njé formé e njohur
e mashtrimit éshté pérdorimi i kartave té kreditit. Sipas studimit nga Javelin, mashtrimi né
Shtetet e Bashkuara t& Amerikés u rrit né 87% né vitin 2011 duke kapur shifrén e 6 billion
Usd humbje. Sipas Shérbimin Financiar Capgemini, kohét e fundit, po zhvillohet njé lloj i ri
I mashtrimit népérmjet telefonave celularé dhe medias sociale. Pavarésisht njoftimeve té
kétij rreziku, njerézit ende vazhdojné té véné té dhéna personale né llogarité e tyre né
median sociale.

Sipas Capgeminit, Big Data ndihmon né evidentimin e rasteve té mashtrimit me kartat e

kreditit. Veprimet regjistronen né kohé reale duke i krahésuar me té dhénat e klientit dhe
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vendosen disa rregulla dedektimi. Cdo veprimi i jepet njé shumé pikésh, né varési té
transaksionit gé po kryhet dhe kétyre rregullave, duke evidentuar ato raste qgé mund té jené
té dyshimta. Ky institucion ofron njé server ku mund té kérkohen té dhéna té bazuar né
Apache Lucene. Praktikisht, ky mjet éshté njé bazé shumé e madhe té dhénash ku ka té
regjistruara té dhéna nga aktiviteti i individit, si té dhéna personale, aktiviteti né rrjetet
sociale, transaksionet e kryera, emailet, pra njé histori 360 gradé e tij. Kéto té dhéna
krahésohen népérmijet algoritmit té Capgemini-t duke e kategorizuar veprimin me kartén e
kreditit si té dyshimté ose jo.

2.5.3. Réndésia e Big Data né manaxhimin e reklamave

Politikat mbi reklamimin e produkteve dhe shérbimeve té njé shogérie éshté njé politiké gé
kérkon studim dhe vlerésim té burimeve ku mund té investohet. “3 V e Big Data vijné né
ndihmé té shogérive pér té marré vendimin se ku do té shpenzojné pér fushatat e tyre
marketing” (Minelli, Chambers, Dhiraj 2013:57). Duke pérdorur metodat e reja té matjes sé
audiencés mblidhet njé volum i madh té dhénash mbi shikueshmériné e kanaleve apo
programeve televizive. Kéto té dnhéna shérbejné pér shogériné qé té vendosé gé té shpenzojé
né até televizion apo media, e cila ka audiencé mé té larté. Shpejtésia me té cilén mblidhen
té dhénat mbi eficencén e reklamimit éshté shumé e larté né ditét e sotme. Disa shoqgéri
ofrojné sisteme té gatshme té cilat masin shumé shpejt ndikimin e fushatave té reklamimit
né reagimin e konsumatorit dhe performancén e tyre né térési.Varieteti i informacionit, i cili
merret gjaté njé fushate marketing éshté shumé i larté. Shogéria merr informacion se cilat
reklama kané performancé mé té larté bazuar né televizionin apo median ku éshté shfaqur,
cila dité apo periudhé e vitit ka ndikuar mé shumé, sa ka lidhje me aktivitetin e konkurencés

etj. Kéto té dhéna nuk mateshin mé paré.
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Rast studimi BSKYB Sky AdSmart

Né Qershor 2013 BskyB prezantoi pér heré té paré shérbimin e saj mé té ri Sky AdSmart.
Ky shérbim éshté gasja revolucionare, e cila e con shérbimin e reklamimit né televizion né
njé dimension tjetér. Deri tani té gjithé abonentét, té cilét ndignin té njéjtin kanal, shikonin
té njéjtén reklamé né té njéjtin moment. Por, tani me shérbimin Sky AdSmart reklamat jané
té personalizuara pér ¢do abonent. Shérbimi pérdor té dhénat e mbledhura gjaté dy viteve té
fundit pér té segmentuar abonentét e shogérisé. Ka disa ményra pér té pérzgjedhur se né
cilén pajisje dekoduese do té shfaget njé reklamé e caktuar. Disa prej tyre jané mosha,
vendndodhja, ményra e jetesés madje dhe nése abonentét kané mace né shtépi. Kéto té
dhéna merren nga baza e té dhénave té veté shogérisé dhe kombinohen me ato té shogérisé
Experian, eksperte né profilizimin e konsumatoréve.

Népérmjet kétij shérbimi, BskyB, i garanton shogérivé, té cilat duan té béjné reklame tek
kjo platformé, se éshté ményra mé efektive pér té mbérritur tek konsumatorét. Ky shérbim i
jep shogérive avantazhe konkuruese, rritje té shitjeve, garantim té shikueshmérisé dhe
fushata sipas konsumatoréve té synuar.

2.5.4. Treguesit e rinj té performancés

Inteligjenca e biznesit pérvegse pérdor Treguesit Kyc té Performancés pér té implementuar
platformén e duhur té pérpunimit dhe analizés sé té dhénave ka ndikuar né krijimin e disa
treguesve té rinj. Pérdorimi i rrugéve té reja té arritjes tek klientét, grumbullimi i té dhénave
né sasi té larté mbi aktivitetin e tyre, ndérmarrja e strategjive té reja bazuar né analizén e té
dhénave ka krijuar nevojén pér té matur disa tregues té rinj té performanceés. Inteligjenca e
biznesit luan rol té réndésishém né identifikimin e té dhénave, pérpunimin dhe analizén e té

dhénave pér té matur kéto tregues.
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Studimet mbi eksperiencén e konsumatorit drejtojné né identifikimin e treguesve té rinj té
performancés, té cilat kané lindur si kérkesé e matjes sé rezultateve té pérdorimit té rrugéve
té reja pér té rritur numrin e klientéve, si rrjedhim té rritjes sé té ardhurave.

Oracle (2015) né njé studim ka analizuar disa fusha, té cilat pérbéjné eksperiencén e
konsumatorit. Cdo fushé pérbéhet nga disa sfida para té cilave vihet pérballé biznesi.Tabela
né vijim pérmbledh fushat dhe sfidat qé pérbéjné eksperiencén e konsumatorit.

Tabela 1: Treguesit e performancés sipas Eksperiancés sé konsumatorit

Fushat e Eksperiencés sé

konsumatorit Sfidat e biznesit

Krijimi i mundésive té reja
Pérvetésimi Rritja e imazhit

Rritja e tregut

Rritja e portofolit
Ruajtja Rritja e besueshmérisé

Rritja e “pérhapjes sé fjalés”

Rritja e ROIC
Eficenca Rritja e produktivitetit

Ulja e kostove operative

Burimi: Raport i Oracle, “Consumer Experience”, viti 2015
Treguesit Ky¢ té Performancés ndahen né strategjiké dhe operacionale. Treguesit strategjiké

pérdoren nga nivelet mé té larta drejtuese dhe pérmbajné informacione mbi performancén e
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aktivitetit. Treguesit operacionalé pérdoren nga nivelet manaxheriale brenda
departamenteve dhe pérmbajné informacione mbi aktivitetin e shoqgérisé. Zhvillimet
teknologjike, kryesisht né pérdorimin e pajisjeve telefonike celularé, dhe pérdorimi i
rrjeteve sociale si rrugé té reja pér té afruar shérbimet tek konsumatori, kané rritur kérkesén
pér té matur tregues té rinj té performancés.

Oracle analizon treguesit strategjiké dhe operacionale, té cilat jané matésit e eksperiencés sé
konsumatorit. Né vijim kam pérmbledhur vetém ato tregues gé kané té béjné me Big Data
dhe gé kérkojné inteligjencén e biznesit pér té béré té mundur analizén e té dhénave pér té
vlerésuar treguesit.

Tabela 2: Treguesit e performancés

Fushat e

Eksperiencés

sé konsumatorit Treguesit strategjike Treguesit operacionalé
Trafiku direkt Vizita e fageve té internetit

Pérvetésimi Trafiku indirekt Frekuenca e vizitave
Pérmendja e shoqérisé Raporti i mosblerjeve online
Raporti i blerjeve
Raporti i largimit té
klientéve Raporti i matjes sé emocioneve
Raporti i kénagésisé sé

Ruajtja klientit Raporti i zgjidhjes sé problemit

Raporti i shérbimit efektiv

Raporti i kostos sé Interaktiviteti me klientin
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shérbimit
Raporti i kostove té

Eficenca marketingut Efektiviteti i kontentit

Burimi: Raport i Oracle, viti 2015

“Fusha e pérvetésimit fokusohet né ményrat si njé shogéri duhet té rrisé numrin e konsumatoréve té
rinj. Ndérmarrja e disa politikave dhe aktiviteteve shogérohet me rezultate, té cilat duhen matur dhe
analizuar. Raportet strategjike dhe operacionale masin efektivitetin e aktiviteteve, té cilat pér bazé
kané konsumatorin, ményrave pér t’u afruar tek ai dhe pér té realizuar shitje.
» Raporti i trafikut direkt
Pérfshin té gjithé trafikun e vizitoréve (konsumatoré ekzistues ose té rinj), i cili gjenerohet nga njé
aktivitet i caktuar i shogérisé gé shérben pér t& rritur bashkéveprimin. Aktivite té tilla jané fushatat
marketing, fushatat e njoftimit népérmjet E-Mail-eve, optimizimi i kérkimit t& produktit né motorrat e
kérkimit né internet, telemarketingu, aktivitetet né rrjetet sociale dhe ményra té tjera marketing.
Trafiku direkt éshté né gjendje gé té masé nivelin e interaktivitetit me konsumatorin pér ¢cdo aktivitet né
veganti.
Matja e raportit té trafikut direkt, i cili identifikohet pér ¢do aktivitet. Shogéria mat arritjen tek
konsumatorét ekzistues ose potencialé népérmjet ményrave té ndérmarra. Eshté detyré e inteligjencés
sé biznesit té ngrejé infrastrukturén e duhur pér t€ matur arritjen tek konsumatori pér ¢cdo rrugé té
ndjekur.
» Raporti i trafikut indirekt
Pérfshin té& gjithé trafikun e vizitoréve nga aktivitetet, t& cilat nuk kané pér géllim krijimin e
bashkéveprimit, por pér té rritur imazhin e shogérisé ose produktit. Aktivitete té tilla jané fushatat
marketing duke pérdorur logon né aktivitete té ndryshme, aplikacionet né pajisjet telefonike celulare,
shérbimet e fageve té internetit t& shoqgérisé, rrjetet sociale dhe fushata té ndryshme ku i béhét
marketing imazhit.
Matja e trafikut indirekt béhet népérmjet mbledhjes sé té dhénave gé vijné nga burime té€ ndryshme.
» Raporti i matjes sé vizitave
Raporti i matjes sé vizitave né fagen e internetit té shogérisé, raporti i frekuencés sé vizitave né fagen e
internetit dhe raporti i moskryerjes sé njé blerje onliné masin aktivitetin e vizitoréve né shérbimet gé
shoqéria ofron né fagen e saj né internet.
Matja kryhet népérmjet infrastrukturave té gatshme.
» Raporti i ruajtjes sé konsumatoréve
Fusha e ruajtjes fokusohet né ményrat sesi njé shogéri duhet t¢ mbajé konsumatorét aktualg, té
zvogélojé numrin e largimeve dhe té rrisé kohézgjatjen e pérdorimit t€ shérbimit ose produkteve.
Raportet strategjike dhe operacionale masin rezultatet e arritura nga ndérmarrja e politikave dhe
aktiviteteve gé kané pér géllim ruajtjen e konsumatoréve.
» Raporti i pérmendjes sé shogérisé
Pérfshin té gjitha mesazhet e hedhura né rrjet ose né media nga konsumatorét aktualé ose jo
konsumatorét, né té cilat pérmendet shogéria ose shérbimet gé ajo ofron.
Matja béhet népérmjet infrastrukturave té gatshme, té cilat masin sa heré éshté pérmendur né rrjet
shoqéria. Gjithashtu duhet té ngrihet njé sektor, i cili kryen matje pér ato fusha ku matja nuk mund té
béhet automatike, si media e shkruar.
» Raporti i largimit té klientéve
Raporti i largimit té klientéve éshté njé raport mjaft i réndésishém dhe i pérdorshém,
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mat numrin e konsumatoréve, té cilét nuk géndrojné besnik ndaj shogérisé, por largohen ose duke mos
kryer blerje tjetér ose duke ndérpreré shérbimin. Pér té kryer matjen e kétij treguesi, shogéria duhet té
keté njé bazé té dhénash ku regjistron dhe ruan ¢do shitje pér secilin konsumator.

e Matja kryhet duke véné né raport numrin e klientéve té larguar ose qé kané ndérpreré shérbimin me
numrin total té konsumatoréve aktivé né njé periudhé té caktuar kohore.

» Raporti i matjes sé kénagésisé sé konsumatorit

e Mat nivelin e kénagésisé ose pélgimit t& konsumatorit ndaj njé aktiviteti t& caktuar té shogérisé,
produkteve ose shérbimeve gé ajo ofron.

e Matja kryhet népérmjet studimeve, pyetésoréve ose ményrave té tjera, té cilat kérkojné bashkéveprimin
e konsumatoréve (si ndryshimi i passwordit etj).

» Raporti i matjes sé emocioneve

e Pérfshin analizén gjuhésore t& komenteve né rrjetet sociale. Pérdorimi i algoritmeve bén t& mundur
¢kodimin e mesazheve pér té matur nivelin e reagimit pozitiv apo negativ né komentet e kryera. Matja
mund té kryet si pér njé individ té vetém ashtu dhe pér njé grupim té caktuar.

e Matja kryhet népérmjet platformave té gatshme té pérkthimit t€ mesazheve népérmjet analizés
gjuhésore.

» Raporti i zgjidhjes sé problemit

o Pérfshin kohén e pérdorur pér té zgjidhur problemet gé konsumatorét kané me produktet ose

shérbimet. Matja kryhet népérmjet kohézgjatjes sé bisedave telefonike nga momenti i identifikimit té

problemit deri né zgjidhjen e tij. Eshté njé tregues shumé i miré pér shérbimin ndaj klientit.

Infrastruktura ku ruhen té dhénat pérfshin pérvegse té dhénat mbi kohén e bisedés, llojin e problemit

dhe zgjidhjen e tij dhe materiale audio té bisedave té kryera.

Treguesi mat kohén mesatare té kryher nga momenti i fillimit té bisedés deri né zgjidhjen e problemit.

» Raporti i shérbimit efektiv

e Mat pérgindjen e kohés kur shogéria ka ofruar shérbim tek konsumatori. Matja kryhet duke véné né
raport kohén kur shérbimi ka géné efektiv me kohén totale pér periudhén e kérkuar. Raporti nxjerr né
pah problemet me difektet e mundshme dhe arsyet pse shérbimi nuk éshté ofruar né efektivitet té ploté.
Njé ményré e paragitjes grafike té paragitjes sé shérbimit pér njé periudhé té caktuar pér zona té
pérzgjedhura éshté vizualizimi i trajtuar né kété punim.

Eficenca fokusohet né kryerjen e aktiviteteve té duhura operacionale pér t& mundésuar ofrimin e
produkteve ose shérbimeve me kosto sa mé té uléta.

» Raportet e matjes sé kostos sé shérbimit dhe marketingut masin kostot gé shogérojné ofrimin e
shérbimit dhe té marketingut. Né varési té shérbimit té ofruar nga shogéria baza e té dhénave gé mat
kostot e shérbimit varet dhe madhésia e bazés sé t& dhénave qé do té pérdoret pér grumbullimin dhe
manaxhimin e tyre.

» Raportet e matjes sé bashkéveprimit dhe efektiviteti i kontentit masin kostot, kohén mesatare qé
shogéria harxhon népérmjet thirrjeve telefonike dhe sa fagja e internetit zgjidh problemet e
konsumatoréve (Oracle 2015: 6-13)

2.5.5. Réndésia e inteligjencés sé biznesit né performancé

Baza e té dhénave té aktivitetit (warehouse database) né njé shoqéri strukturon té dhénat qé
rrjedhin nga aktiviteti i saj. Kéto baza té dhénash mbéshtesin proceset e biznesit pér té ulur
kostot e infrastrukturés IT, pé té pérshpejtuar té dhénat mbi punonjésit, pér té gjeneruar
raporte té réndésishme pér vendimmarrje dhe pér té géné eficent né proceset e inteligjencés

sé biznesit. Sot, ka shumé programe, té cilat ofrojné njé bazé té tillé t€¢ dhénash. Sfida
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géndron né pérzgjedhjen e programit gé plotéson kérkesat e shogérisé mé kostot pér
vendosjen e tij. Njé nga kéto programe éshté IBM Natezza appliance. Ky program ka pjesé
té tijen dhe IBM Natezza analytics. IBM ka kryer njé studim népérmjet Forrester
Consulting pér té matur impaktin potencial financiar té njé shogérie nése investonte né
blerjen e programit Natezza. Té dhénat e marra nga studimi i njé rasti ku ishte
implementuar ky program treguan se investimi shleu veten brénda 12 muajve dhe kthimi
nga investimi (ROI) ishte 222% (Forrester Research, 2011:2).

Pérfitime té tjera té kétij studimi jané pérmbledhur né vijim:

“Ulje kostosh né Capex (shpenzime investimi)- programi i ri mundéson gé té bashkonjé dy baza té
dhénash, té cilat funksiononin té ndara. Ulja e kostove erdhi si pasojé e mos patjes sé nevojés pér
té bleré pajisje té reja kompjuterike pér té mbéshtetur dy sistemet.

e Ulje e kostove né Opex (shpenzime nga aktiviteti)- uljet né shpenzimet nga aktiviteti erdhén nga
shkurtimi i shpenzimeve pér administratoré té bazés sé té dhénave, kjo si rrjedhojé e konsolidimit
té dy bazave té té dhénave.

e Rritje té té ardhurave- programi jep mundési shogérive té ofrojné vleré té shtuar pér klientét e
tyre. Shogéria programuese, e cila ofronte shérbimin e konsulencés pér fushata marketing dhe
strategjish, kishte mundésiné gé me programin e ri, té ofronte njé numér mé té madh fushatash pér
klientét e saj.

e  Pérfitim né produktivitet- programi i jep mundési pérdoruesve brenda shogérisé t& marrin mé

shumé té dhéna té analizuara, mé shpejt dhe mé té detajuara. Punonjésit e marketingut ishin mé

produktiv, duke e pérdorur kohén e punés pér analizén e té dhénave né fokusimin né fushatat

strategjike dhe analitike” (Forrester Research, 2011:2).

IBM Natezza Analytics éshté njé platformé pér analizé té avancuar. Ajo mundéson
infrastukturén pér t€ mbéshtetur konsolidimin e bazave té té dhénave paralele. Duke géné
pjesé e IBM Natezza Appliance, ky program mundéson analizé té avancuar, népérmjet
eksplorimit té té dhénave, ndértimit t¢ modeleve, zbérthimit t€ té dhénave, modeleve
parashikuese dhe modeleve té tjera statistikore. Pérpunimi i t€ dhénave béhet né njé kohé
shumé té shkurtér dhe mund té zgjidhé probleme mjaft komplekse. Aplikacionet analitike
dhe inteligjenca e biznesit mund té shfrytézojné dy sistemet paralele te Natezza népérmjet

disa metodave si SL, JAVA, MapReduce, Python, R, C, C++, pér té mundésuar analiza té
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fugishme dhe té detajuara. IBM Natezza Analytics mundéson ndértimin dhe shpérndarjen e
aplikacioneve analitike té analizés, rrit eficencén e aplikacioneve paralele népérmjet
mjeteve te inteligjencés sé biznesit, analizon té dhéna, né sasi shumé té larté duke zgjidhur
dhe probleme komplekse, sipas kérkesave.

Ofrimi i dy programeve paralele, njéri pér té¢ manaxhuar bazén e té dhénave dhe tjetri pér té
pérpunuar té dhénat, IBM ofron me kosto relativisht té ulét njé zgjidhje pér pérpunimin dhe
manaxhimin e té dhénave.

2.6. Manaxhimi strategjik

Bota e sotme e bisnezit éshte globale, udhéhiget nga teknologjité e reja dhe ndryshon me
shpejtési té larté. Pér té qéné fitimprurése, shogérité duhet té kené planifikime pér veprimet
e tyre né té ardhmen. Shogeérité kané pjesé té strukturave dhe manaxhimin strategjik, i cili
éshté kthyer né domosdoshméri pér té gqéné né avantazh apo pér té pérballuar konkurencén.
“Manaxhimi strategjik éshté progesi i ndjekjes sé misionit té organizatés ndérsa
manaxhohet bashképunimi ndérmjet organizatés dhe mjedisit” (Higgins,1993:5).

Né pérgjithési termi manaxhim strategjik pérdoret pér té pérfshiré té gjithé progesin e
vendimmarrjes strategjike né njé shogéri. Duke u pérballur me zhvillime té reja shogérité
dhe studiuesit e kané zhvilluar gjithashtu konceptin e manaxhimit strategjik, duke dhéné
disa pérkufizime, né pérpjekje pér té pérshkruar té gjitha progeset gé pérmban dhe géllimin
gé mbart. Né disa studime akademike gjenden dhe disa koncepte té tjera pér té zévendésuar
konceptin e manaxhimit strategjik, si “politikat e biznesit”, “planifikim dhe formulim i
strategjive”, “politika strategjike” etj.

Proceset e manaxhimit strategjik pérmblidhen nga SAGE Publications si né vijim:

1. Analiza e jashtme: analizimi i kércénimeve dhe mundésive, té cilat ekzistojné né ambjentin e
jashtém, duke pérfshiré industriné né térési dhe té gjitha forcat qé veprojné.
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2. Analiza e brendshme: analizimi i fugive dhe dobésive té shogérisé né ambjentin e brendshém.
Kétu merren né konsideraté dhe etika e manaxhimit dhe pérgjegjésia sociale e shogérise.

3. Formulimi i strategjisé: formulimi i strategjive, té cilat ndértojné dhé mbéshtesin avantazhe
konkuruese duke béré bashké fugité dhe dobésité e ambjentit té brendshém me kércénimet dhe
mundésité e ambjentit té jashtém.

4. Ekzektuimi i strategjisé: vénia né jeté e strategjive, té cilat jané zhvilluar

5. Kontrolli strategjik: matja e suksesit dhe pérmirésimi kur strategjité nuk po sjellin rezultatet e
pritura. (Sage Publications, 2010:2)

Procgesi i paré dhe i dyté njihen si analiza SWOT, mjaft e njohur dhe e pérdorshme gjaté
hartimit té politikave strategjike.

2.6.1. Pérdorimi i Big Data né manaxhimin strategjik

Shoqgérité jané gjithmoné né kérkim té té dhénave, né ményré gé népérmjet analizés sé tyre
té munden té krijojné politika té vecanta dhe té krijojné avantazh konkurues. Shogérité e
shitjes me pakicé kané interes té kené né bazén e tyre té té dhénave informacion mbi blerjet
gé ka kryer ¢do klient. “Shembull mund té merret Wall Mart, njé rrjet supermarketesh né
Shtetet e Bashkuara t¢ Amerikés, né vitin 2010, ka patur 2.5 petabytes informacione té
ruajtuara” (The Economist, 2010:1). “Tesco, njé rrjet supermarketesh né Shtetet e

Bashkuara té Amerikés, né vitin 2010 gjeneronte 1,5 milion artikuj me té dhéna ¢do muaj.

“Tesco, pérdor té dhénat pér ¢do klient pér té béré oferta té personalizuara sipas historikut té blerjeve.
Amazon.co, njé fage interneti, e cila bashkon furnitorét me konsumatorét, pérdor té dhénat historike té

cdo pérdoruesi pér t’i ofruar mé pas rekomandimet né formén e “ju mund té pélgeni dhe..... .
Shoqérité e telekomunikacionit dhe medias né vitin 2007 kishin 694 petaytes té dhéna té ruajtura né
serverat e tyre. Kéto shoqéri jané té tretat né radhé, pas shogérive prodhuese (966 petabytes) dhe
geverisé (848 petabytes) (Bughin, 2011:20-23).

Kjo éshté njé nga arsyet pse né kété punim studiohen shoggérité gé ofrojné shérbimin media
dhe né vecanti platformat televizive me pagesé, si shoqéri té cilat ushtrojné njé aktivitet
relativisht té ri dhe pak té studiuar mé paré. Té dhénat kryesore gé kéto shogéri ruajné né
nivel té larté jané materialet e llojit video, audio, tekst, numra dhe mesatarisht ato té llojit

foto.
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“Té dhénat jané thelbésore, por pérmirésimi i performancés dhe avantazheve konkuruese
ngrihen mbi modele analitike, té cilat i japin mundésiné manaxheréve té parashikojné dhe té
optimizojné té ardhurat. Hartimi i modeleve fillon duke identifikuar avantazhet, mundésité
e biznesit dhe pércaktimit sesi modeli do té pérmirésojé performancén” (Court, 2011:1).
Gdo model shogérohet me disa rrezige, té cilat mund té identifikohen duke pérdorur metoda
statistikore. Por shpesh kéto metoda jané té pakuptueshme nga manaxherét. “Pér té
mundésuar pérdorimin e Big Data pér ndértimin e strategjive duhet té mbahen parasysh: té
dhénat, modelet dhe transformimi” (Court, 2011:1).

Kéto faktoré i analizoj né vijim:

1. Té zhvillohen analiza, té cilat mund té pérdoren - shpesh pérdorimi i Big Data dhe
analizave deshton pasi nuk jané né sinkron me proceset e pérditshme apo normat e
vendimmarrjes. Hartuesit e modeleve duhet té kené njohuri mbi gjykimet e manaxheréve,
pér té géné né njé drejtim me géllimet e shogeérisé.

2. Shfagja e analizave né ményré té thjeshté - mjetet dhe ndérfaget, té cilat gjenerojné
analizén e té dhénave duhet té jené té ndértuara sipas kérkesave té manaxhimit.

3. Té zhvillohen aftésité pér té shfrytézuar té dhénat - manaxherét duhet t’i shohin modelet
analitike dhe mjetet gé i mundésojné, pér kété arsye ata duhet té rrisin gjithmoné aftésité e
tyre pér t’i kuptuar. Kjo kérkon kohé, pasi fillimisht duhen pérshtatur géllimet dhe
mundésité e shoqgérisé pér té trajnuar, dhénien e modelit nga nivelet drejtuese dhe nxitjen e
manaxhimit.

Ka disa studime mbi réndésiné e té dhénave né krijimin e modeleve té reja té biznesit.
Praktikantét e quajné Data Driven Business Model, DDBM (né shqip: Modeli i Biznesit i

Drejtuar nga té Dhénat). Por, pak studime jané kryer pér té gjetur lidhje mbi manaxhimin
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strategjik dhe Big Data.

Ne vijim paragitet njé rast studimi si ndikon Big Data né Manaxhimin Strategjik:

Sky Italia éshté njé nga platformat mé té médha gé ushtron aktivitetin né industriné e
televizionit me pagesé né Itali. Sky Italia mé paré pérdorte té dhénat e grumbulluara nga
pajisjet dekodera pér té marré informacion mbi kanalet dhe programet gé abonentét e saj
ndignin. Pas kalimit né transmetim dixhital, shogéria né bashképunim me IBM mund té
merrte informacione té réndésishme mbi sjelljen e abonentéve duke pérdorur IBM Big
Data&Analytics. Népérmjet kétij sistemi shogéria skedulonte programet dhe ofronte
materiale sipas kérkesés vetém duke u bazuar né median sociale. Duke analizuar komentet e
abonentéve né median sociale Sky Italia njihte preferencat e tyre. Po népérmjet pérdorimit
té kétyre té dhénave shogéria mund té ndérmerrte fushata marketing duke dérguar mesazhe
efektive tek grupimet specifike té abonentéve. Sipas Umberto Angelucci, Drejtori Teknik
né Sky Italia: “shogéria mé paré kishte pak té dhéna mbi abonentét e saj, ndoshta ku jetonin
dhe cilén paketé kishin bleré. Tani shogéria e di se ¢faré u pélgen. Duke analizuar té dhénat
i ofrojné abonentéve mé shumé sesa ata duan té kené”.

2.6.2. Problemet e pérdorimit té Big Data né Manaxhimin strategjik

Por, sigurisht gé ka dhe nga ata, té cilét mendojné se marrja e vendimeve strategjike kérkon
mé shumé se njé “pirg” me té dhéna. Pér té marré njé vendim té miré mjaftojné pak té
dhéna, por té duhurat, dhe talenti njerézor. Sipas Daniel Power, editor i DSSRecourses
“manaxherét duhet té jené dyshues ndaj Big Data, por ata duhet té besojné saktésiné e té
dhénave té volitshme si dhe analizat e korelacionit. Mé shumé té dhéna nuk do té thoté té
dhéna me kuptim”. Gjithashtu pérdorimi i metodave statistikore té analizés sé big data nuk

do té thoté se merren rezultate me kuptim. Kur vjen fjala tek vendimmarrjet strategjike Big
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Data merr njé karakteristiké té katért pérve¢ “3V”. Sipas IBM Big Data kané njé
karakteristiké té quajtur “vértetésia” duke nénkuptuar se ato rrethohen nga pagartésia dhe
kané mungesé besimi né to.

Ndérsa Phillips-Wren, Carlsson dhe Respicio propozojné njé karakteristiké té pesté,
pagéndrueshmériné. Sipas tyre Big Data jané dinamike dhe té ndjeshme ndaj kalimit té
kohés. Shembull mund té merret té dhénat e tregut té letrave me vleré ose sjellja e
konsumatorit, té cilat me kalimin e kohés ndryshojné.

Pra, pér té marré vendime té réndésishme strategjike manaxherét duhet té bazohen tek

analizat e big data duke patur parasysh:

Té sigurohen se jané pérdorur té dhénat e duhura

Té kené korrektuar ndjeshmériné e té dhénave

Té kérkojné raporte té kuptueshme

Té kené aftésité pér té kuptuar raportet e pérfituara

Té pérdorin aftésité njerézore né vendimmarrje

2.7. Raportimi financiar dhe teknologjia e informacionit

Né ditét e sotme modelet e biznesit dhe llojet e veprimtarisé jané nga mé té ndryshmet. Pér
té géné sa mé konkurent né treg shogérité hartojné raporte té ndryshme financiare pér té
patur informacione sa mé té sakta dhe né kohé reale té veprimtarisé gé ushtrojné.
Shuméllojshméria e veprimtarive shogérohet me shuméllojshméri raportesh financiare
bazuar né té dhénat kryesore té aktivitetit financiar. Kérkesa pér raporte té ndryshme né
varési té veprimtarisé ka zhvilluar dhe teknologjiné e programeve kompjuterike Qé
ndihmojné né lehtésimin e gjenerimit té raporteve té duhura. Hedhja e té dhénave né formé

elektronike jané pjesé e pandashme e ¢do shogérie qé vepron sot.
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Né shoqérité e kuotuara né bursé deklarimi i raporteve financiare né kohé reale éshté i
detyrueshém né ményré gé ¢do investitor i mundshém té vlerésojé situatén financiare té
shogérisé ku kérkon té investojé. Por, pérve¢ raportimeve financiare té detyrueshme nga
legjislacioni tatimor né fugi ose tregu i kapitalit ku shogéria ushtron aktivitetin e saj njé
shoqgéri ka nevojé té gjenerojé raporte financiare ose jofinanciare mbi aktivitetin gé ushtron.
Késhtu njé nga raportet, i cili gjenerohet nga njé program kompjuterik i vecanté éshté dhe
manaxhimi i burimeve njerézore té njé shogérie. Manaxhimi i aseteve mund té jeté njé
program tjetér, i cili ndihmon né gjenerimin e raporteve mbi vlerén e kapitalit té investuar.
Sot, shogérité kané implementuar programin ERP (Enterprise Recourse Program), i cili
mund té integrojé dokumentacionin e disa ose té gjithé departamenteve té njé shogérie.
Rrjeti informatik éshté duke u zhvilluar me hapa gjigandé duke i ardhur né ndihmé
bizneseve ¢do dité e mé shumé.

Njé nga pérgjegjésité kryesore té bordit té drejtuesve éshté dhe furnizimi i aksioneréve té
shoqgérisé me raporte financiare té njé cilésie té larté. Raportet tregojné garté dhe né ményré
té drejté situatén financiare dhe até té aktivitetit gé ushtrohet. Sipas kodeve té geverisjes sé
koorporatave, si OECD, ISGN, guida e CACG, “drejtuesit duhet t’i mundésojné
aksioneréve dhe mbajtésve té tjeré té letrave me vleré, informacion mbi ecuriné operative
dhe financiare, pér té kuptuar natyrén e biznesit, gjendjen aktuale té aktivitetit dhe si po
zhvillohet pér té ardhmen”.

Cilésia e raporteve financiare varet nga standartet e aplikuara né vendin ku ushtrohet
aktiviteteti. Standartet e raportimit financiar pércaktohen nga parimet e kontabilitetit té
miratuara né vendin ku shogéria éshté regjistruar pér té ushtruar aktivitetin e saj. Vitet e

fundit pér té unifikuar ményrén e raportimit mes vendeve té ndryshme jané aplikuar
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Standartet Ndérkombétare té Raportimit Financiar (IFRS), té cilat jané té hartuara nga
Bordi i Standarteve Ndérkombétare té Kontabilitetit.

Né ditét e sotme shumé shogéri i mbajné té dhénat e tyre né sisteme té informatizuara.
Shoqérité mbledhin, progesojné, mbledhin dhe manaxhojné njé sasi mjaft té larté té té
dhénave né sistemet e tyre té informatizuara. Cilésia e raportimit qé arrihet varet nga cilésia
e sistemit té pérdorur. Teknologjia informatike né ditét e sotme né kuadér té raportimit
financiar ka ndjeré njé zhvillim me hapa gjigande. Tani nuk ka mé asnjé koncept, i cili
mund té imagjinohet pa programin e tij ku té dhéna té caktuara mund té mblidhen dhe té
pérpunohen. Q& nga nxjerrja e bilanceve, pasqyrave té té ardhurave dhe shpenzimeve deri
tek manaxhimi 1 burimeve njerézore ose manaxhimi i aseteve, sot ¢do pérpunim
informacioni éshté i mundshém nga programe qofté té dedikuara qofté té mbledhura sipas
moduleve té veganta né njé sistem té vetém.

E réndésishme éshté qé kéto sisteme té jené mjaft konfidenciale dhe té pakorruptueshme.
Pra, pérve¢ saktésisé dhe pamundésisé sé manipulimit té té dnénave, kéto sisteme duhet té
ofrojné mundésiné e mosndérhyrjes nga palé té paautorizuara né té kundért do té Kkishte
rrjedhje té informacionit. Pér kéto arsye ekzistenca e prezencés sé specialistéve té
informatikés né shoqéri, kryesisht t¢ médha, kthehet né domosdoshmeri. Sikurse dhe pér
raportimin financiar, éshté pérgjegjési e nivelit mé té larté manaxherial gé té identifikojé,
dokumentojé dhe testojé kontrollet e teknologjisé sé informatikés. Né kushtet kur niveli
manaxherial nuk ka aftési dhe njohuri teknike atéheré lind nevoja e punésimit té Drejtorit té
Teknologjisé Informatike dhe té bashké&punimit té ngushté me nivelet e larta manaxheriale
“Si fillim interesi ndaj lidhjes sé teknologjisé informatike dhe kontabilitetit merrej i

mirégéné. Ky i fundit nuk ishte i mundur pa ekzistencén e informatikés. Arsyeja kryesore
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éshté se teknologjia informatike té jep mundésiné e hedhjes té té dhénave dhe lejon gé té
performohen disa raportime népérmjet query-ve té ndryshme” (Granlund, Mouritsen
2003:15) . Né vitet 1960 detyra e njé llogaritari ishte hedhja e té dhénave né pasqyrat
financiare dhe ai mbante pérgjegjési pér raportimin dhe saktésiné e té dhénave.

Me lindjen e kompjuterit dhe shkencés sé informatikés, pérpunimi i té dhénave éshté i
automatizuar. Pér Kkété arsye kontabilisti nuk mund té quhet mé thjesht llogaritar.
Kontabiliteti sot nuk ka si funksion vetém hedhjen dhe raportimin financiar. Me lehtésimin
e detyrés sé nxjerrjes sé raportimeve financiare, kontabilisti mundet qé ta ¢ojé me tej
llogjikimin e tij duke patur mundésiné gé nga raportimet e nxjerra té vecojé problemet
financiare dhe té propozojé ményra té ndryshme pér té riparuar situatén. Njé ndryshim i
tillé i funksionit té kontabilitetit nuk do té ishte i imagjinueshém nése nuk do té ekzistonin
programet e automatizuara informatike.

Réndésiné e ndryshimit té sistemeve informatike té kontabilitetit pér té pérballuar
ndryshimet teknologjike jané duke e studiuar shumé studiues kohét e fundit. “Meqgénése
kontabilistét jané pérgjegjés pér mbledhjen dhe raportimin e informacionit gé i duhet
manaxhimit, atéheré ka vend pér ta dhe né Big Data dhe analizés e té dhénave” (Moffitt,
2013:9). Té dhénat jotradicionale, té pastrukturuara, po gjejné vend dhe po pérdoren né disa
progese té biznesit. Pér kété arsye éshté e rendésishme gé ato té pérdoren dhe né
kontabilitet, si progesi ku mblidhet informacioni pér raportim.

Disa nga problemet, gé lidhen me pérdorimin e big data né kontabilitet, jané:

1. Mungesa e standarteve té reja pér pérfshirjen e té dhénave né progesin e kontabilizimit

2. Mungesén e aftésisé sé specialistéve pér té punuar me té dhéna jo té strukturuara dhe

sistemet e reja, ndryshe nga sa jané mésuar me té dhénat e strukturuara té organizuara né
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baza té dhénash tradicionale.

Specialistét e financés mund té ndihmojné né evidentimin e informacioneve té duhura, té
cilat duke i analizuar mund té gjenerojné raportime té réja mjaft té réndésishme pér
performancén e shogérisé. Sipas Nina Tan, Drejtor i Financés prané Trax Technology
Solutions, ka disa kohé qé pérdorimi i Big Data éshté pjesé e progesit té financés. Késhtu,
kéto té dhéna pérdoren pér:

“Analiza té detajuara financiare

Analizé té shkaqeve, té cilat géndrojné pas shitjeve, kostove dhe fitimit

Pér parashikim té buxhetit

Pér pércaktimin e Treguesve Ky¢ té Performancés (KPI) né bashképunim me manaxherét e
tjeré” (Katz, 2014:2).

Sipas Carlos Passi, asistent kontrolli tek IBM, né njé intervisté pér Forbes, pér financén

pérdorimi i Big Data hap horizonte té reja né:

e analizén e faktoréve té brendshém dhe té jashtém, té cilat ndikojné né performancén e
shoqérisé. Pérdorimi i t& dhénave pér té vlerésuar disa tregues té rinj si produktiviteti i
burimeve, té hyrave dhe l8vizjet e inventarit, bén t& mundur gé té kuptohet biznesi dhe
té rikonceptohen proceset pér té rritur performancén.

e parashikimin e té ardhmes

e rritjen e reagimit ndaj ndryshimeve (Thomson, 2013:23)

Ndérsa ACCA argumenton:

“Jané disa arsye pse financa duhet té analizojé Big Data. Sipas tyre kryerja e analizave né ményré
automatike nga programet kompjuterike i kursen specialistéve té financés kohé. Ata mund té
merren me progese té analizés sé thelluar té biznesit duke krijuar avantazhe té réndésishme. Nése
ata trajnohen pér té mbledhur, analizuar dhe vlerésuar informacionet pér t& modeluar dhe pér té
kryer parashikime, arrihet qé té ofrohet njé shérbim i ri, ai i zvogélimit té Big Data, kthimin e té
dhénave té panevojshme né informacione té réndésishme qé ofrojné piképamje té reja. Big Data
bén gé profesionistét né financé té kené njé rol mé aktiv dhe strategjik né shogéri. Pér té kthyer Big
Data né avantazhe duhet gé specialistét e financés dhe kontabilitetit t& kalojné disa sfida.

1. “té zhvillohen tregues té rinj

2. té zhvillohen aftési té reja mbi analizén

3. té krijohet njé gjuhé e re e interpretimit té té dhénave” (ACCA, 2013: 7).

Ata duhet gé té masin Big Data si njé aset i shogérisé dhe t’i pérdorin pér té matur
performancén e shogérisé. Pér té krijuar njé pamje té gjeré té performancés sé shogérisé dhe

pér té matur riskun, duhet té kombinohen té dhénat tradicionale financiare me ato
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jofinanciare. Kjo do té jeté ura gé lidh shkencén me artin e pérpunimit dhe pérdorimit té té
dhénave. “Duke ditur réndésiné e Big Data ka rezultuar se specialistét e kontabilitetit dhe
financés jané té bindur se brenda 2 viteve do té keté njé pérdorim shumé té larté té Big data
nga kéto profesione” (ACCA 2013:9)

Grafiku 8. Pérdorimi i Big Data né té ardhmen

2% @2-5yjet

M 5-10 vjet

i 0-2 vjet

Burimi: ACCA, viti 2013

Progesi i auditit té njé shoqérie nuk duhet té ndalen vetém né kontrollin e pasqyrave
financiare dhe ményrés sé kontabilizimit té informacioneve. Ky funksion duhet té shkojé
mé tej duke kontrolluar té gjitha proceset e shoqérisé, té vlerésojé si ndérmerren
vendimmarrjet dhe strategjité né njé shoqéri, té kontrollohet cilésia e té dhénave dhe
performanca e kétyre progeseve né térési. Pra, funksioni i auditit duhet té pérdoré Big Data
pér té kryer njé analizé dhe kontroll té ploté té shogérisé. Detyré e réndésishme éshté dhe
kontrolli i nivelit té ruajtjes sé té dhénave nga shogéria. Mé paré éshté théné se Big Data
jané njé aset pér shogériné dhe si té tilla raportohen né raportet financiare. Auditi ka pér
detyré té kontrollojé ruajtjen e tyre dhe té vlerésojé nése vlera e dhéné éshté nuk éshté e
mbivlerésuar apo nénvlerésuar.

2.8. Teknologjia Cloud

Teknologjia cloud éshté njé metodé e re e ruajtjes sé té dhénave dhe daton nga fillimi i
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shekullit XX. Funksioni parésor i shérbimit cloud éshté kalimi i disa progeseve té
teknologjisé sé informacionit nga pérdoruesit dhe pajisjet e shogérive tek ato té furnitoréve
gé ofrojné shérbimin. Furnitorét ofrojné burime shumé té médha té ruajtjes, memories,
pajisje hardware té gjitha sipas kérkesés dhe disa prej tyre té aksesueshme népérmjet rrjetit
online. Programet e kérkuara jané té instaluara né pajisjet kompjuterike té furnitorit dhe
pérdoruesit i pérdorin ato népérmjet shérbimit té internetit.

Pér ta kuptuar mé miré kété shérbim mjafton té marrim si shembull shérbimin, té cilin e
pérdorim dhe veté né jetén e pérditshme. Né vitin 1996 u mundésua shérbimi i emailit nga
Hotmail. Shogéria pérve¢se mundésonte njé adresé email té jepte mundésiné gé té ruaje té
dhéna personale né pajisjet e saja kompjuterike. Shérbime té tjera té reja sot jané DropBox
ose Google Docs ku mund té ruhen té dhéna personale dhe té cilat mund té pérdoren né ¢do
moment dhe kudo népérmjet shérbimit té internetit. Shogéria Amazon ofron shérbim cloud,
pavarésisht se nuk e reklamon kété shérbim né vetvete. Furnitorét, té cilét ofrojné produktet
e tyre pér shitje né intérnet, népérmjet pérdorimit t€ njé mjeti té ofruar nga Ebay
manaxhojné inventarin dhe té dhénat e konsumatoréve. Shérbimi ofrohet kunddrejt njé
pagese bazuar né pérdorimin e kétij mjeti.

Shoqérité e perdorin shérbimin cloud né varési té kérkesave gé kané. Tendenca né ditét e
sotme éshté kalimi i disa operacioneve né shérbimin cloud. Pérdorimi i késaj teknologjie
ende nuk éshté né pérdorimin maksimal t¢ mundshém nga shogérité, kjo pér arsye se
projekti éshté shumé i madh dhe mund té keté rrezige. Njé nga avantazhet e pérdorimit té
shérbimit cloud éshté pérdorimi i pajisjeve ose burimeve té ruajtjes pér njé periudhé
afatshkurtér, né varési té kérkesés sé momentit duke paguar vetém shérbimin e pérdorur.

Shogérité nuk kané pse té investojné shuma té médha pér pajisje, té cilat do té pérdoren pér
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njé periudhé afatshkurtér. Ky shérbim quhet “infrastructure as a service” (laaS, shqip.
infrastrukturé si njé shérbim).
Ndér shérbimet e cloud jané dhe aplikacionet e gatshme, té cilat mund té personalizohen
sipas kérkesave té shoqérive. Ky model quhet “software as a service” (SaaS, shqip.
software si shérbim). Né pérgjithési kéto aplikacione jané si ato gé shogérité kané pérdorur
mé paré, por tani jané té instaluara né pajisjet e furnizuesve té shérbimit cloud. Aplikacionet
e para ishin ato CRM (Customer Relationship Management), por sot jané mé té shumta né
numer.
Njé nga mundésité gé ofron teknologjia Cloud éshté dhe pérdorimi i pajisjeve komputerike
té ruajtjes sé té dhénave, té cilat nuk rrjedhin nga aktiviteti, por gqé shérbejné pér té
ndérmarré politika strategjike dhe né vendimmarrje. Késhtu Intelligence Positioning prej
viti 2014 ofron njé platformé inteligjence biznesi dhe kérkimi. Platforma ka njé bazé té
dhénash me mé shumé se 17 bilion rezultate kérkimi, ku shogérité e interesuara, kunddrejt
njé pajtimi mujor mund té kené akses tek té dhénat mbi tregun ku ushtrojné aktivitetin,
konkurentét, furnitorét etj. Kéto té dhéna pérditésohen né ményreé té rregullt dhe datojné gé
nga viti 2007. Shogérité nuk kané pse té pérdorin kapacitetet e tyre té ruajtjes brenda
shogérisé, por népérmjet shérbimit cloud ato marrin té dhéna nga kjo bazé té dhénash e
ruajtur né pajisjet vetjake té shogérisé gé ofron shérbimin. Kjo platformé pérdoret nga
shogéri té médha si Alitalia, BskyB, Marks and Spenser, Siemens Enterprise etj.
Pérdorimi i shérbimit cloud ka disa avantazhe:

- KaKkosto té uléta

- Eshté fleksibél

- Materialet mund té pérdoren né ¢do kohé dhe né ¢do vend
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Por, kjo teknologji éshté shogéruar me shumé debate, ku mungesa e sigurisé éshté
disavantazhi kryesor. Kjo éshté dhe njé nga arsyet pse shoqérité nuk pérdorin shérbimin
cloud pér ruajtjen e bazave té té dhénave gé rrjedhin nga aktiviteti. Té dhénat duke géné né
rrjet jané té kércénuara nga pérdoruesit té cilét “vjedhin” apo mund t’i manipulojné ato
(ndryshe hackers). Pavarésisht se kéto veprime nuk jané té ligjshme kané géné té shumta
rastet kur té shoqérité kané géné pjesé e ndérhyrjeve té palejuara dhe padéshiruara né rrjetet
e tyre. Pavarésisht masave té marra dhe protokolleve pér té siguruar rrjetin rreziku éshté i

madh pér hyrjen né sistem nga persona té tjeré po aq té specializuar né thyerjen e kodeve.
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KAPITULLI Il: KONTEKSTI HISTORIK

3.1. Sistemet e informacionit né vite

Pérdorimi i kompjuterit ka lehtésuar mjaft krijimin e sistemeve té informacionit té
zhvilluara, té cilat mund té plotésojné cdo kérkesé té manaxhimit. Kjo na con tek
teknologjia si njé faktor né ndryshimin e biznesit. Sistemet e informacionit nuk duhet té
ngatérrohen me pajisjet apo programet kompjuterike. Kéto té fundit jané pjesé pérbérése e
njé sistemi informacioni, té cilat ndihmojné né infrastrukturén e tij. Sistemi i informacionit
éshté shumé mé tepér, ai éshté arkitektura e gjithé sistemit té pérpunimit té té dnénave duke
béré té mundur plotésimin e nevojave pér informacion. Mé poshté parages né njé tabelé
géllimet e pérdorimit té sistemeve té informacionit né vite.

Diagrama 8. Tabela e géllimit té sistemeve té informacionit né vite

Furnitore,
konsumatore,
pertej kompanise

Ndryshime Kontroll Aktivitete
teknologjike NMENEYGEGEL institucionale

Burimi: Dataconomy, viti 2014

Sistemet e informacionit kané luajtur, po luajné dhe duket se do té luajné rol gjithmoné dhe
mé té réndésishém. Sistemet e para sollén disa ndryshime teknike, té cilat mund té

implementoheshin me lehtési. Me kalimin e viteve sistemet ndikuan né aktivitetet bazé té
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biznesit si né ato té kontrollit dhe sjelljes manaxheriale. Né periudhén e firmés dixhitale
sistemet e informacionit kaluan kufijté e shogérisé duke arritur tek konsumatori, furnitorét
dhe konkurentet.
3.2. Historia e bazave té té dhénave dhe programeve
“Lindja e bazave té para té té dhénave daton né vitet ’60 kur u prezantuan Sistemet e
Manxhimit té Bazave té té Dhénave (DBMS) né té cilét té dhénat strukturoheshin né njé
strukturé hierarkike, ku njé e dhéné “néné” kishte dy té dhéna “bija”. DBMS ofronin
pavarési té té dhénave, mundési kérkimi dhe siguri” (Dataconomy 2014:2). Gjithsesi
grumbullimi, ruajtja dhe aksesi tek té dhénat kishte ende shumé probleme. Kéto baza té
dhénash kaluan né njé nivel mé té larté né mes té viteve 70 kur disa shogéri si SAP dhe
Siebal Systems ofruan aplikacione pér bizneset duke i lehtésuar atij mundésiné e pérdorimit
dhe analizés sé té dhénave. Por, megjithése ishin hedhur hapat e para té automatizimit,
mungesa e mjeteve té duhura pérséri shkaktonte probleme né pérdorimin e té dhénave né
ményré eficente. Té dhénat gjeneroheshin nga burime té ndryshme dhe mund té
aksesoheshin vetém individualisht. Suksesi i bazave té té dhénave erdhi me shfagjen e
sistemeve gé njihen si Sistemet e Manaxhimit té Bazave té t¢ Dhénave Relacionale. Disa
burime té dhénash, né formé tabele, tani mund té lidheshin me njéra - -tjetrén népérmjet njé
apo disa marrédhénieve né njé bazé té dhénash. Kéto baza té dhénash morén zhvillim dhe
njohén sukses né fillim té viteve *90.
Sipas Enterprise Apps Today (2014) me rritjen e sasisé sé té dhénave gé gjenerohej nga
shumé drejtime, brenda dhe jashté mjedisit té shogérisé, lindén edhe problemet e para:

e Sistemet aktuale nuk arrinin té progesonin né kohé reale informacionin e kérkuar

duke mos ofruar shérbim ndaj konsumatorit, né vecanti né momente kyce.
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e Té& dhénat mund té gjeneronin shumé mé shumé raportime sesa sistemet aktuale
mund té pérballonin, pér kété arsye kérkohen sisteme té tjera té cilat mund té
ofrojné filtrime dhe pérpunime mé té avancuara.

Problemi i paré gjeti zgjidhjen né fillim té viteve 90 népérmjet pérdorimit té€ programit
ETL (extract, transform, load), i cili i bashkéngjitej bazés kryesore té té dhénave dhe
importonte té dhéna nga bazat e té dhénave té programit ERP (Enterprice Recource
Planning). ERP, njé program i prezantuar né té njéjtén periudhé, éshté njé aplikacion, i cili
kombinon disa programe gé mbéshtesin funksionet e planifikimit (planifikim prodhimi,
financiar, buxhetim etj) me programet e automatizimit té proceseve, ndryshe SFA ose
automatizimi i progesit té shitjeve, shérbimin ndaj klientit, financén, burimet njerézore etj).
Problemi dyté gjeti zgjidhjen duke pérmirésuar kapacitetet e analizés sé té dhénave
népérmjet OLAP (Online Analytical Processing). Programi realizonte pérpunimin dhe
analizén e menjéhershme té té dhénave, madje krijoi dhe njé klasé té re pérdoruesish, até té
zbérthimit té té dhénave ose ndryshe data mining.

Né pérgjithési, programet e para ofronin disa queries né té dhénat e shogérisé, né ményré qé
té mund t’i organizonin né ményra té ndryshme dhe té merrnin rezultate mé shpejt né kohé.
Né vitet 2000 programet u kombinuan me metodén e zbérthimit té té dhénave, duke ngritur
nivelin e analizés né njé nivel mé té larté. Rritja e kérkesés pér raportime dhe shfagja e
konsumatoréve té rinj té orientuar drejt pérdorimit té internetit lindi nevojén e krijimit té njé
inteligjence té re brenda shogérive, e cila shikonte gjithé pamjen nga gjenerimi i t€ dhénave
deri tek raportimi sipas nevojés. Programet e reja jané té orientuara drejt pérdoruesit té
fundit, i cili mund té pérshtasé mjetet né dispozicion sipas kérkesés specifike pér

informacion.
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3.3. Historia e zhvillimit té inteligjencés sé biznesit
Bashké me zhvillimin teknologjik filluan konceptet e para té inteligjencés sé biznesit. Hans
Peter Luhn, shkencétar kompjuterash né IBM, ishte i pari, i cili njohu potencialet e
inteligjencés sé biznesit né vitin 1958. H.P. Luhn né studimin e tij vuri pérballé rritjen e
informacionit né ambjentin rrethues té shogérive, qé vinte kryesisht si pasojé e ményrave té
reja té jetesés dhe rritjes sé nivelit mesatar té edukimit, me rritjen e kérkesave pér
vendimmarrje efektive dhe té shpejta. Rritja e burimeve té informacionit, sipas Hans Peter
Luhn, mund té mblidhen dhe té pérhapen me efektivitet nga sistemet e automatizuara.
Teknikat e sugjeruara prej tij, pér té realizuar sa mé sipér ishin:

1. Mbledhja automatike e dokumentave

2. Ckodimi automatik i dokumentave

3. Krijimi automatik i profileve té veprimit
Kéto teknika realizoheshin népérmjet pérdorimit té procedurave statistikore si dhe
népérmjet pérdorimit t& makinerive té reja té atyre viteve. Teknikat, gé u pérménden mé
sipér, dhe infrastruktura e komunikimit pér té hedhur dhe marré té dhéna pérbéjné njé
sistem té pérbashkét, i cili zgjidh problemet mbi informacionin né njé organizaté. Ky sistem
u quajt, mé voné, Sistemi i inteligjencés sé Biznesit.
Studimet tregojné se jané disa momente té veganta né historiné e zhvillimit té inteligjencés
sé biznesit. Krijimi i harddisk-ut dhe disketés ¢oi né krijim e bazave té para té té dhénave.
Né vitet 1970 filluan té ofroheshin mjetet e para té organizimit té té dhénave, si mjete té
inteligjencés sé biznesit. Né vitin 1988, né njé konferencé shkencore u paragitén pikat e
referimit t& analizés sé inteligjencés sé biznesit. Né 1989 ekzistenca e mjeteve té reja té

manaxhimit té té dhénave né bazat e té dhénave rriti konkurencén duke pérmirésuar
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pérdorimin e tyre nga sistemet e aktivitetit né progeset e vendimmarrjes. Né vitet né vijim u
zhvillua ajo gé quhet Inteligjenca e biznesit 1.0, e cila pérfshinte disa mjete si Extract,
Transform, ETL dhe programin OLAP. Né vitet 2000 u prezantua modeli i inteligjencés sé
biznesit 2.0, i cili pérfshinte mjete té reja té procesimit né kohé reale té té dhénave, duke
mundésuar marrjen e vendimeve bazuar né té dhénat mé té fundit té marra nga bazat e té
dhénave. Ky model mund té manaxhojé té dhénat e mbledhura nga rrjetet sociale si dhe i
jep mundési pérdoruesit té aksesojé veté té dhénat pa qgéné nevoja e ndihmés nga
specialistét e teknologjisé sé informacionit.

3.4. Teknologjité e reja té pérpunimit té Big Data

Kérkesa e larté pér té pérdorur sa mé shumé té dhéna, ka béré qé té rritet industria e
programeve kompjuterike, ndryshe software. Teknologjia ka avancuar dhe né pajisjet
kompjuterike, pajisjet e ruajtjes sé té dnhénave si dhe teknolologjia e bazave té té dnénave ka
njohur njé zhvillim té jashtézakonshém. Disa prej zhvillimeve me té reja jané Hadoop,
MapReduce , NoSqgl dhe sistemet e shpérndara (distributed systems). Qéllimi kryesor i
kétyre zhvillimeve éshté menaxhimi i Big Data.

Hadoop — njé studim i Hortonworks pérshkruan kété sistem si vijon:

“Eshté njé strukturé e progesimit t& pérgjithshém e dizenjuar pér té ekzekutuar kérkesa apo njé grup
operacionesh pavarésisht té dhénave masive, té cilat mund té jené shumé terabyte deri né petabyte.
Hadoop éshté njé arkitekturé, e cila progeson, ruan dhe analizon t& dhéna masive té pastrukturuara té
shpérndara. Fillimisht u krijua nga Dough Cuttin i Yahoo! dhe u frymézua nga MapReduce. Né ditét e
sotme éshté projekt i Apache Software Foundation.

Té dhénat ngarkohen né Hadoop Distributed File System (HDFS). Mé pas Hadoop ndérmerr disa
skanime té dhénash pér té arritur né rezultate, té cilat nxirren né skedaré té tjeré. Hadoop vepron duke
pérdorur shkallézimin horizontal, théné ndryshe, népérmjet pérdorimit té shumé kompjuterave server
duke pérdorur MapReduce. Shkallézimi vertikal nénkupton pérdorimin e njé kompjuteri server, por
pérpunimi i Big Data ende nuk mund té arrihet né kété ményré”” (Hortonworks, 2013, 3-6).

MapReduce - bén té mundur gé té dergojé nénproblemet, pasi Hadoop ka kryer progesin e

ndarjes sé njé problemi né disa mé té vogla, tek serverat duke i lejuar gé secili prej tyre té
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punojé né paralel, por i pavarur pér zgjidhjen e problemit. Mé pas MapReduce i mbledh té
gjitha zgjidhjet e dhéna nga kompjuterat server dhe shkruan zgjidhjen né skedaré, té cilat
pérbéjné bazén e hyrjeve pér progese té tjera té strukturés.

“Infrastruktura e Hadoop éshté avantazhi dhe disavantazhi i saj. Ky sistem pérbéhet nga
njé numér kompjuterash server, té cilét kané té ruajtur pjesé té té dhénave té sistemit. Kjo
ményré organizimi ka kosto mé té uléta pér shogérité, por duke géné shumé kompjutera
rritet mundésia e difekteve dhe kjo do té thoté gé sistemi té mos punojé” (Vidyasagar, S.,
2013:1).

Sipas Daniel Nippels i Dataconomy platforma e Hadoop ka disa mangési dhe disavantazhe:

o ““Hadoop nuk éshté pér pérdorim té thjeshté. Implementimi i késaj infrastrukture shfaq probleme
té integrimit t& bazave aktuale té t& dhénave.

e Pérdorimi i Hadoop kérkon njohuri né MapReduce, ndérkohé gé specialistét jané mé té orientuar
drejt NoSQL. Pér kété arsye duhet té trajnohen specialistét pér té administruar dhe ofruar
shérbime mbéshtetése.

e Hadoop ka nivele té uléta té sigurimit té t& dhénave, ky éshté njé problem né veganti kur ruhen té
dhéna té ndjeshme” (Dataconomy, 2014:4) .

Sistemet e menaxhimit té té dhénave (DMBS) — “jané nivelet mé té larta té programeve
kompjuterike, té cilat punojné me ndérfage aplikimi té programimit né nivele té uléta, té
cilat mundésojné operacionet” Digitalocean (2014:1). Pér té mundésuar zgjidhjen e
problemeve té ndryshme dhe kérkesave jané zhvilluar disa modele té kétyre sistemeve si
relacionale, NoSQL etj. DMBS shérben pér té mbledhur, organizuar dhe menaxhuar té
dhénat. Kéto modele bazohen né modelet e bazave té té dhénave, té cilat jané strukturat e
menaxhimit té té dnénave.

Baza e té dhénave relacionale - éshté prezantuar né vitet 70 dhe ofron njé ményré
matematikore té strukturimit, ruajtjes dhe pérdorimit té té dhénave. “Modeli relacional i

bazés sé té dhénave bazohet né teoriné e marrédhénieve dhe ka njé nivel té larté té
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pavarésisé sé té dhénave, por mund té humbasé disa informacione té réndésishme
semantike nga bota reale” (Chen, P. 1976:1). Ky model i organizon té dhénat né kolona dhe
rreshta, né dy dimensione, té strukturuara né formén e njé tabele. Cdo koloné ka njé emér té
vetém, té quajtur atribut. Cdo e dhéné e regjistruar né njé koloné i pérkasin té njéjtit lloj dhe
ato mund té jené “atomike”, gé do té thoté nuk mund té jené lista apo tabela. Pavarésisht
réndésisé sé jashtézakonshme té modelit relacional disa studiues e kategorizojné si shumé
strikt dhe jo fleksibél, pavarésisht saktésisé absolute gé ka.

NoSQL - Big Data jané dhe té dhénat, té cilat nuk mund té organizohen né baza té dhénash
relacionale pasi jané masive. Pér té béré té mundur organizimin e tyre ndihmojné bazat e té
dhénave NoSQL. “NoSQL éshté sistemi, i cili ndryshon nga sistemi i menaxhimit té bazés
sé té dhénave relacionale (RDMBS). NoSQL éshté njé térési konceptesh, té cilat lejojné
progesimin e shpejté dhe eficent té té dhénave duke patur né vémendje performancén,
siguriné dhe shpejtésiné” (Manning Publications, 2013:2). “Ky model éshté mé fleksibél se
ai relacional, duke liberalizuar ményrén e mbajtjes, organizimit dhe pérdorimit té té
dhénave” (Digitalocean, 2014:5).

Bazat e té dhénave NoSQL jané dizenjuar pér té ekzekutuar volum shumé té larté té
dhénash dhe pér t’i organizuar né njé bazé té vetme té dhénash. Edhe kjo strukturé
gjithashtu e realizon kété népérmjet pérdorimit horizontal té disa kompjuterave server, té
cilat mund té jené me dhjetra ose gindra. Baza NoSQL pérdor bazat e té dhénave
relacionale tradicionale pér té pérballuar volumin e larté. Sipas késaj teknike né ¢do server
géndron njé bazé té dhénash, e cila ka té dhénat e saja.

Sipas Manning Publications, NoSQL ka kéto vegori:

e Ruan dhe grumbullon té dhéna né shumé formate
e Té lejon té marrésh té dhéna duke pérdorur ndérfage té thjeshta
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e T& lejon té hedhésh apo té marrésh té dhéna pa géné nevoja té krijohet njé model entitet-
relacion

e T& lejon té ruash bazén e té dhénave né disa progesoré duke patur performancé té larté

e Ofron mundési té reja pér ruajten, mbledhjen dhe manipulimin e té dhénave (Manning
Publications, 2013:2).

NoSQL nuk nénkupton se nuk pérdor gjuhén SQL té programimit, pérkundrazi kjo gjuhé
pérdoret dhe pér bazat e té dhénave NoSQL.

Distributed Systems - Nga pérshkrimi i dy sistemeve Hadoop dhe bazés té té dhénave
NoSQL vihet re njé ményré e re e ruajtjen té té dhénave né kompjutera. Ky organizim quhet
Distributed Systems (shqgip. sistemet e shpérndara). Zhvillimi teknologjik né pajisjet
kompjuterike, duke mundésuar zvogélimin e madhésisé sé kompjuterave dhe rritjen e
shpejtésisé sé punés sé tyre, bén té mundur gé pajijset e vendosura né Rack té zévendésohen
nga Ky sistem. Kompjutera té pavarur nénkupton gé ata punojné té pavarur nga njéri-tjetri.
Sistem kompjuterik i vetém nénkupton njé program software gé i lidh me njéri-tjetrin.

Sipas Krzysanowski avantazhet e kétij sistemi jané:

e Raporti kosto/performancé - ¢mimet e kompjuterave jané ulur ndérsa progesorét e tyre kané
shuméfishuar shpejtésiné. Pér kété arsye ky raport éshté ulur duke shtuar vlera né shogéri

e Siguri mé e larté - nése njéra nga pajisjet ka difekt atéheré nuk ka rrezik pér mosfunksionimin e
gjithé sistemit.

e  Zhvillimi teknologjik - shogérité mund té blejné kompjutera té rinj, té cilét kané njé performancé
mé té larté ose té shtojné kompjutera té tjeré né rrjet (Krzyzanowski, 2003:1)

3.5. Platformat e analizés sé Big Data

Tregu i platformave gé japin zgjidhje aplikative pér menaxhimin dhe analizén e té dhénave
éshté né rritje, gjithmoné me zgjidhje té reja. “Tregu i programeve dhe mjeteve té
inteligjencés sé biznesit dhe matjes sé performancés u rritén né 12.2 billion Usd, nga 10.5
bilion Usd gé ishte né vitin 2010. Ky éshté sektori gqé ka rritje mé té larté né até té
programeve kompjuterike dhe do té keté rritje shuméfishe né vitet né vijim” (Garnter

(2012:4). Kjo mbéshtetet dhe nga studimet e IDC, The Corporate IT Forum,
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InformationWeek etj, té cilat né vitin 2011 kané parashikuar se vlera e kétij sektori do té
kapé shifrat e trilion dollaréve. Platformat Big Data jané programet, té cilat ofrojné
infrastrukturén pér t&¢ mbledhur gjithé té dhénat e shogérisé né ményré gé té arrihet njé
analizé e thellé, duke integruar Big Data me té dhénat e shogérisé. Infrastruktura duhet té
sigurojé tre progese:
1. Mbledhjen e té dhénave - Big Data vijné nga burime me varietet t¢ madh dhe me
shpejtési té larté. Ato jané sasi té médha informacioni né njé format gé lejon njé
pérdorim dhe analizé té shpejté. Shumica e shogérive e kané tashmé kété
informacion - né fakt ato kané, né pérgjithési, mé shumé informacion nga sa
pérdorin.
2. Organizimin - kétu pérfshihen mjete analitike té fugishme, té tilla si teknologjité
Hadoop dhe NoSQL. Ké&to mjete jané gjérésisht té ofruara sot, ¢faré nevojitet jané
vetém njérézit e afté pér pérdorimin e tyre.
3. Analizén e té dhénave - infrastruktura duhet t¢ mundésojé analiza té thella
statistikore dhe zbérthim té té dhénave. E réndésishme éshté gjithashtu gé té
mundésojné integrimin e té dhénave tradicionale té shogérisé me ato Big Data.
Duhet té realizojé pérpunimin e té dhénave té vjetra pér té krahésuar situatén, pér
parashikime dhe pér té dhéné zgjidhje té reja pér problemet qgé¢ mund té kené
ndodhur.
Né vijim do té analizohen disa prej kétyre platformave dhe shérbimeve gé ato ofrojné dhe
gé kané né bazé té tyre teknologjité e mésimérme té Big Data, gé kemi pérméndur dhe mé

paré né punim.
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1. Oracle ofron disa platforma népérmjet Oracle Big Data Appliance dhe Big Data
Connectors gé jané njé zgjidhje e kompletuar pér té gjitha kérkesat mbi menaxhimin e Big
Data. Strategjia e Oracle éshté gé t’i mundésojé klientéve té saj té zhvillojné infrastrukturén
e bazés té té dhénave gé kané, duke pérfshiré dhe Big Data, pér té shtuar késhtu vlerat.
Oracle Big Data Appliance é&shté njé sistem teknologjik, i cili kombinon pajisjet hardware
me programin e Big Data pér t& dhéné njé zgjidhje pér té mbledhur dhe organizuar té
dhénat. Sistemi ofrohet bashké me njé pajisje rack té pérbéré nga 18 Sun servera me njé
kapacitet ruajtés prej 648 terabyte. Oracle Big Data Connectors integron Big Data me té
dhénat e tjera té shogérisé pér té ofruar késhtu mundésiné e analizés né njé performancé
shumé té larté. Ky sistem pérbéhet nga katér komponenté: OLH (Oracle Loader for
Hadoop), Oracle SQL Connector pér HDSF, Oracle Data Integrator Application Adapter
for Hadoop, Oracle R Connector for Hadoop.

2. IBM, sipas Wikibon, ishte shogéria me té ardhurat mé té larta né vitin 2013 ndér
shoqérité gé ofrojné zgjidhje pér pajisje dhe programe kompjuterike. Té ardhurat nga
shérbimet e menaxhimit té Big Data kapén shifrén e 1.37 bilion Usd. Kjo shogéri ofron disa
platforma. Platforma mé paré pérbéhej nga IBM Netezza Appliance dhe IBM Netezza
Analytics, tani pjesé e IBM PureSystems. Platforma e IBM ofron zgjidhje pér menaxhimin
e Big Data dhe inteligjencén e biznesit népérmjet disa sistemeve. IBM InfoSphere bén té
mundur té mbledhé té dhéna nga burime té ndryshme, i pastron dhe i ngarkon né bazén e té
dhénave. Big InfoSphere Biginsights menaxhon té dhénat népérmjet teknologjisé Hadoop.
Ky aplikacion ofron: akses me performancé té larté t¢ SQL pér Hadoop, kombinim i té
dhénave nga Hadoop né PureData pér analizé, baza té dhénash shumé té médha, analiza

sipas kérkesés duke pérdorur statistikén R dhe analizén e tekstit. IBM InfoSphere Streams
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mundéson analiza té specializuara né kohé reale. Raportet gé pérmenden jané dallimi i
mashtrimit, koeficenti i klientéve té humbur, evidentim i difekteve né prodhim etj.

3. SAP, éshté njé nga shoqérité mé té médha, té cilat ofrojné zgjidhje pér mbledhjen,
organizimin dhe analizimin e té dhénave. Platforma e saj quhet SAP HANA, e cila sipas
shoqérisé éshté njé platformé moderne, njé bazé té dhénash in-memory gé mund té ruhet né
pajisjet e shogérisé ose ne cloud. SAP HANA lejon shogérité té analizojné njé volum
shumé té madh té dhénash né kohé reale. Sisteme té tjera si CRM, ERP, SCM, Sap
Business Warehouse dhe aplikacionet e tjera SAP Netweaver mund té integrohen népérmjet
SAP Hana duke krijuar mjaft avantazhe. Kéto aplikacione mund té ruhen né njé pajisje
server duke ulur kostot dhe optimizuar burimet. Té dhénat e ruajtura né bazén e té dhénave,
datamart ose sistemet ERP, gé kané si burim veprimet operacionale kopjohen né Sap Hana
pér t’u analizuar.

3.6. Tendencat e Manaxhimit té té Dhénave

Me zhvillimin e teknologjive dhe platformave gqé mbéshtesin sistemet e Big Data, ka disa
tendenca pér ndryshime thelbésore nga ményrat tradicionale gé ka pérdorur deri tani
Inteligjenca e Biznesit. Né Grafikun 9 paraqges, té dhénat e nxjerra nga njé studim i béré nga
Information Week (2015).

Bazuar né kété studim, jané disa arsye té cilat flasin pér tendencat e reja teknologjike:

1. Funksioni i analizés dhe standartizimi i inteligjencés sé biznesit po zbehen - para njé
dekade tregu i inteligjencés sé biznesit po konsolidohej ndérkohé qgé shogérité po
standartizoheshin duke pérdorur njé numér té vogél platformash. Por, kohérat ndryshuan.
Shérbimi Cloud, teknologjité e reja té telefonisé celulare dhe pérpunimi i Big Data béjné té

mundur lindjen e njé gjenerate me mjete té reja.
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Grafiku 9. Rezultate mbi tendencat e teknologjisé sé informacionit

Pércaktimi | inteligjencés sé biznesit dhe
analizés si iniciativa teknologjike
Zhvillimi I inteligjencés sé biznesit dhe
analizés si projekt né disa etapa
35y, Inteligjenca e biznesit dhe analiza jané té w2014
standartizuara né njé infrastrukturé 2015
Inteligjenca e biznesit dhe analiza jané té
implementuara né disa platforma

Asnjé nga mé sipér

Burimi: Information Week, viti 2015

Sipas kétij studimi té Information Week, né vitin 2015, jané 28% e té anketuaréve qé
konfirmojné se jané né procges standartizimi, shifér kjo né ulje krahasuar me pérgjigjet e
vitit 2014, kur jané 35% e té anketuaréve gé konfirmojné se jané né proges standartizimi.
Ndérsa 21% e té anketuaréve pohojné se ata pérdorin né shogérité e tyre disa produkte té
inteligjencés sé biznesit dhe analizés, krahasuar me pérgjigjen e 16% té té pyeturve né vitin
2014, qé pohojné po kété fakt.

2. Bazat e té dhénave tradicionale té mbéshtetura né Cloud jané né rritje - shérbimet e
manaxhimit té té dhénave né njé bazé té dhénash té bazuara né Cloud jané né rritje, nga
24% né vitin 2014 né 34% né vitin 2015.

3. Teknologjia e analizés né kohé reale po sjell pérfitime - kohét e fundit jané zhvilluar, né
ményré té menjéhershme, teknologjité e procesimit té té dhénave komplekse. Kéto
platforma si Apache Spark, Splunk, Apache Storm, analizojné né kohé reale té dhénat,
shérbimet, rrjetin dhe monitorimin e aplikacioneve. Teknologjia Cloud ka ndihmuar né
zhvillimin e tyre t&é menjéhershém. Né vijim parages né njé grafik té dhénat e nxjerra nga

ky studim mbi pérdorimin e infrastrukturave té reja té pérpunimit té té dhénave.
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Grafiku 10. Rezultate mbi pérdorimin e platformave té reja

Platforma Hadoop

Bazé té dhénash NoSQL

2015
34% Bazé té dhénash né Cloud

2014

35% Pérpunim | té dhénave né kohé reale

58%

62% Bazé té dhénash vetjake

Burimi: Information Week, viti 2015

4. Platformat Hadoop dhe NoSQL po zhvillohen - pérdorimi i kétyre platformave ka patur
rritje me 7 piké né pérgjigjet e té anketuaréve. Né vitin 2015 pérdorimi i tyre éshté 22% dhe
26% respektivisht, krahésuar me shifrat 15% dhe 19% né vitin 2014. Ndérkohé, 24% e té
anketuaréve pohojné avantazhet e NoSQL duke théné se éshté mé e shpejté, mé fleksibél
sesa bazat e té dhénave tradicionale. Ndérsa 21% pohojné si avantazh kostot mé té uléta té
implementimit. Nga té anketuarit, 31% e tyre pohojné si avantazhe té Hadoop aftésiné pér
té ruajtur dhe progesuar té dhénat gjysém té strukturuara, té pastrukturuara dhe variabél,
ndérsa 25% mendojné se avantazh jané kostot mé té uléta té pajisjeve té ruajtjes. Por,
pavarésisht avantazheve dhe aftésive pothuajse 50% e té anketuaréve ende nuk e kané né
prioritet implementimin e njérés prej platformave.

5. Problemet mbi cilésiné e té dhénave jané duke u zvogéluar - platformat e Big Data, si
Hadoop dhe bazat e té dhénave NoSQL, kané zvogéluar problemet me cilésiné e té
dhénave. Kéto platforma nuk krijojné modele standarte, té cilat grumbullojné té dhénat né

sasi té larté. Teknikat e reja lejojné gé té dhénat té japin situatén reale. Cilésia e té dhénave
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vazhdon té jeté problemi i réndésishém me rritjen e sasisé. Inteligjenca e biznesit dhe
progeset e analizés specfikojné se cilésia éshté faktori kryesor i suksesit té vendimmarrjes.
Por konstatohet se ky problem éshté né rénie. Sipas pyetésorit, né vitin 2015 éshté 51%
numri i té anketuaréve gé e vendosin cilésiné e té dhénave né listén e barrierave, krahésuar
me 59% né vitin 2014.

Viti 2015 karakterizohet nga disa ndryshime né ményrén e implementimit té platformave té
manaxhimit té té dhénave. Shogérité eksperimentojné né disa furnitoré dhe mirépresin ¢do
té re nga kjo fushé. Historia e shogérive mé me eksperiencé tregon se pérdorimi i
teknologjive té reja né zhvillimin dhe perfeksionimin e ményrés sé pérdorimit té té dhénave
éshté gjithmoné né rritje. Rritja e sasisé sé informacionit dhe kompleksiteti i modeleve té
biznesit do té rrisé kérkesén pér analizé té thelluar pér té marré vendime strategjike, té cilat
krijojné avantazhe konkuruese.

3.7. Historia dhe té dhéna mbi industriné televizive me pagesé jashté vendit

Né ditét e sotme njérézit jané duke jetuar njé fazé kalimtare drejt epokés sé teknologjisé sé
larté. Hapat e para ndaj njé teknologjie té re gjithmoné jané paré pa interes, dyshuese dhe
shpesh kércénuese. Késhtu kané géné hapat e para té Bill Gates i Mocrosoft, Steve Jobs i
Apple gofté dhe Henry Ford i industrisé automobilistike, gjithmoné té paafruar nga sektorét
e tjeré té vjetér né treg. Né vitet 80 né treg prezantohet njé teknologji e re, e vecanté, e
paimagjinueshme né fushén televizive, televizioni dixhital. Kjo teknologji e re, né gjithé
pérqgasjet e industrive té konsoliduara pér ta ndaluar, mundésoi té futej né treg madje té
njihte zhvillim né hapa gjigand duke sjellé né jeté dhe teknologjiné high definition.
Teknologjia dixhitale televizive i jep mundésiné ¢do personi gé éshté i pajisur me njé aparat

televiziv té shohé pamje me cilési mjaft té larté, t€ keté informacione shtesé, té keté
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mundesi komunikimi interaktiv e televizionin e tij, dhe ¢do gjé né ményré mé efektive sesa
teknologjia konkurente analoge.

Debatet pér televizionin dixhital jané té njé réndésie té vecanté né kuptimin sesi u zhvilluan
né treg. Gjaté viteve *80 - *90, tre superfuqité ekonomike, Shtetet e Bashkuara t& Amerikés,
Europa Peréndimore dhe Japonia patén shumé debate né lidhje me zbatimin e
teknonologjisé dixhitale, madje shkuan mé tej duke acaruar dhe marrédhéniet e tyre. Shtetet
e Bashkuara t&¢ Amerikeés, si njé fuqi lider qé nga Lufta e Dyté Botérore, filloi té shihej si
njé konkurente e forté né pjesén tjetér té botés, pér kété arsye Administrata shtetérore e
George W. Bush ndaloi zhvillimin, té paktén pér njé periudhé kohe, té kétyre teknologjive
té reja. Nga kjo pérfituan dy fuqité e tjera, té cilat pané tek kjo teknologji njé té ardhme té
ndritur. Zbatimi i teknologjive béri gé sot né Europé té vendosen ligje té vecanta vetém pér
zbatimin e teknologjisé dixhitale televizive. Késhtu, shtetet anétare té Bashkimit Evropian
kané filluar ndalimin e rrjetit té frekuencave analoge televizive duke filluar kalimin né
transmetime dixhitale, né pérputhshméri me géllimin e Bashkimit Evropian pér njé kalim
total né transmetim dixhital ne téré Evropén deri né vitin 2015.

Transmetimi televiziv dixhital ka shumé pérparési krahasuar me teknologjiné analoge té
transmetimit. Elementi kryesor lidhur me kété zhvillim éshté fakti se teknologjia dixhitale
pér transmetim shfrytézon gjithashtu brezin frekuencor, mirépo me njé efikasitet shumé mé
té larté se sa qé shfrytézohet nga transmetimi analog. Prandaj, kjo nénkupton se gytetarét
kané zgjedhje mé té gjeré té programeve dhe qé mé shumé shoqgéri ofruesish té programeve
kané mundési té arrijné tek publiku. Krahasuar me transmetimin analog, i cili si¢ u pérmend
edhe mé larté nxé shumé mé tepér hapésiré gjaté transmetimit né brezin frekuencor, né

transmetimin dixhital pranimi i sinjalit paraget mé pak apo fare interferenca, ndérsa pamja
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vizuale dhe kualiteti i zérit jané té nivelit shumé mé té larté. Gjithashtu, nevojat pér
shpenzimin e energjisé elektrike jané shumé mé té uléta pér transmetimin dixhital, dhe kjo
nénkupton se edhe kostoja pér funksionimin e transmetimit dixhital éshté shumé mé e ulét
dhe ndikimet pérmes valéve radio televizive jané shumé mé té ulta né mjedisin ku jetojmé.
Teknologjia dixhitale gjithashtu rrit mundésiné e kombinimit té programeve televizive me
shérbime té tjera shtesé, qé do té keté réndési t¢ madhe pér programet edukative dhe pér
pérmirésim té mundésisé gé njerézit me aftési té kufizuara t€ marrin pjesé né programe,
duke pérdorur pér shembull, interpretimin pér ata me pamje té dobésuar, duke reduktuar
zhurmén né prapavi pér ata me dégjim té dobét, ose gjuhén e shenjave pér personat gé nuk
dégjojné etj. Kjo éshté njéra nga arsyet kryesore pse bota e televizionit, si i gjithé prodhimi
dhe shpérndarja elektronike televizive, po kalon né teknologji dixhitale.

Procesi i kalimit né transmetim dixhital né Evropé éshté né zhvillim, ku disa vende té
Bashkimit Evropian tanimé e kané pérfunduar procesin e dixhitalizimit né térési.
Gjithashtu, edhe népér boté shetet kané ofruar shérbimet e tyre dixhitale té televizionit
tokésor (DTT) dhe kané filluar planifikimin pér té ndalur rrjetet analoge. Megjithaté,
ndérprerja e transmetimit analog nuk éshté e lehté, si nga aspekti teknik, po ashtu edhe nga
aspekti i krijimit té infrastrukturés ligjore.

Pérfundimi i transmetimit té shérbimeve analoge mund té keté pasoja té rénda nése
shikuesit nuk jané té pregatitur né ményré té duhur pér té pranuar sinjalin dixhital népér
TV, késhtu gé njé numér i madh i tyre mund té humbasin interesin né programet televizive.
Asnjé vend nuk do té déshironte té rrezikonte hegjen e té drejtés sé shikuesve né TV
programe dhe pér kété arsye secili institucion shtetéror pérgjegjés do té sigurohet gé té

ndérmerren té gjitha masat e duhura pér t’i ofruar gasje né transmetim dixhital té gjithé
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qytetaréve. Por kjo gjé do té kérkojé planifikim té kujdesshém dhe pérfshirje té téré
industrisé sé transmetimit/mediave.

Marréveshja Gjeneva 2006 (GE - 06) rregullon pérdorimin e frekuencave tek transmetuesit
e Evropés, Afrikés dhe pjesé té Azisé. Kjo marréveshje krijon dy plane té ndara pér mjedis
analog dhe dixhital né rajonet e lartpérmendura té botés. Pra, marréveshja GE - 06 éshté njé
traktat obligues ndérkombétar, i cili éshté nénshkruar nga administratat nacionale dhe i
regjistruar né Kombet e Bashkuara.

Marréveshja GE - 06 cakton datén precize mé 17 gershor 2015 si fundi i periudhés sé
tranzicionit té transmetimit analog né até dixhital. Kjo nénkupton gé pas késaj kohe, shtetet
nuk do té kené mé nevojé té mbrojné shérbimet analoge nga shtetet fginje dhe mund té
fillojné lirshém té pérdorin frekuencat e caktuara pér secilin shtet vec¢ e ve¢ né GE - 06, pér
shérbimet e tyre dixhitale. Qéllimi primar i kalimit né transmetim dixhital éshté krijimi i
mundésisé gé té rritet gjerésia apo spektri i frekuencave. Né mungesé té transmetimit
dixhital, gjerésia ekzistuese e frekuencave shumé shpejt mund té jeté e stérmbushur.
Késhtu, kjo kushtézon rritjen e kostos sé transmetimit si dhe paragen pengesa té
konsiderueshme pér investime né teknologji té reja. Ndérprerja e transmetimeve analoge
dhe zévendésimi i tyre né transmetime dixhitale duke pérdorur disa lloje té teknologjive dhe
platformave té ndryshme transmetimi, do té rrisé né masé té konsiderueshme gjerésiné e
frekuencave, duke pérmbushur géllimet e BE-sé.

Njé karakteristiké speciale e kétij objektivi shtrihet né zhvillimin e vazhduar té shoqgérisé sé
informuar me informata té bazuara né dituri, me mundési pérdorimi nga té gjithé. Problemi
I njé ndarjeje dixhitale, e cila rezervon pérfitimet e shogérisé sé informuar dhe té rrjetézuar

pér njé té ashtuquajtur “info - elité” dhe ndan pjesé té médha té shogérisé nga zhvillime té
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tilla, mund té shmanget duke krijuar infrastrukturé, e cila iu mundéson té gjithé
konsumatoréve gasje né shérbime dhe né pérmbajtjen audiovizuale t¢ komunikimeve. Né
kété kontekst, dixhitalizimi i transmetimit luan njé rol tejet té réndésishém si ményré e
transportimit té pérmbajtjes dhe té dhénave né shogériné informative.

Migrimi nga teknologjia analoge né até dixhitale gjithashtu jep shumé mé shumé kapacitet
trasmetimit né té gjitha platformat (tokésore, satelitore dhe kabllore). Né kété kontekst,
dixhitalizimi i dérgimit té transmetimit luan njé rol vecanérisht té réndésishém si mjet i
transportimit té pérmbajtjes programore dhe shérbimeve pér té dhéna, né shogériné
informative. Kjo do té keté efekte pozitive te ofruesit, por edhe te konsumatorét. Pér
pérmbajtjen dhe ofruesit e shérbimeve, shpérndarja do té béhet mé e lehté dhe mé pak e
kushtueshme né aspektin financiar né epokén dixhitale, pér shkak té disponueshmérisé sé
kapaciteteve mé té médha té té dhénave. Pas migrimit té transmetimit té té dhénave
dixhitale, konsumatorét mund té presin shumé mé shumé kanale si dhe lloje té reja té
pérmbajtjes dhe shérbimeve.

Platorma televizive dixhitale me pagesé jané ato shoqéri private, té cilat mundésojné
ofrimin e disa kanaleve televizive né njé paketé té vetme kundrejt njé ¢mimi, duke ofruar né
kété ményré shumé mé tepér sesa thjesht disa kanale televizive, por teknologji. Né paketén
e tyre televizive ato ofrojné produksione té ndryshme, programacion, shérbime interaktive,
té gjitha népérmjet transmetimit dixhital té koduar. Shpjegimi mé i qgarté i aktivitetit té
kétyre shogérive dhe sesi ato funksionojné do té jené pjesé e pandashme e kapitujve né
vijim. Tabela 3, né vijim paraget shogérité kryesore té cilat ofrojné shérbimin televiziv me

pagesé né formén e platformave televizive né Europé:
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Tabela 3: Platformat kryesore dixhitale me pagesé

Platforma televizive
A

Spanjé ‘ Canal Plus

Gjermani/Austri Premiere

Burimi: Gj. Themeli, raport pér Digitalb, viti 2006

Né vijim, kéto shogéri vihen pérballé njéra — tjetrés duke u krahasuar, né vendin ku
operojné, me té dhénat makroekonomike té atij vendi, t& dhéna vetjake, shérbimet té cilat
ato ofrojné, formén e mbérritjes tek Kklienti, duke dhéné késhtu pérballjen e paré pér té
kuptuar kété sektor té tregut. Tabela né vijim pérmbledh specifikat e 7 platformave mé té
réndésishme me pagesé, né vitin 2007 té cilat operojné né Europé dhe mé gjeré:

Tabela 4: Té dhéna té pérgjithme té shogérive kryesore né Europé e mé gjeré

Viti i krijimit 1989 1984 1995 1986 1990 2003 1996

Vendi i Poloni/
Angli Francé Afriké e Jugut Gjermani Itali Francé

origjinés Francé

Afriké e Jugut,

Francé,
Vendet ku Angli, Ghana, Kenia, Gjermani
Belgjiké, Poloni Itali Francé
operojné Irlandé Namibi, Nigeri, | Austri Zvicér
Zvicér

Ugande, Zamibi

Shoggérité NewsUK | Vivendi Groupe Naspers limited Permira News Co. Canal
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Nominees | Universal | Canal Plus private and Plus,

Franklin equity Telecom | Vivendi,
Recources vehicle, Italia TF1,
M.Georg M6

Burimi: Gj. Themeli, raport pér Digitalb, viti 2006

Sikurse paragitet né tabelén pérmbledhése ky sektor éshté krijuar né fund té viteve 80 dhe
éshté zhvilluar jo vetém né véndet e Europés Peréndimore, por dhe né vende jo shumé té
zhvilluara. Fakti gé kéto shoqgéri jané krijuar dhe rriten né kéto tregje jo té pasura tregojné
dhe réndésiné e kétij shérbimi né treg. Mé poshté paragiten, né formé té grupuar, té dhénat
demografike dhe ekonomike té vendeve ku operojné platformat e prezantuara meé sipér:

Tabela 5: Té dhéna, makroekonomike dhe numri i abonentéve, té platformave né Europé

Platforma Sky [ canal+ Cyfra+ Multi- | Premiere Skyltalia | TPS
choice

Vendi i Afriké e
Francé Poloni/Francé Gjermani Itali Francé
origjinés Jugut
GDP/person
28,938 | 27,738 12,452 10,798 28,988 27,984 27,738
(Euro)
Nr. i familjeve
25,5 27,47 13,01 7,3 38,0 21,67 24,47
me TV (mil)
Numri i
abonentéve 10,1 9,9 4.8 1,14 23,06 3,5 9,9
(mil)
| Té dhéna mbi operatorin
Abonenté
7,7 5,4-8 0,8 1,14 3,4 3.4 1,5
(milione)

Burimi: Gj. Themeli, raport pér Digitalb, viti 2006
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Té dhénat tregojné lidhje ndérmjet gjendjes financiare té njé shteti me numrin total té
klienéve té atij vendi, té cilét kané preferuar té blejné shérbimin televiziv me pagesé. Kjo
lidhje duhet té jeté njé e dnhéné e réndésishme pér t’u patur parasysh nga shogérité, té cilat
operojné né kété sektor. Politikat e tyre marketing duhet té bazohen tek té dhénat
makroekonomike té vendit ku operojné. Gjithashtu té dhénat tregojné se numri i pérsonave
gé disponojné televizor éshté ende shumé mé i larté sesa i personave gé kané filluar té
pérfitojné nga shérbimi televiziv me pagesé. Kjo e dhéné i ndihmon shogérité gé té
kuptojné se tregu i tyre ka ende potencial dhe népérmjet politikave marketing ato mund té
béjné pér vete klienté té rinj. Shoqérité duhet té studiojné kété treg potencial, té gjejné
arsyet pse personat, té cilét mund ta kishin bleré shérbimin e tyre, ende nuk jané adresuar
drejt tyre. Duke ofruar njé shérbim ende pak té njohur, por dhe jojetik ato duhet té kené
politika té garta dhe lehtésuese, té paktén né fillim té hyrjes né treg pér té njohur tregun me

shérbimin e ofruar.
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KAPITULLI IV: ANALIZE KRAHESUESE MBI RENDESINE DHE

PERDORIMIN E BIG DATA

4.1. Réndésia e Big Data né menaxhimin e biznesit
Né kapitujt né vijim do té krahésohet literatura e studiuar pér manaxhimin strategjik dhe
performancén si dhe ajo mbi dukurité e reja pér té arritur disa rezultate konkrete mbi
réndésiné e Big Data dhe inteligjencés sé biznesit né progeset dhe funksionet né shogéri.
4.1.1. Réndésia né progeset e manaxhimit strategjik
Nése krahésohet literatura mbi manaxhimin strategjik, riskun, matjen e performancés,
avantazhet gé mundésojné Big Data dhe eksperiencén e shoqérive t¢ médha arrij né
pérfundimin se kéto té dhéna kané réndési né progeset e manaxhimit strategjik. Né vijim
listohen disa nga aspektet se si Big Data hyjné né puné né manaxhimin strategjik:
1.Té njohé ambjentin e brendshém dhe té jashtém - pjesé e Big Data jané té dhénat gé
rrjedhin nga veprimet operative té shoggérisé, té dhénat gjysém té strukturuara apo té
pastrukturuara, té cilat japin informacion mbi ambjentin e brendshém té shoqérisé si:

e Situata financiare e shogeérisé

e Té dhéna mbi konsumatorét, shitjeve, tendencés sé shitjeve

e Standartet e shogérisé pér pérgjegjésité sociale

¢ Nivelin e brendshém té burimeve njerézore, teknologjike dhe teknike

e Té dhéna mbi tregun, konkurentét

e T& dhéna makroekonomike

Té gjitha kéto shérbejné pér té kryer analizén SWOT nga ana e shogérisé. Pérdorimi i té

dhénave gjithmoné ka géné pjesé e réndésishme gjaté manaxhimit strategjik, gé nga

momenti kur u krijuan shogérité e médha dhe koorporatat. Por, Big Data, duke géné
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masive né volum dhe varietet té larté, arrijné té krijojné panoramé mé té ploté. Né sajé

té tyre shogéria njen mé miré pozicionin e saj né treg, avantazhet dhe disavantazhet e

ambjentit té brendshém.

2.Té parashikojé té& ardhmen - né vijim listohen cilat t¢ dhéna mund té analizohen pér t’i
ardhur né ndihmé manaxhimit strategjik:

e Pjesé e Big Data jané té dhénat e konsumatoréve dhe blerjeve té kryera. Parashikimi
i sjelljes konsumatore shérben pér té ndérmarré strategji marketing efektive.

e Big data jané té dhénat nga analiza e performancés sé strategjive té ndérmarra né té
shkuarén. Shogérité kané mundési té vlerésojné performancén gé mund té kené
strategjité e reja bazuar né rezultatet e arritura me paré.

3.Té vlerésojé paraprakisht risget - duke patur informacion dhe analiza mbi té shkuarén si
dhe analiza té tendencave té tregjeve financiare dhe treguesve makroekonomike Big Data
arrijnén té:

e Parashikojné risget gé mund té shogérojné njé strategji bazuar né informacionet e
implementimit té strategjive né té shkuarén

e Vlerésojné riskun strategjik

e Vlerésojné riskun financiar

4.Té mase rezultatet nga implementimi i strategjisé - pérvegse parashikimit té performancés
sé mundshme nga implementimi i strategjive, shogéria duke mbledhur informacione té
ndryshme mund té masé performancén e arritur nga implementimi i strategjive té reja.
Vecori e Big Data éshté shpejtésia e prurjes sé té dhénave. Té dhénat e marra né kohé reale
japin informacion té shpejté mbi performancén e strategjisé sé ndérmarré.

Pra, Big Data arrijné té jené njé platformé ku manaxhimi strategjik mund té mbéshtetet né
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té gjitha proceset pérbérése.

4.1.2. Réndésia e Big Data né performancén e biznesit

Pérdorimi i Big Data ndikon né ményrén sesi shogérité béjné biznes. Ato ndikojné né
performancén e biznesit vecanérisht né planifikim, kontroll, analizé dhe performancén né
térési té shérbimeve té ofruara. Qéllimi i pérdorimit té Big Data éshté identifikimi i té
dhénave té duhura dhe analiza e tyre pér té parashikuar té ardhmen, pér té kontrolluar
progeset, pér té ndihmuar né vendimmarrje dhe pér té pérmirésuar performancén né térési.
Shprehur késhtu, duket se Big Data kané disa géllime té pérbashkéta me metodat e matjes
sé performancés sé biznesit. Matja e performancés sé biznesit mat disa tregues pér té
vlerésuar nése jané arritur objektivat e vendosura dhe pér té kontrolluar progeset nése ka
mangési, té cilat duhen riparuar.

Nuk ka shumé studime akademike mbi lidhjen direkte té Big Data dhe matjes sé
performanceés, por deri tani ajo pér té cilén bihet dakord éshté se Big Data hapin horizonte
té reja pér matjen e performancés pasi mundésojné mé shumé informacion té strukturuar
ose té pastrukturuar dhe analiza gé mundéson rrit cilésiné e treguesve té modeleve té matjes
sé performancés.Nga krahésimi i modeleve té matjes sé performancés dhe fushave ku Big
Data japin mbéshtetjen e tyre arrij né kéto rezultate:

» Modeli i fletés sé té dhénave té balancuara kérkon gé té arrihet sukses me
konsumatorin e targetuar. Nga studimi mbi Big Data u cilésua se ajo jep njé
kontribut t¢ madh né segmentimin e tregut. Informacionet nga transaksionet né
bazén e té dhénave té shoqérisé bén gé té identifikohen mé lehté kategorité e
konsumatoréve. Pas késaj shogéria mund té pérzgjedhé kategoriné pér té ofruar

politikén strategjike.
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» Po ky model i matjes sé performancés kérkon gé té pérdoren né ményré eficente té
gjitha burimet e shoqérisé né ményré gé té arrihen objektivat e vendosura. Big Data
nga ana tjetér mundéson gjithé informacionin e mundshém dhe té duhur pér té
vlerésuar eficencén né burimet njerézore, pérdorimin e aseteve népérmjet té dhénave
té sensoréve.

» Krahésimi i méparshém vlen dhe pér metodén e analizés sé vlerés sé parasé, ku
pérdorimi efigcent i burimeve té shogérisé éshté njé kusht pér té krijuar vlera dhe pér
té arritur objektivat e strategjisé.

Studimi i métejshém i rolit té Big Data né matjen e performancés éshté njé ¢éshtje qé nuk

duhet 1€né né harresé, pasi né té kundértén shumé avantazhe nuk do té shfrytézoheshin.

4.2. Pérdorimi i teknologjive té reja té informacionit né industriné televizive

me pagesé

Mijedisi i bisnesit éshté béré shumé mé riskoz gjaté dekadave té fundit. Shogérité jané
pérballur me ndryshimet teknologjike, globalizimin, ndjejné presion gjithnjé né rritje nga
konkurenca. Inteligjenca e biznesit éshté duke luajtur njé rol té réndésishém vécanérisht né
ato industri, té cilat ndérmarrin investime me risk dhe gé kané njé konkurence té larté. Té
tilla jané dhe shogérité té cilat operojné né fushén e televizionit.

4.2.1. Inteligjenca e biznesit né industriné televizive

Investimi né programe té reja kérkon té kryhet analizé e riskut pasi disa prej kétyre
investimeve mund té rezultojé shkatérruese. Kjo industri po kalon ndryshime té
réndésishme pasi vitet e fundit transmetimi analog po kalon né até dixhital sipas rregullave
té vendosura. Transmetimi dixhital rrit numrin e kanaleve televizive duke rritur ndjeshém

konkurencén e shogérive televizive, té cilat jané té pozicionuara né treg. Gjithsesi procgesi i
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dixhitalizimit rrit dhe tregun e kétyre shoqgérive pasi rritet zona ku ato transmetojné.
Fituese, né fund té fundit, do té jené ato televizione, té cilat do té diné té manaxhojné miré
situatén e re. Sipas Mr. Mannerber té Kanal5 né Suedi: “Shogérité televizive kané besim se
pozicionet e tyre né treg nuk do té ndryshojné, pasi sjellja e konsumatorit parashikohet lehté
dhe ndryshon ngadalé”.

4.2.1.1 Modele té pérdorimit té teknologjive té reja né Manaxhim

Né ditét e sotme modelet e biznesit dhe llojet e veprimtarisé jané nga mé té ndryshmet. Pér
té géné sa mé konkurent né treg shogérité hartojné raporte té ndryshme financiare pér té
patur informacione sa mé té sakta dhe né kohé reale té veprimtarisé gé ushtrojné. Rrjeti
informatik éshté duke u zhvilluar me hapa gjigandé duke i ardhur né ndihmé bizneseve ¢do
dité e mé shumé.

Kérkesat gjithmoné dhe né rritje té menaxhimit ndaj teknologjisé informatike bén qé kjo e
fundit té gjejé zhvillim té métejshém. Pér té arritur géllimin e kérkuar do té marr si rast
studimi njé shogeéri, e cila operon né vendin toné. Né vijim parages dy projekte konkrete, té
cilat mund tju vijné né ndihmé shogérive private dhe ndérkohé punimi realizon njé nga
géllimit e tij.

Projekti i paré i propozuar jep zgjidhje konkrete pér ményrén e komunikimit ndérmjet
anétaréve té njé shogérie népérmjet shfrytézimit té teknologjive té reja si ajo cloud dhe
android.

Projekti i dyté i propozuar jep zgjidhje konkrete mbledhjes sé té dhénave né kohé reale pér
rrjetin e shitjes duke shfrytézuar teknologjité e reja.

Projekt nr. 1

Pér njé shogéri éshté mjaft e réndésishme té keté né strukturén organizative menaxheré, té
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cilét mund t’i pérkasin sektoréve té ndryshém né varési té aktivitetit tregtar. Menaxherét
jané ata té cilét koordinojné punét dhe pérdorin burimet e shogérisé né ményré efektivite
pér té arritur objektivat e vendosura. Sipas Henry Fayol menaxhimi pérfshin funksionet e
parashikimit, planifikimit, organizimit, komandimit, koordinimit dhe kontrollit. Duke
pérdorur kéto funksione dhe duke pérdorur burimet e shogérise si burimet njerézore, mjetet
financiare, pajisjet dhe teknologjite, menaxherét ndérmarrin objektiva té caktuara dhe i
realizojné ato.

Shpesh né njé shogéri lind nevoja té keté projekte té reja, té cilat kérkojné njé menaxhim té
ndryshém nga ai i menaxhimit té punéve té pérditshme. Né situata té tilla mund té
implementohet teknika e menaxhimit té projekteve. Puna e menaxhimit té projekteve fillon
pasi éshté pérfunduar faza e krijimit té idesé mbi projektin dhe jané té garta rezultatet gé
duhen arritur. Menaxhimi i projekteve perfshin fazat e métejshme té planifikimit, prodhimit
bazuar né buxhetin financiar té projektit, dhe dorézimit té projektit né grupet e punés gé do
e ndjekin mé pas. Né fund i takon grupit té projektit gé té cojné projektin drejt njé fundi.
Sipas njé studimi té dy autoréve né Universitetin e Dundee né Skoci suksesi ose mossuksesi
I menaxhimit té projektit nuk duhen ngatérruar me até té projektit. Progeset e menaxhimit té
projektit mund té jené realizuar me sukses ndérsa né fund projekti mund té mos realizojé
géllimin e déshiruar. Kjo pasi mund té keté pasaktési né hartimin e projektit né fazén
fillestare ose objektivat e synuara nuk mund té arrihen pér shkage té tjera dhe jo prej
progeseve té menaxhimit té projekteve. Objektivat e njé projekti né pérgjithési jané
afatgjata ndérsa objektivat e menaxhimit té proceseve jané afatshkurtra dhe kané té béjné
me realizimin e projektit. Njé projekt mund té jeté i suksesshém pavarésisht mossuksesit té

menaxhimit té projekteve. Kjo pasi mund té arrihen objektivat afatgjata té projektit
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pavarésisht objektivave afatshkurtra té menaxhimit té projektit. Q& menaxhimi i projekteve
té jeté i suksesshém duhet gé té arrihen disa faktoré ku pérmendim: pérdorimin eficent té
burimeve, fleksibilitet né vazhdimin e punés dhe né rast problemesh, fleksibilitet né
ambjentet dinamike, drejtues té afté té grupit, komunikim i miré mes anétaréve té grupit,
informacion i ploté i progeseve té punés.

Modeli i propozuar ndalet tek faktorét e fundit dhe konkretisht tek komunikimi mes
anétaréve té grupit dhe kalimi i informacionit. Né vecanti fokusohet tek fazat e menaxhimit
té projekteve duke patur pér géllim té japé njé zgjidhje konkrete té ndjekjes té fazave nga
ana e menaxheréve duke pérdorur teknologjiné e informatikés. Teknologjité e reja béjné té
mundur, fare pa kosto, té pérdoret njé spreadsheet i Google-it pér té regjistruar tregues té
ndryshém té njé aktiviteti nga ¢do anétar i biznesit, né distance ose jo, dhe ky spredsheet
mund té monitorohet nga njé person i ngarkuar me pérgjegjésiné e monitorimit té biznesit
né kohé reale. ldeja éshté gé cdo person i biznesit nepérmjet njé browser-i ose népérmjet
njé smartphoni té informojé sistematikisht duke dérguar té dhéna né spreadsheet-in géndror.
Teknologjité e reja béjné t€ mundur njé gjé té tillé. Duke dhéné njé zgjidhje konkrete
népérmjet njé aplikacioni jepet shembulli mé i miré pér té arritur géllimin e studimit,
sinergjia e shkencave té ekonomisé dhe teknologjisé sé informacionit.

Né vijim paragitet njé rast konkret i aplikueshém né shogériné e marré né studim, por jo
vetém. Diagrama mé poshté tregon progeset e krijimit té njé projekti té ri nga ana e njé enti,
privat ose jo si dhe vendin gé z& menaxhimi i projektit né realizimin e tij.

Cfaré vendi zé teknologjia e informacionit né proceset e menaxhimit té projekteve? Né
vijim synoj t’i jap pérgjigje késaj pyetjeje népérmjét njé rasti konkret né pérshtatje me

kérkesat e shogeérisé private gé operon né tregun vendas né fushén e televizionit me pagesé.
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Diagrama 9: Procesi i krijimit té njé projekti dhe progeset e menaxhimit te projektit

PROJEKTI

KONCEPTIMI | IDESE

J

MENAXHIMI | PROJEKTEVE

MENAXHIMI | KALIMIT
PROJEKTIM ZBATIMI | PLANIT BURIMEVE PROJEKTIT NE
PLANIFIKIM FAZEN E FUNDIT
FINANCIARE

Burimi: John Dingle, “Project management”, viti 1997

Diagrama 9, mé sipér, sipas Dingle (1997:45), paraget proceset gé jané pjesé e manaxhimit
té projektit. Né cdo fazé ka komunikim mes anétaréve té njé projekti dhe manaxheri i
projektit duhet té jeté né dijeni té punés né ¢cdo moment.

Aspekti menaxherial i shoqérisé rast studimi -Shogéria ka njé strukturé vertikale
organizative dhe drejtimi menaxherial pérbéhet nga ¢do drejtor departamenti, té cilét
ndjekin jo vetém punét e pérditshme, por ndérmarrin projekte té reja né kuadér té
planifikimit strategjik dhe objektivave té vendosura nga bordi drejtues. Disa prej projekteve
realizohen duke Kkrijuar grupe pune té drejtuara nga njé drejtues grupi. Por, né pérgjithési
projektet pérbéhen nga grupe té vogla pér veté specifikimet, té cilat jané kryesisht projekte
té zhvillimit teknologjik. Né pérgjithési pas krijimit té idesé krijohet njé grup pune, i cili

harton projektin, planifikon proceset pér realizimin e tij, menaxhon dhe mbikqyr fondet
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financiare, pérdor burimet e shoqérisé, nénkontrakton furnitoré pér té patur burime té
nevojshme pér realizimin e projektit dhe né fund e kalon projektin né progesin final té
zbatimit duke realizuar objektivat e vendosura fillimisht.

Né punim vendoset “né skené” njé rast studimi duke krijuar njé projekt hipotetik. Fillimisht
paragitet projekti, mé pas vazhdohet me fazat e realizimit té tij dhe né fund prezanton njé
formé té re té realizimit t¢ komunikimit dhe dhénies sé informacionit ndérmjet anétaréve té
grupit. Rasti i sjellé mé poshté éshté pérdorur si shembull pér zgjidhjen e ofruar pér
komunikimin ndérmjet anétaréve.

Rast studimi

Konceptimi i idesé

Projekti: studim i tregut té televizionit me pagesé

Grupi i punés: Té pérbéhet nga punonjésit e shogérisé né vecanti nga departamentet e
shitjes, marketingut, administratés, programacionit me lider grupi punonjésin e
departamentit té maketingut.

Qéllimi i projektit: té merren té dhéna statistikore té kérkesave té tregut pér shérbimin
televiziv me pagesé

Objektivat: Brenda njé periudhe katér mujore té anketohen 5000 elementé té studimit dhe té
merren té dhéna mbi pélgimin e produktit, gmimit, programacionit qé shogéria tregton.
Fonde né dispozicion: 10,000 Euro

Menaxhimi i projekteve

Eshté detyré e drejtuesit té grupit gé té zbérthejé idené e projektit né progese pune té
detajuara dhe té vendosé punonjésit e duhur né realizimin e tyre.

Né vijim kéto procese dhe departamentet gé do i ndjekin jepen népérmjet Diagramés 10, mé
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poshté, e cila mund té realizohet né programet e Microsoft Office ose programe
kompjuterike té shumta gé ofron interneti.

Diagrama 10. Spreadsheet né Cloud per Manaxhimin e projekteve

Progesi Departamenti Periudha kohore
Java
Java XV
Java | Java | Java |Java |Java | Java | VII- | Java -
i Punés Pérgjegjés I Il 11 v \Y VI X1 | XIV XVI
Formulimi Marketing/
i Pyetjeve Programacion
Hartim Administrata/
Preventivi Drejtuesé
Prokurimii
shtypshkrimeve | Administrata
Té Pyetésoréve
Shtypshkrim Administrata
i Pyetésoréve
Krijim i rrjetit
té Shitjet
intervistueséve
Anketimi Shitjet
Kontrolli
i Buxhetit Administrata
Mbledhja e
Formularéve Shitjet
Pérpunimi i té
dhénave Marketingu

Burimi: hartuar nga autori
Ményra e komunikimit: pérve¢ mbledhjeve té grupit t€ punés mund té realizohet dhe
népérmjet njé spreadsheet né cloud. Avantazhet pse propozoj kété model jané:
e Ambjent i pérbashkét ku secili nga anetarét e grupit kané planin e projektit
e Ambjent i peérbashkét ku secili nga anétarét vendos informacione mbi punét gé po
kryen apo ka kryer
o Ambjent i aksesueshém edhe jashté ambjenteve té punés

e Menaxhim né kohé reale e projektit nga ana e supervozorit.
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Modeli parashikon pérdorimin e njé aplikacioni, i cili do ndihmojé drejtuesin e projektit qé
té keté informacion né ¢cdo moment mbi punét e anétaréve pér té ndjekur afatet e vendosura,
duke béré njé lidhje té spreadsheet me njé apikacion, i cili instalohet né celularét ose mund
té punohet nga njé desktop. Apikacioni, i thjeshté né formé, pérmban disa fusha ku secili
nga anétarét i plotéson né fund té dités dhe informacioni automatikisht béhet upgrade né
spreadsheet-in kryesor. Modeli i dnéné népérmjet pérdorimit té kétij aplikacioni ndihmon
anétarét gé té mos jené té lidhur pas ambjentit t& punés pér té kryer shkémbimin e
informacionit. Gjithashtu, duke unifikuar modelin e komunikimit, éshté mé e lehté pér
drejtuesin e grupit té mbledhé informacionet “né njé gjuhé té vetme”.

Né bashképunim me udhéheqgésin e kétij punimi éshté arritur realizimi i kétij skenari nga
piképamja e teknologjisé moderne, duke pérdorur njé spreadsheet-i né Google, ku do té
dérgohen sistematikisht té dhéna ditore, té cilat paragesin tregues té ndryshém té aktivitetit
ditor nga seksionet, departamentet ose filjalet né distancé. Kjo gjé mund té realizohet
népérmjet njé browser-i nga njé desktop ose népérmjet njé smartphoni pér njé punonjés gé
mund te ndodhet né zyré ose jashté saj dhe gé éshté duke kryer njé aktivitet biznesi. Pra,
kemi si komponente té kétij sistemi njé aplikim Android nga ku thirret njé script i Google-
it, i cili luan rolin e njé aplikimi né web. Kur ndértojmé njé script né Google dhe e
ngarkojmé até si njé aplikim web-i, Google gjeneron njé adresé interneti pér kété script,
adresé gé pérdoret brénda njé aplikimi Android. Aplikimi Android i ofron pérdoruesit njé
ndérfagje nga ku pérdoruesi fut té dhénat, té cilat jané treguesit operativé té aktivitetit, té
dhéna gé jané parametra pérkundrejt script-it né Google. Scripti nga ana e vet pérdor
brénda vetes adresén URL té spreadsheet-it ku futen té dhénat. Né integrimin e kétyre

komponentéve pjesé eshté dhe krijimi dhe konfigurimi i njé projekti né Google si dhe
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menaxhimi i aspektit té autorizimit né Google.
Projekt nr. 2
Shogéria e marré né studim ka njé rrjet té& gjeré shitje, té organizuar nga distributoré té
nénkontraktuar. Aktualisht shogéria ka né pérdorim njé program kompjuterik, né té cilin
¢cdo piké shitje hedh té dhéna gé lidhen me abonimet e kryera gjaté dités. Té dhénat e
organizuara né formé tabele né njé bazé té dhénash pérmbajné informacione personale mbi
abonentin, kartén smart gé identifikon ¢do abonent, llojin e paketés sé bleré dhe ¢mimin e
paketés. Pérpunimi i té dhénave nuk éshté automatik, por pérpunohet nga manaxherét sipas
kérkesave.
Bazuar né situatén korente té pérdorimit té té€ dhénave nga funksioni i shitjes ngrihen disa
probleme, té cilat kérkojné zgjidhje té shpejté:

e manaxherét nuk marrin informacion né kohé reale

e manaxherét harxhojné kohé pér pérpunimin e té dhénave

o té dhénat korente jané té pamjaftueshme pér té hartuar politika té réndésishme

marketing

e manaxherét jané té “lidhur” pas vendit té punés pér té hyré né bazén e té dhénave
Pér kété arsye propozoj njé projekt té ri, i cili zgjidh disa nga problemet e shtruara mé sipér
duke pérdorur teknologjité e reja té informacionit.
Népérmjet krijimit té njé baze té dhénash né Cloud shogéria ka mundési té marré té dhéna
té réndésishme nga té gjitha pikat e shitjes. Disa prej kétyre té dhénave propozohen né
vijim, por mund té shtohen sipas kérkesave nga funksionet dhe manaxhimi brenda
shoqérisé.

Té dhénat, té cilat ruhen né bazén e té dhénave jané:
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Shitjet ditore né kohé reale, né ¢do piké shitje jané té dhéna shumé té réndésishme
pér té njohur ecuring e shitjeve, pér té krahésuar shitjet me periudhé té méparshme,
pér té parashikuar flukset hyrése né financé. Kéto té dhéna mund té pérdoren nga
funksionet dhe manaxhimi pér té patur informacion té shpejté pér vendimmarrje té
momentit. Pér hartimin e politikave strategjike baza korente e té dhénave e
shogérisé e kryen miré kété funksion.

Kérkesat, problemet, ankesat ditore té abonentéve né ¢do piké shitje jané té dhéna,
té cilat ndihmojné funksionet e shitjes dhe marketingut pér té kuptuar sa té kénaqur
jané abonentét nga shérbimi gé ofrohet. Né pérgjithési vihet re se reagimet mé té
ashpra jané né ambjentet ku ka pérballje me pérfagésuesit e shogérisé sesa né rrjetet
sociale. Pér mé tépér né vendet rurale, me teknologji mé té ulét zhvillimi ményra pér
té marré informacion éshté duke u pérballur me abonentin direkt. Aktualisht kéto
lloj té dhénash humbasin dhe nuk raportohen né shogéri.

Numrin e klientéve gé hyjné né ¢cdo dygan dhe kryejné blerje ose jo ndihmon pér té
marré informacion mbi ato zona ky ka interes, por nuk ka blerje. Né kéto raste
manaxhimi duhet té mbikqyré problemin dhe cfaré zgjidhje do i japé. Ndoshta

shérbimi jo i miré ndikon né moskryerjen e blerjes.

Né bashképunim me udhéhegésin e punimit arrihet té jepet dhe njé zgjidhje. Projekti mund
té realizohet duke pérdorur njé bazé té dhénash lokale, e cila mund té pérdoret né cdo
moment duke regjistruar té dhénat nga pikat e shitjes dhe shogéria mund t’i pérdoré ato
menjéheré. Teknologjia Cloud vjen né ndihmé né kété rast duke e kthyer kété ide né
realitet. Duke pérdorur Google Cloud dhe shérbimet e ofruara nga Google API mund té

krijohet njé sistem duke pérdorur dhe disa komponenté té tjeré si Google Cloud SQL. Ky

115 |



bén té mundur qé té krijojé njé bazé té dhénash Cloud si baza lokale e pérmendur mé sipér.
Gjithashtu duke pérdorur bazén e té dhénave MySQL ka disa pérfitime té médha. Njé
komponent tjetér éshté Google App Engine, i cili éshté njé aplikacion web qé bén té
mundur komunikimin e pérdoruesit mé bazén e té dhénave. Duke géné se njé nga problemet
qé kérkojmé té zgjidhim é&shté pérdorimi i té dhénave né ¢do vend, propozoj si zgjidhje
pérdorimin e telefonave smartphone pér té mundésuar hyrjen nébazén e té dhénave. Njé
aplikacion android bén té mundur aktivizimin e njé aplikacioni web duke béré késhtu té
mundur pérdorimin e té dhénave kudo dhe né ¢cdo moment. Sigurisht gqé baza e té dhénave
duhet té ofrojé raporte té shpejta, té kuptueshme dhe automatike, né ményré gé manaxherét
té marrin informacion té shpejté.

4.2.2. Pérdorimi i Big Data né industringé televizive me pagesé

Strategjité e Big Data jané sfida mé e re e shogérive né ditét e sotme. Tendenca e
pérpunimit dhe analizés sé Big Data ka ndikuar té gjitha industrité, duke mos pérjashtuar as
até té medias. Pér publikuesit e gazetave, revistave dhe atyre gé ofrojné shérbim népérmjet
internetit, strategjité e Big Data kané té béjné me analizén e audiencés. Népérmjet késaj
strategjie ata mund té kuptojné mé miré ambjentin ku ushtrojné aktivitetin, té targetojné
audiencén, kané mjete té reja pér té kérkuar dhe manaxhuar informacione té shumta mbi
materialet video, audio, media sociale etj. Gjithashtu media mund té keté mjete té reja pér té
targetuar tregun e reklamimit si dhe rrit eficensén e evidentimit té problemeve dhe
avantazheve.

Shoqgérité e medias mbledhin informacion né ¢do minuté nga té gjitha fushat e aktivitetit té
tyre: reklamat, shitjet, lexuesit, pérdoruesit e materialeve né rrjet, informacione financiare

etj. Gjithashtu ato gjenerojné sasi shumé té madhe informacioni si foto, video, audio, tekst
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dhe grafiké. Kéto informacione pérbéjné rreth 70% té materialeve né rrjet. Sasia e té
dhénave rritet né ményré eksponenciale ¢do vit. Strategjia e Big Data fillon me
identifikimin e informacioneve Big Data, vazhdon me analizén e té dhénave dhe pérfundon
mé pérdorimin efigent té tyre pér té patur avantazhe né fushén ku shogéria operon.

Né studimin e saj 2 vjecar Martha Stone arrin né disa rezultate nga vézhgimet e kryera:

“Pér gazetat, televizionin, revistat dhe publikuesit vetém né internet, stretegjité Big Data mund té
pérfshijné analizén e audiencés pér t& mundésuar njé njohje dhe targetim mé t& miré té
konsumatoréve; mjete pér té kuptuar bazat e té dhénave publike dhe private pér shkrimet e gazetarisé,
mjete pér té manaxhuar dhe kérkuar sasiné shpérthyese té videove, medisa sociale dhe materialeve té
tjera; mjete pér té targetuar shérbimin e reklamé”. (Stone, 2015:1)

Pér té kuptuar mé miré strategjiné e Big Data né vijim jané disa raste konkrete, té cilat
tregojné se cfaré té reje ka sjelle manaxhimi i kétyre té dhénave. Sipas Tom Betts, Drejtor i
Analizés sé Konsumatorit dhe Kérkimit prané Financial Times, ata marrin té dhéna nga ¢do
pérdorues té informacionit gé ata hedhin né rrjet. Népérmjet identifikimit t¢ konsumatorit
ata kané té dhéna mbi preferencat e tij, mbi llojin e informacionit dhe mé pas ata munden té
ofrojné shérbime té personalizuara si oferta specifike, rrisin shérbimin ndaj klientit, i
sugjerojné materiale té vecanta bazuar né historikun e tij té leximeve etj.

Sanjeevan Bala, Drejtor i Planifikimit dhe Analizés prané Channel 4, pérshkruan se ky
kanal televiziv, po punon pér té rinovuar modelin e biznesit televiziv duke pérdorur té
dhéna nga miliona shikues té regjistruar. Kéto té dhéna i japin mundésiné shogérisé qé té
segmentojné shikuesit né grupe, té krijojé njoftime E-mail té personalizuara, té sugjerojé
materiale televizive té vecanta dhe té ofrojé fushata reklamuese té duhura.

Industria televizive ka patur ndryshime shumé té réndésishme gjaté dy dekadave té fundit.
Sot, shikuesit mund té ndjekin kanalet e déshiruara nga telefoni i tyre, apo pajisje té tjera

kompjuterike, ku té ndodhen pa géné nevoja té jené para pajisjes televizive. Gjithashtu kané
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ndryshuar dhe ményrat sesi ata mund té ndjekin programet e preferuara. Tanimé nuk éshté
vetém televizioni ai i cili i mundéson shikuesit ndjekjen e produksioneve. Blerja e DVD,
marrja me gera e DVD, download-imi nga interneti, download-imi népérmjet pajisjeve
IPTV, shérbimi VoD, jané ményra té tjera pér té plotésuar kérkesat. Duke géné pérballé
rrugéve té reja té shpérndarjes sé programeve televizive, shogérité qé operojné né tregun
televiziv, ndjejné presion pér té riparé politikat strategjike dhe té jené mé méndjehapur ndaj
konkurencés.

Mé poshté paraqgiten disa grafiké gé japin informacion mbi até se ¢faré béjné pérdoruesit e
tabletave dhe smartphonéve gjaté kohés gé shohin televizor.

Grafiku 11. Pérdorimi i Tabletave

Perdorimi i Tableteve gjate kohes se shikimit te TV

EMUS MAngli EGjermani ltali
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%
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Nje here ne dite
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Kurre

39%

Burimi: Nielsen, raporti “Mobile insights”, tremujori i dyté, viti 2012
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Grafiku 12. Pérdorimi i Smartphonéve

Perdorimi i Smartphone gjate kohes se shikimit te TV
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Burimi: Nielsen, raporti “Mobile insights”, tremujori i dyté, viti 2012

Shérbimi televiziv sot éshté shumédimensional. Pérdorimi i pajisjeve té reja dhe
shérbimeve gé ato ofrojné si time-shifting (té€ ndalosh, té shikosh para ose pas njé program),
krijimi i rrjeteve sociale, népérmjet té ciléve mund té komentosh menjéheré pér njé
program, kané béré gé modeli i vjetér i té parit té televizorit, ku familja mblidhej para
televizorit né njé ore té caktuar, té jeté thjesht histori.

Interneti nuk ka ndikuar vetém né ofrimin e rrugéve té reja pér té shpérndaré programet
televizive, por shikuesit mund té komunikojné dhe népérmjet medias sociale. Shikuesit
mund té pélgejné, mos pélgejné, té komentojné, té shpérndajné, té bisedojné mé aktorét apo
producentét duke géné késhtu njé burim informacioni pér shogérité televizive. Té dhénat qé
mund té merren mund té jené té strukturuara, gjysém té strukturuara apo té pastrukturuara.
Rrjetet sociale jané njé ményré shumé e miré pér té béré publicitet pér programet televizive

gé do té shfagen.

119 |



Rrugét e reja té shpérdarjes sé programeve televizive kané béré gé té ndryshojé sjellja e
shikuesit ndaj shérbimit televiziv. Sipas njé studimi nga Nielsen té kryer né Ameriké,
shikuesit harxhojné mé shumé se 60 oré né javé duke ndjekur materiale mediatike.

Ményrat e reja té pérfitimit té shérbimit televiziv kané avantazhet e tyre jo vetém pér
konsumatorét, por dhe pér shogérité qé ofrojné shérbimin pér sa i pérket grumbullimit té té
dhénave. Ofrimi i shérbimit népérmjet internetit, pajisjeve IPTV apo dekoderave bén gé
shogérité té diné né cdo moment ¢faré shikuesit po shikojné, po e kthejné para apo pas, sa
minuta nga njé program shohin, sa seriale kané ndjekur etj. Pra, shogérité arrijné té kené
informacion té ploté mbi ¢cdo veprim té shikuesve. Mé poshté paragiten grafiké mbi
shikuesit e televizorit gé zotérojné njé paisje apo gé jané pérdorues té mediave sociale. Kéto
té dhéna jané té vlefshme pér strategjité e shogérive televizive.

Grafiku 13. Shikuesit gé zotérojné pajisje dixhitale

Pérgindja e shikuesve gé zotérojné njé pajisje
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Burimi: Nielsen National

Burimi: Nielsen, raporti “Mobile insights”, tremujori i dyté, viti 2012
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Grafiku 14. Pérdorimi i mediave sociale

Pérdorimi i medias sociale viti 2015
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Burimi, Statista, viti 2015

Pérdorimi i kétyre té dhénave krijon disa avantazhe konkuruese. Sipas Susan Etlinger,
studiuese prané Altimeter, jané 4 forma kryesore ku mund té pérdoren té dhénat masive:

“Programacioni: ideimi ose vlerésimi i njé vendimi mbi programin;

e Shpérndarja: ku duhet té shpérndahen materialet;

e Promovimi: si dhe ku mund té identifikohen personat gé ndikohen, si dhe té zhvillosh,
programosh, promovosh dhe synosh materialet;

e Vlerésimi i performancés: vlerésim t& ri dhe té thellé t& perdormancés sé programeve

televizive, lajmeve, dhe politikave marketing™ (Etlinger, 2014:8)

Bazuar né sa mé sipér analizoj mé tej faktorét, té cilét ndikohen nga pérdorimi i

analizés sé té dhénave masive né industriné televizive me pagesé:

e Vendimmarrje mbi programacionin - bazuar tek té dhénat mbi shikueshmériné e
programeve té ofruara, shogérité mund té vendosin mbi tematikén e produksionit pér té
cilin té investojné. Blerja ose realizimi i njé produksioni, pér kéto shoqéri, éshté zé i
réndésishém i buxhetit, njé investim, i cili gjeneron té ardhura ose jo. Pér kété arsye, né njé
treg me larmi té madhe tematikash, njohja e preferencave té konsumatoréve éshté njé
vendim, i cili mund té jeté arritje ose disfaté.

e Vendimmarrje mbi rrugét e shpérndarjes - zhvillimet teknologjike kané ofruar
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ményra té ndryshme si shogérité mund té ofrojné shérbimin tek konsumatori. Shérbimi
kabllor pér shérbimin televiziv ishte hapi i paré i ofrimit té shérbimit televiziv me pagese.
Sot rrugét e shpérndarjes jané té shumta si népérmjet dekoderit, i cili ¢ckodon sinjalin
televiziv dixhital, IPTV, i cili ofron shérbimet népérmjet internetit, VoD, népérmjet té cilit
konsumatorét mund té pérzgjedhin né ¢do moment programin nga njé librari programesh,
interneti, ku shikuesi mund té download-ojé programet e mund t’i shohé nga pajisjet
telefonike apo kompjuterike. Sipas njé studimi “pérdorimi i pajisjeve telefonike apo
kompjuterike pér té ndjekur programe televizive éshté rritur me 57% né tre mujorin e paré
té vitit 2014 krahasuar me té njéjtén periudhé té vitit 2013” (CMO.Com, 2014). Bazuar né
sjelljen e konsumatorit, shogérité marrin vendimin e réndésishém mbi investimin né
ményrén sesi do ofrojné shérbimin e tyre. Shembull éshté HBO, njé shogéri, e cila ofron
shérbimin televiziv me pagesé. Fillimisht kanali televiziv mundésohej népémjet shérbimit
kabllor, mé pas népérmjet dekoderit dhe sé fundmi “HBO Go” ofron shérbimin népérmjet
internetit pér pajisjet telefonike ose kompjuterike.

e Promovimi - shogérité pérdorin rrjetet sociale pér té promovuar programet, pér té
Cilat kané investuar. Reagimet e shikuesve, pavarésisht se potenciale, japin informacion
mbi suksesin e mundshém té programit. Né kété ményré shogéria merr vendime strategjike
marketingu dhe programacioni.

e Vendimmarrje mbi shérbimin e shitjes sé kohés televizive tek shogéri té tjera— matja
e audiencés éshté njé koncept i njohur pér tregu televiziv. Népérmjet matjes sé audiencés
shogérité marrin informacion pér oraret kur ka shikueshméri mé té larté, grupmoshat e
shikuesve, programet mé té ndjekura etj. Né kété ményré shogérité televizive hartojné

planet e tyre pér kohén televizive qé ia ofrojné shogérive té tjera pér té béré reklamé. Kéto
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informacione pérdoren dhe nga shogérité e interesuara gé kané njé buxhet pér té kryer
reklamé. Duke patur informacion mbi kanalin televiziv, programin dhe orarin me
shikueshméri mé té larté kané mundési té marrin vendimin se ku do té shpenzojné pér kété
shérbim.

Grumbullimi i informacionit sot béhet né shumé ményra. Para se rrjetet sociale té kishin
suksesin aktual, ményrat pér marrjen e té dhénave ishin népérmjet intervistave ose
rezultatet e marra nga njé grupim shikuesish, nga dekoderat. Kéto metoda, pérfshiré dhe
shikueshmériné népérmjet internetit, japin té dhéna té strukturuara, té cilat mund té
analizohen lehté. Sot, shoqgérité televizive marrin informacion dhe nga rrjetet sociale, té
cilat ofrojné té dhéna gjysém té strukturuara ose té pastrukturuara. Té gjitha kéto ményra
pérdoren ende nga shoqgérité televizive. Por, sfida géndron si té béhen bashké kéto té dhéna
pér té patur njé panoramé té té gjithé situatés. Sipas Sabina Caluori, HBO, sfidé éshté
ndérlidhja e té dhénave dixhitale me ato metrike aktuale.

Njé rast studimi éshté shogéria BskyB, lider né ofrimin e kanaleve televizive me pagesé né
Britani. Shogéria ofroi shérbimin SkyGo, i cili mundésonte ndjekjen e eventeve televizive
népérmjet internetit duke pérdorur pajisjet kompjuterike, telefonat celularé ose iPad. Duke
pérdorur platformén Neustar, shogéria mund té merrte informacion mbi vendodhjen e
abonentit duke pérdorur adresén IP nga kishte aksesuar materialet e ofruara. Té dhénat
inteligjente IP mundésonin té dhéna demografike dhe karakteristika té rrjetit.

4.2.3. Treguesit e performancés né industriné televizive me pagesé

Televizionet me pagesé, si njé industri ku matja e performancés éshté shumé e réndésishme
pér té ofruar shérbime, té cilat pérmbushin kérkesat e abonentéve dhe pér té géné né

avantazh konkurues, bazohen tek analiza e Big Data pér té krijuar tregues té rinj té
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performancés. Shérbimi gé ofrojné ka disa specifika dhe veganti. Fusha televizive ka té béjé
me matjen e audiencés, apo théné ndryshe matjen e abonentéve, té cilét konsumojné né
kohé reale shérbimin duke ndjekur kanalet e platformave me pagese apo ata pa pagesé.
Matja e audiencés éshté njé koncept i hershém né vendet e zhvilluara, té cilat dhe industriné
televizive e kané mjaft té zhvilluar dhe né konkurencé té ploté. Pérveg hartimit té politikave
mbi organizimin e kanaleve dhe pér programacionin gé do té shfaget, matja e audiencés
shérben dhe pér té patur informacion mbi fashat orare mé té ndjekura dhe té dhénat e
abonentéve. Kéto té dhéna duhen pér té shitur shérbimin e reklamimit té shérbimit té
shogérive té tjera né kanalet televizive me pagesé ose jo. Shérbimi i reklamimit éshté
burimi kryesor i té ardhurave pér televizionet pa pagesé dhe dytésor pér ato me pagesé.
Televizionet me pagesé shérbim kryesor té krijimit té té ardhurave kané abonimin e
konsumatoréve né kanalet televizive gé ofron platforma. Produktet e ofruara jané njé paketé
e vetme ose disa paketa té diferencuara si né ¢mim ashtu dhe né numrin e kanaleve gé
pérfshihen né té. Cmimi gé i vendoset paketave varet nga kostot gé ka ¢do kanal né varési
té programacionit si dhe kostot e tjera fikse ose variabél operacionale.

Pér té mbledhur té dhénat e nevojshme, pér té marré informacione dhe pér té patur treguesit
éshté e nevojshme gé inteligjenca e biznesit té kryejé funksionet e saja duke pérzgjedhur
platformat e duhura. Niveli i t¢ dhénave gé ruhen dhe pérpunohen né kéto infrastruktura
éshté shumé i larté. Népérmjet pérpunimit té informacioneve shogérité televizive arrijné té
masin disa tregues té rinj dhe specifiké pér kété industri.

Eshté e réndésishme té theksohet se treguesit e tjeré té performancés, duke pérfshiré dhe ato
té eksperiencés sé konsumatorit, jané pjesé e raportimit financiar dhe manaxherial té

shogérive televizive. Por, specifika e vecanté e shérbimit gé ato ofrojné krijon nevojén pér

124 |



té matur treguesé té tjeré té lidhur drejtpérdrejt me aktivitetin dhe eksperiencén e
konsumatorit. Né vijim, bazuar né literaturén dhe raportimet financiare dhe manaxheriale té
disa prej platformave televizive me pagesé, kam pérmbledhur dhe analizuar treguesit
specifiké té késaj industrie. Kéta tregues jané té lidhur direkt me ndikimin e Big Data, pasi
jané kéto lloj té dhénash, té cilat pérpunohen pér té matur treguesit. Gjithashtu kam kryer
dhe njé ndarje e treguesve operacionalé, bazuar né pérdorimin e kétyre treguesve nga ana e
burimeve njerézore té nivelit té larté drejtues dhe manaxherial.

Tabelé 6. Mbi treguesit strategjiké dhe operacionalé

Fushat Treguesit strategjike Treguesit operacionalé

Kosto zhanér/numéri i
Kosto/oré/zhanér programacioni = abonentéve
Kosto/oré/program/oré
Eficenca Kosto/oré/program shikueshmérie
Kosto/kanal/periudhé té caktuar = Kosto/oré transmetim programi

Kosto prodhimi/oré

Raporti zhanér/oré transmetimi Raporti prodhim/abonenté té rinj

Prodhimi Raporti prodhim/oré transmetimi
Tregues té audiencés Preferenca e abonentéve
Shikueshméria = Tregues té preferencave Raporti i ndryshimit té kanaleve
Arritja (shikueshméria e Raporti i difekteve té
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kanaleve) transmetimit
Cilésia Besueshméria né shikueshméri Raportet e aktivizimit té VoD

Besueshméria né abonim

Burimi: Hartuar nga autori

1. Eficenca - fokusohet né matjen e raporteve, té cilat japin informacion mbi pérdorimin e
mjeteve financiare pér shérbimet gé ofrojné. Kéto raporte jané té réndésishme, jo vetém pér
té matur eficencén financiare, por jané bazé pér té vendosur mbi politikat marketing té
caktimit té cmimeve.

> “Raporti Kosto pér oré pér zhanér programacioni” (ABC, 2001: 2)

e Mat shpenzimet e kryera né blerjen e produksioneve sipas zhanrit pér njé periudhé
kohore prej njé oré. Periudha kohore mund té vendoset sipas kérkesés pér
informacion gé kérkohet nga nivelet drejtuese. Treguesi jep informacion mbi
zhanret, té cilat kushtojné mé shumé.

e Matet duke vendosur né raport kostot totale pér zhanér me totalin e oréve té zhanrit.
Tek kostot pérfshihen té gjitha ato shpenzime, té cilat lidhen drejtpérdrejt me
blerjen, transmetimin si dhe kosto té tjera operacionale

» Raporti i kostos pér oré pér program

e Mat koston e njé programi né vecanti. Me ané té kétij treguesi krahésohen kostot e
programeve dhe éshté mjaft i vlefshém nése kombinohet me raportin e audiencés

pér té krahésuar cilat programe jané ndjekur mé shumé dhe koston e tyre pér oré.
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Raporti mat vetém koston pér herén e paré té transmetimit dhe nuk merr parasysh
ritransmetimin e tij né kanale apo shérbime té tjera.

Matet duke véné né raport koston totale té blerjes sé programit dhe kohézgjatjes sé
tij né oré.

Kosto pér njé kanal pér njé periudhé té caktuar sipas kérkesés pér informacion nga
nivelet drejtuese.

Mat koston e njé kanali, kryesisht pér njé periudhé njé mujore ose njé vjecgare. Eshté
raport shumé i réndésishém gjaté hartimit té politikave té marketingut mbi
vendosjen e ¢gmimit té paketave dhe kanaleve gé do té pérfshihen né té.

Matet duke véné né raport kostot e programeve té transmetuara gjaté periudhés dhe
kostove té tjera operative me numrin e ditéve té periudhés.

Raporti i kostos sé prodhimit pér oré

Mat kostot e produksioneve té prodhuara nga veté shogéria pér njé oré transmetimi
pér heré té paré. Ky raport éshté i réndésishém pasi jo vetém krahéson kostot e
produksioneve té veta, por éshté dhe pjesé e politikés marketing mbi vendosjen e
¢mimit té shitjes sé shérbimit.

Matet duke véné né raport totalin e kostove té lidhura drejtpérdrejt me prodhimin
me orét e kohézgjatjes sé prodhimit.

Kosto pér zhanér pér numrin e abonentéve

Mat investimet e kryera sipas zhanrit t€ produksioneve té kryera pér ¢cdo abonent.
Ky tregues jep informacion se mbi cilin zhanér éshté investuar mé shumé.

Matet duke véné né raport kostot e kryera mbi produksionet sipas zhanreve dhe

numrit mesatar té abonentéve.
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» Kosto pér oré pér program pér oré shikueshmérie

e Mat koston pér oré té njé programi né raport me orét e ndjekura gjaté njé periudhe
kohore nga abonentét. Eshté njé raport i réndésishém pasi krahéson realisht
investimin né programe té ndryshme dhe shikueshmérisé gé ka patur. Kéto té dhéna
jané bazé pér vendimet mbi vazhdimin e kryerjes sé investimeve né periudhat e
ardhshme, kryesisht pér programet seriale.

> Kosto pér program pér oré transmetimi

e Mat kostot pér programet pér gjithé orét e transmetimit pér heré té paré dhe
ritransmetimit pér periudha kohore té ndryshme, jo vetém pér njé oré.

Raportet operacionale jané té shumta dhe mund té béhen kombinime té disa raporteve

pér té marré informacione nga mé té ndryshmet.

2. Prodhimi - fokusohet né informacionet mbi llojin e programeve dhe prodhimeve pér

té cilat shogéria ka investuar.

» Raporti zhanér pér oré transmetimi
Ky raport jep informacion mbi orét e transmetuara pér njé zhanér té caktuar si
dramé, komedi, sport, dokumentaré etj. Ky raport éshté i réndésishém pér polikén
mbi programacionin pér té béré njé ndarje té drejté té zhanreve duke u bazuar dhe
né raportet e audiencés e né vecanti mbi preferencat e abonentéve.

» Raporti i prodhimeve pér oré transmetimi
Ky raport jep informacion mbi orét e transmetuara pér produksionet e veta té
shoqgérisé. Ky raport éshté i réndésishém pér polikén mbi produksionet e veta mbi
prodhimet e ardhéshme té llojit té ngjashém apo pér té vazhduar investimin e njé

produksioni specifik duke u bazuar dhe né raportet e audiencés e né vecanti mbi

128 |



preferencat e abonentéve.

Raportet e shikueshmérisé jané raporte mjaft té réndésishme pér industring e
televizioneve me pagesé pasi japin informacione té nevojshme mbi politikat e
programacionit dhe té marketingut mbi vendosjen e ¢gmimit té reklamés.

Tregues té audiencés

Masin shikueshmériné e audiencés né njé moment apo periudhé té caktuar. Théné
ndryshe matja e audiencés jep informacion se cilat kanale televizive, me pagesé apo
jo, kané géné duke paré shikuesit. Réndésia e kétij raporti éshté analizuar mé vete né
kété studim pér veté réndésiné gé ka marrja e informacionit pércaktimin e politikave
né disa fusha brénda biznesit.

Matet duke véné né raport numrin e shikuesve gé kané géné té sintonizuar né njé
kanal televiziv me numrin total té shikuesve.

Tregues té preferencave

Masin preferencén e shikuesve pér zhanrin e produksioneve. Kéto raporte jané
shumé té réndésishme pér té ndérmarré politika mbi programacionin dhe
manaxhimin e fushatave reklamuese té shoqérive té tjera. Kétu pérfshihet matja e
kanaleve televizive me pagesé ose pa pagesé.

Matet duke véné né raport orét e shikueshmérisé sé njé zhanri té caktuar me totalin e
oréve té shikueshmérisé.

Preferenca e abonentéve éshté tregues, i cili vé& né raport orét e shikueshmérisé sé
zhanreve té caktuara ndaj oréve totale té shikueshmérisé té kanaleve té platformés
televizive me pagesé. Eshté njé raport i brendshém i shoggérisé dhe shérben pér té

marré informacion dhe pér té hartuar politika mbi programacionin, politikat e
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marketingut pér vendosjen e gmimit té paketave dhe té cmimit té reklamés.
Raporti i ndryshimit té kanaleve

Mat shpeshtésiné e ndryshimit té kanaleve brenda njé periudhe kohore té caktuar.

3. Cilésia - fokusohet né matjen e raporteve, té cilét masin aftésing, potencialin dhe

suksesin e shogérisé né shérbimet gé ofron. Kéto tregues jané té réndésishém pasi jo

vetém masin suksesin e shogérisé, por dhe pér té marré masa ndaj problemeve apo

disavantazheve t&€ mundshme.

>

Arritja (shikueshméria e kanaleve)

Mat shikueshmériné e kanaleve té platformés televizive me pagesé. Raporti jep
informacion mbi numrin e personave, té cilét ndogén kanalet televizive, pjesé e
platformés sé shoqérisé, pér njé periudhé kohore sipas kérkesés. Shikueshméria e
larté éshté njé sinjal pozitiv qé shérbimi i ofruar preferohet ndaj kanaleve televizive
konkurente, ndérsa njé raport i ulét éshté kémbané alarmi pér shogéring, pasi
pavarésisht faktit se éshté kryer abonimi né platformé, shérbimi nuk ndiget nga
abonentét dhe kjo nénkupton se shitjet né té ardnmen mund té jené mé té uléta.
Matet duke véné né raport numrin e personave gé kané géné té sintonizuar né
kanalet televizive né raport me numrin total té abonentéve aktivé. Raporti mund té
detajohet pér periudha ditore, javore etj. Gjithashtu mund té masé shikueshmériné e
njé kanali té caktuar krahésuar me potencialin total té shikueshmérisé.

Raporti i besueshmérisé né shikueshméri

Mat numrin e abonentéve, té cilét géndrojné té sintonizuar para televizorit né njé
kanal té caktuar deri né fund té programit. Mund té gjenerohen dhe tregues té tjerg,

té cilét masin raportin e shikuesve gé ndjekin njé program deri né fund ndaj numrit
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total té shikuesve né njé moment apo periudhé té caktuar.

Matja realizohet duke pérdorur sistemet e matjes sé audiencés.

Raporti i besueshmérisé né abonim

Mat numrin e abonentéve, té cilét riabonohen menjéheré apo brenda njé periudhé té
caktuar pasi abonimi i fundit ka mbaruar. Raportet e besueshmérisé jané té
réndésishme pér politikat marketing pér té ofruar ¢mime preferenciale pér grupe
abonentésh, té cilét kané géné aktiv pér njé periudhé kohe duke mos e ndérruar
shérbimin me konkurentét.

Matet duke vene né raport numrin e abonentéve té besueshém me numrin total té
abonentéve né bazén e té dhénave té shogeériseé.

Raportet e difekteve té transmetimit

Masin periudhén kohore kur shogéria, pér shkak difektesh, nuk ka qéné e afté té
ofrojé shérbimin e saj tek abonentét né raport me orét totale té transmetimit. Tregues
tjetér mund té jeté dhe ai i oréve gé shikuesit nuk kané arritur té pérfitojné nga
shérbimi pasi kané pasur pajisjen dekoduese me difekt pér arsye fabrikimi.

Raportet e aktivizimit té shérbimeve Video on Demand

Masin periudhén kohore mesatare qé i éshté dashur abonentéve té presin gé nga
momenti kur kané nisur mesazhin pér aktivizim té shérbimit deri né momentin e

pérfitimit té tij.

4.2.4. Rreziku né industriné televizive me pagesé

Termi rrezik ka disa kuptime bazuar né kontekst. Né pérgjithési kuptimi éshté “njé situaté

ku ka pagartési mbi até ¢faré do té ndodhé apo cilat pasoja do té sjellé”. Manaxhimi i riskut

éshté njé domosdoshméri né kushtet kur shpesh shogérité veprojné né ambjente té
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panjohura dhe me té ardhme jo té sigurt. “Manaxhimi i riskut realizohet nga disa progese
duke pérfshiré: identifikimi i riskut, vlerésimi i riskut, zhvillimi dhe pérzgjedhja e metodave
té manaxhimit té riskut, implementimi i kétyre metodave dhe né fund matja e performancés
sé manaxhimit té riskut” (Dorfman, 1994:34, marré nga punimi i Frisk, 1994:17, d).

Shpesh shogérité kané “shikim té errésuar” dhe nuk kundérveprojné ndaj ndryshimeve.
Tregu televiziv éshté kompleks dhe kjo shpjegohet nga shpejtésia si ndryshon teknologjia.
Ka disa metoda si mund té ndérmerren disa politika strategjike nga njé shogéri né kushtet e
riskut. Planifikimi i skenaréve té ndryshém &shté njé ményré pér té ndérmarré veprime
manaxheriale né varési té ambjentit gé ofron e ardhmja. Né kété ményré shogéria nuk
gjendet e papregatitur ndaj situatave té ndryshme gqé mund té krijohen. Loja e luftés éshté
njé metodé tjetér, e cila parashikon pérgjigjet e konkurencés ndaj ndryshimit té industrisé.
Duke patur parasysh ndryshimin e mjedisit t& industrisé televizive shumé shogéri kané

krijuar bordin e identifikimit té riskut dhe avantazheve.

“Kanali televiziv suedez TV3 ka vendosur gé bordi i drejtoréve té jeté pérgjegjés pér
identifikimin e rrezikut dhe mundésive. Cdo muaj ata thérrasin njé profesor né makroekonomi
pér té diskutuar dhe analizuar zhvillimet ekonomike si cikli i biznesit, normat e interesit dhe si
kéto faktoré ndikojné né industriné ku operojné. Bordi planifikon disa skenaré dhe ““‘mat”
paraprakisht rezultatet e secilés strategji para se t& investojé realisht né t&”” (Frisk, 2005:31)

Modern Time Group shprehet se risku strategjik éshté i ulét né periudhé afatshkurtér, vetém
né rast se ka ndryshime té réndésishme né strukturén e shpérndarjes sé rrjetit televiziv. E
kundérta ndodh né periudha afatgjata, risku éshté i madh. Né vecanti ka risk té larté né
tregun e reklamés televizive. Rritja e numrit té kanaleve televizive bén gé té ashpérsohet
lufta pér té marré njé pjesé nga torta e madhe. Kjo do té ¢ojé né ulje t¢ ¢cmimeve. Né té
njéjtén kohé tregu do té jeté mé shumé i segmentuar duke rritur véshtirésiné pér té patur té
njéjtén audiencé. Parashikimi i buxhetit té& reklamave pér njé shogéri televizive éshté njé

sfidé e vérteté né njé mjedis gjithmoné né ndryshim.
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Politika gjithashtu éshté njé faktor gé sjell risk strategjik. Politika, pér t¢ mbledhur mé
shumé taksa nga shogérité televizive, shpesh ndryshon ményrén e shpérndarjes sé licencave
té frekuencave televizive. Parashikimi i té ardhnmés éshté i veshtiré, sidomos né vendet né
zhvillim ku ligjet ndryshojné shpesh.

Né shoqgérité televizive ekziston dhe risku ndaj veprimeve operacionale afatshkurtra.
Shogérité shpesh investojné né projekte té reja, té cilat jo gjithmoné mund té rezultojné
fitimprurése. Rast mund té pérmenden investimet né produksionet vetjake. Né njé treg ku
prodhimi i produksioneve éshté gjithmoné né rritje ekziston njé risk i larté qé produksionet
vetjake té shogérive té mos priten miré nga audienca, e cila éshté e bombarduar nga njé
larmi e larté tematikash. Risku financiar kérkon disa planifikime strategjike pér ményrén e
shlyerjes sé huave né periudhé afatgjaté, rivlerésimi i aseteve, ndryshimi i kursit té
kémbimit dhe normave té interesit. Inteligjenca e biznesit luan njé rol té réndésishém né
identifikimin e rrezikut dhe planifikimeve strategjike pér té manaxhuar dhe parapriré
efektet e té ardhmes. Sipas njé studimi né Suedi shogérité e médha televizive kané krijuar
grupime, kryesisht té pérbéra nga nivelet drejtuese té departamenteve, té cilét jané né
gjendje té identifikojné rrezikun. Rezultatet jané té kénagshme pasi progeset e punés kryhen
né bashképunim nga specialistét e inteligjencés sé biznesit.

4.2.5. Réndésia e matjes sé audiencés né infustriné televizive me pagesé

Népérmjet matjes sé audiencés platformat televizive me pagesé mund té programojné,
realizojné dhe kontrollojné njé séré faktorésh té réndésishém pér aktivitetin e tyre. Né vijim
do té shtjellohen disa nga faktorét mbi té cilat shogéria ndérmerr politika strategjike, bazuar
né rezultatet e arritura nga matja e audiences.

= Mat pérhapjen e produktit qé ofron
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Matja e shikueshmérisé ndryshon nga matja e rezultateve financiare té nxjerra nga analiza e
shitjeve. Njé produkt i shitur né njé qytet té caktuar jo domosdoshmérisht do té pérdoret né
até qytet. Gjithashtu njé produkt i bleré jo domosdoshmérisht éshté né pérdorim. Duke
matur audiencén shoqéria vleréson mé sakté ecuriné e produktit né zona té vecanta. Ndarja
e tregut né zona i jep mundésiné shoqérisé té hartojé politika té ndryshme marketing, plane
té ndryshme investimi, té segmentojé tregun etj.
= Pércakton politikat marketing
Televizioni ka rol té réndésishém si njé ndérmjetés reklamimi pér sipérmarrje té tjera. Sipas

njé studimi nga Andrew Green kétu pérfshihen:

- “impakti népérmjet imazheve audio-vizive

- mbulimi i gjeré dhe i shpejté pér grupet e shénjestruara
- konkurenca e hapur mes markave

- interaktiviteti”” (Green, 2011:10)

Platformat duke matur audiencén mund té hartojné politika té ndryshme marketing pér sa i
pérket fushatave publicitare qé sipérmarrje té tjera duan té kené. Njé shikueshméri e larté
do té thoté kérkesé mé e larté nga shogeérité e tjera pér hapésira publicitare, cmime mé té
larta pér kéto hapésira té ofruara nga platforma. E si rrjedhim té ardhura mé té larta nga
publiciteti. Duke matur audiencén e ¢do kanali té platformés sé saj, shogéria merr
informacion mbi pérmbajtjen demografike, sociale dhe ekonomike té shikuesve té saj. Pér
cdo kanal ajo merr informacion sesa éshté pérgindja e shikueshmérisé nga kategori té
ndryshme shogérore si Femra - Meshkuj, grupmosha fémijé — té rinj — té rritur — mosha e
treté, apo nése shikuesit jané prindér ose jo. Né kété ményré, nga rezultatet e nxjerra nga
informacioni, fushatat publicitare orientohen sipas klientelés sé synuar.

Shoqgéria BSkyB, lider né tregun televiziv me pagesé, e cila ushtron aktivitetin e saj né

Britaniné e Madhe, filloi t’i ofrojé shoqgérive té tjera hapésira publicitare né kanalet e saja
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né vitin 2010. Manaxhimi i matjes sé audiencés dhe fushatave publicitare realizohen nga
njé degé e saj e quajtur SkyMedia. Sipas fages zyrtare té késaj shogérie, BSkyB e ka guar
dhe mé tej matjen e audiencés pér té pércaktuar politikat e saja marketing. Késhtu, ajo né
bashképunim me TNS ka zhvilluar njé mjet mjaft té fugishém pér matjen e audienceés,
Skyview. BSkyB merr informacion se cilét shikues jané mé té ndjeshém ndaj fushatave
publicitare dhe kané njé pérgjigje té menjéhershme té konvertuar né blerje. Duke njohur
shikuesit mé té ndjeshém, fushatat publicitare do té jené mé efektive, duke i vendosur né
momentet e duhura gjaté dités, né kanalet dhe programet e duhura. Né kété ményré,
népérmjet njé studimi kaq té detajuar, BSkyB kthehet né njé platformé té kérkuar nga ¢do
shogéri tjetér, e cila do té investojé né fushaté publicitare televizive. Duke matur audiencén,
platforma mund té vendosé té keté hapésira publicitare edhe gjaté shfages sé njé programi.
Por né kété rast ajo duhet t’i kushtojé vémendje matjeve té shpeshta, pasi njé politikeé e tillé
mund té keté efekt negativ dhe té ndikojé né rezultatet e pérgjithshme té té ardhurave nga
shitja e produktit.
= Mat shikueshmériné e kanaleve té vecanta komerciale

Platformat mund té gjenerojné té ardhura nga vénia né dispozicion e kanaleve té veganta
televizive pér shoqéri, té cilat shesin produktet e tyre népérmjet televizionit. Késhtu
platformat kundrejt njé pagesé ofrojné frekuencén televizive duke i dhéné mundésiné kétyre
shogérive té kené njé kanal ku mund té promovojné dhe té shesin produktet e tyre.
Platformat mund té gjenerojné té ardhura edhe nga ndarja e fitimit pér produktet e shitura
nga shoqérité, té cilat shesin duke shfrytézuar valét e saja televizive. Pér té gjeneruar té
ardhura sa mé té larta me njé nga format mé sipér, platformat duhet té masin

shikueshmériné e kétyre kanaleve. Sa mé e larté shikueshméria aq mé té larta fitimet gé ajo

135 |



do té keté. Njé shikueshméri e larté e kanaleve té tilla ekzistuese e bén paketén televizive
mé atraktive dhe pér shogéri té tjera gé ofrojné kété formé shitjeje.

= Vleréson produksionet e veta
Platformat mund té ndjekin disa strategji mbi pérmbajtjen e programacionit gé shfagin né
kanalet e tyre. Ato mund té investojné né realizimin e programeve televizive vetjake duke
rritur shuméllojshmériné e programacionit. Matja e audiencés ka réndési pér té pércaktuar
tematikén e produksioneve té veta. Njé platformé, nuk mund té investojé né njé produksion
pa njohur fillimisht preferencat e shikuesve té saj. Platforma duhet té orientohet nga
preferencat pér ta béré sa mé atraktive paketén e saj televizive. Matja e audiencés éshté e
réndésishme pér té njohur suksesin e njé produksioni té veté, i cili ka kohé gé transmetohet.
Nése njé produksion nuk éshté duke patur suksesin e parashikuar né momentin e hartimit té
projektit, mund té jeté e nevojshme té vlerésohet ndérprerja e transmetimit té tij.

= Pércakton organizimin e kanaleve televizive
Platformat televizive mund té zhvillojné produktin e tyre né tre forma:
1. Njé kanal televiziv qé shfaq vetém njé lloj programacioni (filma, seriale, dokumentaré
ose filma pér fémijé)
2. Njé kanal televiziv gé ka larmishméri programacioni (kombinim té filmave, serialeve,
dokumentaréve, filmave pér fémijé, sport, produksione)
3. Paketat televizive qé pérfshijné disa kanale duke kombinuar dy llojet e pérmendura mé
Sipér.
Duke matur audiencén platformat, té reja apo té zhvilluara né treg, mund té vlerésojné
preferencén e shikuesve, duke i ofruar késhtu formén mé té miré té organizimit té

programacionit né kanalet gé ofrojné. Dhe pikérisht nga rezultat e nxjerra nga matja e
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audiencés, né vitin 2011, platforma BSkyB nxori né treg kanalin Sky Atlantic, i cili i
kushtohet terésisht serialeve apo shfagjeve televizive té prodhuara né vitet e fundit.
= Pérmiréson programacionin

Né ditét e sotme shikuesit kané mé shumé mundési té pérdorimit té televizorit. Ekzistenca e
shumé televizioneve pa pagesé, platformave televizive me pagesé, té cilat ofrojné disa
kanale né paketat e tyre, bén gé shikuesit té kené mundési té larté zgjedhjeje. Por ekzistenca
e njé variacioni kaq té larté gjithashtu bén gé edhe konkurenca mes televizioneve, me apo
pa pageseé, té jeté mjaft e larté. Njé nga faktorét mé té réndésishém gé ndikon né dallimin e
njé televizioni nga té tjerét éshté programacioni gé ka né pérmbajtjen e tij.

Né deklaratén pér vitin 2011 té Drejtorit Ekzekutiv té platformés BSkyB, Z. Jeremy
Darroch, vihet re réndésia gé ka ofrimi 1 kanaleve té organizuara miré pér sa i pérket
pérmbajtjes sé programacionit. Né kété deklaraté ai shprehet: “Akoma mé shumé shikues
po pérzgjedhin paketén SKY pasi ata po marrin njé varietet mé té larté nga ne. Ne
gjithmoné duhet té ndjekim zérin e tyre dhe kjo nénkupton t’u servirim pérmbajtje
argétuese dhe komunikimi pér té plotésuar kérkesat e tyre. Kombinimi i njé pérmbajtjeje té
miré té programacionit dhe zhvillimit teknologjik kané géné forca e zhvillimit toné ndér
vite”. Duke matur audiencén, platformat mund té pérshtasin programacionin sipas
tematikave kryesore qé shikuesit preferojné dhe orareve kur shikueshméria éshté mé e larté.

= Pér té hartuar politika mbi investimet né teknologji

Duke matur audiencén, platformat njihen me konsumatorét aktualé ose potencialé. Né
kushtet kur audienca ka kérkesa té larta mbi shérbimin, atéheré platformat duhet té ndjekin
hap pas hapi zhvillimet teknologjike. Disa prej investimeve né teknologji jané: shérbimet e

shuméllojshme interaktive, lidhja me internetin, shérbimi VoD, transmetimi HD, 3D, PPV
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etj. Investime té tilla kérkojné njé studim té hollésishém té klientéve korent e potencialé.
Pér ta kuptuar mé miré kété, sjellim si shembull platformén CANAL+, e cila operon né
France.

“Né verén e vitin 2010 platforma Canal+ pasuroi programacionin e saj mé njé kanal gé transmeton
né format 3D té titulluar Canal+3D. Pas studimit t& audiencés rezultoi se shikuesit francezé, té cilét
ishin té pajisur me televizor 3D, e pérdornin kété shérbim vetém pér 5 minuta né dité, pér té pérdorur
mé pas até 2D. Kjo ishte arsyeja pse kjo platformé vendosi gé né Janar té viti 2012 té pérfundonte
transmetimin e saj 3D’ (Eurosat, 2012:8).

4.2.6. Format e matjes sé audiencés dhe realizimi i saj

Sipas Graham Mytton té BBC World Service: “Matja e audiencés realizohet me anén e
metodave statistikore sipas té cilave mund té arrihet né pérfundime mbi njé popullaté té
gjeré nése studiohen grupime mé té vogla, té quajtura zgjedhje té rastit nga ky popullim.
Organizimi i studimit pér matjen e audiencés varet nga géllimi i studimit”. Pyetjes sesa
duhet té jeté numri i elementeve né njé zgjedhje té rastit, pérvecse kérkesave qé dikton ana
teorike e studimit statistikor, i jep pérgjigje edhe analiza e kostos dhe koha gé ka né
dispozicion studiuesi.

Sipas Webster, Phalen dhe Lichty matja e audiencés béhet me dy ményra:

“Ményra e paré - éshté matja bruto, e cila pérkufizohet si matja e audiencés né njé moment specifik.
Té dhénat pérfundimtare jané mesatare té matjeve bruto té kryera gjaté njé periudhe kohore.

Ményra e dyté - éshté matja e té dhénave té grumbulluara. Né kété ményré pérjashtohet shikueshméria
e dublikuar. Pra, sipas késaj ményre, shikueshméria nga njé person e njé programi té caktuar, i cili
transmetohet mé shumé se njé heré né javé, matet vetém njé heré. Pér kété ményré té matjes sé
audiencés nénkuptohet se merret i mirégéné fakti qé programet jo domosdoshmérisht ndigen nga e
njéjta audiencé” (Webster, Phalen, Lichty, 2006:10).

> Pajisjet dhe shogérité e para pér matjen e audiencés
Ményrat e matjes sé audiencés jané pjesé e mjaft studimeve té kryera nga institucione dhe
studiues té huaj, né vecanti, Walter S. McDowell, jep historikun e mjeteve gé pérdoren pér

matjen e audiencés si né vijim:
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“Ditari i matjes sé audiencés - Ditari &shté njé formé e gatshme, njé grilé e ndaré né 15
minutésha, e cila i jepet shikuesve té pyetur. Cdo dité shikuesit duhet té plotésojné orén kur
ndjekin programet televizive, cilin kanal dhe cilin program, si dhe sa minuta jané ndjekés té tij.
Kjo formé pérdoret dhe né ditét e sotme kur studimet jané pér periudha afatshkurtra.

Intervista telefonike — &shté njé formé e matjes sé audiencés e ngjashme me ditarin. N& kété rast té
pyeturit duhet t& japin informacion mbi shikueshmériné, nga ana e tyre, t& njé dite mé paré.
Intervistat quhen ndryshe dhe matje cilésore té audiencés, pasi népérmjet tyre merret informacion
mé i detajuar né bazé té pyetésorit té hartuar paraprakisht” (McDowell, 2008:13).

Amerika éshté vendi ku lindi matja e audiencés. Pajisjet e para u prezantuan nga shogéria

Nielsen né vitet ’50. Pajisja regjistron nése televizori éshté i ndezur dhe né cilin kanal éshté

sintonizuar. Té dhénat e regjistruara mé pas dérgohen népérmjet linjés telefonike drejt

géndrés sé shogeérisé gé po kryen studimin. Né vitet 50 fillon aktivitetin AGB (Audit of

Great Britain), sot e njohur si TNS. Ajo ishte shogéria e paré gé maste audiencén né Angli

dhe gé konkuronte shoqériné ekzistuese Nielson, e cila prezantoi pajisje té reja duke

pérdorur teknologjiné.

Pajisja Peoplemeter - e cila ishte risi né kété fushé. Risia kishte té bénte me faktin se
kjo pajisje mund té maste dhe numrin e personave gé ishin duke ndjekur realisht
televizorin. Né vitet *90 doli né treg Statistical Research Inc (S.R.1.), e cila prezantoi
pajisjen gé shérbente pér matjen e audiencés kryesisht pér platformat televizive.
Duke géné se platformat televizive ofrojné mé shumé kanale televizive, me pajisjet
ekzistuese ishte shumé e véshtiré matja e té dhénave té tilla si: cili program po
ndiget dhe né cilin moment. Kjo pajisje e re funksiononte me té njéjtin parim qgé
kané dhe lexuesit e barcodeve.

Pajisja Peoplemeter portativ - lindi si nevojé e matjes sé audiencés jashté dyerve té
shtépisé. Kjo pajisje né ¢cdo moment gé kap tinguj zanoré i ¢kodon duke matur
késhtu né ¢cdo moment se sa i ekspozuar ka géné pérdoruesi ndaj televizionit apo

radios.
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Né ditét e sotme, me daljen né treg té platformave televizive dixhitale éshté e mundur qé
audienca té matet drejtpérdrejté nga:

e Dekoderi (Set Top Box) - i cili éshté i domosdoshém pér té mundésuar kapjen e
sinjalit té transmetimit. Kéto aparate jo vetém gé marrin té dhéna, sinjalin e
transmetimit gé platforma léshon, por dhe japin informacion nga televizori drejt
platformés. Kjo éshté forma gé pérdor shogéria SKY, e cila né bashképunim me
shogéri té specializuara né matjen e audiencés arrin né rezultate mbi
shikueshmériné e platformés. Sot rreth 75 shtete né boté pérdorin format elektronike
té matjes sé audiencés.

= Studime tregojné se jané disa probleme né lidhje me format e matjes sé audiencés:

1. Matjet e audiencés népérmjet telefonit apo ditarit —gjaté pérdorimit té kétyre
mjeteve duhen patur parasysh njé seri gabimesh té mundshme:

- Plotésimi i ditaréve kérkon njohuri nga shikuesit.

- Shikuesit mund té harrojné té kryejné regjistrime mbi aktivitetin e tyre viziv.
Plotésimi i ditaréve rezulton mé i sakté ne fillim té periudhés dhe mé pak né fund té
saj.

- Familjarét jo gjithmoné i kushtojné vémendje fémijéve nése po ndjekin programe
televizive dhe né veganti cilin program, shpesh heré ata plotésojné ditaré pér llogari
té fémijéve té tyre.

- Rritja e kompleksitetit televiziv e ka béré shumé té véshtiré regjistrimin e
shikueshmérisé me ané té ditarit.

- Forma népérmjet intervistimit telefonik mbi shikueshmériné e njé dite mé paré

gjithmoné ka vend pér gabime njerézore.
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N

Pajisjet e para elektronike - problematikat kryesore gé lindin nga pérdorimi i tyre
jané:

Pajisjet jané té kushtueshme.

Pajisjet nuk japin informacion mbi numrin e shikuesve né dhomé

Paijsjet nuk japin informacion mbi pérmbajtjen e audiencés.

Pajisja Peoplemeter - renditen disa dobési gjaté pérdorimit té késaj pajisjeje:

té dhénat nuk do té ishin té sakta nése audienca gé e pérdor nuk do té ishte e
motivuar pér t’i pérdorur né ¢do moment.

jané té kushtueshme pér t’u prodhuar, mirémbajtur dhe instaluar.

gjithmoné ka pasaktési nga pérdorimi i tyre nga mé té rinjté, kryesisht fémijét.
audienca qé éshté e gatshme té pérdoré kété pajisje del vullnetare pér té vepruar
késhtu, prandaj lind dyshimi nése zgjedhja éshté me té vérteté pérfagésuese e
popullimit.

megénése kéto pajisje jané kryesisht pér familjet, nuk mbetet si pajisja kryesore pér

té matur audiencén jashté shtépisé.

4. PPM mund té jeté pajisja mé e sofistikuar pér matjen e audiencés - por edhe ajo

shogérohet me disa problematika:

pajisjet jané shumé té shtrenjta pér t’u prodhuar

duke patur pérmasa té vogla ato mund té humbasin mjaft lehté

kérkon bashképunim midis mediave dhe shogérisé gé kryen studimin pér té ¢ckoduar
audiot e kapura

pajisja mund té kapé sinjale zanore nga pérdorues té tjeré, té cilét jané né té njéjtin

ambjent ku éshté pérdoruesi kryesor, i cili po vrojtohet (éshté element i zgjedhjes gé
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po pérdoret pér studimin).
Pér arsye té ekzistencés sé kétyre problemeve né lidhje me pérdorimin e pajisjeve
elektronike, shogérité e interesuara jané gjithmoné né kérkim té teknologjive té reja gé
mund té zevendésojné ato aktuale. Zhvillimi i teknologjisé, si né ¢do fushé tjetér do té

mund té kontribuojé dhé né fushén e matjes sé audiencés.
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KAPITULLI V: ANALIZE E RASTIT TE INDUSTRISE TELEVIZIVE

ME PAGESE NE SHQIPERI

5.1 Historia e krijimit dhe té dhéna mbi industriné televizive me pagesé né vend
Historiku i televizionit té paré shqgiptar daton né 29 Prill 1960, i parapriré nga transmetimi
radiofonik né Néntor 1938. Té dyja kéto transmetime kané géné dhe mbeten publike.
Televizioni Shqgiptar (TVSH) ka tre kanale televizive, njéra prej té cilave éshté me
transmetim satelitor. Gjithsesi kéto kanale nuk ofrohen si platformé dixhitale, por jané
transmetime té vecanta, sigurisht falas pér publikun. Transmetimin e paré satelitor TVSH e
filloi né vitin 1993 duke synuar té ofrojé shérbimin e tij né njé treg mé té gjeré si Kosové,
Serbi, Magedoni, Mal té Zi dhe njé pjesé té Greqisé. Televizioni Shqiptar financohet nga
taksat, kryesisht nga taksa e televizorit, e cila paguhet drejtpérdrejté nga personat rezidenté
né Shqipéri, vlera e késaj takse éshté 1200 leké pa tvsh né vit. Tashmé kjo taksé mblidhet
nga tatim — taksat, cdo muaj népérmjet faturés sé energjisé elektrike né bashképunim me
Operatorin e Shpérndarjes sé Energjisé Elektrike (OSHEE). Gijithashtu, fonde pér
financimin e TVSH jané edhe grantet e dhéna nga geverisja géndrore.

Prej disa vitesh, Autoriteti i Mediave Audiovizive (AMA) ka sugjeruar shqyrtimin e
mundésisé gé, né vend té rrjetit analog pér programet e RTSH, té planifikohet ndértimi i njé
rrjeti numerik, mbi té cilin do té mbéshteten, programi i paré dhe programi i dyté duke
krijuar njékohésisht mundésiné e transmetimit té disa programeve tematike. Eshté
propozuar gé shqyrtimi, i shogéruar me njé studim teknologjik, té kryhej nga veté
specialistét e RTSH, té mbéshtetur edhe né ekspertizén e huaj. Operatori publik, sic
rekomandohet gjerésisht edhe né direktivat e BE-sé&, duhet té vihet né pararojé té kalimit né

transmetim dixhital. Né kété kontekst, AMA dhe RTSH kané diskutuar gjerésisht idené e
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fillimit té ndértimit té rrjeteve numerike t¢ TVSH, duke filluar nga zona e Tiranés, né
zbatim té eksperiencés gjermane té krijimit té “ishujve numerike”.

RTSH tashmé disponon njé parashikim buxhetor té ndertimit té rrjeteve té saj numerike pér
mbulimin e Shqipérisé, i cili mund té detajohet sipas planit t& venprimit, qé do té hartohet
mbéshtetur né idené e mésiperme té “ishujve numerike”. Paraprakisht ekzistojné disa ide
pér sigurimin e financimeve pér ndértimin e rrjeteve numerike té operatorit publik,
pérfshiré edhe financime té kombinuara me subjekte private. Formulimi i njé propozimi té
sakté pér financimin e ndértimit té rrjeteve numerike mbetet té pércaktohet pas
konsultimesh edhe me institucione té tjera geveritare kompetente, ku do té detajohen fazat e
implementimit shogéruar kéto edhe me fondet pérkatese.

Pas viteve 90 né Shqipéri filluan té lindin televizionet e para private, té cilat
vetéfinancoheshin. Ato kishin shtrirje lokale duke ofruar shérbimin né disa qytete, por jo né
gjithé vendin, dhe shérbimi i tyre ofrohej vetém né formé analoge. Pas vitit 1996 filluan té
ofrojné shérbimin dixhital disa prej televizioneve lokale.

Né vitin 2003 né Shqipéri fillon aktivitetin e saj platforma e paré televizive me pagesé e
quajtur AlbaniaSat. Ajo e mundésonte shérbimin e saj népérmjet rrjetit satelitor. Né
pérbérjen e késaj platforme ishin dy kanale me programacion té veté shogérisé. Njéri prej
kanaleve ishte i dedikuar vetém pér sportin ndérsa tjetri kishte shuméllojshméri
programesh. Kjo shogéri ndaloi ushtrimin e veprimtarisé né vitin 2006.

Né vitin 2004 fillon veprimtariné né fushén televizive, fillimisht me transmetimin tokésor
dhe mé pas edhe satelitor, shogéria Digitalb, e cila ofron shérbimin televiziv me pagesé.
Ajo ishte dhe é&shté njé shoqéri aksionare, e cila ende vazhdon té zhvillohet né treg. Kétij

tregu i bashkohet mé pas edhe platforma e dyté televizive me pagesé, Tring Digital.
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Shoqgéria Tring Digital éshté, gjithashtu njé shoqéri aksionare, e cila éshté pozicionuar né
tregun e vendit toné. Késhtu, deri ne ditén e sotme, né Shqipéri operojné vetém kéto dy
platforma dixhitale tokésore dhe satelitore, té cilat ofrojné shérbimin televiziv me pagesé
népérmjet transmetimit té valéve televizive.
Konsumatorét potencialé pér té pérdorur kété shérbim, duke pérfshiré dhe Kosovén, nuk i
kalojné 5 milioné, pér kété arsye mund té thuhet se kéto shogéri jané mjaft té konsoliduara
né treg dhe se e zoterojné plotésisht até. Né Shqipéri, né vitin 2006, rreth 98.3% e familjeve
kané televizor né shtépité e tyre. Kéta jané klienté potencialé, té cilét preferencat e tyre
televizive i ndajné ndérmjet platformave me pagesé dhe televizioneve pa pagesé.
Transmetimi televiziv népérmjet rrjetit kabllor né Shqipéri ka filluar né vitin 1999 dhe jané
rreth 70 operatoré gé ofrojné njé shérbim té tillé. Pjesa mé e madhe e tyre ofrojné shérbim
lokal, duke mundésuar transmetimin vetém né disa qytete apo zona rurale. Né vitin 2010
disa prej tyre filluan transmetimin dixhital kabllor dhe ky pérbén njé hap mjaft pozitiv.
Ké&to shogéri né vitin 2010 numérojné rreth 150,000 abonenté dhe vetém 30,000 prej tyre
kané mundési té pérfitojné shérbimin dixhital kabllor. Synimet e Kketij tregu jané qé té rritet
edhe me rreth 50,000 abonenté té tjeré.
Bazuar né té dhénat e publikuara nga Autoriteti i Mediave Audiovizive, AMA, tregu
televiziv né vendin toné numéron:

2 kanale kombétare tokésore televizioni té pérgjithshme: Klan TV dhe Top -

Channel

5 kanale satelitore, ku 3 prej té cilave jané platforma televizive me pagesé

65 kanale televizioni private, rajonale ose lokale

79 operatoré kablloré
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36 operatoré kablloré me ripérsérités

Né peisazhin audiovizual shqipétar mbizotéron marrja e sinjaleve televizive népérmjet
sistemeve té transmetimit tokésore, i cili vlerésohet mbi 90%. Sistemet e tjera té marrjes
(sidomos ai me kabéll) konsiderohen sisteme plotésuese.

Sinjalet e para té televizionit dixhital me pagesé né Shqipéri kané filluar né vitet 2003-2004
dhe zyrtarizohen ne Korrik 2004, kur shogéria Digitalb sh.a. filloi shfagjen televizive
népérmjet valéve tokésore dhe né Dhjetor 2004 népérmjet atyre satelitore duke pérdorur
dekoderat ckodues té sinjalit. Fillimisht paketa televizive e késaj platforme pérbéhej nga 35
kanale né platformén tokésore dhe 50 té tilla né até satelitore. Programacioni kishte né
pérmbajtje kanale té veté shoqgérisé si dhe disa nga kanalet mé té njohura internacionale. Né
vitin 2007 kjo shogéri realizoi transmetimit né formatin high definition, té cilat
transmetoheshin né 4 kanale televizive né transmetimin satelitor. Né vitin 2008 ky numér u
shtua né 8 kanale, duke géné késhtu platforma e paré televizive me pagesé, e cila ofronte
kété lloj transmetimi né rajon.

Gjaté vitit 2009 shoqgéria Digitalb sh.a mundésoi shérbimin Pay - Per - View (PPV). Po
gjaté vitit 2009 shogéria béri t¢é mundur zgjerimin e transmetimit té saj népérmjet rrjetit
kabllor né Kosové duke bashképunuar me shogériné IPKO. Né vitin 2010 platforma ofron
shérbimin Video On Demand (VoD) népérmjet té cilit abonentét mund té shikojné
programet gé déshirojné né momentin gé duan. Né fund té vitit 2014 shogéria Digitalb
sh.a. transmeton 47 kanale me valé tokésore dhe té tilla né até satelitor. Gjithashtu ajo e ka
pasuruar programacionin e saj dhe népérmjet transmetimit té disa kanaleve radiofonike. Ka
10 kanale né té cilat transmetohet né formatin high definition. Né platformén e saj jané 26

kanale, né té cilat transmetohen programe té manaxhuara nga veté shogéria si dhe shumé
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kanale internacionale si Discovery, Travel Channel, National Geographic, Eurosport etj.
Pjesé e platformés jané dhe disa nga stacionet televizive pa pagesé nga mé té njohura né
vend si dhe té huaja. Kanalet jané organizuar sipas tematikave gé mund t’i pérgjigjen
grupmoshave té ndryshme. Pjesé e paketés éshté dhe njé kanal televiziv komercial, Shop -
TV. Duke filluar nga viti 2010 shogéria ka filluar té transmetojé dhe disa produksione
térésisht té veta, té orientuara nga tematika sociale, arti dhe argétuese.
Disa nga shérbimet intereaktive, gé shogéria Digitalb sh.a. ofron, jané teleteksti, guida e
programacionit, programe né disa gjuhé, filma dhe dokumentaré té titruar apo dubluar,
bllokimi i kanaleve pér fémijét, azhornim automatik i softeve, shérbim ndihmés 18 oré né
dité pér klientét népérmjet telefonit duke pérfshiré dhe njé linjé falas, ndihmé népérmjet njé
kanali televiziv, shérbimi i regjistrimit té programeve, radio etj. Ajo ofron gjithashtu
shérbimin e montimit té produkteve gé ajo ofron, sigurisht kundrejt njé pagese.
Shogéria Digitalb sh.a , né Dhjetor 2007 , béri t¢ mundur ofrimin e shérbimit té televizionit
té lévizshém, théné ndryshe televizioni né celular. Ky moment ishte njé hap shumé i
réndésishém drejt suksesit teknologjik, duke béré t¢ mundur ofrimin e shérbimit mé té
réndésishém dhe mé té pérfolur né Europé. Véshtirésité teknologjike dhe kostoja e larté e
ofrimit té tij tek konsumatorét béri gé ky shérbim té mos hynte ndjeshém né treg, pér kété
arsye ky shérbim pérfundoi sé ofruari né vitin 2010. Digitalb sh.a. ne vitin 2014 ka né
Shqipéri rreth 400,000 abonenté, té cilét pérfitojné shérbimin népérmjet valéve tokésore,
satelitore, kabllore dhe IPTV.
Abonentét jané té ndaré si vijon:

130,000 Abonenté direkté té platformés satelitore Digitalb

50,000 Abonenté direkté té platformés tokésore Digitalb
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220,000 Abonenté népérmjet shérbimit kabllor dhe IPTV
54% e abonentéve jané jashté vendit
46% e abonentéve jané brenda vendit
Digitalb ofron disa paketa abonimi, té cilat dallohen nga numri i kanaleve, periudha dhe
¢mimi. Paketat jané:
Paketa fillestare satelitore — e cila pérfshin 31 kanale, periudha e pérdorimit njé
mujore
Paketa familjare satelitore — e cila pérfshin 63 kanale, periudha e pérdorimit njé, tre
dhe dymbédhjeté mujore
Paketa Premium satelitore — e cila pérfshin 73 kanale, pérfshiré ato sportive,
periudha e pérdorimit njé, tre dne dymbédhjeté mujore
Paketa fillestare tokésore — e cila pérfshin 23 kanale, periudha e pérdorimit njé
mujore
Paketa familjare tokésore — e cila pérfshin 40 kanale, periudha e pérdorimit njé, tre
dhe dymbédhjeté mujore
Paketa Premium tokésore — e cila pérfshin 47kanale, pérfshiré ato sportive,
periudha e pérdorimit njé, tre dne dymbédhjeté mujore
Shogéria ka njé rrjet té gjeré distribucioni duke pérdorur dyganet e veta, té distribucionit,
operatorét kablloré dhe ata IPTV.
Shoqgéria Tring Tv filloi veprimtariné e saj né vitin 2008, sot e quajtuar Tring Digital. Ajo
ofron transmetimin népérmjet valéve televizive tokésore dhe satelitore, transmeton né
ményré indirekte népérmjet nénkontraktimeve mé operatoré té tjeré, té cilét ofrojné

transmetim kabllor si dhe ofron shérbimin IPTV. Sipas shogérisé shérbimi My Tring IPTV
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ofron fleksibilitet té larté pér abonentin dhe programacion mé té shuméllojshém. Ajo ka né
platformén e saj 25 kanale me programacion té sajin dhe disa kanale té njohura
ndérkombétare, pérve¢ kétyre ajo ka né pérbérje té platformés sé saj dhe tre kanale té cilat
transmetojné kanale radiofonike. Kjo shoqéri deklaron se né vitin 2015 rreth 300,000
familje kané mundési té shikojné kanalet e ofruara nga ajo népérmijet rrjetit té saj direkt apo
indirekt. Sipas deklaratave té veté shogérisé né fagen zyrtare té internetit, né vitin 2010
ndarja e shikuesve éshté si mé poshté:
8,000 (tetémijé) abonenté né transmetim tokésor brenda Shqipérisé
210,000 abonenté népérmjet operatoréve kablloré né Shqipéri, Kosové dhe
Magedoni.
» 120,000 abonenté nga mé shumé se 70 operatoré kablloré brenda Shqipérisé
» 28,000 abonenté né satelit né té gjithé Shqipériné dhe né té gjithé Evropén
» 10,000 abonenté né IPTV né SHBA dhe Australi népérmjet RTV21 dhe AlbCast
Shogéria ofron shérbimet népérmjet disa paketave abonimi si né vijim:
Paketa Home satelitore — e cila pérfshin 21 kanale, periudha e pérdorimit njé mujore
Paketa satelitore - e cila pérfshin 50 kanale, periudha e pérdorimit njé, tre dhe
dymbédhjeté mujore
Paketa tokésore — e cila pérfshin 41 kanale, periudha e pérdorimit njé, tre dhe
dymbédhjeté mujore
Paketa Home tokésore - e cila pérfshin 18 kanale, periudha e pérdorimit njé mujore
Sipas té dhénave té deklaruara té shogérisé ajo lindi si nevojé pér té sjellé dicka té re né
treg, mé inovative pér té térhequr vémendjen e klientéve duké synuar familjet, té rinjté dhe

fémijét. Népérmjet zhvillimit teknologjik si audio dhe video ajo kérkon té plotésojé
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kérkesat e klientéve té saj duké ruajtur raportin gmim/cilési. Synimi i saj éshté qé né vitin
2016 té shtrijé rrjetin e transmetimit tokésor né 70% té territorit nga 20% gé mbulohet
aktualisht. Shérbimet interaktive qé ofrohen népérmjet dekoderave jané mundésia qé
klientét té pérfitojné shérbimin e teletekstit, guidé pér instalim té thjeshté, opsion bllokimi
nga té rriturit, Guidé Elektronike e Programit (EPG), azhornim automatik té software-it,
shérbimin e regjistrimit té programeve, Video on Demand etj. Rrjeti i shpérndarjes Tring tv
pérbehet nga dyganet Tring - Shop, distributorét dhe nga partnerét ndérkombétaré té
shpérndarjes. Shogéria Tring numéron aktualisht rreth 120 dygane né Shqipéri, Mal té Zi,
Kosové, Greqi, Gjermani, Angli, Magedoni etj. Shogéria ofron gjithashtu mundésiné e
blerjes né rrjet nga fagja e saj zyrtare e internetit.

5.2. Matja e audiencés né industriné televizive né vendin toné

Né vendin toné nuk ka njé institucion té krijuar nga shoggérité televizive, apo palé té lidhura,
pér té kryer matje té pavarura té audiencés pér televizionet publike, private pa pagesé apo
pér ato me pagesé, té cilat mund té japin informacion korent dhe té zgjeruar mbi
shikueshmériné. “Matje jané kryer nga KKRT (sot quhet AMA) né vitin 2003 pér té marré
informacion mbi programacionin e stacioneve kryesore televizive” (Londo, 2012:5).
INSTAT gjithashtu ndalet vetém né informacione té pérgjithshme mbi numrin e
televizoréve pér frymé&, numrin e operatoréve televizive dhe radiofoniké si dhe né
strukturén e oréve té transmetimit t€ ndaré sipas tematikés pér secilin operator. Sipas
raportit “Studimi pér pérdorimin e kohés sé liré” nga INSTAT, né Shqipéri televizioni
ndiget pér 40% té kohés sé liré, e shprehur ndryshe mesatarisht dy oré né dité. Kéto jané
informacione mjaft té pakta dhe té pamjaftueshme, me ané té té cilave njé operator televiziv

me pagesé té ndérmarré vendime strategjike.
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Né Shtator 2012 filloi aktivitetin shogéria e paré private qé kryen matjen e audiencén né
vendin toné. Kjo shogéri, e quajtur Telemetrix, né vitin 2014 kishte njé panel prej 350
familje té shtrira né gjashté Bashki né gjithé vendin. Shogéria pérdor pajisjen “TiviMat”, e
cila arrin té identifikojé kanalin televiziv qé po ndiget si dhe numrin e personave gé po e
ndjekin. Rezultatet e matjes jané pér géllime financiare nga ana e shogérisé dhe heré pas
heré bén edhe publikimin e tyre, pa pagesé, né fagen e internetit. Mungesa e matjeve né
kohé reale, té kryera nga institucione té specializuara, ka béré gé operatorét televizivé té
kryejné matje individuale té audiencés.

» Disa rezultate té arritura nga platforma Digitalb sh.a. né matjen e audiencés
Menaxherét e Platformés Digitalb sh.a. pohojné se matja e audiencés éshté kryer gé né
fillimet e ushtrimit té aktivitetit nga ana e késaj platforme. Matja e matja e audiencés éshté
kryer nga Sektori i HelpDesk, i cili iu pérgjigjet telefonatave té klientéve pér ¢do problem
apo informacion. Matja e audiencés, gé né fillimet e saj, kishte synimin e marrjes sé
informacionit mbi kanalin mé té ndjekur nga klientét e abonuar né platformé. Cdo té
intervistuari i béhej pyetja “Cilin kanal jeni duke ndjekur?” dhe né bazé té pérgjigjeve té
marra né fund té periudhés sé matjes, platforma kishte informacionin minimal se cili ishte
kanali mé i ndjekur. Me fugizimin e Platformés Digitalo né treg, lindi nevoja gé té
kryheshin matje mé té specializuara dhe me bazé informacioni mé té gjeré. Pér kété arsye
platforma, né vitin 2011, investoi né matjen e audiencés duke nénkontraktuar njé shogéri té
specializuar né kété fushé.

Paraprakisht, né bashképunim me té dyja palét, u hartua njé pyetésor pér té realizuar
géllimin e kryerjes sé matjes. Intervistimi u bé népérmjet telefonit, né disa qytete té vendit

duke pérzgjedhur njé grupim té caktuar, abonenté té platformés, té rastésishém, pér té
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nxjerré pérfundime mbi popullatén. Paneli pérbéhej nga 1100 té anketuar, me grupmosha té
ndryshme, profil demografik sipas grupimeve té numrit té pjestaréve né familje, niveli
mesatar i té ardhurave mujore familjare, statusi dhe sektori i punésimit etj.

Nga rezultatet e para té fushatés pér matjen e audiencés u arritén né disa pérfundime si:

Shikueshméria éshté mjaft e larté, 97% me kohé mesatare té ndjekjes sé televizorit
prej rreth tre oré né dité

- Preferencat pér filmat, lajmet dhe sporti ndryshojné pér grupmosha té ndryshme

- Me rritjen e moshés bie interesi pér filmat dhe rritet ai pér lajmet

- Koha e ndjekjes sé televizorit &shté né kéto raporte: 59% e panelit ndjek televizor né
darké, 24% pasdite, 6% paradite dhe pjesa tjetér né méngjes herét apo edhe né
mesnaté.

- Preferencat pér emisionet jané: filmat kané preferencé mé té larté, rreth 60% e
panelit shprehet se preferojné té ndjekin filmat, lajmet 37%, sporti 27%,
dokumentaré dhe serialé 23% etj.

Duke pérpunuar té dhénat e shumta té nxjerra nga matja e audiencés shogéria Digitalb
Sh.A. ka mundésiné té keté informacion té ploté mbi shikueshmériné e kanaleve gé ajo
ofron. Kéto té dhéna i mundésohen edhe ¢do shoqérie tjetér, e ¢do lloj fushe dhe aktiviteti,
e cila ka interes pér té kryer fushaté publicitare prané késaj platforme. Nga té dhénat e
nxjerra nga matja e audiencés platforma Digitalb sh.a gjithashtu ka vendosur té pasurojé
programacionin e saj duke investuar né té drejtat televizive pér disa programe dhe filma
televizivé me audiencé mjaft té larté né boté. Tanimé ajo i kushton mé shumé vémendje
orareve té transmetimit té programeve mé té preferuar apo ritransmetimit té programeve né

orare té ndryshme né varési té audiencés gé ka mundési ta ndjeké.
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5.3. Pérdorimi i teknologjive té informacionit né industriné televizive me pagesé né
vend

Ekonomia e vendit toné éshté ende né zhvillim dhe karakterizohet nga ndryshime té shpejta
né shumé fusha té aktivitetit. Industria televizive me pagesé, pavarésisht konsolidimit né
treg, éshté gjithmoné né kérkim té avantazheve té reja konkurruese pér té ofruar
teknologjiné mé té re té fushés. Politikat e reja strategjike duhet té béjné t€ mundur
plotésimin e kérkesave té abonentéve aktualé, rikthimin e abonentéve té larguar dhe
pérthithjen e abonentéve té rinj. Hartimi i politikave strategjike té orientuara nga abonentét
kérkon informacion jo vetém mbi sjelljen e tyre ndaj pérdorimit té shérbimit gé shogéria
ofron, por dhe té dhéna té tjera mé “personale”.

Né kété punim do té paragitet nj& model konkret, i cili, né sajé té pérdorimit té teknologjive
té reja, grumbullon dhe analizon té dhéna té shumta dhe té réndésishme, Q& cojné né
rritjen e performancés sé biznesit. Rasti i marré né studim éshté platforma DIGITALB.
Shogéria manaxhon bazén e té dhénave (DMBS), né té cilén regjistrohen té dhénat e
abonentéve. Cdo abonent identifikohet nga numri i kartés smart, njé pajisje gé arrin té
ckodojé sinjalin televiziv dixhital. Kur njé abonent kryen aktivizimin e abonimit, shogéria
merr té dhéna mbi llojin e abonimit dhe kohézgjatjen e tij.

Gjithashtu baza e té dhénave ofron edhe té dhéna té tjera historike mbi aktivizimet e kryer
nga abonenti etj. Tabela né vijim éshté njé shembull i marré bazuar né paraqgitjen e raportit

té té dhénave.
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Tabela 7. Paragitje e organizimit té té dhénave

Nga Data Né Datén Produkti

1111 Tokésor | 7/11/2014 7/11/2015 Abonim 12 mujor Tirané On line
2222 Tokésor | 10/5/2013 10/8/2013 Abonim 3 mujor Tirané Me késte
3333 Satelitor | 5/12/2014 5/6/2015 Abonim 6 mujor Shkodér Dygan
4444 Satelitor 4/6/2014 4/12/2014 Abonim 6 mujor Shkodér Distributor

Burimi: kompania Digitalb. Pérshtatur nga autori

Duke analizuar té dhénat e ruajtura né kété bazé té dhénash shogéria ka mundési té marré
informacione té réndésishme dhe té pérfitojé raporte si né vijim:

1.Té dhéna mbi abonimet e shitura.

Té dhénat mbi aktivitetin e shogérisé jané parésore pér t&€ matur performancén financiare té
shogérisé. Shogéria ka mundési té analizojé se cilat prej paketave televizive gé ajo ofron
jané mé té preferuara si dhe t€ mésojé ecuriné né vite té shitjeve té realizuara. Bazuar né
kéto analiza shogéria ka mundési té hartojé politika strategjike, té cilat kané té béjné me:

» Cmimin e paketave té abonimit - Shogéria mund té vendosé gé paketat, té cilat kané
mé shumeé shitje té kené marzh mé té larté fitimi. Ndérsa pér paketat, té cilat kané shitje né
nivel té ulét mund té pérdoré politika marketing duke ulur ¢ccmimin e tyre né ményré gé
abonentét, té cilét nuk abonohen mé té kené mundési pérzgjedhje bazuar né cmim.

» Programacionin- Shogéria mund té vendosé mbi numrin e kanaleve televizive dhe
programacionin e kanaleve té vecanta bazuar né llojin e abonimeve, té cilat kané shitje mé
té larta. Produktet mé té shitura, té cilat kané njé marzh mé té larté fitimi, duhet té jené
konkuruese dhe té ruajné nivelin e larté té abonimeve. Por, nga ana tjetér dhe produktet, té

cilat nuk kané nivel té larté shitje, nése justifikojné marzhin e fitimit, mund té sjellin rritje
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té shitjeve nése kané pérmbajtje mé té miré té programacionit.

» Produktet e ofruara - Duke patur té informacione mbi shitjet e produkteve té

ofruara,
shogéria mund té vendosé se cilat produkte mund té vazhdojé té ofrojé e cilat jo. Njé
produkt, i cili ka nivel té ulét shitje nuk i justifikon kostot fikse qé ka pér té géné aktiv.
Gjithashtu duke analizuar produktet sipas kohézgjatjes sé tyre shogéria mund té vendosé
pér afatet e abonimeve bazuar né historiné e shitjeve.

» Parashikimi i shitjeve - Népérmjet pérdorimit té metodave statistikore shogéria
mund té parashikojé shitjet gé do té kryhen né té ardhmen pér periudha me
kohézgjatje sipas kérkesés. Parashikimi i shitjeve éshté proces i réndésishém pér té
hartuar buxhetin e vitit pasardhés si dhe pér té caktuar nivelet e gmimeve.

2.Té dhéna mbi territorin

Pjese e té dhénave té ruajtura jané dhe qytetet ku jané realizuar shitjet. Bazuar né nivelin e
shitjeve shogéria mund té hartojé politika marketing té ndryshme né periudha afatshkurtra
pér té afruar abonenté né ato vende ku shitjet jané né nivel mé té ulét. Politikat mund té jené
promocionale ose ¢mime mé té uléta pér periudhé afatshkurtér. Né kété ményré do té
zgjohet interesi i abonentéve té ‘fjetur’. Shogéria Digitalb shpesh ka organizuar fushata
promocionale né disa qytete té vendit pér té rritur interesin ndaj abonentéve.

3. Sjelljen e konsumatorit

Duke patur té dhénat historike té abonentéve, shogéria analizon sjelljen e abonentéve duke
béré té mundur parashikimin e shitjeve gé do té mund té realizohen né té ardhmen. Shogéria
Digitalb shpesh bén oferta pér abonentét e besueshém (Fidelity) duke ofruar ulje ¢gmimi ose

muaj abonimi dhuraté. Shogérité, té cilat ofrojné shérbime periodike masin njé koeficent té
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vecanté, i cili mat nivelin e moskryerjes sé shérbimit nga abonentét (Churn). Ky tregues
éshté raporti 1 abonentéve joaktivé ndaj numrit total té abonentéve dhe kérkohen metoda té
avancara statistikore pér parashikimin e tij. Pér té géné té suksesshém financiarisht
shogérité duhet té kené njé tregues té ulét té kétij koeficenti. Baza e té dhénave ofron
raporte automatike duke pérdorur té dhénat e grumbulluara nga aktivizimet e abonentéve.
Por, pér té ndérmarré politika té réndésishme strategjike dhe pér géllime vendimmarrje
éshté e nevojshme njé bazé té dhénash mé komplekse dhe me té dhéna mé té detajuara mbi
abonentét.

5.4. Modele té reja té informacionit né industriné televizive me pagesé

Né kapitullin e dyté pasi analizova studimet dhe eksperiencat e shogérive té huaja arrita né
pérfundimin se informacioni éshté mjaft i réndésishém pér progeset e biznesit, hartimin e
politikave dhe vendimmarrje. Pa informacion té gjitha kéto nuk do té krijonin avantazhe
konkuruese pér shogériné. Réndésia e informacionit ka béré gé té rritet kérkesa pér
informacion né sasi mé té larté dne mé cilésor. Kjo kérkesé ka lindur nevojén e zhvillimit té
dukurive té reja si ajo e sistemit té informacionit dhe inteligjencés sé biznesit. Mé tej,
analizova réndésiné e inteligjencés duke i dhéné njé pérkufizim té ri si “arti dhe shkenca, e
cila arrin té bashkojé manaxhimin me teknologjiné e informacionit”. Kjo e fundit duke
pérdorur teknologjité e avancuara plotéson kérkesat e manaxhimit pér informacion duke
identifikuar burimet, ngritur strukturén ku mblidhen, manaxhohen, ruhen dhe analizohen té
dhénat pér té paragitur né fund raporte té kuptueshmé dhé té nevojshme. Né vecanti,
inteligjenca e biznesit ka luajtur rol pasi duke pérdorur teknologji té reja arrin té analizojé té
dhénat masive té quajtura Big Data. Me zhvillimin e ményrave t& komunikimit, rritjes sé

kérkesave pér informacion mbi ¢cdo gjé gé ka lidhje me biznesin dhe ambjentin ku ushtron
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aktivitet, rritjen e kompleksitetit té biznesit né térési, uljes sé kostove té ruajtjes té té
dhénave lindi dhe termi Big Data. Ky nocion ka té bé&jé me té dhéna né sasi shumé té larté,
té cilat rriten vazhdimisht me kalimin e kohés dhe pérdorimin e teknologjive té reja pér
analizén e tyre. Né vijim té punimit pérpigem té jap kontributin tim né procesin e
pérdorimit té té dhénave pér hartimin e politikave, pér té marré vendime né ményré gé té
krijohen avantazhe konkuruese duke u bazuar né njé shoqéri vendase.

5.4.1. Rezultate nga anketimi mbi pérdorimin e dukurive té reja té informacionit

Njé nga pyetjet gé kérkoj t’i jap pérgjigje né kété punim éshté: a pérdoren dukurité e reja né
shogérité televizive né vendin toné? Nése jo, pse duhen pérdorur ato?

Pér té marré informacion né lidhje me situatén né shogériné DIGITALB kam hartuar njé
pyetésor, i cili &shté pjesé e shtojcés sé punimit. Té anketuarit jané menaxherét e disa
departamenteve si informatiké, shitje, marketing dhe financé pér té marré informacion nése
kané njohuri funksione té ndryshme té biznesit mbi dukurité e reja. Rezultatet e pyetésorit
japin njé panoramé, té situatés né shogériné e marré si rast studimi, mbi c¢éshtjet e listuara
né vijim. Pérdorimi i analizave statistikore mbi rezultatet e pyetésorit nuk jané pjesé e kétij
punimi.

Rezultatet e pyetésorit kané té béjné me:

- Pérdorimin e sistemeve té informacionit,

- Pérdorimin e teknologjive dhe dukurive té reja té informacionit,

- A ka njohuri mbi inteligjencén e biznesit dhe Big Data

- Réndésiné e pérdorimit té informacionit dhe Big Data

- Cilat té dhéna jané té réndésishme té mblidhen dhe analizohen

Rezultate té pérgjithshme:
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Shogéria ruan té dhéna né sasi disa Gigabyte né vit. Pér ruajten e té dhénave pérdoren
pajisjet e shoqérisé. Funksionet e punés pjesé e Departamentit té informatikés jané né
gjendje té japin pérkufizim mbi inteligjencén e biznesit dhe Big Data. Disa nga
pérkufizimet e inteligjencés sé biznesit jané “shfrytézimi i té dhénave té ambjentit
ekonomik pér té arritur sukses”, “pérdorimi i té sasisé sé té dnénave mbi klientét, produktet
pér té hartuar politika strategjike”, “bashkési mjetesh dhe teknikash gé pérdoren pér té
transformuar té dhénat bruto té biznesit né informacion té nevojshém pér analiza té
biznesit”. Ndérsa pérkufizimi mbi Big Data né pérgjithési éshté i njéjté duke i dhéné
atributin e “té dhéna gé rriten né ményré eksponenciale”.

Shogéria pérdor median sociale pér té géné mé afér abonentéve, té dnénat analizohen si dhe
marren disa vendime mbi analizat. Gjithsesi, analiza e té dhénave merret nga raportet gé
pérpunohen nga veté shogérité qé ofrojné shérbimin si Facebook. Raportet mé shumé kané
té béjné mbi interaktivitetin dhe reagimin e pérdoruesve té shérbimit dhe vendimet e
ndérmarra nga shogéria mé shumé kané té béjné mbi c¢faré do té ofrohet né median sociale.
Pra, dhe né kété rast nuk mund té themi se shogéria pérpunon Big Data té gjeneruara nga
media sociale, si njé burim i réndésishém i tyre.

Pyetjes: *“cilat nga té dhénat jané mé té réndésishme pér té marré informacion”, duke i
dhéné dhe vlerésim me piké sipas réndésisé té anketuarit i jané pérgjigjur pothuajse njézéri
duke renditur té dhénat mbi konsumatorin si mé té réndésishmin. Gjithashtu té dhénat mbi
produktin apo shérbimin e ofruar jané vlerésuar si té réndésishme pér té patur analizé té té

dhénave
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Grafiku 15: Rezultate nga pyetésori mbi té dhénat kryesore

Té dhénat mé té réndésishme pér té marré informacion

Té dhénat mbi riskun

Té dhéna mbi "Pirateriné"
Furnitorét
Produkti/Shérbimi  Pikét

Tregu dhe konkurenca

Financiare

Konsumatorét

Burimi: rezultatet e pyetésorit. Paragitja nga autori

Grafiku 16: Rezultate nga pyetésori mbi Big Data mé té réndésishme

Té dhénat Big Data mé té réndésishme

Konkurenca
Té dhénat nga aksesimi né faget e internetit
Té dhénat nga Foto/Video/Audio

Té dhénat nga E-Mail-et/Dokumentat etj m Pikét

Té dhénat nga sensorét

Té dhénat nga Social Media

Transaksione financiare

Burimi: rezultatet e pyetésorit. Paragitja nga autori

Pyetjes se cilét faktoré jané mé té réndésishme gé té kategorizohen si Big Data e si rrjedhim
gé duhen analizuar i éshté pérgjigjur kryesisht funksioni i informatikés. Funksionet e tjera
nuk kané njohuri mbi termin Big Data. Transaksionet financiare, né kuptimin e aktivitetit
tregtar té shogérisé, jané si té dhénat mé té réndésishme. Pas tyre vijné ato té aksesimit né

fagen e internetit.
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Pyetjes se cilat jané avantazhet e pérpunimit té Big Data i japin pérgjigje duke i dhéné
atribut pérdorimit pér targetim té konsumatorit, segmentim té tregut dhe hartimit té
politikave té reja marketing.

Grafiku 17: Rezultate nga pyetésori mbi avantazhet e pérdorimit té Big Data

Cilat jané avantazhet nése pérpunohen dhe analizohen
Big Data?

Pércaktimi | Churn
Gjetja e politikave té reja marketing
Njohja e sjelljes sé konsumatoréve

njohja e ndryshimit té tregut

5 Targetim mé | miré | konsumatoréve

Planifikimi mé | miré | té ardhmes

5 Segmentimi | tregut bazuar tek konsumatori

W Pérgjigjet

Burimi: rezultatet e pyetésorit. Paragitja nga autori

5.4.2. Model i pérdorimit té metodave té reja té informacionit

Bazuar né literaturé dhe nga rastet konkrete té shogérive té huaja arrij né pérfundimin se
mund té flitet pér Big Data vetém né shogéri shumé té médha, té cilat numérojné miliona
konsumatoré, kané asete té shumta né numér té pajisura me sensoré dhe mundésiné
financiare pér té investuar né platformat e pérpunimit dhe analizés. Ky pérfundim
mbéshtetet dhe nga rezultatet e pyetésorit, prej té cilit kuptoj se né industriné televizive me
pagesé ende nuk diskutohet pér pérpunim té Big Data. Por, literatura tregon se té dhénat
japin informacione té réndésishme pér progeset e biznesit, hartimin e politikave dhe
vendimmarrje. Pér kété arsye, duke marré né konsideraté dhe situatén e industrisé, propozoj

njé model té pérdorimit té teknologjive té reja té komunikimit dhe té informatikés.
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Sikurse éshté théné mé paré né punim sistemet e informacionit dhe komunikimit kané
njohur zhvillim té larté teknologjik. Kombinimi dhe bashkéveprimi i teknologjive ofron
mundési pér shogérité té menaxhojné procese té réndésishme. Njé nga géllimet e kéti
punimi éshté dhe ofrimi i modeleve té reja té informacionit pér shogérité gé kryejné
aktivitet né industriné televizive me pagesé pér té krijuar avantazhe konkuruese.
Modeli gé propozoj ka si géllim té rrisé bazén e té dhénave té shogérisé né ményré qé té
keté mé shumé informacion mbi abonentét. Nisur nga rezultatet e pyetésorit, ku sipas sé
cilit té anketuarit kané vlerésuar té dhénat e konsumatorit si informacionet mé té
réndésishme, jam pérgéndruar tek té dhénat e abonentéve né modelin e dhéné.
Pér té siguruar informacionet e nevojshme, né kété punim prezantoj njé model i ri, i cili i
vjen né ndihmé shogérive té industrisé televizive me pagesé né vecanti. Qé&llimi i
propozimit té njé modeli té ri éshté studimi mé nga afér népérmjet grumbullimit té
informacioneve té vlefshme, nga ana e shogérisé, i ¢do abonenti. Duke njohur sjelljen e tij,
preferencat dhe mundésité shogéria mund té hartojé politika té reja pér té qéné mé fleksibél
né ményré geé té rrisé té ardhurat nga shitja.
Né vijim do té analizohen progeset, pjesé pérbése té modelit, ku pérfshihen:

1.Té dhénat gé jané té domosdoshme pér t’u mbledhur

2.Ményrén e grumbullimit té té dhénave

3.Ményrén e ruajtjes té té dnénave

4.Informacionet dhe politikat strategjike
5.4.2.1. Té dhéna té reja pér t’u grumbulluar
Industria televizive me pagesé, si ¢do industri tjetér duhet té njohé konsumatorin e saj.

Konsumatorét dallohen nga té dhénat e tyre personale si¢ jané preferencat, shijet, déshirat si
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dhe ato ekonomike dhe sociale. Identifikimi i té dhénave é&shté njé proces i réndésishém né

modelin toné. Té dhénat jané pikénisja e marrjes sé vendimit mbi polikat gé do té

ndérmarré shogéria né té ardhmen. Né vijim analizohen té dhénat qé modeli propozon si

dhe arsyet pse duhet gé ato té mblidhen nga shogéria televizive me pagesé.

> Né kapitullin 1V té punimit analizohet réndésia e matjes sé audiencés pér industriné

televizive me pagesé. Por, matja e audiencés éshté e dhéna reale e asaj cfaré
abonentét shikojné. Shogéria mund té marré té mirégéné se ajo cfaré abonenti
shikon éshté dhe ajo ¢faré ai realisht déshiron té shikojé. Por, nése ajo kérkon té
krijojé avantazhe konkuruese, té garantojé nivelin aktual té tregut apo dhe
zgjerimin e tij duhet té njohé abonentét dhe déshirat e tyre. Plotésimi i nevojave
dhe déshirave té abonentéve éshté i domosdoshém pér té ofruar produkte, té cilat
garantojné shitjen dhe konkurencén pér shogériné. Konsumatori do té vendosé té
jeté abonent i shogérisé televizive kur ajo plotéson déshirat e tij né fushén
televizive. Duke njohur preferencén e abonentéve shogéria arrin té:

Ofrojé programacionin e duhur - shogérité televizive me pagesé njé zé shumé té
larté té buxhetit e konsumojné mbi té drejtat televizive té programeve pér té cilat
investon. Duke njohur preferencat e abonentéve shogéria merr vendimin se cilat
programe do té blejé né té ardhmen.

Ofrojé paketa abonimi duke kombinuar programet sipas preferencés sé abonentit -
shogéria aktualisht ofron paketat bazé, familjare, premium dhe extra premium. Kéto
paketa ndryshojné nga numri i kanaleve televizive té pérfshira duke patur gmime té
ndryshme respektivisht né rritje. Shogéria mund té quhet relativisht fleksibél né

produktet gé ofron. Njé politiké e re strategjike éshté ofrimi i paketave térésisht
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fleksibél sipas déshirés sé abonentit. Fleksibiliteti i jep mundési abonentéve té
blejné sipas té ardhurave personale vetém ato programe, té cilat plotésojné kérkesat.
- T’i sugjerojé abonentit paketén e duhur bazuar né programet me tematikén e
déshiruar - shogéria duke patur informacion mbi preferencat e abonentit éshté né
gjendje té ofrojé shérbim mbi klientin né nivel té larté duke i sugjeruar kanalet apo
programet me pagesé, té cilat plotésojné preferencat e tyre. Njohja e déshirave
televizive a afrojné shogériné me abonentin, ky i fundit do ndjejé gé éshté i
réndésishém pér shogériné dhe se ka vlera té vecganta.
> Né bazén e té dhénave té shogérisé ka dhe té dhéna mbi ato karta, té cilat pavarésisht se
jané aktive mund te kené disa kohé gé nuk riabonohen. Njohja e statusit té abonentit
nése éshté abonent aktiv né platforma té tjera televizive me pagesé éshté njé
informacion shumé i réndésishém pér té hartuar politika marketing. Abonentét
pavarésisht se kané njé karté aktive né pérdorim mund té zgjedhin né ¢do moment té
mos riabonohen mé duke kaluar né platformat konkurente ose dhe té pérdoré vetém
shérbimin analog (pa pagesé). Shogéria nuk ka té dhéna mbi sjelljen e abonentit nga
momenti kur ai nuk éshté aktiv pér njé periudhé té gjaté kohore. Por evidentimi i
arsyeve pse abonenti nuk éshté mé pjesé e platformés i j&p mundési shogérisé té ofrojé
oferta té vecanta pér abonentét, té cilét nuk jané “besniké”. Ruajtja e abonentéve éshté
po ag e réndésishme sa dhe pérthithja e abonentéve té rinj pér televizionin me pagesé.
» Té ardhurat personale té abonentéve jané té dhéna, té cilat shogéria duhet t’i njohé pér
té kryer analiza statistikore mbi lidhjen e niveleve té ndryshme té té ardhurave dhe llojit
té paketave té blera nga ata. Sigurisht kjo e dhéné éshté e véshtiré té pérfitohet nése

marrim né konsideraté nivelin e ndjeshmérisé gé ka c¢cdo person né deklarimin e té
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ardhurave apo dhe besimin se shogéria nuk do i pérfitojé pér géllime té ndryshme. Né
¢do rast, dhe nése shogéria nuk arrin té marré té dhéna té kétij lloji mund té keté
informacion té pérafért duke béré lidhjen e qytetit ku éshté abonenti me té dhénat
ekonomike té atij vendi.

Numri i personave né familje éshté njé e dhéné, e cila i jep mundési shogérisé té njohé
té gjithé abonentet reale té saj. Termi abonent né kété kontekst nuk éshté vetém
konsumatori gé blen shérbimin, por té gjithé shikuesit e shérbimit televiziv gé ajo ofron.
Né kété model nuk ndalemi né analizén e métejshme té preferencave apo moshés sé cdo
shikuesi brenda njé familje. Por, pér shogériné éshté me interes qé té pérfitojé té dhéna
té detajuara dhe né kéto nivele. Njohja e moshés sé shikuesve ka réndési pasi shogéria
mund té parashikojé shitjet né té ardhmen. Njé i ri/e re sé shpejti do té krijojé familjen
apo ekonominé e tij/saj dhe kjo pérkthehet né abonent potencial pér shogériné.

Té dhéna té tjera mbi nivelin e pélgimit nga ana e abonetit e produkteve, shérbimeve,
kujdesit ndaj klientit etj. jané té dnéna té cilat i japin mundési shogérisé té mésojé se sa i
plotéson ajo kérkesat e abonentéve. Né pyetésor shogéria mund té béjé pjesé ¢do pyetje
pér té cilén ka interes té marré informacion.

Té dhéna, té cilat rrjedhin nga pérpunimi i té dhénave gé shogéria ka aktualisht té
ruajtura. Né bazén e té dhénave té shogérisé éshté i ruajtur historiku i abonimit nga ana
e abonentit. Kéto té dhéna mund té pérpunohen mé tej né ményré gé té studiohet sjellja

e konsumatorit.

5.4.2.2. Ményra té reja té grumbullimit té té dhénave

Shoqgéria ka disa mundési si mund té marré té dhéna nga individét. Né kéto raste mé té

pérdorshme do té ishin intervistat né rrugé dhe telefonatat duke plotésuar disa pyetésoré té
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parapregatitur. Por, a jané té anketuarit abonenté té shoqérisé? Sigurisht gé do té kishte dhe
abonenté né gjithé numrin e té anketuaréve, por sa jané kostot pér kété proces? Modeli
paraget njé metodé té re té grumbullimit té té dhénave duke shfrytézuar teknologjine
moderne té telefonisé celulare dhe internetit. Sipas CENSUS-it té kryer né vendin toné, né
vitin 2011 ishin 627,082 persona té cilét pérdornin pajisje celulare. Kjo shifér éshté e afért
me numrin 667,708 gé i pérket personave té cilét disponojné pajisje televizive né shtépi.
Nuk ka té dhéna zyrtare mbi pérdorimin e pajisjeve celulare dhe internetit pas kétij viti, por
pérgafimi i zhvillimit teknologjik gé dallon né vendin toné na bind se pérdorimi i késaj
teknologjie nuk do té jeté pengesé pér mbledhjen e té dhénave.

Duke pérdorur njé aplikacion android, i cili mund té merret nga interneti dhe té ruhet né
aparatin celular, shogéria mund t’i lejojé pérdoruesit té krijojé njé llogari personale. Figura
2. paraget pamjet e ndérfageve té aplikacionit, ku ¢do abonet do t& mund té kthejé pérgjigje.
Abonentét, pasi té regjistrohen dhe té kené aktivizuar llogariné e tyre mund t’i pérgjigjen
pyetésorit né ¢do moment. Pér té rritur mundésité gé té kené mundési t’i pérgjigjen
pyetésorit dhe ata abonenté, té cilét nuk kané pajisje celulare android apo smart shogéria né
fagen e saj té internetit mund té ofrojé njé ndérfage té vecanté ku té lejojé pérdoruesit té
regjistrohen népérmjet njé llogarie. Shogéria mund té caktojé njé periudhé kohore kur njé
abonent mund t’i pérgjigjet pyetésorit, pér té mos patur njé mbingarkesé né bazén e té
dhénave, gjithsesi dhe dublikimi i té dhénave né bazat e té dhénave é&shté lehtésisht i
evidentueshém dhe i riparueshém népérmjet metodave té teknologjisé sé informacionit.
Sfida pér shoqériné do té jeté té bindé abonentét e saj gé té béhen pjesé e progesit té
plotésimit té pyetésorit. Pér té arritur kété ajo mund té pérdoré disa ményra pér té rritur

interesin e abonentéve pér té patur njé llogari né aplikacion ose né fagen e internetit.
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Né vijim propozohen disa prej tyre:

- Shogéria mund té ofrojé njé “boté” virtuale mjaft argétuese dhe informuese
népérmjet aplikacionit apo ndérfagjes né internet. Pjesé e aplikacionit mund té jené
té dhéna gé shogéria hedh mbi programet gé jané ose do té transmetohen sé shpejti,
té krijojé njé “blog” ku abonentét mund té komunikojné me njéri-tjetrin dhe té
béhen pjesé e tematikave té ndryshme etj. Duke ndjekur komunikimet apo cfaré
abonentét shikojné mé tepér shogéria arrin té marré dhé mé shumé té dhéna mbi
preferencat e abonentéve.

- Shoqgéria mund té ofrojé né aplikacion shérbime interaktive duke u lidhur mé shumé
me abonentin e saj.

- Shogéria mund té ofrojé njé periudhé kohore abonim falas né disa programe me
pagesé apo kanale televizive pér abonentét, té cilét plotésojné pyétésorin. Sigurisht
gé né kété rast shogéria duhet té vlerésojé kostot financiare qé shogérojné kété
metodé.

Duke patur parasysh zhvillimin ekonomik té vendit toné, ku pajisja me aparate telefonike

smartphone apo interneti mund té mos jeté i arritshém né cdo periferi té qyteteve, shogéria

mund té marré né konsideraté dhe plotésimin e pyetésoréve té printuar dhe té realizojé

intervista me individét. Kéto té dhéna mé pas mund té regjistrohen nga operatorét e

shoqérisé né bazén e té dhénave.

5.4.2.3. Pérdorimi i teknologjive té reja pér ruajtjen e té dhénave

Modeli parashikon dhe progesin e ruajtjes sé té dhénave duke pérdorur teknologjiné e re

Cloud. Kjo ofron disa avantazhe si:
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» Shogéria nuk ka nevojé té keté shpenzime né investime né pajisje té reja
kompjuterike pér ruajtjen e té dhénave té grumbulluara. Pér mé tepér qé ky projekt
mund té mos jeté i pérdorshém pér gjithmoné, por pér periudha té caktuara bazuar
né kérkesat e shogeérise.

» Metoda alternative e ruajtjes sé té dhénave mban parasysh dhe “difektin” e
teknologjisé Cloud, até té sigurisé sé té dhénave. Né bazén toné té té dhénave nuk
ka té dhéna mbi aktivitetin financiar té shoqérisé dhe té dhénat personale té
abonentéve nuk lidhen mé njé identitet, por me njé numér karte smart. Pér kété
arsye teknologjia Cloud éshté mése e pérshtatshme pér géllimin e kérkuar.

5.4.2.4. Pérdorimi i té dhénave té modelit pér vendimmarrje

Mbledhja e té dhénave nuk é&shté njé proges i réndésishém pér sa kohé gé shogéria nuk i
analizon pér té marré informacionin e duhur pér abonentin. Analiza e tyre éshté mjaft
komplekse dhe nuk éshté pjesé e kétij punimi né veganti. Programet e gatshme té analizave
statistikore lehtésojné punén né kété aspekt. Modeli parashikon informacionet, té cilat jané
té domosdoshme pér t’u gjeneruar duke pérdorur té dhéna té vecanta apo duke kombinuar
lloje té ndryshme. Népérmjet modelit té propozuar pérftohet njé bazé mé e gjeré té dhénash,
duke rritur ndjeshém sasiné e té dhénave, té cilat mund té analizohen nga shogéria. Figura 2
paraget pamjen e bazés sé té dhénave sipas modelit. Nése kéto té dnéna kombinohen me té
dhénat e bazés korente té té dhénave té kompanisé, do té pérftohej njé bazé té dhénash edhe
mé e madhe, pamje e sé cilés paraqgitet né Figurén 3. Si¢ éshté analizuar pérgjaté kétij
punimi rritja e té dhénave, cilésore bén té mundur gé kompania té keté informacion né nivel
mé té larté, té cilin mund ta pérdoré pér té ndérmarré politika strategjike apo té ktijojé

modele té reja mé efektive. Pjesé e modelit té propozuar jané dhe disa nga politikat gé
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kompania mund té ndérmarré ose analizé gé mund té kryejé né ményré gé té krijojé
avantazhe té reja.

» Historiku i abonentit - Shogéria e marré né studim ka né bazén e té dhénave
historikun e abonimit té abonentit, ku detajohet periudha kur ka géné i abonuar dhe
llojin e abonimit pérkatés. Historiku i abonimit ka té dhéna mjaft té réndésishme, té
cilat po té analizohen dhe t¢ kombinohen me té dhéna té tjera sipas modelit té
paragitur, kthehen né informacion krijojné disa avantazhe:

» Té parashikojé sjelljen e abonentit. Duke pérdorur metodén statistikore probabilitare
shogéria mund té masé mundésiné gé abonenti té blejé shérbimin ose jo né
periudhat pasardhése. Sikurse éshté paragitur mé paré né punim parashikimi i
sjelljes sé abonentit ka réndési:

. Pér té parashikuar nivelin e shitjeve

= Pér té parashikuar dhe manaxhuar treguesin e Churn

. Pér té buxhetuar/parashikuar aktivitetet pér periudhat pasardhése

. Pér té vendosur nése duhet té krijojé njé fushaté specifike marketing
pér njé grup té caktuar abonentésh

. Pér té vendosur nése duhet té shpenzojé gé té arrij¢é me ményra té
vecanta abonentin pér ta bindur té rikthehet

»> Té ofrojé paketa té personalizuara abonimi. Shogéria duke analizuar llojet e
paketave gé jané bleré nga abonenti, té dhénat nga matja e audiencés dhe té dhénat e
mbledhura nga pyetésori mbi preferencat dhe faktorin ekonomik, éshté né gjendje t’i
ofrojé paketén e duhur. Krijimi i njé lidhje me abonentin rrit vlerat e shogérisé, pasi

i ofron abonentit shérbimin e duhur me ¢mim té pérballueshém. Sigurisht, gé Kkjo
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realizohet népérmjet modeleve té parapregatitura pasi shoqéria duhet té keté
parasysh raportin té ardhura dhe kosto pér cdo paketé. Abonenti, duke paré se
shogéria ka informacion mbi té dhe se i afrohet duke i dhéné sugjerime pér té mirén
e tij, do té ndihet mé i vlerésuar dhe i réndésishém. Shogéria e marré né studim nuk
ofron paketa té personalizuara, por ka produkte standarte, pavarésisht se ka disa
diferencime bazuar né numrin e kanaleve gé pérfshin ¢do paketé. Shogéria duhet té
vlerésojé kété ményré té re té ofrimit té shérbimeve pér t’u diferencuar dhe nga
konkurenca dhe pér té afruar abonentét népérmjet segmentimit té tregut.

Politika marketing bazuar tek besueshmeria (Fidelity) e abonentéve. Shogéria mund
té ndérmarré politika marketing duke ofruar paketa té vecanta pér abonentét, té cilét
kané géné aktiv pér njé periudhé té caktuar. Programe té vecanta identifikojné
abonentét e besueshém ndaj shérbimeve gé ajo ofron. Bazuar né kohézgjatjen e
periudhés aktive gé abonenti ka patur, shogéria mund té hartojé politika té vecanta
marketing mbi ¢mimin ose paketat. Rasti i marré né studim, ka ndérmarré disa heré
fushata “Fidelity” duke ofruar zbritje né cmim pér njé periudhé té caktuar kohe. Por,
ende nuk ka njé politiké té vazhdueshme apo modele té paracaktuara pér grupime té
veganta abonentésh. Shogéria ka mundési té ndérmarré politika mbi abonentét mé
aktivé népérmjet programeve “tier”. Kéto programe jané mundési té vazhdueshme
gé shoqéria i jep abonentéve té besueshém duke i ngritur né nivel “prestigji”.
Ményrat e realizimit jané té ndryshme si ulje ¢mimi, kanale televizive falas, té
shpérndajé karta “bronxi”, “argjendi” ose “ari”, té cilat i japin mundési abonentit té

pérfitojné shérbime sipas ofertave té shogérisé.

169 |



» Rrugét e shpérndarjes sé produkteve. Shogéria ofron disa rrugé shpérndarje té
produkteve gé ofron. Abonentét mund té blejné shérbimet nga fagja e internetit e
shoqgérisé, né dyganet e saja apo népérmjet rrjetit té distribucionit. Gjithashtu,
abonenti ka mundési té blejé produktin dhe me késte. Duke patur té& dhénat historike
mbi ményrén e blerjes sé shérbimeve, shogéria ka mundési t’i sugjerojé abonentit
rrugén meé té shkurtér pér té kryer blerjen né té ardhmen. Shogéria mund té
ndérmarré dhe strategji té reja mbi ményrén e faturimit té abonentéve. Né rastin
toné, ende nuk éshté i mundur faturimi sipas konsumit. Pavarésisht véshtirésive dhe
kérkesés pér investime gé sjell kjo ményré, éshté e réndésishme qé shogéria té
vlerésojé ményra té reja té shitjes sé produkteve.

» Té dhénat personale. Kombinimi i té dhénave personale, duke pérfshiré dhe matjen
e audiencés, i jep mundésiné shogeérisé té hartojé disa modele pér kategori té
ndryshme té abonentéve. Shogéria ka disa mundési dhe avantazhe:

> Sjellja e grupeve té vecanta. Shogéria mund té analizojé sjelljen e abonentéve, té
cilét kané té ardhura ose preferenca té ngjashme pér té hartuar strategji marketing
pér té ndérmarré né té ardhmen. Né kété ményré shogéria ka mundésiné gé té jeté
mé eficente duke shitur paketén e duhur duke bindur abonentin pér blerjen. Késhtu,
shogéria mund té keté fitim né afatshkurtér t’i shesé njé paketé me ¢mim té larté njé
abonenti me té ardhura té uléta. Por, duhet té parashikojé se né periudhat
pasaardhése abonenti mund té mos e kryejé mé aktivizimin pér shkak té likuiditetit.
Pér kété arsye shoqgéria duhet té keté modele té gatshme pér té géné sa mé afér

abonentit pér t’i ofruar paketén mé eficente “¢mim-shérbim”.
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» Cilésia e shérbimeve. Duke analizuar té dhénat nga pyetésori gé kané té béjné me
vlerésimin e cilésive té shérbimeve gé shogéria ofron, merren informacione té
vlefshme. Shogéria kupton problemet apo mangésité gé ka né shérbimet gé ofron.
Reagimi ndaj vlerésimeve negative éshté njé domosdoshméri pér té géné konkurues
né treg. Késhtu, shogéria nuk mund té jeté indiferente ndaj cilésisé sé sinjali té
transmetimit né njé vend té caktuar. Ajo duhet té gjejé ményra té reja ose té rrisé
infrastrukturén aktuale té shpérndarjes sé sinjalit televiziv.

» Té dhéna makro. Shogéria mund té mbledhé té dhéna makroekonomike apo
socialo-kulturore, népérmjet rrugéve té ndryshme, té vendeve té ndryshme ku
ushtron aktivitet. Faktorét sociale dhe kulturore jané té réndésishme pér ményrén
sesi njerézit e jetojné jetén dhe ndikojné tek sjellja e tij konsumatore. Té dhénat
makro, pérvecse ato ekonomike masin dhe té dhéna mbi infrastrukturén, ligjet etj.
Shogéria duhet té keté parasysh faktoré té ndryshém né ményré gé té hartojé
strategji té vecanta bazuar né tregun ku do té ushtrojé aktivitetin. Késhtu, shogéria
nuk mund té ofrojé shérbimin e transmetimit népérmjet internetit né njé qytet ku
nuk éshté shtruar linja e internetit. Duke lidhur kéta tregues me vendin ku abonenti
ekzistues ose potencial jeton shogéria ka mundési t’i ofrojé produktin e duhur duke
rritur nivelin e kénagésisé sé konsumatorit.

Mé sipér u paraqgit modeli, i cili i jep mundési shogérisé té evidentojé, grumbullojé, ruajé
dhe analizojé té dhéna té réndésishme né kushtet kur teknologjia e mundéson até. Né
vendin toné duket se éshté ende herét té flitet pér té dhéna masive si Big Data. Por,
industrité e reja kané mundési té grumbullimit té té dhénave té tjera té ndryshme nga ato té

aktivitetit financiar. Né vecanti, pér industriné televizive me pagesé, ka burime té ndryshme
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gé gjenerojné té dhéna. Inteligjenca e biznesit duhet té luajé rolin e saj né té gjitha progeset
gé nga evidentimi i kérkesave deri tek analiza dhe raportimi i informacioneve.
5.4.2.5. Model i segmentimit té tregut
Qéllimi i propozimit té njé modeli té ri éshté qé shogéria té afrojé sa mé shumé abonenté té
rinj, té rrisé kénagésiné tek abonentét korent né ményré qé té maksimizojé fitimin.
Mbledhja e té dhénave té reja shérben pér té segmentuar tregun, né ményré gé shoqéria t’i
ofrojé abonentéve paketén gé ata duan té blejné me ¢mimin gé ata munden té paguajné. Njé
abonent, i cili ka bleré pajisjet qé shoqgéria ofron, por nuk ka kryer abonimin éshté sfida me
té cilén ajo pérballet. Shogéria duhet té kuptojé arsyet e mos kryerjes sé abonimit dhe té
ofrojé mundési té shumta né ményré qé abonenti té jeté aktiv. Pjesé e modelit qé propozoj
éshté dhe segmentimi i tregut né ményré gé shogéria té ofrojé paketa té pérshtatshme pér
¢do grupim, madje dhe pér ¢do individ, bazuar né preferencat e tij mbi programacionin dhe
mundésité financiare.
Realizimi i segmentimit té tregut paragitet né tabelén né vijim. Segmentimi propozohet
bazuar né 3 faktoré: mosha, gjinia dhe té ardhurat né familje. Pér té plotésuar kérkesat e
abonentéve propozoj gé shoqgéria té ofrojé kanale televizive té zhanreve té ndryshme né
ményré gé afrohet me preferencat e individéve. Numri i kanaleve televizive varet nga
mundésité e shoqérisé bazuar né frekuencat televizive gé zotéron. Kombinimi i kanaleve
pér té ofruar paketa éshté né numér shumé té larté. Paketat mund té ofrohen né 3 ményra:
1.Paketa standarte duke kombinuar kanalet televizive sipas organizimit nga shogéria
2.Paketa té luhatshme, individuale sipas preferencés sé abonentit
3.Kombinim i paketés standarte dhe asaj individuale

Sigurisht gé ményra e dyté kérkon studim té hollésishém duke patur parasysh kostot pér ¢cdo
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kanal dhe parashikimet pér shitje, né ményré gé ¢mimi i vendosur té mbulojé shpenzimet
dhe té nxjerré fitime.

Népérmjet ofrimit té paketave individuale sipas zhanrit shogéria bén té mundur gé njé
abonent, i cili ka disa pjestaré né familje té kryejé mé shumé se njé abonim, né ményré qé té
gjithé pjestarét té kené mundési té ndjekin programet e preferuara né disa pajisje televizive
ose kompjuterike.

Né kushtet kur shogéria ka té dhéna pér abonentin ajo éshté né gjendje té béjé oferta pér
paketa té vecanta dhe mund té propozojé kombinimin e duhur né ményré gé té plotésojé
kérkesat. Duke patur né njé bazé té dhénash si té dhénat personale dhe ato té
shikueshmérisé shogéria arrin té krijojé njé tabllo té ploté mbi abonentin dhe éshté né
gjendje té ofrojé paketén e duhur. Duke géné mé afér abonentit shogéria do té krijojé njé
besueshméri mé té larté pasi tregon se té gjithé gé pérdorin shérbimin e saj jané té
réndésishém. Figura 6. paraget matricén e modelit té propozuar té segmentimit, e cila
ndihmon shogériné té kategorizojé abonentét e saj pér té ofruar paketa gé plotésojné mé
miré kérkesat e tyre.

5.4.2.6. Analizé e efektit t& modelit

Né kété nénkapitull do té analizohet nése shogéria ka pérfitim nga investimi né teknologjité
e reja té pérpunimit té té dhénave masive. Pér té arritur né njé pérfundim mbi vlerésimin e
investimit kam pérdorur metodén krahésuese nga eksperienca e shogérive té huaja, té cilat
ushtrojné aktivitetin né Europé.

Gjaté punimit jané paragitur disa raste studimi si dhe jané analizuar avantazhet gé kéto
shogéri kané patur nga investimi né inftrastrukturat, té cilat grumbullojné, ruajné,

pérpunojné dhé analizojné Big Data. Gjithashtu éshté analizuar dhe réndésia e investimit né
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Inteligjenceé té Biznesit bazuar né dukurité e reja teknologjike.

Modeli gé i propozohet shogérisé Digitalb, ofron mundésiné e rritjes sé nivelit sé té
dhénave. Po té krahésojmé té dhénat sipas modelit dhe teoriné e paraqgitur né kapitullin
2.2.1 mund té them se: llojet e té dhénave té propozuara plotésojné kushtet gé té merret
vendimmarrje e suksesshme. Té dhénat merren direkt nga abonenti duke plotésuar kushtin
gé duhet té jené té sakta. Té dhénat, nése pérpunohen kthehen né informacion té
réndésishém, pasi népérmjet tyre u propozuan disa politika, té cilat nuk jané hartuar mé
paré nga shogéria, pra ato jané té nevojshme. Té dhénat nuk kané nénkuptime, kjo do té
thoté gé jané té garta.

Né kapitullin 2.5.5. éshté paraqitur njé rast i matjes sé performancés sé investimit né
infrastrukturén IBM Natezza Analytics. Modeli i propozuar, éshté shumé mé pak i
kushtueshém, madje kjo éshté dhe njé nga arsyet pse propozohet ky model. Gjithashtu
rastet e studimit té paraqgitura né kapitullin 2.5.1. ku njéri prej tyre ishte pér njé shoqéri té
ngjashme, japin avantazhet financiare té krijuara nga pérdorimi i modeleve té reja té
informacionit.

Duke patur parasysh sa mé sipér arrij né pérfundimin se modeli i propozuar ka pér té sjellé
efekte pozitive financiare pér kompaniné. Gjithashtu, do té sjellé dhe avantazhe konkuruese
né treg, pasi do té ofrojé produkte gé do té plotésojné kérkesat dne mundésité e abonentéve
duke rritur nivelin e riabonimeve dhe abonentéve té rinj. Shogéria do té rrisé besueshmériné
tek abonenti duke i treguar se ai éshté i réndésishém pér té.

Bazuar né teoriné e studiuar, modelet e prezantuara, rastet e studimit té eksperiencés sé

shoqgérive té huaja né boté bindem pér vértetésiné e hipotezés sé ngritur né fillim.
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Hipoteza se ““Pérdorimi i Big Data dhe Inteligjencés sé Biznesit ofron mekanizém efikas pér
hartimin e suksesshém té politikave strategjike, modeleve té biznesit dhe né krijimin e

treguesve té rinj financiaré pér Platformat Televizive me Pagesé” nuk mund té hidhet

poshté.

175 |



Figura 1. Pamja e fageve té aplikacionit gé shérben pér té mbledhur té dhéna

APLIKACIONI | ABOMENTIT d 10
15H PERDORUES

014

Burimi: punim nga autori
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Figura 2. Pamja e bazés sé té dhénave pasi jané mbledhur disa nga té dhénat e modelit

3 MUJOR
VIETOR

Nr. Té Preferenc
Lloji Nga Data Né Datén  Produkti Adresa  Aktiv Pérdorues Banoréve ardhura Faturimi | a Kategoria
Abonim 12 Aksion
1400000 | Tokésor | 7/11/2014 | 7/11/2015 | mujor Tirané PO PO 5 1,000 € 12 Mujor | Hite Sport
Abonim 6 Komedi/T | Sport/Dokume
1400001 | Satelitor | 5/12/2014 | 5/6/2015 mujor Shkodér | PO PO 4 1,500 € 6 Mujor | hriller ntare
1400005 | Satelitor Fier JO PO 3 700 € Mujor Hite Filma

Burimi: punim nga autori
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Figura 3: Pamje e bazés sé té dhénave duke kombinuar té dhénat e saja dhe té& modelit

Smart Data Abonime Abonime Abonime Abonime Dite Té

Card fillestare Lloji Adresa = Aktiv 1M 3M 6 M 12M inaktiv ardhurat Faturimi Preferenca Kategoria

1400000 | 6/2/2011 | Tokésor | Tirané 1,000 € | 12 Mujor Aksion Sport
Komedi/

1400001 | 9/1/2012 | Satelitor | Shkodér [ PO 2 5 1 0 48 1,500€ | 6 Mujor Thriller Sport/Dokumentare

1400005 | 12/9/2013 | Satelitor Fier JO 10 1 0 0 118 700 € Mujor Hite Filma

Burimi: punim nga autori

Figura 4: Paraqitja grafike e numrit te abonimeve Figura 5: Paraqitja grafike e periudhave te abonimit dhe llojit pér ¢cdo
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[ ]
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0 - ! ! ! .'. M pa abonim
2011 2012 2013 2014
22/2/2008 6/7/2009 18/11/2010 1/4/2012  14/8/2013 27/12/2014 10/5/2016
Burimi: punim nga autori Burimi: punim nga autori
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Figura 6: Paraqitja e segmentimi té tregut sipas modelit te propozuar
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TE ARDHURA MESATARE TE ARDHURA TE LARTA
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5.4.2.7. Pérdorimi i té dhénave personale né Shqipéri

Mbrojtja e té dhénave personale éshté njé sfidé disa vjecare qé shteti yné po kalon, duke u
munduar té aplikuar strategjiné e duhur ligjore-administrative dhe té mbrojé té drejtat
themelore té individit. Fillimisht, né vendin toné, ligji i paré pér mbrojtjen e té dhénave
personale, daton né vitin 1999 (Ligji nr. 8517, daté 22.07.1999 "Pér mbrojtjen e té dhénave
personale™), i cili pérfshinte rregullime té pérgjithshme té cilat mé teper formalizoheshin né
parashikimin e tij sesa konkretizonte arritjen e mbrojtjes e t& moscénimit té té dhénave
personale né fjalé.

Me pas, si rrjedhojé e lindjes sé detyrimit pér harmonizimin e Kkétij ligji me standartet
ndérkombétare, pas njé periudhe 9- vjecare, ligji i sipércituar u shfugizua me hyrjen né
fuqi té Ligjit Nr.9887 Dt.10.03.2008 “Pér Mbrojtjen e té Dhénave Personale”.

Legjislacioni yné, i ka kushtuar vémendje té vecanté mbrojtjes sé té dhénave personale
pikérisht né rastet e praktikave té pérditshme duke vendosur kritere ligjore sipas rasteve
pérkatese pérséritése, té cilat ndahen né 3 faza kryesore, konkretisht :

Detyrimi pér informim, ka té béjé me faktin se kontrolluesi kur mbledh té dhéna personale,
duhet té informojé subjektin e té dhénave pér fushén dhe qéllimin, pér té cilin do té
pérpunohen té dhénat personale, pér personin gé do t’i pérpunojé té dhénat, pér ményrén e
pérpunimit, pérvec rastit kur subjekti i té dhénave éshté né dijeni té kétij informacioni.
Kontrolluesi duhet té informojé subjektin e té dhénave pér té drejtén pér akses, si dhe té
drejtén pér korrigjim té té dhénave te tij.

Nga ana tjeter ligji parashikon rastet specifike kur kontrolluesi nuk eshte i detyruar te japi
informacion pér rastet kur té dhénat personale nuk jané marré nga subjekti i té dhénave,

nése:
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-ai pérpunon té dhéna personale ekskluzivisht pér géllime historike, statistikore dhe pér
kérkime shkencore dhe nése dhénia e kétij informacioni éshté e pamundur, ose kérkon
pérpjekje joproporcionale;

-ai detyrohet té kryejé pérpunimin e té dhénave personale né bazé té njé parashikimi ligjor;
-ai pérpunon té dhéna té béra publike;

-ai pérpunon té dnhéna personale, té marra me pélgimin e subjektit té té& dhénave.

Pérpunimit té té dhénave personale, sipas té cilit né né vijim parashtrohen rastet kur dhénia
e pélgimit paraprak nga subjekti i té dhénave personale pérbén kushtit primar pér
ndérmarrjen e njé veprimi té tillé. Kontrolluesi apo pérpunuesi nuk mund té vazhdojé
pérpunimin mé tej té té dhénave té specifikuara, nése subjekti i t¢ dhénave ka shprehur
mospajtim ose ka kundérshtuar pérpunimin e métejshém té tyre. Asnjé e dhéné personale
shtesé nuk mund t’i bashkélidhet té dhénave té specifikuara mé lart, pa pélgimin e subjektit
té té dhénave.

Kontrolluesit i lejohet t&é mbajé né sistemin e vet té arkivimit té dhénat personale edhe pasi
subjekti ka kundérshtuar pérpunimin, Kéto té dhéna mund té pérdoren pérséri vetém nése
subjekti i té dhénave personale jep pélgimin. Mbledhja e té dhénave personale, gé lidhen né
ményré unike me njé subjekt té dhénash, pér arsye té tregtimit té drejtpérdrejté, lejohet
vetém nése subjekti i té dhénave ka dhéné pélgimin e shprehur garté.

Masat pér siguriné e té dhénave personale, kané té béjné me faktin se kontrolluesi ose
pérpunuesi duhet té marré masa organizative dhe teknike té pérshtatshme pér té mbrojtur té
dhénat personale nga shkatérrime té paligjshme, aksidentale, humbje aksidentale, pér té
mbrojtur aksesin ose pérhapjen nga persona té paautorizuar, veganérisht kur pérpunimi i té

dhénave béhet né rrjet, si dhe nga ¢cdo formé tjetér e paligjshme pérpunimi.
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Pér referencé dhe né zbatim té masave té lartépérmendura, sipas dispozitave pérkatése
ndalohet njohja ose ¢do pérpunim i té dhénave té regjistruara né dosje pér njé géllim té
ndryshém nga e drejta pér té hedhur té dhéna. Pérjashtim nga ky rregull pérbén rasti kur té
dhénat pérdoren pér té garantuar siguriné kombétare, siguriné publike, parandalimin dhe
hetimin e kryerjes sé njé vepre penale, apo ndjekjen e autoréve té saj, ose pér shkelje té
etikés pér profesionet e rregulluara.

Né ményré specifike, jané kategorizuar akte ligjore sipas té cilave pércaktohet Qg,
dokumentacioni i té dhénave mbahet pér ag kohé sa éshté i nevojshém pér géllimin, pér té
cilin éshté grumbulluar, ku niveli i sigurisé duhet té jeté i pérshtatshém me natyrén e
pérpunimit té té dhénave personale.

Paré né kéndvéshtrimin ligjor, shogéria e marré si rast studimi, duhet té plotésojé
paraprakisht té gjitha kushtet né ményré qé té grumbullojé, ruajé dhe pérpunojé té dhénat

personale té mbledhura nga propozimi i shtruar né punim.
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KAPITULLI VI: PERFUNDIME DHE REKOMANDIME

Punimi éshté njé kornizé, pothuajse e ploté, e teknologjive, metodave dhe dukurive té reja
té informacionit dhe inteligjencés né biznes né kuadér té rolit gé ato luajné né progeset dhe
funksionet kryesore té biznesit.

Né vecanti éshté studiuar dhe analizuar réndésia e té dhénave masive, té quajtura Big Data,
né performancén dhe hartimin e politikave strategjike nga biznesi me géllim maksimizimin
e fitimit.

Industria e marré né studim éshté ajo televizive me pagesé né vendin toné. Kjo industri,
pavarésisht se éshté relativisht e re, duket se éshté e pozicionuar miré né treg dhe ofron
shérbime té bazuara né zhvillimet teknologjike mé té fundit, té cilat ofrohen nga shogérité e
huaja europiane.

6.1. Pérfundime té studimit

Studimi ka si géllim studimin dhe analizén e réndésisé sé grumbullimit, pérpunimit dhe
analizés sé Big Data, duke pérdorur modelet dhe dukurité e reja, pér té krijuar avantazhe té
médha konkuruese né njé shogéri me synim maksimizimin e fitimit.

Studimi ka si pikénisje pyetjet: Cilat jané dukurité e reja té teknologjisé dhe menaxhimit té
informacionit? Sa dhe si ndikon pérdorimi i Big Data dhe Inteligjenca e Biznesit né
shogérité televizive me pagesé né hartimin e politikave strategjike, né vendimmarrje, né
performancé, raportimin financiar, kontabilitet dhe auditim? A pérdoren dukurité e reja né
shogérité televizive me pagesé né vendin toné, konkretisht né Digitalb sh.a.? Cilat jané
géllimet dhe ¢‘pérparési sjell pérdorimi i tyre? A mund té sugjeroj modele té pérdorimit té

teknologjive té reja pér té ndihmuar shogériné? A ka mundési gé té hartohen politika té reja
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strategjike bazuar né té dhénat e pérfituara nga burimet e reja qé burojné nga zhvillimet e
fundit té teknologjisé?

Ndérkohé, studimi u krye duke u bazuar mbi hipotezén: pérdorimi i Big Data dhe
Inteligjencés sé Biznesit ofron mekanizém efikas pér hartimin e suksesshém té politikave
strategjike, modeleve té biznesit dhe né krijimin e treguesve té rinj financiaré pér
Platformat Televizive me Pagesé.

Pér té arritur gé té jap pérgjigje pér pyetjet e ngritura dhe té verifikoj hipotezén né térési
dhe né rastin konkret té studimit, mé éshté dashur té studioj dhe té parages né punim njé
material té bollshém teorik, té analizoj mjaft shogéri televizive té médha dhe té sukseshme
népér boté, té analizoj arritjet e tyre me syrin e dikujt gé kérkon té nxjerré dicka prej tyre,
me géllim gé té zbatohet né rastin konkret té studimit né vendin toné. Po késhtu mé éshté
dashur té analizoj shogérité e késaj fushe né vendin toné, sidomos Digitalb, pér té gjetur té
pérbashkétat dhe dallimet me si motrat e trajtuara né studim, me géllim gé té mund té
nxirrja pérfundime dhe té béja rekomandimet e duhura. Mendoj se, né térésiné e punimit,
éshté arritur té gjendet pérgjigje pér pyetjet e shtruara si dhe té tregohet vértetésia e
hipotezés sé ngritur.

Ndryshimet e shpejta né teknologjiné e informacionit dhe komunikimit po ndikojné né
ményrén sesi shogéria né pérgjithési dhe biznesi né veganti po organizohen. Teknologjia ka
béré té mundur gé manaxherét té kené né dispozicion informacione né kohé reale, té
nevojshme pér té marré vendime mé té mira. Kérkesa pér informacion drejtohet nga rritja e
konkurencés né shumé tregje né mbaré botén si dhe pér rritjen e kérkesave té konsumatorit
pér shérbime mé té mira dhe mé té shpejta. Informacioni éshté pjesé e pandashme e

aktivitetit operacional té njé biznesi dhe pérdoret nga funksionet kryesore té shogérisé dhe
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jo vetém. Sistemet e informacionit, pérvecse luajné rol né mbledhjen, pérpunimin dhe
analizén e informacioneve té réndésishme, béjné té mundur té kontaktohen konsumatorét
potencialé, progesimin e porosive dhe ofrojné shérbime mbéshtetése pér konsumatorét.
Kérkesa gjithmoné e né rritje nga nivelet e larta drejtuese pér mjete té reja qé t’i shérbejné
vendimmarrjes ka béré t¢ mundur lindjen e njé termi té ri té quajtur “Inteligjenca e
Biznesit”.

Bazuar né sa mé sipér, kuptohet se inteligjenca e biznesit, pérvecse pérfshin sistemet e
informacionit, ofron shumé mé tepér pér shogériné. Inteligjenca e biznesit éshté korniza qé
pérfshin té gjithé rrjedhén e té dhénave si ato gé lidhen me aktivitetin si ato jooperacionale,
pér té ofruar informacione té vlefshme dhe analiza té avancuara, té nevojshme pér
menaxhimin pér té marré vendime té suksesshme. Duke u bazuar né literaturén e studiuar
arrita né pérfundimin se inteligjenca e biznesit éshté arti dhe shkenca, e cila arrin té
bashkojé menaxhimin me teknologjiné e informacionit. Nése menaxhimi ka kérkesa pér
informacione té pérpunuara pér té marré vendime, teknologjia e informacionit éshté ajo, e
cila krijon infrastrukturén sesi t’i mbledhé, ruajé, pérpunojé té dhénat pér t’i shndérruar né
informacione té réndésishme.

Né ditét e sotme zhvillimi i teknologjisé sé komunikimit dhe ajo kompjuterike ka béré qé té
rritet né ményré té jashtézakonshme sasia e té dhénave gé jané né rrjet. Krijimi i medias
sociale, telefonave smart dhe pajisjeve kompjuterike si laptop apo kompjuterave personale
ka béré gé ¢do individ té kontribuojé ¢do dité né sasiné e té dhénave gé hidhen né rrjet. Por,
dhe shoqgérité prodhojné mjaft té dhéna, té cilat gjenerohen nga aktiviteti i tyre. Késhtu,
baza e té dhénave té veprimeve ditore operacionale, zhvillimi gjithmoné e mé né rritje i

materialeve multimediale, hedhja e té dhénave dhe materialeve né mediat sociale si dhe
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pérdorimi i sensoréve tek pajisjet, kryesisht né shogeérité prodhuese, kané béré qé té rritet
sasia e té dhénave té prodhuara. Té dhénat, té cilat zéné njé hapésiré shumé té madhe pér t’i
ruajtur, nuk arrinen té kapen, manaxhohen, pérpunohen dhe analizohen nga njé program i
thjeshté, quhen Big Data (t&é dhéna masive). Pér té mbledhur té dhénat e nevojshme gé té
pérfitohen informacione té réndésishme éshté e nevojshme qé inteligjenca e biznesit té
kryejé funksionet e saja duke pérzgjedhur platformat e duhura. Niveli i té dhénave gé ruhen
dhe pérpunohen né kéto infrastruktura éshté shumé i larté. Pér té grumbulluar, ruajtur,
pérpunuar dhe analizuar kéto té dhéna masive kané lindur dhe zhvilluar disa teknologji té
informacionit, té cilat pérfshijné disa sisteme duke krijuar njé infrastrukturé té vetme.
Televizionet me pagesé, si njé industri ku matja e performancés éshté shumé e réndésishme
pér té ofruar shérbime, té cilat pérmbushin kérkesat e abonentéve dhe pér té géné né
avantazh konkurues, bazohen tek analiza e big data pér té krijuar tregues té rinj té
performancés.

Sfida e vérteté né pérdorimin e potencialit té kétyre té dhénave éshté identifikimi dhe
pérpunimi i tyre né ményré gé té merren vendime dhe té kthehen né avantazh pér shoqérité.
Matja e performancés sé biznesit éshté procesi i grumbullimit, analizés dhe raportimit mbi
arritjet e shogérisé. Ajo nénkupton vlerésimin e disa treguesve, cilésoré ose sasiorg, té cilat
masin sa shogéria po i arrin objektivat e vendosura. Punimi ka kontributin e tij né
evidentimin e treguesve té rinj specifiké pér industriné televizive me pagesé nisur nga lloji i
té dhénave gé gjenerohen dhe réndésisé sé tyre pér hartimin e politikave té reja. Népérmjet
pérpunimit té té dhénave shogérité televizive arrijné té masin disa tregues té rinj dhe
specifiké pér kété industri.

Qéllimi i pérdorimit té Big Data éshté analiza e té dhénave té duhura dhe analiza e tyre pér
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té parashikuar té ardhmen, pér té kontrolluar progeset, pér té ndihmuar né vendimmarrje
dhe pér té pérmirésuar performancén né térési. Shprehur késhtu duket se Big Data ka disa
géllime té pérbashkéta me metodat e matjes sé performancés sé biznesit. Nuk ka shumé
studime mbi lidhjen direkte té Big Data dhe matjes sé performancés, por deri tani ajo pér té
cilén bihet dakord éshté se Big Data hap horizonte té reja pér matjen e performancés pasi
mundéson mé shumé informacion té strukturuar ose té pastrukturuar dhe analiza gé
mundéson rrit cilésiné e treguesve té modeleve té matjes sé performancés. Né kété prizém,
punimi arrin né disa pérfundime mbi lidhjen e té dhénave masive dhe matjes sé
performancés.

Menaxhimi strategjik éshté procesi i ekzaminimit té tanishmes dhe té ardhmes, i formulimit
té objektivave té organizatés, hartimi i vendimeve, implementimi dhe kontrolli i tyre duke u
fokusuar né arritjen e kétyre objektivave né mjedisin aktual dhe atij té ardhshém.

Punimi analizon né vecganti réndésiné e matjes sé audiencés pasi té dhénat qé grumbullohen
né Kkété proges jané jashtézakonisht t¢ médha dhe pérpunimi i tyre pér té pérfituar
informacion sjell disa avantazhe pér shoqérité televizive me pagesé. Bazuar né té dhénat e
pérfituara nga matja e audiencés, si té dhéna masive dhe njé specifiké e industrisé televizive
me pagesé, nxjerr pérfundimin se analiza e tyre krijon politika té reja strategjike, mjaft té
réndésishme pér té krijuar avantazhe konkuruese.

Shogéria e marré né studim, pér mjaft arsye, nuk i grumbullon dhe analizon té dhénat Big
Data e si rrjedhojé nuk pérdor as modelet e reja té teknologjisé sé informacionit, pérveg
bazés sé té dhénave relacionale té aktivitetit. Nga analiza e shogérisé vé re disa
problematika, té cilat lidhen me pérdorimin e treguesve té performanceés, analizés sé sjelljes

sé konsumatorit, analizés statistikore probabilitare mbi mundésité e riabonimit nga njé
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abonent etj.

6.2. Kontribut i punimit

Debatet rreth réndésisé gé ka teknologjia e Informacionit, né vecanti Big Data, pér

performancén e njé biznesi né pérgjithési dhe njé platforme televizive me pagesé né

vecanti, jané té shumta. Sidomos réndésia gé kané Big Data pér rritjen e kapaciteteve

konkuruese né treg éshté domethénés. Kété e konfirmon mé sé miri suksesi gé kané arritur

mjaft shogéri t&¢ médha né boté té fushés sé televizionit me pagesé dhe gé jané pjesé e

analizés né punim. Me pérpjekje modeste, né kété studim éshté paré dhe realizuar pérgasja

e kétyre arritjeve edhe né platformén televizive me pagesé né vendin toné, Digitalb sh.a.

Késhtu gé ky punim sjell kontribut, me impakt pér shogériné rast studimi, né:

1.

2.

Studimi éshté i pari i késaj fushe né vendin toné si dhe pér veté shogériné

Industria televizive né vend gjen njé studim mbi réndésiné e pérdorimit té Big Data
né hartimin e politikave té reja, té cilat jané té mundura népérmjet shfrtézimit té
kétyre té dhénave.

Studimi sjell pérvojé dhe eksperiencé nga vénde té tjera dhe shogéri té ngjashme
sesi kané implementuar té rejat e teknologjisé sé informacionit dhe né veganti Big
Data

Punimi jep kontribut né evidentimin e treguesve té rinj specifiké pér industriné
televizive me pagesé né vendin toné nisur nga lloji i té dhénave qé gjenerohen dhe
réndésisé sé tyre pér hartimin e politikave té reja.

Nisur nga studimi, shogéria Digitalb mund té béjé njé analizé té performancés sé saj
dhe, pse jo, té gjejé rrugézgjidhje pér problematikén gé éshté ose mund té béhet

pengesé né té ardhmen né punén e saj.
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6. Punimi nxjerr né pah réndésiné e bashképunimit té shkencés sé ekonomisé dhe asaj
té informatikés. Mendimi ekonomik di kérkesat pér informacion, né ményré gé
shoqgéria té jeté konkurente dhe nxjerr né pah problemet nga mangésité. Teknologjia
e informacionit, me njohurité e reja, arrin té zgjidhé jo vetém problemet dhe
realizojé kérkesat, por dhe té hapé rrugé té reja drejt informacionit cilésor.
7. Né periudné afatgjaté punimi mund té zhvillohet duke kryer eksperimente dhe
studim empirik né lidhje me ndikimin financiar t& modelit té propozuar. Gjithashtu
mund té propozohen ményra té tjera té pérdorimit té teknologjive pér té véné né jeté
modelin. Mé e réndésishmja, studimi duhet té ecé hap pas hapi me zhvillimet
teknologjike té informacionit dhe jo vetém, né ményré qé té propozohen modele té
reja pér té zgjidhur probleme dhe pér t’i pérdorur pér té krijuar politika strategjike
apo modele té reja té biznesit. Kéto té fundit jané jetésore pér té krijuar avantazhe
konkuruese pér té maksimizuar fitimin pér njé shogéri biznesi.
6.2.1. Modeli i grumbullimit té té dhénave nga abonentét
Né punim éshté paraqitur modeli “grumbullimi i té dhénave nga abonentét”, i cili duke
pérdorur teknologjité e reja, grumbullon informacion pér ¢do abonent dhe i shndérron ato
né té dhéna té réndésishme pér biznesin. Né model tregohen:

1. Té dhénat gé jané té domosdoshme pér t’u mbledhur

2. Meényrén e grumbullimit té té dhénave

3. Ményrén e ruajtjes té té dhénave

4. Informacionet dhe politikat strategjike
Duke pérdorur njé aplikacion android, i cili mund té merret nga interneti dhe té ruhet né

aparatin celular, shogéria mund t’i lejojé pérdoruesit té krijojné njé llogari personale.
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Abonentét, pasi té regjistrohen dhe té kené aktivizuar llogariné e tyre mund t’i pérgjigjen
pyetésorit né ¢cdo moment. Modeli parashikon dhe progesin e ruajtjes sé té dhénave duke
pérdorur teknologjiné e re Cloud.

Me modelin e prezantuar shogéria e marré né studim arrin té:

» Té parashikojé sjelljen e abonentit. Bazuar né té dhénat historike té abonimit té njé
abonenti, duke pérdorur metodén statistikore probabilitare shogéria mund té masé
mundésiné gé abonenti té blejé shérbimin ose jo né periudhat pasardhése. Mé pas
mund té vendosé nése duhet té shpenzojé gé té arrij¢ me ményra té vecanta ta bindé
abonentin gé té riabonohet.

» Té ofrojé paketa té personalizuara abonimi. Shogéria duke analizuar llojet e
paketave gé jané bleré nga abonenti, té dhénat nga matja e audiencés dhe té dhénat e
mbledhura nga pyetésori mbi preferencat dhe faktorin ekonomik, éshté né gjendje t’i
ofrojé paketén e duhur. Krijimi i njé lidhje me abonentin rrit vlerat e shogérisé, pasi
i ofron abonentit shérbimin e duhur me ¢mim té pérballueshém. Shoqgéria duhet té
vlerésojé kété ményré té re té ofrimit té shérbimeve pér t’u diferencuar dhe nga
konkurenca dhe pér té afruar abonentét népérmjet segmentimit té tregut.

> Té hartojé politika marketing bazuar tek besueshmeria (Fidelity) e abonentéve.
Shoqgéria ka mundési té ndérmarré politika mbi abonentét mé aktivé népérmjet
programeve “tier”. Kéto programe jané mundési té vazhdueshme qgé shoqéria i jep
abonentéve té besueshém duke i ngritur né nivel “prestigji”. Ményrat e realizimit
jané té ndryshme si ulje ¢gmimi, kanale televizive falas, té shpérndajé karta “bronxi”,
“argjendi” ose “ari”, té cilat i japin mundési abonentit té pérfitojné shérbime sipas

ofertave té shoqgérisé.
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» Té shtojé rrugét e shpérndarjes sé produkteve. Shogéria ofron disa rrugé
shpérndarje té produkteve gé ofron. Duke patur té dhénat historike mbi ményrén e
blerjes sé shérbimeve, shogéria ka mundési t’i sugjerojé abonentit rrugén mé té
shkurtér pér té kryer blerjen né té ardhmen. Shogéria mund té ndérmarré dhe
strategji té reja mbi ményrén e faturimit té abonentéve. Né rastin toné, ende nuk
éshté i mundur faturimi sipas konsumit. Pavarésisht véshtirésive dhe kérkesés pér
investime gé sjell kjo ményré, éshté e réndésishme gé shogéria té vlerésojé ményra
té reja té shitjes sé produkteve.

Kombinimi i té dhénave personale, duke pérfshiré dhe matjen e audiencés, i jep mundésiné
shoqgérisé té hartojé disa modele pér kategori té ndryshme té abonentéve. Shogéria ka disa
mundési dhe avantazhe:

> Sjellja e grupeve té vecanta. Shogéria mund té analizojé sjelljen e abonentéve, té
cilét kané té ardhura ose preferenca té ngjashme pér té hartuar strategji marketing
pér té ndérmarré né té ardhmen. Né kété ményré shogéria ka mundésiné gé té jeté
mé eficente duke shitur paketén e duhur duke bindur abonentin pér blerjen. Pér kété
arsye shoqgéria duhet té keté modele té gatshme pér té géné sa mé afér abonentit pér
t’i ofruar paketén mé eficente “cmim-shérbim”.

» Cilésia e shérbimeve. Duke analizuar té dhénat nga pyetésori gé kané té béjné me
vlerésimin e cilésive té shérbimeve gé shoqgéria ofron, merren informacione té
vlefshme. Shogéria kupton problemet apo mangésité qé ka né shérbimet gé ofron.
Reagimi ndaj vlerésimeve negative é&shté njé domosdoshméri pér té Qgéné
konkurues né treg.

Shogéria mund té mbledhé dhe té dhéna makroekonomike apo socialo-kulturore, népérmjet
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rrugéve té ndryshme, té vendeve té ndryshme ku ushtron aktivitet. Faktorét sociale dhe
kulturore jané té réndésishme pér ményrén sesi njerézit e jetojné jetén dhe ndikojné tek
sjellja e tij konsumatore. Té dhénat makro, pérvecgse ato ekonomike masin dhe té dhéna mbi
infrastrukturén, ligjet etj. Shogéria duhet té keté parasysh faktoré té ndryshém né ményré qé
té hartojé strategji té vecanta bazuar né tregun ku do té ushtrojé aktivitetin. Késhtu, shogéria
nuk mund té ofrojé shérbimin e transmetimit népérmjet internetit né njé qytet ku nuk éshté
shtruar linja e internetit. Duke lidhur kéta tregues me vendin ku abonenti ekzistues ose
potencial jeton shogéria ka mundési t’i ofrojé produktin e duhur duke rritur nivelin e
kénaqgésisé sé konsumatorit.

Modeli i propozuar i jep mundési shogérisé té evidentojé, grumbullojé, ruajé dhe analizojé
té dhéna té réndésishme né kushtet kur teknologjia e mundéson até. Né vendin toné duket se
éshté ende herét té flitet pér té dhéna masive si Big Data. Por, industrité e reja kané
mundési té grumbullimit té té dhénave té tjera té ndryshme nga ato té aktivitetit financiar.
Né vecanti, pér industriné televizive me pagesé, ka burime té ndryshme gé gjenerojné té
dhéna. Inteligjenca e biznesit duhet té luajé rolin e saj né té gjitha progeset gqé nga
evidentimi i kérkesave deri tek analiza dhe raportimi i informacioneve.

Nisur nga pérvoja e shoqgérive té huaja, investimi né infrastrukturén e pérpunimi té té
dhénave masive ka njé kthim shumé té larté nga investimi. Gjithashtu nga analiza e té
dhénave masive shogérité televizive me pagesé arrijné té krijojné politika strategjike dh
emodele té reja biznesi. Qéllimi &shté té mblidhen sa mé shumé té dhéna mbi abonentét, né
ményré gé shogéria t’i ofrojé até ¢faré ata déshirojné té kené.

Modeli i propozuar né punim ka si géllim té segmentojé tregun bazuar né té dhénat e

grumbulluara nga abonentét. Segmentimi i tregut i jep mundésiné shoqérisé té krijojé

192 |



paketa té pérsonalizuara abonimi. Gjithashtu, duke “njohur” abonentét e saj, shogéria mund
té krijojé politika té caktuara marketing pér grupimet e abonentéve “té besuar”. Qéllimi
kryesor éshté krijimi i njé marrédhénie mé té afért mes shogérisé dhe abonentit, né ményré
gé ky i fundit té ndjejé se éshté i réndésishém dhe se shogéria punon pér té plotésuar
kérkésat e tij.

6.2.2. Model né menaxhimin e projekteve

Ky model, duke pérdorur teknologjiné e informacionit, fokusohet tek fazat e menaxhimit té
projekteve duke patur pér géllim té japé njé zgjidhje konkrete té ndjekjes té kétyre fazave
nga ana e menaxheréve. Teknologjité e reja béjné té mundur, fare pa kosto, té pérdoret njé
spreadsheet i Google-it pér té regjistruar tregues té ndryshém té njé aktiviteti nga ¢do anétar
I biznesit, né distance ose jo, dhe ky spreadsheet mund té monitorohet punonjésit e ngarkuar
me pérgjegjésiné e monitorimit té biznesit né kohé reale. Ideja éshté gé cdo person i
biznesit nepérmjet njé browser-i ose népérmjet njé smartphoni té informojé sistematikisht
duke dérguar té dhéna né spreadsheet-in géndror. Modeli éshté i aplikueshém né shogériné
e marré né studim, por jo vetém.

6.2.3. Model né rrjetin e shitjes

Shoqgéria e marré né studim ka njé rrjet té gjeré shitje, té organizuar nga distributoré té
nénkontraktuar. Aktualisht shogéria ka né pérdorim njé program kompjuterik, né té cilin
¢cdo piké shitje hedh té dhéna gé lidhen me abonimet e kryera gjaté dités. Té dhénat e
organizuara né formé tabele né njé bazé té dhénash pérmbajné informacione personale mbi
abonentin, kartén smart gé identifikon ¢do abonent, llojin e paketés sé bleré dhe ¢mimin e
paketés. Pérpunimi i té dhénave nuk éshté automatik, por pérpunohet nga manaxherét sipas

kérkesave.
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Modeli i propozuar zgjidh disa probleme, té cilat lindin nga sistemi korent:

manaxherét nuk marrin informacion né kohé reale

manaxherét harxhojné kohé pér pérpunimin e té dhénave

té dhénat korente jané té pamjaftueshme pér té hartuar politika té réndésishme
marketing

manaxherét jané té “lidhur” pas vendit té punés pér té hyré né bazén e té dhénave

Népérmjet krijimit té njé baze té dhénash né Cloud shogéria ka mundési té marré té dhéna

té réndésishme nga té gjitha pikat e shitjes. Disa prej kétyre té dhénave propozohen né

vijim, por mund té shtohen sipas kérkesave nga funksionet dhe menaxhimi brenda

shoqérisé.

Té dhénat, té cilat mund té ruhen né bazén e té dhénave jané:

Shitjet ditore né kohé reale, né ¢do piké shitje jané té dhéna shumé té réndésishme
pér té njohur ecuriné e shitjeve, pér té krahésuar shitjet me periudhé té méparshme,
pér té parashikuar flukset hyrése né financeé.

Kérkesat, problemet, ankesat ditore té abonentéve né c¢do piké shitje jané té dhéna,
té cilat ndihmojné funksionet e shitjes dhe marketingut pér té kuptuar sa té kénaqur
jané abonentét nga shérbimi gé ofrohet. Aktualisht kéto lloj t¢ dhénash humbasin
dhe nuk raportohen né shogéri.

Numrin e Klientéve gé hyjné né ¢cdo dygan dhe kryejné blerje ose jo ndihmon pér té
marré informacion mbi ato zona ky ka interes, por nuk ka blerje. Né kéto raste
menaxhimi duhet té mbikqyré problemin dhe cfaré zgjidhje do i japé. Ndoshta

shérbimi jo i miré ndikon né moskryerjen e blerjes.

194 |



Né bashképunim me udhéhegésin e punimit arrihet té jepet dhe njé zgjidhje. Projekti
propozohet té realizohet duke pérdorur njé bazé té dhénash lokale, e cila mund té pérdoret
né cdo moment duke regjistruar té dhénat nga pikat e shitjes dhe shogéria mund t’i pérdoré
ato menjéheré. Teknologjia Cloud vjen né ndihmé né kété rast duke e kthyer kété ide né
realitet. Duke pérdorur Google Cloud dhe shérbimet e ofruara nga Google APl mund té
krijohet njé sistem duke pérdorur dhe disa komponenté té tjeré si Google Cloud SQL. Ky
bén té mundur qé té krijojé njé bazé té dhénash Cloud si baza lokale e pérmendur mé sipér.
Gjithashtu duke pérdorur bazén e té dhénave MySQL ka disa pérfitime té médha. Njé
komponent tjetér &shté Google App Engine, i cili &shté njé aplikacion éeb gé bén té mundur
komunikimin e pérdoruesit mé bazén e té dhénave. Duke géné se njé nga problemet gé
kérkojmé té zgjidnim éshté pérdorimi i té dhénave né ¢do vend, propozoj si zgjidhje
pérdorimin e telefonave smartphone pér té mundésuar hyrjen nébazén e té dhénave. Njé
aplikacion android bén té mundur aktivizimin e njé aplikacioni éeb duke béré késhtu té
mundur pérdorimin e té dhénave kudo dhe né ¢cdo moment. Sigurisht gqé baza e té dhénave
duhet té ofrojé raporte té shpejta, té kuptueshme dhe automatike, né ményré gé manaxherét
té marrin informacion té shpejté.
6.3. Rekomandime
Shogéria Digitalb duhet té:

1. Studiojé sjelljen e abonentéve dhe té mbledhé té dhéna individuale né ményré gé té

ofrojé shérbim té specializuar ndaj klientit.
2. Investojé né teknologjité e reja té pérpunimit té té dhénave masive. Né vecanti, duhet
té grumbullojé dhe analizojé té dhénat e gjeneruara nga matja e audiencés.

3. Té angazhojé specialisté té teknologjisé sé informacionit pér krijimin e
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infrastrukturés pér té mbledhur dhe analizuar té dhénat si pas modelit té propozuar.

4. Drejtuesit e nivelit té larté duhet té ndérgjegjésohen pér pérdorimin e Big Data né
hartimin e politikave strategjike dhe vendimmarrjes né biznes.

E ardhmja e studimit

» Zgjerimin e studimit né industrité e tjera né vend

e Studimi mé nxit mua, por besoj edhe té tjeré, si dhe platformén televizive me
pagesé, Digitalb, gé né té ardhmen té vijohet puna né drejtime té tilla, si: té
analizohen mé me pérparési ato faktoré qé ndikojné mé shumé dhe mé shpejt né
performancén e shogeérisé; té punohet sidomos né drejtim té segmentimit té tregut

etj.
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Pyetesor per teze doktorale: Ndermarrja e strategjive bazuar ne big data-rasti i platformave
televizive ne Shqiperi

Drejtuar: Kompanise ‘Digitalb”
Te anketuarit: Drejtues dhe punonjes te Departamenteve IT, Finance, Marketing

Udhezime mbi plotesimin e pyetesorit: Ju lutem plotesoni vendet bosh ku kerkohet ose
rrethoni alternativen e duhur kur ka te tilla.

TE DHENA MBI TE ANKETUARIN:

KOMPANIA NUMRI | PUNONJESVE

POZICIONI NE KOMPANI
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DATA E PLOTESIMIT TE PYETESORIT

1. SAESHTE SASIA MESATARE E TE DHENAVE QE RUHEN NE JAVE NE
PAJISIET KOMPJUTERIKE TE KOMPANISE?
PERGIIGJA: (Ju lutem specifikoni MB, GB, TB etj)

2. A E PERDORNI SHERBIMIN CLOUD PER RUAJTJEN E TE DHENAVE?
A) PO B) JO

3. NESE PO, SA ESHTE SASIA MESATARE E TE DHENAVE QE RUHEN NE
JAVE NE CLOUD?
PERGIJIGJA: (Ju lutem specifikoni MB, GB, TB etj)

4. A KA KOMPANIA NJE BAZE TE DHENASH?
A) PO B) JO

5. NESE PO, CILAT JANE TE DHENAT QE REGJISTROHEN?
A) FINANCIARE C) INFORMACION MBI
TREGUN/TE
DHENA MAKROEKONOMIKE

B) INFORMACION MBI KLIENTET D) TE TJERA (Specifiko)

6. A KENI INFORMACION MBI INTELIGIJENCEN E BIZNESIT?
A) PO B) JO

7. A KENI INFORMACIO MBI BIG DATA?
A) PO B) JO
8. NESE PO, CFARE MENDONI SE PERFSHIHET NE BIG DATA?
A) TRANSAKSIONE FINANCIARE
B) TE DHENAT NGA SOCIAL MEDIA
C) TE DHENAT NGA SENSORET
D) TE DHENAT NGA E-MAIL-et/DOKUMENTET etj.
E) TE DHENAT NGA FOTO/VIDEO/AUDIO
F) TE DHENAT NGA AKSESIMI NE FAQET E INTERNETIT
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9.

10.

11.

A)

12.

13.

14.

15.

16.

RENDISNI NE REND RRITES CILAT NGA TE DHENAT ME SIPER JANE ME
TE RENDESISHME PER T'U PERPUNUAR DHE ANALIZUAR (P.SH.ABCD
E F, ku F jane te dhenat me te rendesishme)

RENDISNI NE REND RRITES SE PER CILAT NGA TE DHENAT NE VIJIM
JENI ME SHUME | INTERESUAR TE MERRNI INFORMACION

A) KONSUMATORET (te dhena historike dhe mbi shitjet)

B) FINANCIARE (pasqyra financiare mbi aktivitetin)

C) TREGU DHE KONKURRENCA

D) PRODUKTI/SHERBIMI

E) FURNITORET

F) TE DHENA MBI “PIRATERINE”

A | PERPUNON KOMPANIA JUAJ BIG DATA-t?
PO B) JO

NESE PO, SPECIFIKONI PLATFORMEN

NESE PO, SA PUNONJES JANE TE PUNESUAR PER PERPUNIMIN E BIG
DATA

A ESHTE E LEHTE TE GJENDEN NJEREZ TE KUALIFIKUAR PER
PERPUNIMIN E BIG DATA?
A) PO B) JO

NESE JO, PAS SA VITESH MENDONI SE DO TE PERPUNONI BIG DATA?

NESE PO, CILI SEKTOR | PERDOR BIG DATA?
A) FINANCA

B) MARKETING

C) SHITJE

D) NIVELET DREJTUESE

E) IT

F) TJETER (specifiko)
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17.

18.

19.

20.

21.

22,

23.

24,

KU RUHEN BIG DATA?
A) NE PAJISJET KOMPJUTERIKE TE KOMPANISE
B) CLOUD

C) PUBLIC CLOUD

NESE TE DHENAT RUHEN NE CLOUD, SPECIFIKONI PLATFORMEN

SA ESHTE BUXHETI PER PERPUNIMIN DHE ANALIZEN E BIG DATA?

CILAT JANE AVANTAZHET NESE PERPUNOHEN DHE ANALIZOHEN BIG

DATA

A) SEGMENTIMI | TREGUT BAZUAR TEK KONSUMATORI

B) PLANIFIKIM ME | MIRE | TE ARDHMES

C) TARGETIM ME | MIRE | KONSUMATOREVE

D) NJOHJA E NDRYSHIMIT TE TREGUT

E) NJOHJA E SJELLJES SE KONSUMATOREVE QE PERDORIN
SHERBIMET ONLINE

F) GJETJA E POLITIKAVE TE REJA MARKETING

G) PERCAKTIMI | KOEFICENTIT TE CHURN (Konsumatore ge nuk e marrin
me sherbimin)

H) TJETER (specifiko)

A OFRONI SHERBIME ONLINE (SOCIAL MEDIA)?
A) PO B) JO

NESE PO, SPECIFIKONI PLATFORMEN E PERDORUR

A | ANALIZONI TE DHENAT MBI PERDORIMIN E SOCIAL MEDIA NGA
PERDORUESIT
A) PO JO)

A NDERMERRNI VEPRIME STRATEGIJIKE BAZUAR NE INFORMACIONET

E MARRA NGA SOCIAL MEDIA?
A) PO B) JO
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25. CILET JANE FAKTORET QE NDIKOJNE ME SHUME PER TE NDERMARRE
POLITIKA TE REJA STRATEGJIKE? Nese eshte me shume se nje faktor
vendosni sipas rendesise vleresimin nga 1-5, ku 1 eshte me pak i rendesishem dhe 5
me shume i rendesishem
A) NDRYSHIMI | TEKNOLOGJISE
B) KERKESA E KONSUMATOREVE
C) KONKURRENCA
D) LEGJISLACIONI
E) TJETER specifiko)
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