T

b

.\‘._h—--l-—--—Fﬂ N SI_NUL[ =

TENCAVE NATY R
e _URE o
A S &

Y,
Niv, 7D
), C
RSITETT FAN 5. NOWE

UNIVERSITETI “FAN S.NOLI”
FAKULTETI I SHKENCAVE TE NATYRES DHE SHKENCAVE HUMANE

STUDIM SHKENCOR

I REALIZUAR Nii KUADER TE PROJEKTIT :

Sinergjia mes Sistemeve Moderne té Informacionit dhe Inteligjencés Artificiale: Ndikimi i Tyre
né Transformimin e Arsimit dhe bizneseve lokale né Rajonin e Kor¢cés”

Angétarét e grupi té punés :

Msc. Realb Kushe — drejtues projekti
Prof.Asoc.Dr. Rafail Prodani

Dr. Daniela Braho

Msc. Dhori Beta

Msc. Erma Pema

Msc. Marsel Kotori

Msc Daniela Horanlli



Tabela e pérmbajtjes

QEIHMI T STUAIMUT ...t e e s e e e e e sbae e e s saraeeeesaaneeas 4
Metodologjia € PUNIIML ..........c..oiiiiiiiiiiiieee e e e s e e e saree e e s sareeeessnneeeas 5
1.Studimi krahasimor i modeleve té sistemeve té informacionit té biznesit. ............................ 6
1.1.  Cfare jane Sistemet CRIM 7 ........ccoooiiiiiiiiiiiiiieiiee ettt s e s e e s sineee s 6
1.2. Tipet e sistemeve CRIM. ..........ccccooiiiiiiiiii s 6
L20.CRM ANALIEIK. ..o 6
1.2.2. CRM OPEIALIV ....coiiiiiiiiiiiiiiiee ettt ettt e et e e e s ibe e e s seaar e e e s ssnbeeeessnseeeesnannes 8
1.2.3. CRM BashKEPUNUES ............cociiiiiiiiiiiiiieeccce e 9
2.1. Sistemet e njohura CRM .............cocciiiiiiiiiiiiii 9
2.1.1.Saleforce CRIM .......coooiiiiiieee ettt ettt et e st e s enn e e s saneesneeas 9
2.1.2. HUDSPOt CRIM ...ttt 10
2.1.3. Z10h0 CRIM......ooiei ettt sab e st e st e st e e s eane e e 10
2.1.4.Microsoft Dynamics 365...........ccccooiiiiiiiiiiiiiiieee e 11
2.1.5.Freshsales (nga FreShWOrks) .........ccccooiiiiiiiiiiiiiiieeee e e 11

2.2. E ardhmja e sistemeve CRM: Transformimi dixhital dhe inteligjenca artificiale né
gendér té marrédhénieve me KLientét ..................coooiiiiiiiiiii e 11
2.3.Sistemet ERP........o.ooiii e e 12
2.3.1. Cfaré jané sistemet ERP 7 ..ot 12
2.3.2. Komponentét e sistemeve ERP..................ccocoiiiiiiiiie 13
2.33. Trendete Rejané ERP ..o 14
2.3.4. Modele té sistemeve ERP ............ccoooiiiiiiiiiee e 15
3. Inteligjenca Artificiale né ndihmé té proceseve té biznesit. .................c.ccoeeciviiniiiniinnnn. 20
3.1. Automatizimi i proceseve t€ biznesit................ccocccooriiiiiiiiiiiiiin e 20
320 CatDOTEL ...t e s e s 21
3.3. Analiza dhe parashikimi i té dhénave....................cccooiiiiiiini e, 22
3.4. Aplikime t€ AL n€ ShQIPEIi ........ccooviiiiiiiiiii 23
3.4.1. Njé hyrje e pérgjithshme ............coooovviiiiiiiiiii e 23
3.4.2. SeKtori Bankar............coccooiiiiiiiiii s 23
3.4.3. E-commerce dhe Marketingu Dixhital ................cccoocociiiniiiii e 24
3.4.4. TelekomUunIKACIONI. .......ccc.eoiiiiiiiiiiiiii e e e 25
3.5. Té dhénat nga biznese té Rajonit t& Korces. ...........cccoooiviniiiiniiiiniiiieee e 26
3.5.1. Té dhéna demografike ................coooiiiiiiiiiiiiiii e 26



3.5.2. Té dhéna nga burimet e informacionit....................cccoooiiiiiiiiiiiini e, 26

3.5.3. Té dhéna nga realizimi i pyetésorit me bizneset.................cccccooeiiniiiinniiiiinnnen 27
3.5.4. Njé analizé matematikore nga pyetésori me bizneset .................cccooevveiiniieennnnnne. 33
4. Simulimi i skenaréve praktiké né blockchain......................c.ccooo i 36
4.1. Kuadri lGJor ShQIPLAr ...........ooiiiiii e e 37
4.2. Analizé SWOT: Pérdorimi i Blockchain né Zinxhirin e Furnizimit......................... 38
4.3.Simulim praktik i njé sistemi E-Commerce..............cccoccueviiniiiiiiiniiieeiieee e 40

4.4. Simulimi i nje platforme per shperndarjen e pijeve te gazuara ne Shqiperi, e
mbeshtetur nga Sepolia testnet NEtWOrK. .............ccccooiviiiiiiiiiiiii e 41

5. Analiza e agjenteve softueriké pér analizén e riskut dhe zhvillimin e programeve té

DESIIKEIISE. ...ttt ettt e e st e et e st e s nne e s nreas 42
5.1.Agjentet softuerike pér analizén e riskut. ..............cocccoiiiiiiiiiiii, 42
5.1.1. Cfaré jané agjentet softuerike per analizen e riskut ? .............cc.cccooviiiiiiinnnennnn 42
5.1.2. Zbatimi i agjentéve softueriké pér analizén e riskut né financé. ......................... 43
5.1.3. Zbatimi i agjentéve softueriké pér analizén e riskut né shéndetési. ..................... 44

5.1.4. Zbatimi i agjentéve softueriké pér analizén e riskut né menaxhimin e fatkeqesive

1B 10 1) o 45
5.2.Agjentet softuerike pér zhvillimin e programeve te besnikeérisé. ..................ccoceeennen. 46
5.2.1. Roli i agjentéve softueriké né programet e besnikerisé .................ccocevriieinnennn 46
5.2.2. Tipet e agjentéve softueriké pér programet e besnikeérisé . ....................cccoeeinnn 47

6. Aplikimi i mjeteve té komunikimit dhe sistemeve informatike pér pérmirésimin e

mésimdhénies dhe integrimin e teknologjive aplikative né arsimin e larté. .......................... 49
6.1.Infrastruktura dixhitale e universitetit. .................coccoiiiiiiiiiiiis 49
6.2.Rritja e kapaciteve dixhitale pérmes pjesémarrjes né projekte..............cccocceevvieirnnenn. 50
6.3. T¢é dhénat e marra nga pyetésori me studentét.................c.coccoevviiiiiniiiiiiniiinics 51

KONKIUZIONE.........coieie et et e e e e st en e s e ere s ene s 57



Qéllimi i studimit

Qéllimi kryesor 1 kétij studimi €shté t€ analizojé pérdorimin e sistemeve t€ reja t€ informacionit né
njésité e biznesit, me fokus t€ vecanté te sistemet e menaxhimit té t&€ dhénave si CRM (Customer
Relationship Management) dhe ERP (Enterprise Resource Planning). Kéto sisteme po gjejné
gjithnjé e mé shumé zbatim edhe né€ bizneset e Rajonit t& Kor¢és, duke ndikuar drejtpérdrejt né
rritjen e efikasitetit operativ dhe pé€rmirésimin e marrédhénieve me klientét. N& kété kontekst,
studimi merr njé dimension mé t& gjeré pérmes pérfshirjes s€ aktoréve t€ ndryshém lokalg, pérfshiré
edhe Universitetin “Fan S. Noli”, si njé qendér akademike qé luan rol ky¢ n€ formimin e
kapaciteteve profesionale dhe teknologjike né€ rajon.

Pér té€ realizuar njé analiz€ mé t& ploté, u zhvillua njé studim empirik pérmes shpérndarjes sé
pyetésoréve né 50 biznese t€ rajonit dhe 100 studenté t€ programeve universitare me fokus né
teknologji dhe financé. QEllimi ishte t&€ vleré€sohej perceptimi dhe pérgatitja e t&€ rinjve pér
integrimin né€ tregun e punés né€ njé kontekst ku teknologjité€ si CRM dhe ERP po béhen thelbésore
pér menaxhimin modern t€ biznesit. Ky ndérveprim ndérmjet universiteteve dhe sektorit privat
synon té nxisé€ njé partneritet t€ géndrueshém q€ ndihmon né pérshtatjen e kurrikulave universitare
me nevojat reale té€ tregut, si dhe né promovimin e praktikave t€ mira té transformimit dixhital
brenda bizneseve lokale.

Né pérmbushje t€ qéllimit t€ kétij projekti u pércaktuan njé séré objektivash specifike :

1. Studimi krahasimor i modeleve té sistemeve CRM/ERP- Analizohen dallimet dhe
ngjashmérit€ midis modeleve t€ ndryshme té sistemeve CRM dhe ERP, si dhe pérfitimet qé ato
sjellin pér bizneset lokale.

2.Analiza e aplikimeve té inteligjencés artificiale pér sjelljen e klientéve -shqyrtohen ményrat
se si Al ndihmon né parashikimin dhe analizén e sjelljes sé klientéve, me fokus né personalizimin
dhe segmentimin e tyre.

3. Simulimi i skenaréve praktiké né blockchain pér studentét - zhvillohen skenaré demonstrues
g€ ilustrojné pérdorimin e teknologjis€ blockchain né kontekste praktike dhe té prezantohen né
mjedisin akademik.

4. Hulumtimi mbi agjentét softueriké pér analizé risku dhe besnikéri klientésh- studiohen
agjentét softueriké q€ pérdoren pér t€ vlerésuar risqet dhe pér t€ krijuar programe té besnikéris€ pér
klientét.

5. Aplikimi i mjeteve teknologjike né mésimdhénie- studiohet qasja e studenteve ndaj integrohen
mjete informatike qe perdoren ne tregun e punes dhe ne procesin mesimor.



Metodologjia e punimit

N¢ zbatim té gellimit kryesor te punimit dhe realizimit te objektivave specifike, u percaktua kjo
metodologji pune nga ana e grupit t& punés pér realizimin e projektit.

Realizimi i pyetésorit me
bizneset pér
aplikueshmériné e
Teknologjive té Reja

— informatik i té

Krygézimi

dhénave

Realizimi i pyetésorit me
studentét pér vlerésimin e
gasjes sé studentéve pér
aplikueshmériné e
teknologjive té Reja

A 4

Krijimi i rregjistrit
té aktiviteteve té
projektit *

Analiza e té dhénave
shkencore né pérmbushje
té objektivave specifike

Realizimi i sesioneve
trajnuese me gjetjet e
projektit me studentét e
Universitetit “Fan S.Noli”

Hartimi i studimit
shkencor

Figura 1 : Metdologjia e punimit

* Né pyetésorin pér vlerésimin e qasjes sé studentéve pér aplikueshmériné e teknologjive té Reja

morén pjesé 100 studenté, ndérsa né pyetésorin e bizneseve morén pjesé 50 biznese, té detajuara

né Rregjistrin e aktiviteteve té projektit.

Metodologjia e punimit shkencor u prezantua dhe u diskutua edhe né sesionin prezantues t&
projektit prané Departamentit t&€ Informatikés.

Figura 2 : Sesion prezantues prané Departamentit té

Informatikés
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Figura 3 : Sesion trajnues me studenté




1.Studimi krahasimor i modeleve té sistemeve té informacionit té biznesit.

1.1. Cfare jane Sistemet CRM ?

Né epokén e sotme té zhvillimit té shpejté teknologjik dhe konkurrencés sé larté né treg, kompanité
jané té detyruara té zhvillojné strategji té reja pér té térhequr, mbajtur dhe forcuar marrédhéniet me
Klientét e tyre. Njé nga strategjité mé té réndésishme né kété drejtim éshté Customer Relationship
Management (CRM) — njé gasje gqé ndihmon bizneset té kuptojné dhe té pérmbushin mé miré
nevojat e klientéve té tyre.

CRM nuk éshté vetém njé softuer, por njé strategji e ploté biznesi qé fokusohet né ndértimin e
marrédhénieve afatgjata me klientét pérmes pérdorimit té teknologjisé, proceseve té integruara dhe
analizés sé té dhénave (Payne & Frow, 2005). Né thelb, sistemet CRM ndihmojné organizatat té
menaxhojné informacionin rreth klientéve té tyre, té analizojné sjelljen e tyre, dhe té ndérmarrin
veprime té targetuara pér té pérmirésuar pérvojén dhe besnikériné e klientéve.

CRM éshté pérkufizuar si njé sistem strategjik pér menaxhimin e ndérveprimeve té njé organizate
me klientét aktualé dhe ata potencialé. Sipas Buttle & Maklan (2015), CRM éshté njé pérzierje e
teknologjisé, filozofisé sé biznesit dhe proceseve té orientuara drejt klientit g¢ ndihmojné né
pérmirésimin e shérbimit dhe rritjen e fitimeve.

Pér mé tepér, CRM shihet si njé proces i integruar gé pérfshin marketingun, shitjet, shérbimin ndaj
Klientit dhe analizén e té dhénave, me géllim pérmirésimin e performancés sé pérgjithshme té
biznesit (Garcia-Murillo & Annabi, 2002).

Né njé mjedis biznesi gjithnjé e mé shumé i bazuar né té dhéna dhe personalizim, sistemet CRM
ndihmojné né:

o Kirijimin e profileve té detajuara té klientéve;

o Ndarjen e tyre né segmente bazuar né preferenca dhe sjellje;

o Automatizimin e komunikimeve dhe ndjekjen e ¢cdo ndérveprimi;
o Ofrimin e pérvojave té personalizuara pér secilin klient.

Kéto sisteme pérbéjné bazén pér marrédhénie mé té forta dhe mé té géndrueshme midis klientéve
dhe markave, duke e béré menaxhimin e marrédhénieve me klientin njé nga aspektet mé kritike té
suksesit té biznesit modern.

1.2. Tipet e sistemeve CRM.

1.2.1.CRM Analitik

Ky tip i sistemit CRM fokusohet né mbledhjen, analizimin dhe interpretimin e té dhénave té
klientéve, me géllim krijimin e njohurive té vlefshme gé ndihmojné né marrjen e vendimeve té
informuara. Ndryshe nga CRM operativ, qé merret me aktivitetet e pérditshme té ndérveprimit me
klientét, CRM analitik shérben si njé mjet pér té kuptuar mé miré sjelljen e konsumatoréve,
preferencat e tyre dhe pér té parashikuar nevojat e ardhshme. Ai vepron né prapavijé, duke ofruar
njohuri té bazuara né té dhéna pér departamentet e marketingut, shitjes dhe shérbimit ndaj klientit
(Ngai et al., 2009).



Thelbi i CRM analitik géndron né shfrytézimin e analizés sé té dhénave, pérmes teknikave té
avancuara si data mining, statistika, analiza parashikuese dhe algoritme té inteligjencés artificiale.
Kéto mjete ndihmojné né zbulimin e modeleve té fshehura né sjelljen e klientéve dhe lejojné
kompanité té marrin masa té targetuara né kohé reale. Pér shembull, népérmjet analizés sé ciklit té
blerjes, njé kompani mund té identifikojé se cilét klienté jané né rrezik pér t'u larguar (churn), dhe
té dérgojé oferta té personalizuara pér té parandaluar kété humbje. Po ashtu, sistemi mund té
ndihmojé né zbulimin e klientéve me vleré té larté — ata qé gjenerojné mé shumé té ardhura gjaté
ciklit té tyre jetésor — dhe té orientojé fushatat e marketingut drejt kétij segmenti té vlefshém (Swift,
2015).

CRM analitik &shté njé mjet i fugishém pér segmentimin e tregut, pasi lejon ndarjen e klientéve né
grupe homogjene bazuar né sjelljen e tyre, zakonet e blerjes, interesat, ose demografing. Ky
segmentim i avancuar i jep mundési kompanive té personalizojné komunikimin dhe ofertat né
ményré specifike pér ¢cdo grup klientésh, duke pérmirésuar ndjeshém pérvojén e konsumatorit. Njé
gasje e tillé jo vetém gé rrit efektivitetin e fushatave té marketingut, por edhe e zvogélon kostot,
pasi resurset pérgendrohen tek klientét me potencial mé té madh pér pérgjigje pozitive. Pérveg
késaj, CRM analitik luan njé rol ky¢ né matjen e performancés sé fushatave t& marketingut, duke
analizuar ROI-né (kthimin e investimit) dhe efektivitetin e kanaleve té ndryshme té komunikimit.
Kéto analiza ndihmojné né optimizimin e strategjive té ardhshme dhe marrjen e vendimeve mé té
sakta né kohé reale (Buttle & Maklan, 2015).

Njé aspekt tjetér shumé i réndésishém i CRM analitik éshté matja dhe parashikimi i vlerés sé jetés
sé Klientit (Customer Lifetime Value — CLV). Ky indikator pérfagéson vlerén e pérgjithshme qé njé
Klient sjell pér njé kompani gjaté gjithé periudhés sé bashképunimit me té. Duke analizuar kété
vleré, bizneset mund té vendosin se cilét klienté jané mé té vlefshém pér té ruajtur dhe ku duhet té
pérgendrohen mé shumé pérpjekjet dhe investimet. Pér mé tepér, CRM analitik éshté thelbésor pér
identifikimin e klientéve té rinj me sjellje té ngjashme me ata mé té vlefshém, duke lehtésuar késhtu
rritjen e géndrueshme té bazés sé klientéve dhe té té ardhurave né kohé.

Nga ana teknologjike, CRM analitik bazohet né njé séré mjetesh té avancuara si data warehouses,
gé shérbejné pér ruajtjen dhe organizimin e té dhénave té médha, si dhe OLAP (Online Analytical
Processing), gé lejon analizén multidimensionale té té dhénave. Pér mé tepér, pérdorimi i
inteligjencés artificiale dhe machine learning éshté né rritje té vazhdueshme né kété fushé, duke
mundésuar analizé té automatizuar dhe adaptim té strategjive né kohé reale, bazuar né ndryshimet
né sjelljen e klientéve ose né treg (Ngai et al., 2009).

Pér ta ilustruar kété né ményré praktike, mund té pérmendim njé kompani té tregtisé elektronike qé
pérdor CRM analitik pér té analizuar sjelljen e klientéve né fage. Pérmes té dhénave té navigimit,
produkteve té shikuara dhe frekuencés sé blerjeve, sistemi identifikon ata klienté gé kané rrezik té
lart€ pér t’u larguar. Mé pas, sistemi automatizon dérgimin e kuponéve personal€ ose ofertave té
posacme qgé synojné rikthimin e tyre. Kjo jo vetém gé rrit normén e mbajtjes sé klientéve, por
gjithashtu optimizon shpenzimet pér marketing, duke pérgendruar pérpjekjet né ata klienté me
ndikim té madh.

Né pérfundim, CRM analitik éshté shumé mé tepér sesa njé sistem mbéshtetés pér menaxhimin e
Klientéve — ai éshté njé mjet strategjik pér transformimin e té dhénave né njohuri dhe té njohurive
né vendime inteligjente. Duke pérdorur kété gasje, organizatat jo vetém gé rrisin efikasitetin dhe té
ardhurat, por krijojné edhe pérvoja mé té pasura dhe mé kuptimplota pér klientét e tyre. Né njé boté
gjithnjé e mé té ndérlidhur dhe té udhéhequr nga té dhénat, CRM analitik &shté njé domosdoshméri
pér ¢do biznes gé kérkon té ruajé njé pozicion konkurrues dhe té forcojé marrédhéniet afatgjata me
Klientét.



1.2.2. CRM Operativ

CRM operativ éshté njé nga degét kryesore té sistemeve té menaxhimit t€ marrédhénieve me
klientét (CRM) dhe pérgendrohet né pérmirésimin e efikasitetit té aktiviteteve té pérditshme té
ndérveprimit me klientét. Ky lloj CRM automatizon dhe pérmiréson proceset e marketingut,
shitjeve dhe shérbimeve ndaj klientéve, duke lejuar organizatat té krijojné njé pérvojé meé té
personalizuar dhe té shpejté pér konsumatorét. Kjo ndihmon né pérmbushjen e kérkesave té
klientéve dhe pérmirésimin e kénagésisé sé tyre, si dhe kontribuon né rritjen e té ardhurave pér
organizatén (Jain & Suri, 2020).

Njé nga funksionet mé themelore t¢ CRM operativ éshté automatizimi i marketingut. Me ané té
kétij sistemi, mund té krijohen fushata marketingu té personalizuara pér segmente té ndryshme té
klientéve, duke pérdorur té dnéna té sakta rreth sjelljes sé klientéve, interesave té tyre dhe historikut
té blerjeve. Pér shembull, njé kompani mund té pérdoré CRM operativ pér té dérguar emaile té
personalizuara bazuar né aktivitetet e klientéve né fagen e internetit, si¢ jané shikimi i produkteve
ose shtimi i tyre né shporté pa pérfunduar blerjen. Ky lloj marketingu i automatizuar ka treguar
pérmirésime té dukshme né normat e konvertimit dhe rritjen e angazhimit té klientéve (Gotz &
Winderlich, 2020).

Pérvec késaj, CRM operativ éshté i lidhur ngushté me menaxhimin e mundésive té shitjes dhe
pérmiréson ndjekjen e mundésive té shitjes né ¢do fazé té procesit. Ky sistem siguron qé mundésité
e shitjes té jené té menaxhuara dhe té regjistruara né ményré té detajuar, duke mundésuar gé ¢do
mundeési té ndjeket me prioritet nga ekipi i shitjeve. Pérdorimi i késaj gasjeje lejon optimizimin e
procesit té shitjes dhe siguron se ¢do mundési do té trajtohet né kohé dhe né ményrén mé té duhur.
Pér mé tepér, sistemet CRM operativ ofrojné mundési pér menaxhimin e marrédhénieve me klientét
edhe pas shitjes, duke e béré t¢ mundur qé agjentét e shérbimit ndaj Kklientit t¢ kené gasje té
menjéhershme né informacionin pér cdo ndérveprim té méparshém me klientin, si dhe kérkesat ose
ankesat gé ata mund té kené (Sinan & Mert, 2022).

Njé tjetér avantazh i CRM operativ éshté se ndihmon né pérmirésimin e shérbimeve ndaj klientéve.
Informacioni i centralizuar dhe i arritshém né ¢cdo kohé siguron gé ekipi i shérbimit ndaj klientit té
mund té ofrojé ndihmé té shpejté dhe efektive. Pérdorimi i njé sistemi CRM gjithashtu mundéson
pérmirésimin e komunikimit me klientét, duke e béré mé té lehté ndjekjen e kérkesave té tyre dhe
ofrimin e zgjidhjeve né kohé reale. Kjo rrit nivelin e kénagésisé sé klientéve dhe kontribuon né
besnikériné afatgjaté té klientéve (Sterne, 2021). Pér shembull, njé kompani e shérbimeve mund té
pérdoré CRM operativ pér té ndjekur dhe regjistruar ¢cdo kérkesé té béré nga klientét, pér té siguruar
gé asnjé kérkesé nuk mbetet pa u adresuar dhe pér té optimizuar mundésité pér té ofruar shérbime
mé té mira.

Pérve¢ automatizimit té proceseve té marketingut, CRM operativ ndihmon gjithashtu né
optimizimin e fluksit té punés brenda njé organizate. Ky sistem integron té dhénat e klientéve nga
disa burime dhe lejon gé departamentet e marketingut, shitjeve dhe shérbimit ndaj klientéve té
punojné né ményré té sinkronizuar. Pér shembull, té€ dhénat e klientéve té mbledhura nga CRM
mund té ndihmojné né krijimin e fushatave té marketingut mé té mira dhe té métejshme mund té
pérdoren nga ekipi i shitjeve pér té ndjekur mundésité né njé ményré mé té strukturuar. Pér mé
tepér, ky sistem ofron raporte té detajuara dhe analiza té fushatave té marketingut dhe té pérpjekjeve
té shitjes, gé mund té ndihmojné né identifikimin e mundésive té reja dhe optimizimin e resurseve
né ményré mé efikase (Chung et al., 2021).



1.2.3. CRM Bashképunues

CRM Bashképunues éshté njé aspekt thelbésor i sistemit t¢ menaxhimit t¢ marrédhénieve me
klientét (CRM), i cili ka si géllim té pérmirésojé bashképunimin dhe komunikimin mes organizatés
dhe klientéve, si dhe mes ekipeve té brendshme té organizatés. Ky Illoj CRM-i krijon mundésiné
pér njé ndérveprim té integruar dhe efikas mes ekipeve té marketingut, shitjeve, dhe shérbimeve
ndaj klientéve, duke siguruar njé pérvojé mé té miré dhe mé té personalizuar pér klientét. Pér mé
tepér, ai pérfshin edhe bashképunimin me palé té treta, si partnerét dhe furnizuesit, duke krijuar njé
rrjet té géndrueshém gé ndihmon né ofrimin e shérbimeve mé té mira ndaj klientéve (Chun, 2020).

Né njé periudhé kur konkurenca éshté né rritje dhe pritshmérité e klientéve po shtohen, CRM
bashképunues mundéson qé organizatat té krijojné njé lidhje mé té ngushté dhe té drejtpérdrejté me
konsumatorét e tyre. Kjo mund té pérfshijé pérmirésimin e komunikimit té brendshém dhe
pérdorimin e té dhénave té klientéve né kohé reale pér té ofruar shérbime dhe produkte mé té
personalizuara dhe té shpejta, duke pérmirésuar késhtu knagésiné dhe besnikériné e klientéve
(Verhoef et al., 2021).

Bashképunimi me Partneré dhe Furnizues: Njé aspekt tjetér i réndésishém i CRM bashképunues
éshté mundésia pér bashképunimin me palé té treta. Partnerét dhe furnizuesit mund té kené gasje
né informacionin mbi kérkesat e klientéve dhe mund té punojné sé bashku me organizatén pér té
ofruar produkte dhe shérbime gé plotésojné kérkesat specifike té konsumatoréve. Ky lloj
bashképunimi mund té ndihmojé né pérmirésimin e efikasitetit té furnizimit dhe né sigurimin qé
produktet té arrijné te klientét né kohé dhe si¢ éshté premtuar (Rai et al., 2021).

Né praktiké, shumé organizata pérdorin sisteme CRM té kombinuara, té cilat pérfshijné elementé
nga té tria kategorité, pér té pasur njé qgasje mé té ploté dhe té balancuar né menaxhimin e
marrédhénieve me Kklientét.

Campaign Management--------- O£ Analytical CRM

————————— Operational CRM

°
Different \l )( X
Types of ‘
a(\ CRM

----Services Automation

----Marketing Automation

0 MindMajix

Figura 4 : Tipe té ndryshme té sistemeve CRM

2.1. Sistemet e njohura CRM

2.1.1.Saleforce CRM

Salesforce éshté njé platformé e bazuar né cloud, gé do té thoté se té gjitha informacionet dhe té
dhénat e klientéve ruhen dhe menaxhohen né servera té jashtém té sigurta, duke mundésuar gé té
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dhénat té jené té aksesueshme nga kudo dhe né ¢do kohé. Ky model ka ndryshuar ményrén se si
organizatat operojné, duke i mundésuar atyre qé té sigurojné njé shérbim té pérmirésuar dhe té
personalizuar pér klientét e tyre, dhe gjithashtu té rrisin efikasitetin e punés dhe menaxhimin e
burimeve (Salesforce, 2021).

Salesforce CRM ka funksionalitete té avancuara gé ndihmojné kompani té ¢do madhésie té
mbledhin dhe menaxhojné informacionin e klientéve, té krijojné mundési té reja pér shitje dhe té
mbéshtesin shérbimin ndaj klientéve né ményré té vazhdueshme. Platforma mund té pérdoret pér
té menaxhuar gjithcka nga ndjekja e mundésive té shitjeve, né monitorimin e aktiviteteve té
marketingut, deri né pérmirésimin e shérbimit ndaj klientit dhe analizimin e té dhénave pér té marré
vendime strategjike (Chung et al., 2020).

Salesforce. (2021). The Power of Salesforce for Sales, Marketing, and Customer Service.
Salesforce.com
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Figura 5 : Sistem Saleforce

2.1.2. HubSpot CRM

HubSpot CRM éshté njé platformé gé éshté e lehté pér t'u pérdorur dhe shumé e pérshtatshme pér
bizneset e vogla dhe startupe. Njé nga avantazhet e saj kryesore éshté qé mund té pérdoret falas pér
funksionalitetet bazé, si menaxhimi i kontakteve dhe automatizimi i marketingut. Eshté njé mundési
e shkélgyer pér ata qé duan njé sistem CRM té thjeshté dhe té shpejté pér té menaxhuar
marrédhéniet me klientét. (Pattinson, 2020)

2.1.3. Zoho CRM

Zoho CRM ofron shumé mundési pér biznese té vogla dhe té mesme, duke ofruar njé gamé té gjeré
funksionesh pér automatizim, menaxhim té shitjeve dhe analiza. Njé nga avantazhet kryesore éshté
se éshté i pérballueshém dhe ofron shumé integrime me aplikacione té tjera. Pérdoruesit mund té
krijojné raporte dhe analiza té thelluara, por ka njé problem me ndérfagen, e cila mund té jeté paksa
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e véshtiré pér t’u pérdorur né fillim. Pér mé tepér, pér ata qé kérkojné mé shumé personalizim, Zoho
mund té keté disa kufizime (Shah, 2018).

2.1.4.Microsoft Dynamics 365

Microsoft Dynamics 365 éshté njé sistem CRM i fugishém gé ofron mundési té shkélqyera pér
analizé té thelluar dhe bashképunim ndérdepartamentesh. Ky sistem éshté i pérshtatshém pér
organizatat gé pérdorin shumé aplikacione té Microsoft, si Excel dhe Outlook, pasi integrimi éshté
shumé i thjeshté. Kjo i lejon ekipet té punojné sé bashku mé efikasitet dhe té pérdorin té dhénat né
kohé reale. Megjithaté, njé nga mangésité e kétij sistemi éshté se kérkon shumé trajnim dhe mund
té jeté i shtrenjté, duke e béré mé té pérshtatshém pér biznese té médha dhe enterprise gé mund té
pérballojné kéto kosto (Morrison & Kearns, 2020).

2.1.5.Freshsales (nga Freshworks)

Freshsales éshté njé tjetér mundési pér biznese té vogla dhe té mesme, gé kérkojné njé CRM té
lehté dhe té thjeshté pér t'u pérdorur. Ky sistem ka njé ndérfage shumé intuitive dhe éshté shumé i
pérshtatshém pér ata gé duan té menaxhojné marrédhéniet me klientét dhe té béjné automatizim té
thjeshté té shitjeve. Analizé e thelluar dhe raporte té avancuara mund té jené njé mangési e kétij
sistemi, por pér shumé biznese, kjo nuk éshté njé problem. Njé avantazh tjetér &shté se Freshsales
éshté i pérballueshém, gé e bén njé mundési té shkélgyer pér ato kompani gé duan té fillojné pa
investuar shumé. (Abhishek, 2020).

Transformimi digjital po ndryshon ményrén se si bizneset ndérveprojné me klientét e tyre. Né kété
kontekst, inteligjenca artificiale (I1A) éshté béré njé mjet thelbésor pér analizén dhe modelimin e
sjelljes sé klientéve. IA mundéson pérpunimin e sasive té médha té té dhénave né kohé reale, duke
ndihmuar bizneset té kuptojné nevojat, preferencat dhe tendencat e klientéve, gjé gé con né
vendimmarrje mé té miré dhe pérmirésim té pérvojés sé konsumatorit (Chen et al., 2012)

2.2. E ardhmja e sistemeve CRM: Transformimi dixhital dhe inteligjenca artificiale né
gendér té marrédhénieve me klientét

Sistemet CRM (Customer Relationship Management) jané duke pérjetuar njé transformim rrénjésor
falé zhvillimeve té shpejta né teknologji, digjitalizimit té bizneseve dhe rritjes sé pritshmérive té
Klientéve. Aty ku mé paré CRM-té pérdorej kryesisht pér ruajtjen dhe menaxhimin e informacionit
té klientéve, sot ato jané béré platforma té fugishme gé integrojné inteligjencén artificiale (Al),
automatizimin, analizén e té dhénave né kohé reale, dhe mésimin e makinerive pér té krijuar pérvoja
shumé mé té personalizuara dhe efikase. Né kété ményré, e ardhmja e CRM nuk ka té béjé vetém
me mbajtjen e marrédhénieve me klientét, por me parashikimin, optimizimin dhe krijimin e vlerés
sé géndrueshme né ¢do piké kontakti me ta (Columbus, 2023).

Njé nga trendet mé té fugishme gé po pércakton té ardhmen e CRM éshté pérfshirja e inteligjencés
artificiale (Al) dhe mésimit té makinerive (Machine Learning). Kéto teknologji po ndihmojné
sistemet CRM té parashikojné sjelljet e klientéve, té identifikojné tendencat e tregut, dhe té
sugjerojné veprime té personalizuara pér secilin klient. Platforma si Salesforce me komponentin
Einstein Al, apo HubSpot me funksione analitike té avancuara, po lejojné bizneset té kuptojné
Klientét e tyre né ményré mé té thellé dhe té automatizojné vendimet operacionale né marketing,
shitje dhe shérbim ndaj klientit (Salesforce, 2023).

CRM-té e sé ardhmes po shkojné drejt automatizimit té thelluar té proceseve. Q& nga dérgimi
automatik i email-eve, menaxhimi i kontakteve dhe analizimi i té dhénave, e deri te krijimi i
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fushatave té personalizuara né ményré autonome, sistemet CRM do té funksionojné gjithnjé e mé
shumé me ndérhyrje minimale njerézore. Po ashtu, platformat e veté-shérbimit, ku klientét mund té
kryejné veprime té caktuara pa kontaktuar drejtpérdrejt me njé agjent, do té rriten ndjeshém. Kjo
do té reduktojé kohén e reagimit dhe do té pérmirésojé pérvojén e klientit (PwC, 2023).

E ardhmja e CRM éshté gjithashtu e lidhur me integrimin e té gjitha kanaleve té¢ komunikimit né
njé platformé té vetme — njé gasje gé njihet si omnichannel CRM. Kjo pérfshin integrimin e email-
eve, rrjeteve sociale, telefonatave, aplikacioneve mobile dhe madje edhe chatbot-eve né njé
platformé té unifikuar. Kjo i mundéson organizatave té kené njé pamje 360° té klientit dhe té ofrojné
pérvoja té pandérprera dhe té kohezive, pavarésisht nga kanali gé pérdor Kklienti pér té komunikuar
(Gartner, 2024).

CRM-té moderne do té jené gjithnjé e mé shumé té pérgendruara né analitikén parashikuese, qé
pérdor té dhénat historike dhe aktuale pér té parashikuar sjelljet dhe nevojat e ardhshme té klientéve.
Kjo do té ndihmojé bizneset té jené proaktive né strategjité e tyre té marketingut, té krijojné
produkte dhe oferta mé té pérshtatshme dhe té shmangin humbjen e klientéve pérmes identifikimit
té hershém té shenjave té rrezikut té largimit (Forrester, 2023).

Ndérsa sistemet CRM béhen gjithnjé e mé té fugishme, njé aspekt kyc né té ardhmen do té jeté
mbrojtja e té dhénave dhe privatésia e klientéve. Legjislacione si GDPR né Evropé dhe ligje té tjera
té ngjashme né SHBA e gjetké do té kérkojné gé CRM-té té zbatojné protokolle té forta té sigurisé
dhe té jené transparente né ményrén se si pérdorin dhe ruajné té dhénat e klientéve. Né kété
kontekst, etika digjitale do té luajé njé rol gjithnjé e mé té réndésishém (Accenture, 2022).

2.3. Sistemet ERP

2.3.1. Cfaré jané sistemet ERP ?

Sistemet ERP (Enterprise Resource Planning) jan€ platforma t€ integruara softuerike t€ dizajnuara
pér t& ndihmuar organizatat né menaxhimin dhe automatizimin e proceseve té tyre kryesore té
biznesit. Kéto sisteme pérfshijné module té€ ndryshme q¢€ trajtojné funksione si financat, burimet
njerézore, prodhimi, zinxhiri i furnizimit, marketingu dhe menaxhimi i projekteve, té gjitha té
integruara né€ njé€ sistem t& vetém gendror (Monk & Wagner, 2012). N& thelb, ERP synon té krijojé
nj€ rrjedhé té vazhdueshme dhe té unifikuar té€ informacionit brenda njé organizate, duke ndihmuar
né rritjen e efikasitetit, zvog€limin e kostove dhe pérmirésimin e vendimmarrjes.
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Figura 6 : Dizenjimi i nje sistemi ERP
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Qéllimi kryesor i njé sistemi ERP &shté t€ integrojé€ té gjitha burimet, informacionet dhe aktivitetet
g€ jané té nevojshme pér t€ pérfunduar proceset e brendshme té njé organizate. Pér shembull, nése
njé kompani shet produkte online, njé sistem ERP mund té lidhé procesin e porosis€é me
menaxhimin e inventarit, kontabilitetin, logjistikén dhe faturimin, duke reduktuar ndjeshém
nevojén pér ndérhyrje manuale dhe rrezikun pér gabime (Laudon & Laudon, 2020).

ERP-t€ zakonisht pérbéhen nga module t&€ ndara, t€ cilat mund t€ implementohen né ményré¢ té
pavarur ose t€ integruar:

e Moduli Financiar — menaxhon librat e kontabilitetit, raportimin financiar dhe analizén.

e Moduli i Prodhimit — ndihmon né planifikimin dhe menaxhimin e proceseve té prodhimit.

e Moduli i Burimeve Njerézore — menaxhon rekrutimin, pagat, performancén dhe zhvillimin
e punonjésve.

e Moduli i Zinxhirit t& Furnizimit — optimizon menaxhimin e furnitoréve, porosité, stoget dhe
shpérndarjen.

e Moduli i Shitjeve dhe Marketingut — mbéshtet menaxhimin e klientéve dhe fushatat e
marketingut.

2.3.2. Komponentét e sistemeve ERP

Sistemet ERP (Enterprise Resource Planning) jané ndértuar mbi njé grup komponentésh té
integruar, té cilét mbulojné proceset mé t&€ réndésishme té njé organizate. Cdo komponent éshté
projektuar pér t€ mbéshtetur njé funksion specifik té€ biznesit, ndérkohé qé i mundéson kompanisé
njé pamje t€ bashkérenduar té t& gjithé operacioneve té€ saj (Monk & Wagner, 2012).

Menaxhimi Financiar €shté njé ndér komponentét thelbésoré t€ ¢do sistemi ERP. Ky modul pérfshin
kontabilitetin, menaxhimin e aktiveve, faturimin, analizat financiare dhe pérgatitjen e raporteve
financiare. Q€llimi 1 tij &shté t&€ garantoj€ transparencé financiare dhe t€ ndihmojé né pérmbushjen
e kérkesave ligjore dhe fiskale (Bradford, 2015).

Menaxhimi 1 Burimeve Njerézore (HRM) mbulon procese si rekrutimi, menaxhimi i pagave,
vlerésimi i1 performancés dhe zhvillimi 1 stafit. Integrimi 1 kétij moduli né sistemin ERP ndihmon
organizatat t€ kené€ njé pasqyré t€ qarté mbi fuqiné punétore dhe té€ optimizojné proceset e
menaxhimit té talenteve (Monk & Wagner, 2012).

Menaxhimi i1 Zinxhirit t€ Furnizimit (SCM) éshté njé komponent tjetér i réndé€sishém. Ky modul
ndihmon né planifikimin, monitorimin dhe optimizimin e t€ gjitha aktiviteteve q€ lidhen me
furnizimin e 1é€ndéve t€ para, prodhimin dhe shpérndarjen e produkteve te klientét. Sistemet ERP
ofrojné mjete pér t€ menaxhuar marrédhéniet me furnitorét, pér t&€ ndjekur stoget né kohé reale dhe
pér té reduktuar kostot e operacioneve (Jacobs & Weston, 2007).

Menaxhimi 1 Projekteve brenda ERP-s€ lejon organizatat t€ planifikojné, monitorojné dhe
analizojné projektet né ményré efektive. Ky modul pérfshin planifikimin e burimeve, buxhetimin e
projekteve dhe analizimin e performancés, duke ndihmuar n€ pérmbushjen e objektivave té projektit
brenda afateve kohore dhe buxheteve té pércaktuara (Bradford, 2015).
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Menaxhimi i Shitjeve dhe Shérbimeve ndaj Klientit éshté njé komponent gé ndihmon né
menaxhimin e marrédhénieve me klientét, pérpunimin e porosive, menaxhimin e kontratave dhe
ndjekjen e ankesave. Pérmes kétij moduli, organizatat mund t€ pérmirésojné eksperiencén e klientit
dhe té nxisin besnikérin€ ndaj markés (Monk & Wagner, 2012).

Prodhimi dhe Menaxhimi 1 Operacioneve &shté njé modul i dedikuar pér planifikimin e prodhimit,
kontrollin e procesit t€ prodhimit dhe menaxhimin e materialeve. Ai mbéshtet procese té tilla si
planifikimi 1 kérkesave pér materiale (MRP), menaxhimi i kapacitetit prodhues dhe planifikimi 1
mbajtjes s€ pajisjeve (Jacobs & Weston, 2007).

Né vitet e fundit, Komponentét Moderné t€ sistemeve ERP jané zgjeruar pér té pérfshiré integrimin
me teknologjité e reja si Inteligjenca Artificiale (Al), analiza e t€ dhénave né€ kohé reale dhe
mbéshtetja pér pajisje mobile. Kéto elementé t€ rinj rrisin fleksibilitetin dhe reaktivitetin e
organizatave né€ njé mjedis biznesi gjithnjé e mé t€ ndérlikuar dhe konkurrues (Bradford, 2015).

Komponentet e sistemeve ERP jané t& ndérlidhur ngushté mes tyre, duke krijuar njé ekosistem té
integruar q€ optimizon proceset organizative, pérmiréson shkémbimin e informacionit dhe mbéshtet
vendimmarrjen strategjike.
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Figura 7 : Ndérveprimi i komponentéve né njé sistem ERP

2.3.3. Trendet e Reja né ERP

Sistemet ERP po pérjetojné nj€ zhvillim té€ konsiderueshém teknologjik, duke u orientuar gjithnjé
e mé shumé drejt platformave cloud, pérdorimit t€ inteligjencés artificiale (Al) dhe integrimit me
teknologjité mé t€ fundit si CRM dhe Internet of Things (IoT). Kéto tendenca nuk jan€ vetém njé
evolucion teknologjik, por pérfagésojné njé transformim t&€ ményrés se si organizatat planifikojné,
menaxhojné dhe optimizojné burimet e tyre né€ kohé reale.

Njé nga ndryshimet mé domethénése éshté kalimi nga ERP-t¢€ tradicionale né ERP-té cloud, té cilat
po béhen gjithnj€ e mé t€ pérhapura né organizata t€ ¢do madhésie. ERP-t€ cloud ofrojné pérfitime
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té shumta si reduktimi i kostove kapitale, pérdorimi fleksibél 1 burimeve, mirémbajtje e centralizuar,
si dhe akses né kohé reale népérmjet ¢do pajisjeje té€ lidhur me internetin. Ky model i ri operacional
jo vetém q¢€ rrit efikasitetin, por gjithashtu ndihmon organizatat t€ jené mé té shkathéta né adaptimin
ndaj ndryshimeve té tregut (Oracle, 2022). Pér mé tepér, platforma cloud mundésojné pérditésime
té automatizuara dhe shkallézim dinamik, cka e bén kété qasje térheqése pér bizneset qé kérkojné
té rriten né ményré t€ qéndrueshme dhe me kosto t€ menaxhueshme.

Paralelisht me migrimin drejt cloud-it, inteligjenca artificiale po luan njé rol gjithnjé e mé té
réndésishém né sistemet ERP moderne. Pérmes algoritmeve t€ mésimit t€ makinerive dhe analitikés
s€ avancuar, sistemet ERP jané né€ gjendje t€ gjenerojné parashikime té sakta, t€ identifikojné
modele t€ fshehura né t& dhéna, dhe té automatizojné proceset komplekse vendimmarrése. Pér
shembull, AI mund té€ pérdoret pér té parashikuar kérkesén pér produkte, pér té€ optimizuar
menaxhimin e stogeve apo pér té parandaluar déshtimet n€ procese kritike t& zinxhirit t€ furnizimit.
Kjo transformon ERP-t€ nga platforma transaksionale né€ sisteme inteligjente mbéshtetése pér
strategji té avancuara biznesi (Deloitte, 2023).

Njé tjetér aspekt thelb&sor i1 zhvillimit t€ ERP-ve &shté integrimi me sisteme té tjera kritike té
biznesit, si CRM (Customer Relationship Management) dhe 10T (Internet of Things). Duke lidhur
ERP-té¢ me CRM-t€, organizatat mund t€ pérfitojné njé pamje t€ ploté t€ ciklit t& jetés s€ klientit,
nga kontaktet fillestare deri te menaxhimi pas shitjes. Ky integrim rrit ndjeshém personalizimin e
pérvojés sé klientit dhe optimizon ndérveprimin me té gjitha funksionet e brendshme té organizatés.
Nga ana tjetér, pérmes lidhjes me pajisje [oT, sistemet ERP mund t&€ marrin t€ dhéna né kohé reale
nga makina, magazina apo mjete transporti, duke mund€suar njé monitorim proaktiv dhe
vendimmarrje t&€ bazuar né t€ dhéna t& menjéhershme. Kjo qasje ndihmon né rritjen e transparencés
operacionale dhe ndihmon né parandalimin e defekteve apo vonesave logjistike (Gartner, 2024).

Né pérmbledhje, sistemet ERP jané né njé fazé evolucionare ku transformimi digjital, inteligjenca
artificiale dhe ndérveprueshméria me sisteme t€ tjera jané béré thelb&sore pér suksesin e tyre
afatgjaté. Ndérsa organizatat kérkojné t€ jené mé té pérshtatshme dhe té orientuara drejt té€ dhénave,
kéto tendenca do t€ vazhdojné t€ jené forca udhéheqése né adoptimin dhe zhvillimin e ERP-ve
moderne.

2.3.4. Modele té sistemeve ERP

-SAP S/4HANA - Sistemi ERP pér Ndérmarrjet Moderne

SAP S/AHANA é&shté nj€ nga sistemet mé t€ avancuara t€ Enterprise Resource Planning (ERP) né
boté, i ndértuar nga kompania gjermane SAP SE dhe 1 pérshtatur posacérisht pér ndérmarrje té
médha dhe globale qé kérkojné integrim t€ ploté t&€ proceseve t€ tyre t&€ biznesit né nj€ platformé
unike dhe t€ fuqishme. Ky sistem &shté pasardhési i SAP ERP Central Component (ECC) dhe
pérfagéson njé€ transformim té thell€ teknologjik dhe funksional né drejtim t€ ERP-ve té€ gjeneratés
s€ ardhshme.

Njé nga elementet mé inovative t&€ SAP S/4HANA &shté qé ai €shté ndértuar mbi SAP HANA, njé
bazg t€ dhénash in-memory, q€ ndryshe nga platformat tradicionale, ruan té dhénat né kujtesé
(RAM) dhe jo né disqe t€ ngurté. Kjo teknologji i lejon sistemit t€ pérpunojé sasi t€ médha
informacioni né€ kohé reale, duke eliminuar vonesat qé zakonisht shkaktohen nga pérdorimi i
disqeve t€ ngadalta (Plattner & Zeier, 2012). Pér pasojé€, drejtuesit e bizneseve kané akses té
menjéhershém né analiza t€ avancuara, raporte t€ sakta dhe vendimmarrje t€ informuar, cka &shté
kritike né€ njé mjedis konkurrues dhe t€ ndérlikuar biznesi.
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Sistemi SAP S/4HANA ofron nj€ strukturé modulare, ku secili modul mbulon nj€ funksion kyg¢ té
organizat€s. Disa nga modulet mé t€ réndésishme pérfshijné:

e Menaxhimi Financiar (SAP S/4HANA Finance) — Pé&rmban funksione t€ integruara pér
kontabilitetin financiar, menaxhimin e riskut, planifikimin financiar dhe analizén e
performancés.

o Logjistika dhe Operacionet (SAP S/4AHANA Logistics) — Trajton menaxhimin e inventarit,
porosité, prodhimin dhe zinxhirin e furnizimit n€ njé ményré t€ integruar.

e Menaxhimi i Kapitalit Njerézor (SAP SuccessFactors) — Lejon menaxhimin efektiv té
burimeve njerézore, nga rekrutimi deri te vlerésimi 1 performancés dhe trajnimi.

o Shitjet dhe Shérbimet (SAP Sales Cloud) — Ndihmon né automatizimin e proceseve t&
shitjeve dhe pérmirésimin e pérvojés sé€ klientit.

SAP S/4HANA ofrohet né dy variante kryesore: On-premise (instaluar né serverét e kompanis¢)
dhe Cloud (hostuar né serverét e SAP ose partneréve t€ saj). Ndérmarrjet mund t€ zgjedhin opsionin
mé t€ pérshtatshém né varési t€ burimeve teknologjike, nevojave pér siguri, dhe kapaciteteve
financiare. S/4HANA Cloud ofron pérditésime t€ automatizuara, shpenzime t& uléta
infrastrukturore dhe mundési pér shkallézim t€ shpejté, duke e béré até té€rheqés pér kompanité qé
ndjekin strategji t€ digjitalizimit dhe inovacionit (SAP, 2023).

Njé nga pérparésité mé t€ médha t&¢ SAP S/4AHANA &shté integrimi natyror me platforma té tjera
SAP, si SAP Ariba (menaxhimi i furnizimeve), SAP Concur (menaxhimi i udhétimeve dhe
shpenzimeve) dhe SAP Analytics Cloud, si dhe me teknologjité mé té reja si inteligjenca artificiale,
robotika dhe Internet of Things (IoT). Kjo e bén SAP S/4HANA njé€ zgjidhje té€ shkallézueshme dhe
té orientuar drejt s€ ardhmes, e afté t€ mbéshtesé transformimin digjital t€ biznesit né térési (Gartner,
2023).

Sipas raporteve t€ fundit t€ tregut, SAP S/AHANA vazhdon t€ jeté lider n€ tregun global t&€ ERP-
ve, me mijéra ndérmarrje q€ e pérdorin pér t€ rritur efikasitetin operativ, pér t€ optimizuar burimet
dhe pér t€ garantuar géndrueshméri né€ strategjité e tyre té rritjes afatgjaté (IDC, 2024).

-Oracle NetSuite

Oracle NetSuite éshté njé nga sistemet mé t€ pérhapura dhe gjithépérfshirése t& ERP cloud-based,
1 cili synon té ofrojé njé zgjidhje t€ unifikuar pér bizneset e mesme dhe t€ médha, qé kérkojné
fleksibilitet, shkallézim dhe transformim té gqéndrueshém digjital. Fillimisht i1 zhvilluar nga
kompania NetSuite Inc. dhe i pérvetésuar nga Oracle Corporation né vitin 2016, ky sistem éshté
kthyer né njé lider global né ERP-t€ me bazé cloud dhe pérdoret aktualisht nga mbi 37,000
organizata né¢ mé shumé se 200 vende (Oracle NetSuite, 2023).

NE¢ thelb, NetSuite €éshté njé platformé ERP e ndértuar plotésisht né cloud, e cila eliminon nevojén
pér serveré fiziké dhe mirémbajtje t€ brendshme teknike. Kjo e bén até veganérisht térheqés pér
bizneset q€ kérkojné shpejtési né implementim, ulje kostosh, dhe akses t€ sigurt né kohé reale
népérmjet ¢do pajisjeje me lidhje interneti. Platforma pérfshin module té shumta pér financa,
kontabilitet, shitje, inventar, prodhim, menaxhim projektesh, CRM, marketing dhe e-commerce,
duke ofruar njé ekosistem té integruar pér té gjitha operacionet e biznesit.

Njé nga avantazhet mé t€ médha té NetSuite &shté arkitektura e vet unike e bazuar né cloud, e

ndértuar pér t&€ mbéshtetur multi-entity businesses, q¢ kan€ degé apo filialé¢ né vende té ndryshme,
me nevoja t€ ndérlikuara pér konsolidim financiar, menaxhim valutor dhe pajtueshméri me ligje
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lokale fiskale. Sistemi &shté i dizajnuar q€ t€ mbéshtesé edhe raportimin financiar ndérkombétar,
cka e bén at€ ideal pér kompanité me prani globale (NetSuite, 2022).

Pér mé tepér, Oracle NetSuite pérfshin njé CRM t¢€ integruar qé shkon pértej menaxhimit bazik té
marrédhénieve me klientét. Ai lejon ndjekjen e ploté té ciklit t€ jetés s€ klientit, duke filluar nga
marketingu, kontaktet fillestare, procesi i shitjes, pagesat dhe pérkrahja pas shitjes. Kjo ndérthurje
ERP + CRM né njé platformé t&€ vetme redukton fragmentimin e t€ dhénave dhe rrit ndjeshém
efikasitetin operacional dhe pérvojén e klientit (Forrester, 2023).

Oracle ka integruar gjithashtu né NetSuite teknologji t€ avancuara si inteligjenca artificiale (Al),
analitika e t€ dhénave (BI) dhe dashboards dinamike, q€ ndihmojné pérdoruesit t€ marrin vendime
t¢ informuara dhe t€ bazuara né t€ dhéna té sakta. K&to vecori jané shumé té réndésishme pér
drejtuesit q¢ duan té€ mbajné nén kontroll performancén e organizatés né kohé reale dhe té
parashikojné tendencat e ardhshme t€ tregut.

NetSuite ofron gjithashtu njé strukturé t€ personalizueshme dhe modulare, e cila i lejon bizneset t&
fillojné me funksione bazé dhe t€ shtojné module t€ reja sipas rritjes sé nevojave. Pér mé tepér, falé
funksionit SuiteSuccess, NetSuite ofron modele té gatshme té€ industris€, q¢ mundésojné njé
implementim mé t€ shpejté dhe mé efikas né€ sektoré si tregtia me pakicé€, prodhimi, teknologjia,
shérbimet profesionale apo organizatat jofitimprurése (Oracle, 2023).

- CSB : njé sistem ERP qé aplikohet né sektorin ushqimor (Rasti i Sallamerisé FIX PRO)

Sistemet CSB (Customer Service and Billing), ndonése mund té interpretohen ndryshe né varési té
kontekstit, né kuadér t&€ sistemeve ERP pérfagésojné module t€ integruara qé ndihmojné né
gjurmimin e produkteve, menaxhimin e klientéve dhe faturimin. K&to sisteme jané té réndésishme
veganérisht né€ industri si prodhimi, shpérndarja dhe shitja me pakicé, ku ndjekja e ¢do produkti
gjaté gjithé ciklit té jetés sé€ tij €shté thelb&sore pér efikasitetin dhe transparencén e operacioneve
(Monk & Wagner, 2012).

Pérmes sistemit CSB, organizatat mund té:

e Gjurmohen produktet g€ nga magazinimi deri né dérgesé dhe pérdorim final

e Menaxhohen kontratat dhe faturimet pér klientét n€ ményré t€ automatizuar

e Monitorohen ciklet e mirémbajtjes, rikthimet ose reklamacionet e produkteve

e Analizohen té dhénat e konsumit dhe sjelljes sé klientéve né lidhje me produktet

Njé nga funksionalitetet kryesore t€ sistemit CSB ésht€ mundésia pér té regjistruar ¢do piké kontakti
té produktit me klientin — pérfshiré shitjen, dérgesén, mbéshtetjen teknike dhe pagesén — né njé
sistem t€ vetém té integruar. Kjo jo vetém q¢ rrit transparencén, por gjithashtu ndihmon né ofrimin
e shérbimeve t€ personalizuara dhe né€ ndértimin e raporteve afatgjata me klientét (Buttle & Maklan,
2019).

Né kontekstin e menaxhimit t€ zinxhirit t€ furnizimit, CSB shérben si njé mjet pér gjurmimin né
kohé reale t& ¢do produkti né rrjedhén e tij nga furnitorét te prodhuesit dhe mé pas te konsumatori
final. Kjo ka nj€ rénd€si t€ vecanté pér ruajtjen e cilésis€, sigurimin e standardeve dhe kontrollin e
inventarit (Bradford, 2015).

Gjithashtu, sistemi CSB ndihmon né automatizimin e faturimit dhe pagesave, duke reduktuar
ndérhyrjet manuale dhe rritur saktésin€ financiare. Integrimi 1 funksioneve té shérbimit ndaj klientit
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me sistemin e faturimit ndihmon qé kérkesat e klientéve té trajtohen mé shpejt, né ményré té
personalizuar dhe me t&€ dhéna t€ sakta né€ dispozicion.

Figura 8 : Sallameri FIX , rasti i aplikimit té sistemit CSB.

Né fagen né€ vijim jepet materiali q€ kompania CSB ka paraqitur pér sallameriné FIX si rast suksesi
té implementimit té teknologjive té saj.
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Set for growth

The high national demand is, to some extent,
due to the country’s structure. In Albania,
which has a population of 2.8 million, more
than 30 percent of its meat consumption is
imported because the national agricultural
structure is not yet sufficiently developed.
What’s more, there are some issues with the
quality assurance of domestic products.
Companies like FIX PRO, therefore, benefit
from their high product quality standards. To
expand its comfort level, FIX PRO has
invested a lot in a new production facility and
an ERP system.

A comprehensive system for the entire
operation

Today, FIX PRO organizes most parts of its
production facilities with the integrated ERP
system from the industry specialist CSB-
System. Apart from production control, the
system now manages procurement and
inventory at FIX PRO and keeps track of sales
and the whereabouts of the products. Mapping
the supply chain processes in the system
guarantees seamless traceability of all product
lines and batches.

“The decision to implement an

all-round ERP system at our company has been
one of the biggest challenges in my life. Yet it
was worth it. Today, I feel really comfortable
with the CSB-System.”

Kosta Tarusha, Junior Director of FIX PRO

Solution overview

¢ Procurement, Inventory Management, Production, Sales,
Quality Management, Traceability, Mobile ERP

Top customer benefits

Technology-based controlling of all processes

Saving two thirds of the implementation costs with
online meetings and internal knowledge transfer
Facilitating the handover to the next generation
Enhanced business growth and productivity through an
integrated ERP system

Seamless traceability

Compliance with international standards (like IFS) for
meat-processing plants

meat industry solution at the CSB-
College. The goal has been to create a
business with digital structures to
ensure the availability of knowledge
and the control of all processes
independently of individuals.

Independent implementation
reduces the costs

Training the junior director at the CSB-
College is the groundwork for the
knowledge transfer within the company
(training the trainer). After just six
months for the conceptual design and
the training, the implementation was
started — and completed within less than
a year. What is unique about this project
is that Tarusha and 13 power users were
able to introduce and start up the ERP
system in Albania, assisted by the
consultants of CSB only online and by
phone. With this approach, the
implementation costs — not to mention
the travel costs — could be cut by two-
thirds.

Overwhelming satisfaction

“I feel really comfortable with the
result,” says Kosta Tarusha. This is no
surprise as the result is impressive: FIX
PRO has now doubled its production
volumes with the standardized
processes. Plus, control of the
production space, upsized from 2,700 to
5,650 square meters, runs smoothly. All
company divisions are or will be
controlled by the CSB solution, from
quality management to the organization

Facts and figures

- s FIX

* Founded in 2003

* Head office in Korce, Albania

* One of the top 3 companies in the Albanian

meat industry

Annual production volume: approx. 3,000 t of sausages
Approx. 100 different sales items

Annual sales volume of 10 to 15 million euros

180 employees


http://www.fixpro.al/

3. Inteligjenca Artificiale né ndihmé té proceseve té biznesit.

3.1. Automatizimi i proceseve té biznesit

Automatizimi i proceseve rutiné €shté njé nga fushat ku Inteligjenca Artificiale ka sjellé
ndikimin mé t€ madh né€ pérmirésimin e efikasitetit t€ biznesit. Shumé procese ruting, t¢ cilat
mé paré kérkonin kohé té€ gjat€ dhe pérfshinin pérpjekje manuale, tani realizohen pérmes
sistemeve t& automatizuara q¢ mbéshteten nga IA. Kéto pérfshijné€ pérpunimin e t& dhénave,
administrimin e dokumenteve, menaxhimin e kérkesave té klientéve, dhe monitorimin e
proceseve t& brendshme. Sipas Davenport dhe Ronanki (2018), teknologjité si Robotic Process
Automation (RPA), t€ kombinuara me algoritme t€ thjeshta t& Inteligjencés Artificiale, lejojné
q¢ kompanité té riorganizojné proceset operacionale duke ulur kohén e nevojshme pér detyrat
e pérséritura dhe duke rritur saktésiné e tyre.

Pérveg efikasitetit operacional, automatizimi i proceseve ndihmon edhe né pérmirésimin e
pérvojés s€ klientit. Chatbotét dhe asistentét virtualg, t€ cilét pérdorin IA pér té kuptuar dhe pér
t'iu pérgjigjur pyetjeve té klientéve né kohé reale, ofrojné mbéshtetje 24/7 dhe ndihmojné né
zgjidhjen mé t€ shpejté t& problemeve (Willcocks, Lacity, & Craig, 2017). Kjo jo vetém qé ul
kostot operative, por gjithashtu rrit nivelin e kénaqésis€é dhe besnikérisé s€ klientéve ndaj
kompanive. Automatizimi gjithashtu kontribuon né reduktimin e gabimeve njerézore,
vecanérisht né sektoré si financa, shéndetési apo logjistiké, ku gabimet né p&rpunimin e t&é
dhénave mund t€ kené pasoja serioze.

Studimet e fundit sugjerojné se organizatat qé adoptojné né ményré strategjike automatizimin
e proceseve, arrijné jo vetém té reduktojné kostot deri n€ 30%, por edhe té rrisin shpejtésin€ e
ekzekutimit t€ proceseve deri né 50% (Bughin et al., 2017). Pér shembull, sektori bankar ka
pérfituar ndjeshém nga pérdorimi 1 RPA pér verifikimin e dokumentacionit, pérpunimin e
kérkesave pér kredi dhe monitorimin e transaksioneve pér parandalimin e mashtrimeve. Né
kété ményré, IA nuk shérben vetém si njé mjet pér reduktimin e kostove, por edhe si njé faktor
nxités pér rritjen e cilésisé dhe kapaciteteve té biznesit.

U
Business Process

AUTOMATION

! |
EFFICIENCY EFFECTIVNESS ! COMPLIANCE H CUSTOMER
! ! SETISFACTION

ROBOTIC PROCESS LOW CODENO CODE  SYSTEM INTEGRATION
AUTOMATION

Figura 9 : Automatizimi i proceseve té biznesit
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3.2. Chatbotet

Chatbotét jané programe kompjuterike t€ krijuara pér t&€ simuluar biseda me pérdoruesit, duke
pérdorur tekst ose z€. Ata pérdorin teknologji t€ avancuara té Inteligjencés Artificiale (Al), si
pérpunimi i gjuhés natyrore (Natural Language Processing — NLP) dhe mésimi i makinerive
(machine learning), pér t€ kuptuar pyetjet, pér t€ analizuar kérkesat dhe pér t€ ofruar pérgjigje
ose shérbime né kohé reale (Russell & Norvig, 2020).

Népérmjet pérpunimit t€ gjuhés natyrore, chatbotét arrijné t&€ kuptojné dhe interpretojné gjuhén
njerézore, duke e béré komunikimin mé natyral dhe mé t€ rrjedhshém. Pérmes machine
learning, kéta agjenté virtualé mésojné nga ndérveprimet e méparshme dhe pérmirésojné
performancén e tyre me kalimin e kohés. Né ményré mé t&€ avancuar, pérdoret edhe analiza
semantike pér t€ kuptuar jo vetém fjalét, por edhe kuptimin e thell¢ t&€ mesazheve qé dérgojné
pérdoruesit.

Aplikimet e chatbotéve jané t& shumta dhe t€ ndryshme né varési t€ industrisé. N& sektorin e
shérbimit ndaj klientit, pér shembull, kompania Sephora pérdor chatboté pér t€ ndihmuar
klientét né zgjedhjen e produkteve t€ kozmetikés, duke ofruar késhilla t€ personalizuara né
bazé t&é nevojave t€ tyre. Né fushén e e-commerce dhe marketingut, H&M ka zhvilluar njé
chatbot g€ sugjeron kombinime t& veshjeve né€ pérputhje me stilin personal té klientit, duke
pérmirésuar pérvojén e blerjes online.

Né sektorin bankar, chatbot-i Erica i Bank of America ndihmon klientét t€ kontrollojné
llogarité e tyre, t& kryejné pagesa dhe t€¢ menaxhojné kursimet, duke mund€suar ndérveprime
té thjeshta dhe t€ shpejta pérmes komandave zanore ose tekstuale. Né fushén e edukimit online,
platforma Duolingo pérdor chatboté pér té lehtésuar praktikimin e gjuhéve té huaja, duke
krijuar situata reale bisede dhe duke ndihmuar studentét t€ p&rmirésojné aftésité e tyre
komunikative.

The Duolingo app's best features

-5@0, Fun Learning

ré} Personalization
|
Bz
= Proper content

Figura 10: Aplikacioni Chatbot Erica Figura 11 : Aplikacioni DuoLingo

duolingo

Njé tjetér fushé me réndési &shté shéndetésia, ku chatbotét si Buoy Health ofrojné asistencé
fillestare pér pacientét, duke analizuar simptomat dhe duke rekomanduar hapa t€ métejshém
pér kujdesin mjekésor. Pé€rdorimi i chatbotéve né két€ sektor €shté rritur ndjeshém, duke
ndihmuar né€ uljen e ngarkesés mbi sistemet shéndetésore dhe n€ ofrimin e késhillave té shpejta
dhe té besueshme pér pacientét.

Pérfitimet qé€ sjellin chatbotét e bazuar né¢ Al jané té€ shumta. Ata ofrojné shérbim té
vazhdueshém 24/7, rrisin efikasitetin duke ulur kostot e operacioneve dhe pérmirésojné
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ndjeshém pérvojén e pérdoruesit. Pér me tepér, falé aftésis€ s€ tyre pér t€ mésuar dhe adaptuar
nga ndérveprimet me pérdoruesit, chatbotét béhen mé té zgjuar dhe mé efektivé me kalimin e
kohés.

3.3. Analiza dhe parashikimi i té dhénave

N¢ epokén dixhitale, bizneset pérballen ¢do dité me sasi t€ médha t€ dhénash g€ krijohen nga
ndérveprimet me klientét, transaksionet financiare, zinxhirét e furnizimit dhe aktivitetet
operative. Analiza dhe parashikimi i t€ dhénave (Data Analytics & Predictive Analytics) kané
fituar njé réndési t€ jashtézakonshme si mjete pér té shndérruar kéto t&€ dhéna né€ njohuri té
vlefshme. N¢& kété kuadér, Inteligjenca Artificiale (AI) ofron teknika té avancuara qé ndihmojné
né zbulimin e modeleve té fshehura dhe né parashikimin e tendencave t€ ardhshme, duke
pérmirésuar vendimmarrjen strategjike t€ biznesit.

Al pérdor algoritme t€ mésimit t€ makinerive (machine learning) dhe t€ mésimit té thellé€ (deep
learning) pér t€ analizuar volume t€ médha t€ dhénash né ményré té shpe;jté dhe efikase. Pérmes
kétyre teknologjive, sistemet e bazuara né Al mund t€ identifikojné korelacionet midis
ndryshuesve t€ ndryshém té biznesit, t€¢ zbulojné anomali, si dhe t€ ndértojné modele
parashikuese qé ndihmojné kompanité t€ marrin masa proaktive (Russell & Norvig, 2020).

Njé nga pérdorimet mé té zakonshme t€ Al né kété fushé &shté parashikimi i1 shitjeve.
Kompanité pérdorin modele parashikuese pér t&€ analizuar historikun e shitjeve dhe faktoré té
tjeré ndikues, si tendencat sezonale apo ndryshimet né treg, pér t&€ pércaktuar pritshmérité pér
té ardhmen. Pér shembull, pérdorimi i Al nga zinxhirét e supermarketeve pér t€ parashikuar
kérkesén pér produkte té caktuara gjat€ periudhave festive ka ndihmuar né optimizimin e
inventarit dhe né€ uljen e humbjeve (Provost & Fawcett, 2013).

Njé tjetér fushé aplikimi éshté parashikimi i sjelljes s€ klientéve. Al mund té€ analizojé modelet
e blerjeve, preferencat personale dhe ndérveprimet né rrjetet sociale pér té identifikuar klientét
qé€ kan€ mé shumé gjasa té largohen (customer churn) ose ata q€ jané té prirur t€ blejné produkte
té reja. N& kété ményré, bizneset mund té krijojn€ fushata té targetuara marketingu dhe té
personalizojné ofertat né ményré shumé mé efektive (McKinsey & Company, 2020).

Né pérgjithési, pérdorimi i Al né€ analizén dhe parashikimin e t€ dhénave rrit
konkurrueshmériné e bizneseve duke lejuar njé adaptim mé t€ shpejté ndaj ndryshimeve té
tregut dhe duke pérmirésuar rezultatet financiare. Ndérsa teknologjité vazhdojné t€ avancojné,
roli 1 Al n€ kété fushé pritet t€ béhet edhe mé thelbésor pér suksesin afatgjaté t& organizatave.

Data Data Data_ Data
Cleaning Transformation Analysis Mining

Figura 12 : Komponentet e IA ne ndihme te proceseve te biznesi
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3.4. Aplikime té AI né Shqipéri

3.4.1. Njé hyrje e pérgjithshme

Kompanité gé operojné né tregje si bankingu, telekomunikacioni dhe e-commerce kané filluar
té adoptojné zgjidhje té bazuara né IA pér té analizuar té dhénat e klientéve dhe pér té
parashikuar sjelljen e tyre.

I A pérfshin njé séré teknologjish si machine learning, pérpunimi i gjuhés natyrore (NLP), dhe
analiza parashikuese, té cilat pérdoren pér té ndértuar modele té sjelljes sé klientéve (Chatterjee
et al., 2020). Kéto teknologji ndihmojné né:

« Segmentimin e klientéve né grupe sipas sjelljes ose preferencave té tyre,
o Parashikimin e blerjeve té ardhshme ose braktisjes sé shérbimeve (churn),
e Automatizimin e rekomandimeve dhe personalizimin e pérvojés sé pérdoruesit.

Né Shqipéri, pérdorimi i kétyre teknikave éshté mé i pérhapur né sektorét me kontakt té
drejtpérdrejté me Kklientin. Pér shembull, kompanité celulare pérdorin algoritme pér té
identifikuar klientét qé jané né rrezik té largimit dhe pér té krijuar oferta té personalizuara pér
ta mbajtur besnikériné e tyre (Albanian ICT Association, 2023).

Megjithése Shqipéria pérballet me sfida né implementimin e teknologjive té avancuara, ka njé
pérpjekje té qarté drejt dixhitalizimit. Né vitin 2021, geveria shqiptare prezantoi "Strategjiné
Kombétare pér Zhvillimin e Shogérisé Dixhitale 2022—2026", e cila pérfshin edhe zhvillimin
e inteligjencés artificiale si prioritet (AKSHI, 2021). Kjo strategji synon té Krijojé
infrastrukturén dhe kapacitetet njerézore pér aplikime praktike t& 1A, pérfshiré analizén e
sjelljes sé konsumatoréve né administratén publike dhe sektorin privat.

Universitetet shqiptare kané filluar gjithashtu té ofrojné programe té reja ose module mbi
inteligjencén artificiale, duke forcuar késhtu bazén e burimeve njerézore né kété fushé
(Universiteti Politeknik i Tiranés, 2023).

3.4.2. Sektori Bankar

Sektori bankar shqiptar éshté ndér sektorét mé té avancuar né adoptimin e teknologjive
digjitale, pérfshiré inteligjencén artificiale. Né vitet e fundit, bankat né Shqipéri kané filluar té
implementojné zgjidhje té bazuara né 1A pér té analizuar té dhénat e klientéve, pér té rritur
efikasitetin operacional dhe pér té pérmirésuar pérvojén e klientit.

Njé nga pérdorimet mé té pérhapura éshté analiza parashikuese, e cila pérdor algoritme té
machine learning pér té identifikuar modelet e sjelljes sé klientéve dhe pér té parashikuar
tendencat e tyre té ardhshme, si pér shembull probabiliteti qé njé klient t¢ marré njé kredi, té
mbyllé njé llogari, apo té kérkojé njé produkt té ri bankar (Bankieri, 2022).

Credins Bank, njé nga bankat mé té médha né Shqipéri, ka investuar né platforma té
inteligjencés sé biznesit gé pérfshijné edhe module 1A pér analiza té avancuara té klientéve.
Pérmes analizés sé té dhénave historike té transaksioneve dhe pérdorimit té kanaleve digjitale,
banka éshté né gjendje té krijojé profile klientésh dhe té ofrojé produkte té personalizuara né
kohé reale (Credins, 2023).
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Raiffeisen Bank Albania ka ndjekur njé strategji t€ garté digjitalizimi, ku pérfshihet edhe
pérdorimi i inteligjencés artificiale né shérbimin ndaj klientit. Njé shembull konkret éshté
pérdorimi i chatbot-éve me bazé NLP pér té asistuar klientét 24/7, duke ulur ngarkesén né
gendrat e thirrjeve dhe duke pérmirésuar shpejtésiné e shérbimit. Gjithashtu, banka pérdor
modele pér vlerésimin automatik té rrezikut té kredisé, duke analizuar té dhéna nga burime té
ndryshme (jo vetém té dhénat tradicionale bankare), ¢cka ndihmon né ofrimin mé té drejté té
produkteve kreditore pér individét dhe bizneset e vogla (Raiffeisen Albania, 2023)

Figura 13 : Credins Online dhe RONA (chatboti virtual i Raiffeisen ON)

Pérdorimi i IA ka gjetur zbatim edhe né menaxhimin e rrezikut dhe parandalimin e
mashtrimeve financiare (fraud detection). Bankat shqiptare bashképunojné me kompani
teknologjike gé ofrojné algoritme té avancuara pér té zbuluar né kohé reale transaksione té
dyshimta dhe pér té mbrojtur asetet e klientéve.Né pérgjithési, edhe pse aplikimet jané ende né
fazé té hershme né krahasim me tregjet mé té zhvilluara, bankat né Shqipéri kané béré hapa
domethénés né pérdorimin e IA, dhe me rritjen e edukimit digjital té klientéve, pritshmérité
jané gé kéto teknologji té zgjerohen edhe mé tej.

3.4.3. E-commerce dhe Marketingu Dixhital

Industria e e-commerce né Shqipéri ka njohur njé rritje té ndjeshme pas vitit 2020, pér shkak
té pérshpejtimit té dixhitalizimit dhe ndryshimit té sjelljes konsumatore gjaté pandemisé.
Platforma té njohura shqiptare si DyganTaxi, Aladini, dhe Gjirafa50 kané integruar algoritme
té thjeshté, por efikasé té rekomandimit té produkteve, qé jané bazuar né historikun e
kérkimeve, blerjeve dhe sjelljes sé pérdoruesit né fage (ICTSlab, 2022).

Kéta algoritme jané forma té thjeshta t¢€ machine learning, zakonisht té€ bazuara né filtrimin
kolaborativ (collaborative filtering) apo filtrimin pérmbajtésor (content-based filtering). Pér
shembull, nése njé pérdorues kérkon produkte elektronike, platforma do té sugjerojé produkte
té ngjashme gé jané kérkuar apo bleré nga pérdorues té tjeré me profile té€ ngjashém.

DyqganTaxi, njé nga platformat mé té pérdorura né Shqipéri, pérdor njé sistem rekomandues qé
pérfshin parametrat si: produktet e klikura, koha e kaluar né fage pér ¢do kategori, dhe
frekuenca e blerjeve. Kjo lejon personalizimin e ndérfages né kohé reale, duke rritur mundésiné
e blerjes dhe kénagésiné e pérdoruesit (DyganTaxi, 2023).

Aladini, e njohur pér diversitetin e ofertave, aplikon gjithashtu segmentimin e pérdoruesve
bazuar né té dnhénat e sjelljes online, pérmes té cilave i dérgon email marketing té personalizuar
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ose njoftime né aplikacion gé kané pér géllim té rrisin angazhimin dhe rikthimin né platformé
(Aladini, 2023).

Nga ana tjetér, Gjirafa50, me pérgendrimin e saj né tregun shqiptar dhe kosovar, ka integruar
elementé té pérpunimit té gjuhés natyrore (NLP) pér té pérmirésuar motorin e kérkimit dhe pér
té ofruar rezultate mé relevante sipas géllimit té kérkimit té pérdoruesit. Kjo éshté njé ményré
mé e avancuar e pérdorimit té IA né personalizimin e pérvojés sé pérdoruesit (GjirafaTech,
2023).

Pérvec pérfitimeve té menjéhershme né shitje dhe pérvojé klienti, kéto platforma pérdorin
analizat pér té marré vendime strategjike si: menaxhimi i stokut, vendosja e gmimeve dinamike
dhe planifikimi i fushatave té marketingut té targetuar.

Megjithaté, njé sfidé e pérbashkét pér té gjitha kéto biznese éshté mungesa e té dhénave té
integruara dhe té strukturuara, si dhe mungesa e stafit té specializuar né analiza té avancuara té
té dhénave dhe inteligjencé artificiale. Rrjedhimisht, shumé kompani pér momentin mbéshteten
te shérbimet e jashtme ose te platforma té gatshme gé ofrojné kéto zgjidhje (p.sh., Google
Analytics, Shopify Al).

3.4.4. Telekomunikacioni

Sektori i telekomunikacionit né Shqipéri ka gené ndér té parét gé ka pérgafuar transformimin
dixhital dhe pérdorimin e inteligjencés artificiale pér pérmirésimin e shérbimeve dhe
efikasitetit operativ. Kompanité kryesore si Vodafone Albania, One Albania dhe ALBtelecom
kané nisur té zbatojné modele té 1A né disa fusha kyce, pérfshiré menaxhimin e pérvojés sé
klientit, analizén e té dhénave té trafikut dhe personalizimin e ofertave.

Njé nga zbatimet mé té pérhapura éshté pérdorimi i algoritmeve parashikuese pér churn
analysis, té cilat ndihmojné kompanité té identifikojné klientét qé jané né rrezik pér té braktisur
shérbimin. Kéto modele, té bazuara né machine learning, analizojné variabla si frekuenca e
thirrjeve, ankesat né shérbim ndaj klientit, ulja e konsumit té internetit, apo mospérdorimi i
aplikacioneve mobile, pér té parashikuar géndrueshmériné e klientit (Vodafone Albania, 2023).

Vodafone Albania ka integruar njé platformé té quajtur TOBI, njé asistent digjital i bazuar né
pérpunimin e gjuhés natyrore (NLP), gé i ndihmon klientét né ményré té automatizuar té marrin
pérgjigje pér pyetje té zakonshme, té kontrollojné gjendjen e paketave, té kryejné pagesa apo
té aktivizojné shérbime té reja. Kjo ka lehtésuar ndjeshém gendrat e thirrjeve dhe ka
pérmirésuar kohén e reagimit ndaj klientéve (Vodafone, 2023).

Figura 14 : TOBI. Asistenti virtual i Vodafone Albania
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3.5. Té dhénat nga biznese té Rajonit té Korgés.

3.5.1. Té dhéna demografike

Sipas rregjistrit te Biznesit 2023, ne garkun e Korces operojne 23.274 njesi ligjore akive, ku
pjesen me te madhe te njesive ligjore e zene ato te tregetise , te ndjekur nga akomodimi dhe
sherbimi ushgimor (me mbi 5000 ndermarje aktive).

SHPERNDARJA E NJESIVE LIGJORE SIPAS QARQEVE Aktiviteti ekonomik
Distribution of legal units by prefectures

Shérbime té tjera
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Figura 15 : Shperndarja e njesive ligjore Figura 16 : Aktiviteti ekonomik sipas
sipas qarqeve madhésise né cdo qark

Né Shqipéri, pérdorimi i 1A pér kété géllim éshté ende né zhvillim, por interesimi nga sektori
privat dhe akademik éshté né rritje. Kompanité g€ operojné né tregje si bankingu,
telekomunikacioni dhe e-commerce kané filluar té adoptojné zgjidhje té bazuara né 1A pér té
analizuar té dhénat e klientéve dhe pér té parashikuar sjelljen e tyre.

3.5.2. Té dhéna nga burimet e informacionit

Bujgésia dixhitale né garkun e Korcés ka filluar t€ marré hov falé njé séré iniciativash publike
dhe private gé synojné té modernizojné praktikat bujgésore, té rrisin efikasitetin dhe té ofrojné
zgjidhje té géndrueshme pér prodhimin. FARZH Korca, pér shembull, ka krijuar platformén e
paré té bujgésisé inteligjente né vend, gé monitoron mbi 150 ha toké né bashkité Korcé, Maliq
dhe Devoll. Platforma pérdor stacione meteorologjike dhe té dhéna satelitore pér té analizuar
ndotjen, lagéshtirén dhe gjendjen e bimésisé pérmes Al, duke ndihmuar fermerét t€ marrin
vendime té informuara né kohé reale .

Njé tjetér shembull konkret &shté bashképunimi midis Agjencisé Rajonale té Zhvillimit (RDA)
Korgé dhe kompanisé italiane Agricolus. Kjo iniciativé ka pérfshiré pérdorimin e Al dhe
imazheve satelitore pér té ndihmuar fermerét e molléve né monitorimin e shéndetit t& peméve
né sipérfage mbi 200 ha. Teknologjia pérdor indeksin e vegjetacionit pér té identifikuar
hershém zonat me stres bimésor dhe pér té optimizuar pérdorimin e plehrave dhe ujitjes .
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Njé shembull konkret éshté platforma e bujgésisé inteligjente. Kjo platformé ofron harta
dixhitale té tokés bazuar né historikun e prodhimit té gjashté viteve té fundit pér ¢do parcelé
né Shqipéri. Kéto harta kombinohen me té dhéna mbi lartésiné dhe ndricimin e zonave té
ndryshme, duke ndihmuar fermerét té kryejné plehérime té diferencuara dhe té rrisin prodhimin
né zonat me potencial mé té larté.

Universiteti "Fan S. Noli" né Korcé ka gené pjesé e projekteve ndérkombétare pér futjen e e-
learning né sektorin bujgésor, duke ofruar trajnime mbi bujgésiné precize dhe teknologji
dixhitale pér fermerét dhe studentét, né bashképunim me partneré evropiané. Ndérkohég,
programi AgriChallenge i zbatuar nga organizata SRD, GIZ dhe Bashkia e Korgés ka
mbéshtetur té rinjté qé krijojné start-up-e teknologjike né sektorin e bujgésisé dhe agroturizmit,
pérfshiré zgjidhje me Al pér automatizim dhe menaxhim prodhimi .

Njé komponent tjetér i réndésishém éshté pérfshirja e organizatés FAO né nxitjen e
dixhitalizimit té fermave té vogla né zonat rurale té Shqipérisé, pérfshiré edhe garkun e Korgés,
me fokus te teknologjité dixhitale, platformat e marketingut online dhe integrimi i Al pér
promovimin e agroturizmit (Agricolous, 2023). Kéto pérpjekje jané té mbéshtetura edhe nga té
dhénat e studimeve, té cilat tregojné se garku i Korcés éshté njé nga rajonet me nivel mé té
larté té pérdorimit té teknologjive té avancuara bujgésore né Shqipéri (AlbanianTech 2023).

Né garkun e Korcés, disa biznese né sektorin ushgimor po adoptojné teknologji té reja pér té
pérmirésuar efikasitetin, cilésiné dhe siguriné e produkteve té tyre. Kétu paragiten disa shembuj
konkreté té aplikimeve té teknologjive moderne, té cilat bazohen né studime ndérkombétare gé
mund té pérdoren si kornizé pér interpretimin e zbatimeve lokale.

Né industriné e prodhimit té djathit, biznese lokale, si¢ éshté njé nga fabrikat e njohura né
Korcé, kané filluar t& implementojné sisteme té monitorimit me sensoré té avancuar gé matin
temperaturén dhe lagéshtiné gjaté proceseve té fermentimit dhe magazinimit. Kéto sisteme
ndihmojné né rritjen e konsistencés sé cilésisé sé prodhimit dhe né uljen e humbjeve—rezultate
qé pérputhen me studimet ndérkombétare mbi automatizimin né pérpunimin ushgimor (Olsen
et al., 2020). Kjo metodé garanton gé produkti pérfundimtar té keté standarde té larta sigurie
ushgimore dhe freski.

3.5.3. Té dhéna nga realizimi i pyetésorit me bizneset

50 biznese té Rajonit té Korcés morén pjesé né anketimin e zhvilluar né kuadér té
implementimit té projektit.

@ Arsim

@ Bujgési ahe agro-industria
Tregti (me shumicé apo pakice)
@ Turizém dhe hoteler
\ @ Ndértim dhe infrastrukturé
' ‘

@ Sheérbime financiare dhe bankare
@ Shérbime ligjore dhe konsulencé
@ Shérbime IT dhe teknologji informacioni

Figura 17: Pérbérja e bizneseve té Rajonit té Korgés, gé morén pjesé né anketim
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13 biznese i perkasin sektorit te tregetise, 10 biznese sektorit te ndertimit dhe infrastruktures,
8 biznese ne kategori “te tjera”, 6 sektorit ushqimor, 5 hoteleri-turizmit, 2 sherbime IT dhe
teknologji informacioni dhe nga 1 ne art, kulture dhe media, sherbime financiare, sherbime
ligjore dhe konsulence.

2.A mbeshteteni né palé te treta per ofrimin e sherbimeve tuaja ? (Si sherbime noterie,

ndermjetesues etj)?
50 responses

® Fo
® Po, por rrallé
Jo

Figura 18 : Mbéshtetja né pale té treta pér ofrimin e shérbimeve

Té pyetur nese mbeshteten ne pale te treta per ofrimin e sherbimeve, 60% e bizneseve (si
sherbime noterie, ndermjetesues e pohojne kete fakt. Per kete arsye automatizimi i nje pjese te
sherbimeve , ge ofrojne keto biznese, mund t’i ndihmonte keto te fundit ne operacionet e tyre
te perditshme.

3. Pérdorni ndonjé sistem pé&r inventarizimin e produkteve tuaja ?

50 responses

® Jo, béj inventarizim manual t&
produkteve té& mia.

@ Po, pérdor njé sistem inventarizimi fiskal
pér produktet e mia (si pér shembull
DevPos etj)

Po, pérdor njé sistem tjetér pér
inventarizimin e produkteve té& mia
(sistem t& brendshém té veté biznesit)

Figura 19 : Pérdorimi i sistemit té inventarizimit té€ produkteve.
62 % e subjekteve u pérgjigjén qé pérdorin nje sistem inventarizimi fiscal per produktet e tyre

(shembull i DevPos), 22% behne inventarizim manual te produkteve ndersa 16% perdorin nje
sistem tjter per inventarizimin e produkteve.
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4. Nése do té automatizonit apo automatizoni pérmes njé programi kompjuterik, njé pjesé té
shérbimeve tuaja, cilat do té ishin (cilat jane) ? *Mund té zgjidhni edhe disa shérbime

50 responses

Pagesat e sigurimeve shogérore
Taksat dhe detyrimet e tiera ndaj
klientéve pérmes njé softueri fa...

Automatizimi i shpérndarjes sé
shpérblimeve ndaj klientéve

Pagesat e faturave utilitare :
faturat e ujit. energjise elektrike...

. . . 35 (70%)
pér punonjésit tuaj

pushtetit vendor

Pérgjigien ndaj pyetjeve té 13 (26%)

8 (16%)

Auditimi i t& dhé&nave 11 (22%)

Figura 20 : Pérdorimi i sistemit té inventarizimit té produkteve.

Pyetjes nése do té automatizon pérmes nje program kompjuterik njé pjese te sherbimeve : , 41
biznese u shprehen pro automatizimit te pagesave te taksave dhe detyrimeve te tjera ndaj
pushtetit vendor, 39 biznese u shprehen pro automatizimit te pagesave te faturave utilitare, te
ndjekur nga pagesat e sigurimeve shogerore (35 biznese), 13 biznese u shprehen pro per
automatizimin e pergjigjeve ndaj pyetjeve te klienteve permes njes softueri, 11 pro auditimit te
te dhenave dhe 8 pro automatizimit te shperndarjes se shperblimeve ndaj klienteve.

Té pyetur per te vleresuar ne nje shkalle nga 1 ne 5, ku 1 eshte pak e rendesishme dhe 5 eshte
shume e rendesishme per indikatoret e meposhtem :

1.
2.
3.

Gjurmueshmeri e te dhenave

Siguria e te dhenave

Gatishméria pér té integruar shérbime inovative né biznesin tuaj (me shérbime
inovative nénkuptohet softueré té inteligjencés artificiale, blockchain), pergjigjet jane
si vijon :

Né njé shkallé nga 1 (pak e rendesishme) né 5 (shume e rendesishme) sa e vlerésoni té
réndésishme indikatorin e méposhtém ? -Gjurmueshméria e té dhénave

50 responses

30
28 (56%)

20

13 (26%)

6 (12%)

3 (6%)

Figura 21: Vieresimi ne shkallen nga 1 ne 5 pér gjurmueshmerine e te dhenave.
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-Siguria e té dhénave

50 responses
30

25 (50%)
20

18 (36%)

10

5 (10%)

Figura 22: Vleresimi ne shkallen nga 1 ne 5 pér sigurine e te dhenave.

-Gatishmeéria pér té integruar shérbime inovative né biznesin tuaj (me shérbime inovative

nénkuptohet softueré té inteligjencés artificiale, blockchain) ?
50 responses

30
26 (52%)
20
10 12 (24%)
8 (16%)
0 (0%)
O |
1 2 3 4 5

Figura 23 : Gatishmeria per integrimin e sherbimeve inovative

5. N&é biznesin tuaj, a keni hasur vonesa né marrjen/dérgimin e informacionit manual me bizneset e
tjera apo klientét tuaj ?
50 responses

® Jo, asnjéheré
@ Po, por rrallé
@ Po, né ményré t& pérséritur

Figura 24 : Raportimi per vonesa ne marrjen apo dergimin e informacionit nga ana e
bizneseve.
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62% e bizneseve u shorehen se kane hasur vonesa ne marrjen apo dergimin e te dhenave, por
keto kane gene te rralla. 30% e bizenseve kane hasur vonesa ne menyre te perseritur per marrjen

apo dergimin manual te te dhenave, ndersa 8% e bizneseve nuk raportojne vonesa ne dergimin
apo marrjen e informacionit me biznese te tjera.

6. Pérdorni programet e méposhtme pér pérpunimin e informacioneve tuaja ? *Mund te zgjidhni
disa opsione
50 responses

Programe té paketés Mlcros.oft 30 (60%)
Office

Software CRM si Salesforce,
HubSpot, Zoho etj

Microsoft Power Business 15 (30%)

Google Sheets 7 (14%)

Software ERP 7 (14%)

Te tjera

Figura 25 :Perdorimi i programeve aplikative nga ana e bizneseve.

Ne perdorimin e programeve aplikative, 30 prej bizneseve raportojne perdorim te paketes se
Microsoft Office, ndjekur nga 15 biznese qe raportojne perdorimin e Microsoft Power
Business, 8 programe software CRM si Salesforce, HubSpot, Zoho, 7 programe te Google
Sheets, 7 software ERP dhe 5 biznese raportojne se perdorin programe te tjera aplikative.

7.Nése do té ekzistonte njé teknologji qé redukton nevojén pér ndérmjetés né transaksione dhe ul

kostot, a do ta konsideronit adoptimin e saj?
50 responses

@ Po, menjéheré

@ Po, por do t& kérkoja mé shumé
informacion

Ndoshta né t& ardhmen
@ Jo, nuk jam i interesuar

Figura 26 :Perdorimi i programeve aplikative nga ana e bizneseve.

Pyetjes nese do te ekzistonte nje teknologji ge redukton nevojen per ndermjetes ne
transaksione dhe ul kostot dhe a do ta konsideronin adoptimin e saj, 90% e bizneseve u
shprehen pozitivisht (48% do ta implementonin menjehere ndersa 42% e bizneseve do ta
implementonin por deshironin me teper informacion fillestar rreth kesaj teknologjie).
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8.Sa te interesuar do te ishit t& punésonit punonjés gé njohin aplikimet e teknologjive té reja? (té
tilla si aplikime té Al dhe blockchain)

50 responses

Po, do t& isha mjaft i interesuar 25 (50%)

Po, por do té interesohesha edhe
pér té dhéna shtesé rreth
punonjésit.

21 (42%)

Jo, sepse kjo gjé nuk ndikon né

N . 5 (10%)
proceset e mia té€ punés.

Figura 27 :Interesimi per te punesuar punonjes ge njohin aplikimet e teknologjive te reja.

50% e bizneseve shprehen mjaft te interesuar te punesojne punonjes ge njohin aplikimet e
teknologjive te reja (te tilla si AI dhe blockchain), ndersa 42% interesohen paraprakisht per te
patur te dhena te meparshme te punonjesve. Universiteti “Fan S. Noli” permes programeve te
tij te studimit mund te luaje nje rol ky¢ ne formimin e studenteve te afte per tregun e punes ne
keto teknologji te reja.

9.A do té ishit té interesuar pér té patur njé software (program kompjuterik) gé rrit transparencén

tuaj kundrejt konsumatorit ? *Me transparencé nénkup..., disponibilitetit t&€ produkteve nga ana juaj etj.
50 responses

@ Po, kjo do te forconte marredhenien
time me bazen e konsumatoreve

@ Po, por do té kérkoja informacione
shtesé rreth produkteve.
Jo, sepse kjo nuk ndikon né proceset e
punés sime.

Figura 28 :Interesimi per te patur nje software qe rrit transparencen ndaj konsumatorit.

Bizneset u shprehen ne mase te gjere 68% qe do tu interesonte te kishin nje software ge rrit
transparencen e tyre kunddrejt konsumatorit. Te pyetur nese Inteligjenca Artificiale do te
transformoje menyren e te berit biznes ne Shqiperi, 50% e tyre u shprehen “Po” per nje te
ardhme te afert, 42% po por per nje te ardhme jo shume te afert dhe vetem 8% e bizneseve
nuk besojne se Inteligjenca Artificiale do te kete penetrim te thelle ne vendin tone.
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10. A besoni se Inteligjenca Artificiale do té transformojé ményrén e té bérit biznes edhe né Shqipéri

? (Duke parashikuar sjelljen e konsumatoréve, |évi...és dhe ndjeshmériné ndaj ndryshimeve té gmimit)
50 responses

@ Po, né njé té& ardhme té afért
@ Po, por né njé t&é ardhme jo té& afért

Jo, nuk besoj se do té ndodhé dicka e
tillé né té ardhmen

Figura 29 : Reflektim mbi 14 nese do te ndikoje ne menyren e te berit biznes ne Shqiperi.

3.5.4. Njé analizé matematikore nga pyetésori me bizneset

Per Analiza te metejshme jane perdorur Grupimi i sektoreve :

1. Ekonomi Prodhimi dhe industrial (Bujqesi dhe agro-industria, sektori ushqimor, industri e
naftes, ndertim dhe infrastrukture)

2 Sherbime dhe Mbeshtetje Profesionale (sherbime ligjore dhe konsulence, sherbime financiare
dhe bankare, sherbime IT dhe teknologji informacioni, Arsim)

3. Konsum kulture dhe sherbime sociale( Tregeti (me shumice apo pakice), turizem dhe hoteleri
art kulture dhe media)

4 Te tjera

Pyetjes A mbeshteteni ne pale te treta per ofrimin e sherbimeve tuaja ? 60% e te anketuarve
jane shprehur po, 28% jane shprehur po, por rralle dhe 12% jane shprehur jo. Pyetjes Perdorni
ndonje sistem per inventarizimin e produkteve tuaja? 16% po perdor nje sistem tjeter, 62% po
perdor nje sistem inventarizimi fiskal dhe 22% shprehen se bejne inventarizim manual.

Pyetjes 5, e cila perbehet nga tre indikatoret : gjurmueshmeri e te dhenave, siguria e te dhenave
dhe gatishmeria per te pershtatur te dhena perdorim indikatorin e Cronbach :

Statistike e
gendrueshmerise
[Cronbach's

Alpha N of Items
.703 3

Cronbach’s alpha .703 eshte e pranueshme.
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Sa e vleresoni te rendesishem indikatorin Gjurmueshmeria e te dhenave ?

Indikatori N Mean SD
Gjurmueshmeria e te dhenave 50 4.32 913

Sa e vleresoni te rendesishem indikatorin siguria e te dhenave ?

Indikatori N Mean SD
Siguria e te dhenave | 50 4.32 .819

Sa e vleresoni te rendesishem indikatorin Gadishmeria per te integruar sherbime inovative ?

Indikatori N Mean SD
Gadishmeria per te integruar | 50 4.12 1.043
sherbime inovative

Aplikimi i Mann-Whitney Test per dallime midis atyre qe perdorin sistem dhe atyre qe nuk
perdorin sistem ne secilin indicator.

Indikatori Grupi N Mean Rank | Z Sig.
Gjurmueshmeria e  te | Perdor system 39 28.17 -2.714 | .007
dhenave
Nuk perdor sistem | 11 16.05
Siguria e te dhenave Perdor system 39 27.10 -1.609 | .108
Nuk perdor sistem | 11 19.82
Gadishmeria per te | Perdor system 39 28.71 -3.192 | .001
integruar sherbime
inovative Nuk perdor sistem | 11 14.14

Rezultati: Mann-Whitney Test tregoi se ka dallime statistikisht te rendesishme midis grupit te
atyre ge perdorin sistem dhe atyre gqe nuk perdorin sistem ne dy nga indikatoret;
Gjurmueshmeria e te dhenave midis Perdor system (Median=5,N=39) dhe nuk perdor system
(Median=4, N=11), U=110.5, Z=-2.714, p=.007 dhe Gadishmeria per te integruar sherbime
innovative midis Perdor system (Median=5, N=39) dhe nuk perdor system (Median=3, N=11),
U=89.5, Z=-3.192, p=.001,

Ndersa tek indikatori Siguria e te dhenave midis Perdor system (Median=5, N=39) dhe nuk
perdor system (Median=4, N=11) nuk kishte dallime te rendesishme, U=152, Z=-1.609,
p=.108.

Aplikimi i Kruskal Wallis test per diferenca midis sektoreve ekonomik

Indikatori Sektoret N | Mean | Chi- df | Sig.
Rank | Square
Gjurmueshmeria e | Ekonomi  Prodhimi dhe | 19 |27.71 | 1.450 3 .694
te dhenave Industrial
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Sherbime dhe Mbeshtetje | 4 21.50

Profesionale

19 | 25.55
Konsum kulture dhe sherbime
sociale 8 22.13

Te tjera
Siguria e te | Ekonomi  Prodhimi  dhe | 19 | 27.21 |3.189 3 363
dhenave Industrial

4 15.25
Sherbime dhe Mbeshtetje
Profesionale 19 |26.95

Konsum kulture dhe sherbime | 8 23.13
sociale

Te tjera
Gadishmeria per te | Ekonomi ~ Prodhimi dhe | 19 |26.45 | 1.257 3 739
integruar sherbime | Industrial
inovative 4 19.75
Sherbime dhe Mbeshtetje
Profesionale 19 |26.76

Konsum kulture dhe sherbime | 8 23.13
sociale

Te tjera

Rezultati: Testi tregoi se nuk ka ndryshime statistikisht te rendesishme mes sektoreve ne te tre
indikatoret: Gjurmuashmeria y?(3,N = 50) = 1.450,p = .694 , Siguria e te dhenave
x%(3,N =50) = 3.189,p = .363 , Gadishmeria per te integruar sherbime inovative
x%(3,N =50) = 1.257,p =.739..

Pyetjes 7, Nese do ekzistonte nje teknologji qe redukton nevojen per ndermjetes ne transaksione
dhe ul kostot, a do ta konsideronit adoptimin e saj?

Sipas sektoreve kemi :

1. Ekonomi Prodhimi dhe industrial (Bujqesi dhe agro-industria, sektori ushqimor, industri
e naftes, ndertim dhe infrastructure) 52.6% Po menjehere, 42.1% Po por do te kerkoja me
shume informacion, 5.3% Ndoshta ne te ardhmen, 0% jo nuk jam I interesuar

2 Sherbime dhe Mbeshtetje Profesionale (sherbime ligjore dhe konsulence, sherbime
financiare dhe bankare, sherbime IT dhe teknologji informacioni, Arsim) 0% Po menjehere,
75% Po por do te kerkoja me shume informacion, 25% Ndoshta ne te ardhmen, 0% jo nuk jam
I interesuar

Konsum kulture dhe sherbime sociale( Tregeti (me shumice apo pakice), turizem dhe hoteleri
, art kulture dhe media),31.6% Po menjehere, 63.2% Po por do te kerkoja me shume
informacion, 5.3% Ndoshta ne te ardhmen,0% jo nuk jam I interesuar
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4 Te tjera : 62.5% Po menjehere, 12.5% Po por do te kerkoja me shume informacion, 25%
Ndoshta ne te ardhmen, 0% jo nuk jam i interesuar

Pyetja 8 : Sa te interesuar do te ishit te punesonit punonjes qe njohin teknologjite e reja?
Sipas sektoreve kemi :

1. Ekonomi Prodhimi dhe industrial (Bujqesi dhe agro-industria, sektori ushqimor, industri
e naftes, ndertim dhe infrastructure)

68.4% Po do isha mjaft I interesuar21.1% Po por do te interesohesha edhe per te dhena shtese
rreth punonjesit,10.5% Jo sepse kjo gje nuk ndikon ne proceset e mia te punes

2 Sherbime dhe Mbeshtetie Profesionale (sherbime ligjore dhe konsulence, sherbime
financiare dhe bankare, sherbime IT dhe teknologji informacioni, Arsim)

50% Po do isha mjaft I interesuar ,25% Po por do te interesohesha edhe per te dhena shtese
rreth punonjesit, 25% Jo sepse kjo gje nuk ndikon ne proceset ¢ mia te punes

3. Konsum kulture dhe sherbime sociale (Tregeti (me shumice apo pakice), turizem dhe
hoteleri , art kulture dhe media) : 36.8% Po do isha mjaft i interesuar , 52.6% Po por do te
interesohesha edhe per te dhena shtese rreth punonjesit,10.5% Jo sepse kjo gje nuk ndikon ne
proceset € mia te punes

4. Te tjera : 37.5% Po do isha mjaft [ interesuar ,62.5% Po por do te interesohesha edhe per te
dhena shtese rreth punonjesit,0% Jo sepse kjo gje nuk ndikon ne proceset e mia te punes

Pyetja 9 : A do te ishit te interesuar per te patur nje software qge rrit transparencen tuaj kundrejt
konsumatorit?

Perqindjet sipas sektoreve te pyetjes 9 :

1. Ekonomi Prodhimi dhe industrial (Bujqesi dhe agro-industria, sektori ushqimor, industri
e naftes, ndertim dhe infrastrukture) :

89.5% Po kjo do forconte mardhenien time me bazen e konsumatoreve, 5.3% Po por do te
kerkoja informacion shtese rreth produkteve, 5.3% Jo sepse kjo nuk ndikon ne proceset e punes
time

2 Sherbime dhe Mbeshtetie Profesionale (sherbime ligjore dhe konsulence, sherbime
financiare dhe bankare, sherbime IT dhe teknologji informacioni, Arsim)

50% Po kjo do forconte mardhenien time me bazen e konsumatoreve, 25% Po por do te kerkoja
informacion shtese rreth produkteve,25% Jo sepse kjo nuk ndikon ne proceset e punes time

3. Konsum kulture dhe sherbime sociale( Tregeti (me shumice apo pakice), turizem dhe
hoteleri , art kulture dhe media) : 47.4% Po kjo do forconte mardhenien time me bazen e
konsumatoreve, 42.1% Po por do te kerkoja informacion shtese rreth produkteve,10.5% Jo
sepse kjo nuk ndikon ne proceset e punes time
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4 Te tjera : 75% Po kjo do forconte mardhenien time me bazen e konsumatoreve, 12.5% Po
por do te kerkoja informacion shtese rreth produkteve,12.5%.,Jo sepse kjo nuk ndikon ne
proceset e punes time

Pyetja 10 : A besoni se Inteligjenca artificiale do transformoje menyren e te berit biznes edhe
ne Shqiperi? ka keto % sipas sektoreve :

1. Ekonomi Prodhimi dhe industrial (Bujqesi dhe agro-industria, sektori ushqimor, industry
e naftes, ndertim dhe infrastrukture): 68.4% Po ne nje te ardhme te afert , 31.6 % Po por ne
nje te ardhme jo te afert dhe 0% Jo nuk besoj se do te ndodhe dicka e tille ne te ardhmen

2.Sherbime dhe Mbeshtetje Profesionale (sherbime ligjore dhe konsulence, sherbime
financiare dhe bankare, sherbime IT dhe teknologji informacioni, Arsim) 50% Po ne nje te
ardhme te afert , 25% Po por ne nje te ardhme jot e afert, 25% Jo nuk besoj se do te ndodhe
dicka e tille ne te ardhmen

3.Konsum kulture dhe sherbime sociale( Tregeti (me shumice apo pakice), turizem dhe
hoteleri , art kulture dhe media) : 36.8% Po ne nje te ardhme te afert, 57.9% Po por ne nje te
ardhme jo te afert, 5.3% Jo nuk besoj se do te ndodhe dicka e tille ne te ardhmen,

4 Te tjera : 37.5% Po ne nje te ardhme te afert ,37.5% Po por ne nje te ardhme jo te afert, 25%
Jo nuk besoj se do te ndodhe dicka e tille ne te ardhmen.

4. Simulimi i skenaréve praktiké né blockchain

4.1. Kuadri ligjor shqiptar

Ligji Nr. 66/2020 “Pér Tregun Financiar t€ Bazuar n€ Teknologji Inovative” pérbén njé hap t&
réndésishém pér pérfshirjen dhe rregullimin e teknologjive t€ avancuara si blockchain né tregun
financiar shqiptar. Ky ligj u miratua pér té€ pérkrahur zhvillimin e produkteve dhe shérbimeve
financiare q€ bazohen né teknologji té reja, duke ruajtur njé ekuilibér ndérmjet inovacionit dhe
sigurisé€ rregullatore.

Qéllimi kryesor 1 ligjit éshté té krijoj€ nj€ kornizé ligjore qé lejon testimin dhe implementimin
e zgjidhjeve inovative financiare pa pasur nevojé pér pérmbushjen e t€ gjitha kérkesave
rregullatore né fazat fillestare. Kjo realizohet pérmes krijimit t€ njé mjedisi té€ kontrolluar té
quajtur “sandbox rregullator”, 1 cili mundéson subjekteve té interesuara té testojné produkte
financiare t€ bazuara né teknologji si blockchain, kontrata inteligjente (smart contracts), ose
platforma té decentralizuara.

Ligji zbatohet pér ofruesit e shérbimeve financiare q€ pérdorin teknologji t&€ shpérndara (DLT)
dhe pérfshin aktivitete si emétimi 1 aseteve digjitale, transaksionet me kriptomonedha, dhe
sistemet alternative té pagesave. N& thelb, ai synon t€ fasilitojé zhvillimin e tregut FinTech né
Shqipéri, duke ndihmuar aktorét inovativé t€ hyjné né€ treg pa barriera té tepérta fillestare.

Gjithashtu, ligji pércakton edhe rregullat pér autorizimin, mbikéqyrjen dhe ndérprerjen e
operacioneve té sandbox-it, me rolin gendror t& Autoritetit t¢ Mbikéqyrjes Financiare (AMF),
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1 cili ka pér detyré€ t€ vlerésojé projektet, t€ monitoroj€ progresin dhe té€ sigurojé qé testimi té
zhvillohet né€ pérputhje me standardet e transparencés dhe mbrojtjes sé konsumatorit.

Né pérmbledhje, Ligji Nr. 66/2020 éshté njé bazé fillestare e réndésishme pér zhvillimin e
tregut t€ teknologjisé s€ regjistrave té shpérndaré né Shqipéri, por zbatimi 1 tij praktik dhe
pérmirésimi i métejshém 1 kuadrit ligjor do t€ jené vendimtaré pér suksesin afatgjaté té
teknologjive blockchain né ekonominé shqiptare.

4.2. Analizé SWOT: Pérdorimi i Blockchain né Zinxhirin e Furnizimit

N¢ kuadér t€ projektit "Sinergjia mes Sistemeve Moderne t€ Informacionit dhe Inteligjencés
Artificiale: Ndikimi 1 Tyre n€ Transformimin e Arsimit dhe Bizneseve Lokale né Rajonin e
Korgés", u realizua analiza SWOT pér pérdorimin e teknologjis€ Blockchain né Zinxhirin e
Furnizimit, me gé€llim identifikimin e avantazheve, sfidave dhe mundésive qé kjo teknologji
ofron

-Strength (Pikat e forta)

Njé nga pikat mé té forta t€ teknologjisé blockchain &shté aftésia pér t€ krijuar regjistra t&é
pandryshueshém dhe té verifikueshém, gjé qé rrit transparencén dhe ndérton besim pérgjaté
zinxhirit t& furnizimit (Bai, Sarkis, & Dou, 2020) Kjo karakteristiké garanton qé c¢do
transaksion té regjistrohet pérfundimisht dhe ¢do pérpjekje pér manipulim t€ jeté e dallueshme.
Ky besueshméri éshté vecanérisht kritike né industri si siguria ushqimore, farmaceutiké dhe
produktet luksoze, ku mashtrimi dhe falsifikimet jané shqetésime t€ médha Natyra audituese e
blockchain 1 mundéson paléve t€ interesuara té€ ndjekin udhétimin e produktit nga burimi te
pika e shitjes, duke siguruar pérputhshméri me standardet rregullatore dhe protokollet e cilésisé
(Saberi, Kouhizadeh, & Sarkis, 2019)

Blockchain gjithashtu lejon monitorim né kohé reale, qé€ éshté vecanérisht 1 dobishém né situata
si térheqja e produkteve ose identifikimi 1 produkteve té falsifikuara. Né rast problemesh me
cilésing, blockchain mundéson identifikim t€ shpejté dhe izolim té produkteve té€ prekura, duke
minimizuar ndikimin . Kjo aftési pér t€ reaguar shpejt jo vetém q€ mbron konsumatorét, por
edhe ruan reputacionin e markave (Huang, Zhang, & Chen, 2021).

Njé tjetér forcé e réndésishme €shté pérmirésimi i gjurmueshméris€ dhe llogaridhénies. Cdo
transaksion regjistrohet né njé libér t&€ shpérndaré dhe té sigurt, duke krijuar nj€ histori t€ qarté
dhe té sakté t& produktit, gjé q€ &shté e réndésishme né industri q€ prioritizojné
géndrueshmérin€é dhe burimin etik, si bujqésia. [5] Blockchain gjithashtu kontribuon né
efikasitet t&€ kostove duke reduktuar nevojén pér ndérmjetés, kontrolle manuale dhe verifikime
té paléve té treta [6]. Kjo &shté veganérisht e dobishme pér ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme
qé mund té€ optimizojné operacionet pa sakrifikuar sigurin€ ose transparencén. Mg tej,
blockchain nxit bashképunim midis partneréve t€ zinxhirit t€ furnizimit duke ofruar njé
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platformé té pérbashkét, té sigurt pér shkémbim té dhénash (Pereira, Resende, & Silva, 2021).,
dhe shkallézueshméria e tij e bén t€ aplikueshém né rrjete t€ vogla lokale dhe né zinxhiré
globalé kompleksé (Kshetri, 2018),

- Weaknesses (Pikat e Dobeta)

Pavarésisht pérfitimeve t€ shumta, blockchain pérballet me sfida q€ mund t€ pengojné
pérhapjen e tij né zinxhirét e furnizimit. Njé nga sfidat kryesore €shté konsumimi i larté i
energjis€, sidomos né rrjete q€ pérdorin mekanizma té provés sé punés (PoW), té cilat kérkojné
fuqi kompjuterike t€ madhe pér té validuar dhe siguruar transaksionet. Kjo pérkthehet né njé
ndikim t€ konsiderueshém mjedisor, duke gené problematik pér kompanité qé kané objektiva
té géndrueshmérisé .

Njé tjetér kufizim €sht€ mungesa e standardizimit. Platforma té ndryshme blockchain pérdorin
protokolle t& ndryshme, dhe mungon nj€ standard universal pér zbatimin e tyre n€ zinxhirét e
furnizimit. Kjo krijon probleme t€ ndérveprueshméris€ midis sistemeve t€ ndryshme dhe
aktoréve té ndryshém (Choi & Lee, 2021).. Gjithashtu, paqartésité ligjore pérbéjné njé
shgetésim t€ madh. Edhe pse blockchain rrit transparencén dhe pérputhshmériné, kuadri ligjor
qé e rregullon até €shté ende 1 paqarté né shumé vende, sidomos pér ¢éshtje si privatésia e t&
dhénave, pérgjegjésia dhe transaksionet ndérkombétare (Lee & Rungtusanatham, 2021).

- Opportunities (Mundesite)

Blockchain ofron mundési t€ konsiderueshme pér t€ pérmirésuar funksionimin e zinxhirit té
furnizimit. Njé nga mé t& rénd€sishmet €sht€ mundésia pér t€ rritur besimin e konsumatoréve
pérmes transparencés. Ndérsa konsumatorét béhen gjithnjé e mé t€ ndérgjegjshém pér burimin
etik dhe géndrueshmériné e produkteve, blockchain mund té sigurojé prova té verifikueshme
té origjin€s s€ produktit, kushteve té prodhimit dhe historikut t€ tij deri te konsumatori final .

Njé tjetér mundési €shté pérmirésimi 1 efikasitetit t€ logjistikés dhe menaxhimit t€ inventarit.
Pérmes kontratave inteligjente, proceset si pagesat, konfirmimet e porosive dhe furnizimi
automatik mund té automatizohen bazuar né kushte t€ paracaktuara, duke ulur gabimet dhe
vonesat [13]. Teknologjia gjithashtu lejon ndértimin e infrastrukturave t€ pérbashkéta
blockchain midis furnitoréve, prodhuesve dhe shité€sve, duke nxitur bashképunim dhe
inovacion né fusha si ekonomia qarkulluese apo pasaportat dixhitale t€ produkteve (Kim &
Kim, 2020)..

Meé tej, blockchain krijon bazén pér vendimmarrje té€ drejtuar nga té dhénat. Duke ofruar té
dhéna té sakta dhe né€ kohé reale, bizneset mund t€ marrin vendime mé té informuara, té
reagojn€ ndaj ndryshimeve t€ tregut dhe té parashikojn€ ndérprerje t€ mundshme . Kur
integrohet me teknologji té tjera si Al dhe IoT, blockchain shérben si njé themel i fuqishém pér
inteligjencén e avancuar t€ zinxhirit t€ furnizimit.

- Threats (Rreziqet)

Megjithése pérfitimet jané té€ médha, ekzistojné disa kércénime qé mund té€ kufizojné
implementimin e suksesshém té blockchain. Njé shqetésim i madh &shté cenueshméria né
dizajnin e kontratave inteligjente. Ndérsa veté blockchain éshté i sigurt, kontratat inteligjente
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mund t€ pérmbajné gabime programimi q€ mund t€ shfrytézohen nga sulmues t€ jashtém. Meqé
kontratat jané t€ pandryshueshme pasi implementohen, edhe gabime té vogla mund té kené
pasoja serioze (Atzei, Bartoletti, & Cimoli, 2017).

Njé tjetér kércénim Eshté kostoja e larté fillestare dhe paqartésia pér kthimin e investimit.
Implementimi i teknologjisé kérkon investime t€ konsiderueshme né infrastrukturé, zhvillim
softuerik dhe trajnimin e stafit. Pér shumé biznese t€ vogla dhe t€ mesme, kéto kosto fillestare
jané té véshtira pér t’u pérballuar, sidomos kur pérfitimet afatgjata nuk jané menjéheré t&é
dukshme (Kouhizadeh, Sarkis, & Blockchain LG, 2021). S€ fundi, ekziston edhe rezistenca
organizative dhe mungesa e harmonizimit ndérmjet aktoréve té€ ndryshém. Pa njé dakordési té
gjeré dhe bashképunim midis té gjitha paléve té interesuara, efikasiteti i blockchain né gjithé
zinxhirin mund t€ mbetet i kufizuar.

4.3.Simulim praktik i njé sistemi E-Commerce

Né aspektin praktik, studentéve iu prezantua ményra e ndértimit té njé sistemi menaxhimi pér
njé platformé E-commerce, duke pérfshiré:

Zhvillimin e ndérfages sé pérdoruesit (front-end), pérmes HTML dhe CSS, ku menaxheri i
dyqganit ndérvepron me produktet, klientét dhe pikét e besnikérisé. U tregua gjithashtu roli i
skedarit app.js, i cili pérmban funksionalitetet e nevojshme pér komunikim me kontratén
inteligjente né blockchain.

The implementation of Digital wallets & * Functions for :
"front-end" of E- identities product
commerce platform « Creation of management

Interaction
with system,

et (Add/Sell), Smart via web-
« HTML wallets for

client contract

sellers and management, deployment .brovs]iser

*CSS buyers of the cashback point in REMIX interface

* app.js code platform, via loyalty (System

« Server-integration Integration of program Testing)
/\V/ep

Figura :30 Simulimi i nje website E-Commerce né Blockchain.

Vendosja e kontratés inteligjente (smart contract), e shkruar né gjuhén Solidity dhe e ngarkuar
pérmes platformés REMIX. U theksua nevoja pér pérdorimin e portofolit Metamask gjaté
vendosjes, pér t€ paguar tarifat e “gas”-it n€ ményré t€ sigurt dhe té kontrolluar.Studentéve iu
paraqitén edhe pamje ilustrative nga ndérfaqgja e ndértuar, procesi i vendosjes sé€ kontratés dhe
monitorimi 1 transaksioneve né Etherscan.
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Figura 31: Vilefshmeria e nje kontrate inteligjente ne Etherscan

N¢ pérfundim, studentét u nxitén té reflektojné mbi réndésin€ e pérdorimit té rrjeteve testuese
pér t& zhvilluar zgjidhje reale dhe té sigurta pér menaxhimin e bizneseve né teknologjiné
blockchain. Kjo qasje jo vetém g€ shmang kostot e larta né€ fazat fillestare, por gjithashtu
mundé&son testim té ploté dhe verifikim t€ funksionalitetit pérpara se t€ kalohet né njé ambient
real.

4.4. Simulimi i nje platforme per shperndarjen e pijeve te gazuara ne Shqiperi, e
mbeshtetur nga Sepolia testnet network.

Studenteve iu demonstrua njé ndérfage q€ funksionon si njé panel kontrolli inteligjent pér
menaxhimin e shpérndarjes sé€ pijeve té gazuara. N¢€ krye té fages shfaget titulli “AL-Delivery”
mbi njé sfond me tematiké Coca-Cola. Menjéheré poshté kétij titulli ndodhet seksioni 1
dedikuar pér prodhuesin, ku tregohet saktésisht sa shishe Coca-Cola, Sprite dhe Fanta (secila
1.5 litra) jané aktualisht n€ magazing. Kjo 1 lejon prodhuesit t€ ndjeké né€ kohé reale inventarin,
gj€ qé éshté thelbésore pér t&€ menaxhuar furnizimin dhe pér t€ pérmbushur kérkesén né ményré
efikase

AL-Delivery

Producer
Cotz-Cola- 990 bottes (1.5L each)
Spre: 1000 boifes (1.5L each}
Fantz: 1000 boties (1.5L each)

NIBT: M293347207
Coca-Cola: 100 bolties (15L each}
‘Sprite: 85 bolies (1.5L each)
Fanta: 55 bofes (1 5L each)

MIPT: N10S28374R
Coca-Gola: 140 batlles (1 5L each)
‘Sprle: 70 boftes (1.5L each)
Fania: 100 bofes (1 5L each)

Coca-Cola: 140 boffles (1.5L each)
90 batties (1.5L each)

MIPT: KE3294T51N
Sprie
Fanta' 10 bottis (1L each)

NIPT: PT4535201L NIPT: Q83746192
2 ‘Coca-Coia: 90 battles (1 5L each)
Sprite: 100 botfes (1 5L each)
Fanta: 70 boftes (151 each)

Coca-Cola: 80 botles (1.5L each)
‘Sprle: 95 bofics (1 5L cach)
Fanta: 105 bofses (15L each)

NIPT: R20384752 ‘

Fanta- 80 botties (1.5L each)

NIPT: TBAT38291H
Goca-Cola: 110 bofties (1.5L each)
‘Sprite: 65 bofies (1.5 each)
Fanta- 55 boffes (1 5L cach)

MIPT: U39485740C
Coza Goia 95 botties (1.5L each)
‘Sprée: 105 botties (1.5L each)

Sgte
Fanta: 75 botfis (1 5L each] Fantar 60 batles (15L cach)

Transaction Panel

(Sepolia Testnet Waliot Address)- *
39208 A882CE247]

Distibuior
OXTDSCA42BBSDDE1003D2 BAbMITS

Acon: | Wihdraw v Quanfly: | 1Dbotfes v | Drink Type
CocaCola 15L v

o Business:

KE32947S 1N (Bta40 10024 153902237 T Recas283easated)
Exeaue Transachon

Blockchain Log

ch) were withdraun from snart
33022377 Faecasaseataied and auded

Ldc:
+ to the smart comtract
B7B3CA428b 3005123023920 SAIRICEI4TEGLFTFE, regresenting the
distributor's inventory.

Figura 32: Nderfagja e platformes AL-Delivery.
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Poshté seksionit t€ prodhuesit, ndérfaqja shfaq njé rrjet€ me shpérndarés t&€ nivelit t&€ paré—
nénté gjithsej—ku secili ka numrin e vet identifikues (NIPT — Numri i Identifikimit pér
Personin Tatimpagues) dhe sasiné individuale t€ stokut pér secilén pije. Kjo pamje né formé
matrice 1 mundéson prodhuesit t€ krahasojé Ilehtésisht nivelet e inventarit ndérmjet
shpérndarésve té ndryshém, t€ identifikojé cilét kané nevoj€ pér rimbushje dhe t€ planifikojé
transaksionet né pérputhje me rrethanat.

Pér t&€ menaxhuar dérgesat, ndérfagja pérfshin njé€ panel transaksionesh ku pérdoruesi mund té
zgjedhé njé veprim—ose t€ dérgoj€ pije tek njé€ biznes ose té térheqé ato—sé bashku me llojin
e pijes, sasiné dhe destinacionin. Kur njé transaksion ekzekutohet, ai regjistrohet né rrjetin
Sepolia testnet dhe regjistri pérkatés shfaget né ndérfagen e faqes. Ky regjistér éshté dizajnuar
té ngjajé me panelin e transaksioneve té Ethereum-it: ¢do hyrje pérfshin njé ikoné té
blockchain-it dhe njé pérshkrim t& shkurtér t& veprimit (p.sh., “U dérguan 10 Coca-Cola tek
NIPT A123...”). Transaksionet jané¢ t€ koduara me ngjyra—ijeshile pér dérgesat, blu pér
térheqjet (kthim pijesh nga bizneset e vogla né magazinén e AL-Delivery).

Rrjeti testues Sepolia €shté béré me shpejtési njé nga mjediset mé té preferuara pér zhvilluesit
e Ethereum-it, pér shkak t€ stabilitetit dhe efikasitetit té tij né testimin e aplikacioneve té
decentralizuara (dApps) dhe kontratave inteligjente. Fillimisht i languar né tetor 2021 si njé
rrjet me mekanizém konsensusi "proof-of-authority" (PoA), Sepolia kaloi né mekanizmin
"proof-of-stake" (PoS) né€ korrik 2022, n€ pérputhje me pérditésimin e rrjetit kryesor té
Ethereum-it, duke rritur késhtu réndésiné e tij pér flukset bashkékohore t&€ zhvillimit.

Njé vegori kryesore e Sepolia-s €shté grupi 1 validatoréve me leje t€ posagme, 1 cili mban njé
gjendje t&€ parashikueshme té rrjetit dhe ofron njé mjedis testimi mé t€ kontrolluar dhe mé té
besueshém krahasuar me rrjetet testuese me validatoré t€ hapur. Infrastruktura e tij e lehté
redukton kérkesat pér hapésiré ruajtjeje dhe kohén e sinkronizimit, duke kontribuar né
efikasitetin e pérgjithshém. Pér mé tepér, pérputhja e ngushté e Sepolia-s me rrjetin kryesor té
Ethereum-it rrit mundésiné qé aplikacionet e testuara né kété rrjet t€ funksionojné ashtu si¢
pritet edhe né€ mjediset e prodhimit

5. Analiza e agjenteve softueriké pér analizén e riskut dhe zhvillimin e
programeve té besnikérisé.

5.1.Agjentet softuerike pér analizén e riskut.

5.1.1. Cfaré jané agjentet softuerike per analizen e riskut ?

Agjentét softueriké pér analizén e riskut pérfaqésojné njé nga zhvillimet mé té rénd€sishme né
fushén e inteligjencés artificiale dhe sistemit t€ vendimmarrjes, té cilét pérdoren gjerésisht pér
té identifikuar, vlerésuar dhe menaxhuar risqget né njé gamé té gjeré industrish. Kéta agjenté
jané njési autonome softuerike q€ veprojné€ né€ ményré té€ pavarur ose né bashkéveprim me

42



sisteme té tjera pér t€ mbledhur té dhéna, pér t€ kryer analiza dhe pér t€ propozuar masa
parandaluese apo korrigjuese ndaj risqeve potenciale.

Agjentét softueriké jané entitete t€ programeve kompjuterike qé veprojné né njé ambient té
caktuar me gé€llim arritjen e objektivave t€ caktuara. Ata jané t€ afté té perceptojné mjedisin
rrethues, t€ marrin vendime té pavarura dhe t€ ndérmarrin veprime qé ndikojné né at€ mjedis.
Né kontekstin e analiz€s s€ riskut, agjentét pérdorin teknika t€ inteligjencés artificiale pér té
identifikuar indikatorét e hershém t€ njé rreziku t€ mundshém, pér t€ modeluar skenaré té
ndryshém dhe pér t€ sugjeruar masa parandaluese.

Karakteristikat kryesore t€ agjentéve pér analizén e riskut jané :

1. Autonomi — Agjentét jané té afté t€ marrin vendime dhe t€ veprojné pa ndérhyrjen e
drejtpérdrejté t&€ njeriut.

2. Perceptim i ambientit — Ata pérdorin sensoré virtual€ pér t€ mbledhur t€ dhéna nga burime
té ndryshme si sisteme ERP, CRM, rrjete sociale, et;.

3. Aftési mésimi — Disa agjenté pérfshijné algoritme t€ mésimit makinerik pér t€ pérmirésuar
performancén bazuar n€ pérvojén e méparshme.

4.Reaktivitet dhe proaktivitet — Agjentét jo vetém q€ reagojné ndaj situatave, por gjithashtu
parashikojné dhe sugjerojné veprime pér t€ minimizuar risqet.

5.Komunikim — Ata mund té€ bashképunojné me agjenté té tjeré ose sisteme pér t& ndaré
informacion dhe pér t€ koordinuar veprime.

5.1.2. Zbatimi i agjentéve softueriké pér analizén e riskut né financé.

Sistemet inteligjente me bazé agjentésh softueriké kané gjetur njé zbatim té gjeré né sektorin
financiar, vecanérisht né menaxhimin e riskut, parandalimin e mashtrimeve dhe automatizimin
e vendimmarrjes. Kéto teknologji ofrojné njé€ pérparési t€ konsiderueshme né analizimin e té
dhénave té€ médha financiare né kohé reale dhe né nxjerrjen e pérfundimeve t€ besueshme pér
riskun operativ, kreditues dhe té tregut.

Iden, tific, aty,
on

&

Risk
Management
Process

Figura 33 : Hallkat e menaxhimit te riskut
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Agjentét softueriké pérdorin algoritme t€ mésimit t€ makinerive pér t€ ndértuar profile t&
rrezikut mbi bazén e t€ dhénave historike dhe sjelljes aktuale té klientéve. Njé studim i fundit
thekson pérdorimin e sistemeve multi-agjenté t€ mbéshtetura nga rrjete neurale pér
parashikimin e riskut t€ falimentimit n€ institucione bankare (Zhou et al., 2021). Kéto sisteme
marrin né analiz€ faktoré si normat e interesit, likuiditeti dhe borxhi pér t€ sugjeruar vendime
té optimizuara

Agjentét softueriké jané gjithashtu té efektshém né€ zbulimin e mashtrimeve financiare (fraud
detection). Ata pérdorin mekanizma t€ zbulimit t€ anomalive dhe algoritme t& thellé pér t&
monitoruar miliona transaksione né kohé reale. Nj€ sistem 1 till€ u testua me sukses né njé
platformé pagese elektronike, duke reduktuar ndjeshém shkallén e transaksioneve mashtruese
(Li et al., 2022).

Agjentét inteligjenté ndihmojné€ investitorét né ndértimin e portofoléve t&€ personalizuar, duke
pérfshiré analiza té riskut pérmes simulimeve Monte Carlo dhe modelimit stokastik. Ata
gjithashtu ndihmojné né tregtimin algoritmik (algorithmic trading), duke marré vendime né
kohé reale mbi blerje dhe shitje t€ aksioneve bazuar né analiza t€ thella t&€ tregut (Singh &
Agrawal, 2020).

Me zhvillimin e teknologjive blockchain dhe kontratave inteligjente, agjentét softueriké po
pérdoren gjithnjé e mé shumé né FinTech pér té ofruar zgjidhje t€ decentralizuara pér
menaxhimin e riskut dhe auditimin automatik té transaksioneve. Agjentét veprojné né¢ ményré
autonome dhe transparente né ekosistemet e decentralizuara pér t€ garantuar sigurin€ dhe
besueshmériné e t€ dhénave financiare (Chen et al., 2023).

5.1.3. Zbatimi i agjentéve softueriké pér analizén e riskut né shéndetési.

Sistemet e kujdesit shéndetésor pérballen me sfida t€ shumta qé lidhen me siguriné e
pacientéve, gabimet mjekésore, mungesén e burimeve dhe rreziget q€ burojné nga té dhénat
sensitive. N¢€ kété kontekst, agjentét softueriké po luajné njé rol gjithnj€ e mé t€ réndésishém
né€ identifikimin, vlerésimin dhe reduktimin e risqeve né€ mjediset klinike. Nj€ nga zbatimet mé
té rénd€sishme t€ agjentéve inteligjenté n€ shéndetési €sht€ n€ monitorimin e protokolleve
klinike dhe té terapisé€ s€ pacientéve pér t€ parandaluar gabimet e mundshme. Agjentét mund
té verifikojné automatikisht pérputhshmériné midis diagnozés, trajtimit dhe barnave té
pérshkruara, duke sinjalizuar mjekét né rastet kur ka devijime t€ mundshme (Khosravi et al.,
2021). Ky funksion &shté vecanérisht 1 vlefshém né njési t€ kujdesit intensiv dhe né farmacité
spitalore.

Pér shkak té ndjeshmérisé s€ t€ dhénave shéndetésore, rreziku pér shkelje té privatésisé dhe
sigurisé &shté 1 lart€. Agjentét softueriké me funksione t€ automatizuara t€ auditimit dhe
enkriptimit t€ t€ dhénave pérdoren pér t€ monitoruar akseset né regjistrat elektroniké té
pacientéve dhe pér t€ parandaluar hyrjet e paautorizuara (Al-Turjman & Malekloo, 2020). Kéta
agjenté mund t&€ veprojné né€ kohé reale dhe t€ bllokojné qasjet e dyshimta, duke garantuar
ruajtjen e konfidencialitetit.

Agjentét softueriké pérdoren pér t€ pérpunuar sinjalet biomjekésore dhe t€ dhénat e
monitorimit t€ pacientéve né€ kohé reale. Pér shembull, né sistemet e monitorimit t& pacientéve
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né€ reanimacion, agjentét mund t€ sinjalizojn€ automatikisht mjekun né rast se parametrat
jetésoré devijojné nga normat e pércaktuara (Nguyen et al., 2022). N& két€é ményré, ata
reduktojné rrezikun nga ndérhyrjet e vonuara dhe pérmiré€sojné reagimin klinik.

Gjaté pandemisé¢ COVID-19, shumé sisteme shéndetésore pérdorén agjenté inteligjenté pér
analizimin e rrezikut t€ pérhapjes sé infeksionit, identifikimin e pacientéve me simptoma
kritike dhe menaxhimin e zinxhirit t€ furnizimit me pajisje mbrojtése (Hasani et al., 2021).
Agjentét ishin né€ gjendje t€ pérpunonin sasi t€¢ médha t€ dhénash nga spitalet, laboratorét dhe
gendrat epidemiologjike pér t€ ndihmuar né vendimmarrjen strategjike.

Sot, sistemet multi-agjentésh (MAS) po integrohen me teknologji si blockchain, cloud
computing dhe Internet of Medical Things (IoMT) pér t€ menaxhuar mé mir€ risqget né€ sistemet
komplekse té€ shéndetésisé. Kéta agjenté bashképunojné pér té kryer analiza t€ shpérndara dhe
pér té garantuar njé qasje t€ personalizuar ndaj riskut pér ¢do pacient (Raza et al., 2023).

Risk Quantification Risk Mitigation

5o )= )

Risk Identification Risk Prioritization Risk Monitoring

Figura 34 : Menaxhimi i riskut né shéndetési

5.1.4. Zbatimi i agjentéve softueriké pér analizén e riskut né menaxhimin e fatkeqesive
natyrore.

Agjentét softueriké jané béré mjete t€ réndé€sishme né menaxhimin e fatkeqésive natyrore falé
aftésis€ sé tyre pér t€ vepruar n€ ményré autonome, pér t€ komunikuar me njéri-tjetrin dhe pér
té marré vendime té bazuara né t€ dhéna né€ kohé reale. N€ situata emergjente, reagimi 1 shpejté
dhe i1 koordinuar €shté vendimtar pér shpétimin e jetéve dhe pér minimizimin e démeve.
Agjentét e riskut ndihmojné né té€ gjitha fazat e ciklit t€ menaxhimit t€ emergjencave:
parandalim, pérgatitje, reagim dhe rikuperim.

Né fazén e parandalimit dhe té vlerésimit té riskut, agjentét pérdoren pér té analizuar t€ dhéna
historike dhe té€ dhéna t€ rrjetit t€ sensoréve pér té parashikuar ndodhit€ e mundshme té
fatkegésive si térmete, pérmbytje ose zjarre pyjore. Pér shembull, sistemet me shumé agjenté
jané€ pérdorur pér t€ modeluar pérhapjen e zjarreve né pyje duke marré né konsideraté faktoré
té tillé si erérat, lagéshtia e tokés dhe topografia e terrenit. Kéto simulime ndihmojné né
identifikimin e zonave me rrezik t& larté dhe né pérgatitjen e strategjive t€ evakuimit dhe
ndérhyrjes (Alam & El Saddik, 2021).
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Figura 35 : Menaxhimi i riskut né rastin e fatkeqesive natyrore

N¢ fazén e pérgatitjes dhe reagimit, agjentét jané té afté té simulojné sjelljen e njerézve gjaté
evakuimeve masive. Sistemet multi-agjenté imitojné sjelljen kolektive t& popullsisé né raste
paniku, ¢ka u mundéson autoriteteve té kuptojné mé miré se si t€ planifikojné rruge té sigurta
pér evakuim dhe si t€ shpérndajné burimet n€ ményré efikase. Pér shembull, nj€ sistem 1 tillé
&sht€ pérdorur pér t&€ modeluar evakuimet gjaté cunamit né Japoni dhe ka ndihmuar né
optimizimin e kohés sé reagimit dhe né uljen e rrezikut pér humbje njerézore (Yoshida et al.,
2020).

Gjithashtu, agjentét mund té operojné si pjesé€ e njé rrjeti t€ shpérndaré sensorésh dhe pajisjesh
IoT pér té mbledhur t€ dhéna né kohé reale gjaté zhvillimit té njé fatkeqésie. Ata analizojné
informacionin dhe dérgojné alarme automatike né qendrat e emergjencés, duke mundésuar njé
reagim mé t€ shpejté dhe mé t€ koordinuar nga autoritetet. Kéta agjenté jané pérdorur me sukses
né sistemet e paralajmérimit t€ hershém pér pérmbytjet n€ Indi dhe Bangladesh (Raza et al.,
2022).

Pas pérfundimit té njé fatkeqésie, agjentét inteligjent€ ndihmojné né fazén e rikuperimit duke
vlerésuar démet, koordinuar shpérndarjen e ndihmave humanitare dhe duke analizuar té€ dhénat
pér t€ pérmirésuar pérgatitjen pér ngjarje t& ardhshme. Analizat e tyre kontribuojné né krijimin
e strategjive afatgjata pér reduktimin e rrezikut dhe forcimin e kapaciteteve té€ komuniteteve
pér t& pérballuar fatkeqésité.

5.2.Agjentet softuerike pér zhvillimin e programeve te besnikérisé.

5.2.1. Roli i agjentéve softueriké né programet e besnikérisé

Agjentét softueriké jané€ duke u pérdorur gjithnjé e mé shumé né programet e besnikérisé pér
t¢ menaxhuar dhe pérmirésuar marrédhéniet me konsumatorét. Ata pérdoren pér té
personalizuar ofertat, pér té analizuar sjelljen e klientéve dhe pér té€ optimizuar shpérblimet dhe
stimujt q€ mund t€ nxisin klientét t€ mbeten té besueshém ndaj markés. Kéta agjenté kané
aft€siné€ t€ mblidhen t& dhéna nga ndérveprimet e konsumatoréve, té€ analizojné preferencat e
tyre dhe t&€ ofrojné rekomandime té personalizuara qé jané t€ ngjashme me sistemet e
rekomandimit g€ pérdoren né platformat e blerjeve online, si Amazon dhe Netflix.
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Njé nga funksionet kryesore t€ agjentéve softueriké né programet e besnikérisé Eshté
personalizimi i ofertave dhe shpérblimeve pér konsumatorét. Agjentét pérdorin algoritme té
mésimit t&€ makinerisé pér té analizuar t€ dhénat e sjelljes sé konsumatoréve dhe pér t&
identifikuar modelet g€ mund t€ ¢ojné n€ ofrimin e ofertave mé té€rheqése dhe mé efektive. Kjo
mund t& pérfshijé sugjerime pér produkte t&€ ngjashme me ato q€ klientét kan€ bleré né té
kaluarén, si dhe ofrimin e shpérblimeve t€ bazuara né sasiné e blerjeve t€ konsumatoréve. Pér
shembull, njé klient q€ blen shpesh produkte t&é caktuara mund t€ marré njé oferté té
personalizuar q€ e inkurajon t€ blejé sérish, duke pérfshiré njé ulje ¢gmimi ose njé shpérblim
pér blerjen e njé produkti té ri.

Ky personalizim i ofertave €shté i réndésishém pér rritjen e besnikérisé dhe angazhimit té
konsumatoréve, duke e béré klientin t€ ndihet i vlerésuar dhe té ket€ njé pérvojé mé t&
kéndshme dhe té orientuar drejt nevojave té€ tij. Literatura tregon se personalizimi 1 tillé mund
té rris€ ndjeshém angazhimin dhe té inkurajojé blerje t€ pérséritura (Li, 2021).
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Figura 36 : Tipet e programeve té besnikérisé

Agjentét e riskut gjithashtu mund té pérdoren pér té analizuar sjelljen e konsumatoréve dhe pér
té ofruar stimuj t€ personalizuar q€ do té rrisin angazhimin dhe besnikérin€. Kjo pérfshin
analizimin e té dhénave t€ blerjeve dhe ndérveprimeve té konsumatoréve pér t€ identifikuar
prirjet e sjelljes dhe pér té€ ofruar stimuj qé€ do t€ rrisin mundésiné qé njé konsumator té béjé
blerje t&€ pérséritura. Pér shembull, njé konsumator mund t€ marré njé shpérblim t€ madh pér
blerjen e nj€ produkti t€ ri, ose mund t€ ofrohen bonuse pér konsumatorét qé béné blerje té
rregullta n€ nj€ periudhé t€ caktuar kohe. Agjentét mund t€ parashikojné se kur njé konsumator
éshté 1 prirur t&€ humbasé interesin pér njé marké, dhe mund t€ ofrojné stimuj pér té€ rindaluar
angazhimin e tij. Sipas njé studimi t€ fundit nga Chong et al. (2021), agjentét mund té rrisin
ndjeshém besnikérin€ e konsumatoréve duke optimizuar shpérblimet dhe ofertat e ofruara né
pérputhje me sjelljen dhe preferencat e konsumatoréve.

5.2.2. Tipet e agjentéve softueriké pér programet e besnikérisé .

Pér programet e besnikérisé sé konsumatoréve, pérdoren disa lloje t€ ndryshme t€ agjentéve
softueriké, secili me funksione specifike q¢ mbéshtesin personalizimin, analizén e t€ dhénave
dhe ndérveprimin inteligjent me klientét. Kéto agjente zakonisht operojné né njé sistem té
integruar dhe bashképunues pér té ndértuar njé€ pérvojé€ mé t€ miré pér konsumatorin dhe pér
té rritur vlerén afatgjaté t€ tij ndaj markés. Mé poshté jané pérmbledhur tipet kryesore té
agjentéve softueriké qé pérdoren né programet e besnikéris€, me funksionalitetet dhe aplikimet
e tyre t&€ mbéshtetura né literaturé€ t€ fundit.
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Tipi i Shpérblimit | Karakteristika kryesore Qéllimi / Pérfitimi

Monetar Zbritje, kupona, cashback Nxit blerjet e shpejta

Jomonetar Ekskluzivitet, shérbime VIP Forcon lidhjen emocionale

Me piké Grumbullim  dhe  konvertim | Shton lojalitetin me ndjesiné e
pikésh progresit

I personalizuar Ofrohet  sipas  preferencave | Rrit kénaqésiné dhe relevancén
individuale

Simbolik/ Badge, status, tituj Ndérton identitet me markén

emocional

Social / me ndikim | Kontribut né kauza Nxit pérfshirjen e klientéve me

vlera

Figura 36 : Tipet e shpérblimeve té konsumatoréve.

Nj€ nga komponentét mé thelbésoré té programeve t€ besnikérisé éshté 1loji i shpérblimeve qé
u ofrohen klientéve. Shpérblimet luajné njé rol ky¢ né krijimin e motivimit dhe né nxitjen e
sjelljes sé pérséritur té€ konsumatorit. Ato mund t€ jené monetare, jomonetare, t€ personalizuara
apo me ndikim social, dhe zgjedhja e llojit t€ shpérblimit duhet t€ bazohet né€ profilin
psikografik t€ klientit dhe né objektivat strategjiké t€ kompanisé (Liu et al., 2021).

Shpérblimet monetare pérfaqésojné format mé t€ zakonshme dhe pérfshijné zbritjet né€ ¢mim,
kuponat, cashback-un, si dhe kredit€¢ qé¢ mund té pérdoren né blerjet e ardhshme. Kéto
shpérblime jané t€ matshme, té€ drejtpérdrejta dhe perceptohen si vleré konkrete nga
konsumatori. Ato jané vecanérisht efektive n€ fazén e paré€ t€ marrédhénies me klientin, kur
qéllimi kryesor éshté té térhiget vémendja dhe té nxisen blerjet e para. Megjithaté, efektiviteti
1 tyre afatgjaté mund té€ zbehet nése nuk kombinohen me elementé emocionalé apo simboliké
qé€ lidhen me markén (Sharma & Zengul, 2022).

Pérkundér shpérblimeve monetare, shpérblimet jomonetare ofrojné vleré pérmes pérvojés dhe
emocioneve. Ato pérfshijné pérfitime té tilla si trajtim VIP, akses 1 hershém né produkte té reja,
shérbime t€ personalizuara ose pjesémarrje né€ evente ekskluzive. Kéto shpérblime nuk kané
nj€ vleré direkte monetare, por kontribuojné ndjeshém né krijimin e njé lidhjeje emocionale
midis klientit dhe markés. Studimet kané treguar se klientét qé pérjetojné kéto lloj shpérblimesh
jané mé t&€ prirur t€ qéndrojné t&€ lidhur me markén pér njé€ kohé mé té€ gjaté (Melnyk & Van
Herpen, 2020).

Njé tjetér format 1 pérhapur jan€ shpérblimet qé bazohen né sistemin e pikéve. Kéto sisteme
funksionojné duke u dhéné klientéve piké pér ¢do blerje apo ndérveprim, t€ cilat mé pas mund
té shkémbehen me produkte, shérbime apo pérfitime t€ tjera. Ky model krijon ndjesiné e
progresit dhe pérdor elemente té "gamification", cka nxit mé shumé pérfshirje dhe aktivitet té
vazhdueshém nga ana e klientéve. Sipas Yi & Jeon (2021), ky lloj shpérblimi &shté i efektshém
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sidomos kur komunikimi mbi mbledhjen dhe shpenzimin e pikéve €shté i qarté€ dhe i thjeshté
pér t’u ndjekur.

-~ & A
0]

e

(1] © - 57

Figura 37 : Shpérblimi i klientit, njé hallké e réndésishme e komunikimit me klientét

Pér té rritur mé tej pérputhshméring e shpérblimeve, kompanité po i drejtohen gjithnjé e mé
shumé personalizimit. Shpérblimet e personalizuara pérdorin t€ dhéna t€ mbledhura pér
klientin — pérfshiré historikun e blerjeve, preferencat dhe sjelljen né platforma digjitale — pér
té ofruar pérfitime g€ p&rputhen me interesat e tij specifike. P&r shembull, njé klient qé blen
rregullisht produkte kozmetike vegane mund t€ marré€ njé zbritje pér produkte té reja né té
njé€jtén kategori. Sipas Kumar & Reinartz (2023), personalizimi i shpérblimeve rrit ndjeshém
kénaqgésiné e konsumatoréve dhe ndjenjén e vlerésimit.

Shpérblimet simbolike dhe emocionale pérbéjné njé tjetér kategori q€ ka fituar popullaritet,
vecanérisht né kontekstin e ndértimit t€ komuniteteve t€ markés. Kéto mund té jené tituj nderi
si "anétar platinum", medalje digjitale, badge qé ndahen né rrjete sociale, apo edhe pérmendje
publike né evente t€ organizuara nga kompania. Edhe pse nuk kané vleré monetare, ato krijojné
ndjesiné e prestigjit dhe pérkatésisé, e cila €shté thelbésore pér klientét qé kérkojné€ mé shumé
se njé marrédhénie transaksionale me markén (Berman, 2021).

Sé fundi, nj€ trend né rritje éshté pérdorimi i shpérblimeve me ndikim social. Kéto pérfshijné
kontributin n€ kauza humanitare, mbrojtjen e mjedisit apo nisma sociale, t€ cilat béhen n€ emér
té klientit. Pér shembull, pér ¢do blerje té€ kryer, kompania mund t€ mbjellé njé pemé apo té
dhuroj€ njé€ pjesé té fitimit pér bamirési. Grewal et al. (2022) vérejné se kéto lloj shpérblimesh
jané térheqése pér konsumatorét etiké dhe krijojné njé lidhje mé té thellé¢ midis klientit dhe
vlerave t€ markés

6. Aplikimi i mjeteve té komunikimit dhe sistemeve informatike pér
pérmirésimin e mésimdhénies dhe integrimin e teknologjive aplikative
né arsimin e larté.

6.1.Infrastruktura dixhitale e universitetit.

Universiteti “Fan S. Noli” ka investuar né modernizimin e infrastrukturés teknologjike, duke
pérfshir€ pajisjen e sallave t€ leksioneve me projektor€, ekrane interaktive dhe sistem audio-
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vizual pér leksione hibride (n€ prani dhe online). Fakultetet si ai i Shkencave té Natyrés dhe
Teknologjisé jané pajisur me laboratoré kompjuteriké té pérdité€suar, qé pérdoren si pér
mésim, ashtu edhe pér kérkime shkencore dhe trajnime.

Gjaté pandemisé COVID-19 dhe me tej, universiteti ndérmori hapa konkreté n€ zbatimin e
mésimit n€ distancé, duke pérdorur platforma si:Google Meet dhe Zoom pér leksione né kohé
reale;

Google Classroom pér menaxhimin e detyrave, pérmbajtjes dhe komunikimit pedagog-student;

-Sisteme pér dorézimin digjital t& detyrave dhe provimeve.Ky pérvojé ka mbetur aktive edhe
pas pandemis€, me disa module qé ofrohen né formé hibride pér shkak té fleksibilitetit g€ ofron
teknologjia.

Universiteti pérdor njé sistem t€ integruar, t€ zhvilluar nga RASH, pér menaxhimin e té
dhénave studentore, ku pérfshihen: regjistrimi online 1 studentéve; shpallja e
rezultateve;administrimi 1 provimeve dhe programeve t€ studimit. Ky sistem &shté n€ pérputhje
me standardet e pérbashkéta t€ digjitalizimit t€ arsimit té lart€ t€ promovuar nga Ministria e
Arsimit dhe AKIS.

Népérmjet projekteve ndérkombétare (si Erasmus+), universiteti ka pérfituar fonde dhe
mundési pér trajnimin e pedagogéve né pérdorimin e teknologjive t€ reja né mésimdhénie, si
mjetet digjitale, softuerét pér simulime shkencore, dhe pérdorimi i sistemit LMS (Learning
Management Systems). Kjo ka ndihmuar né pérmirésimin e cilésisé s€ mésimdhénies dhe né
krijimin e moduleve ndéraktive.

Universiteti éshté pjesé e nismave kombétare pér té€ garantuar akses elektronik t& studentéve
dhe stafit akademik n€ databaza shkencore ndérkombétare, revista me faktor ndikimi, dhe libra
elektroniké pérmes bashképunimit me rrjetin shqiptar té bibliotekave digjitale.

6.2.Rritja e kapaciteve dixhitale pérmes pjesémarrjes né projekte.

Njé nga projektet mé té€ réndésishme né t€ cilat Universiteti “Fan S. Noli” ka gené€ pjes€émarrés
éshté projekti VTech, i cili kishte si qéllim t€ pérmirésonte pérdorimin e teknologjive virtuale
né arsimin e lart€ shqiptar. Projekti u zhvillua né kuadér t€ programit Erasmus+ KA2 dhe
pérfshiu universitete partnere nga Shqipéria dhe vendet e BE-s€, pérfshiré universitetet nga
Italia dhe Gjermania. Universiteti “Fan S. Noli” kontribuoi né ndértimin e kapaciteteve té stafit
akademik pérmes trajnimeve mbi pérdorimin e platformave t€ mésimit né distancé dhe
metodave t€ mésimdhénies hibride. Pérmes projektit, universiteti u pajis me infrastrukturé
moderne pér zhvillimin e leksioneve online dhe krijoi pér heré té paré njé qendér dedikuar
edukimit virtual.

50



N¢ kuadér t€ pérpjekjeve pér t&€ modernizuar arsimin e larté né Shqipéri, Universiteti “Fan S.
Noli” mori pjesé né projektin DIGIT-AL, i cili kishte si synim zhvillimin e aftésive digjitale te
studentét dhe pedagogét. Ky projekt pérfshinte trajnime té€ specializuara pér pérdorimin e
platformave si Moodle dhe Google Classroom, si dhe implementimin e kurseve t€ bazuara né
teknologji. Universiteti pérfitoi gjithashtu nga pajisje t€ reja kompjuterike dhe pajisje pér
laboratorét IT, duke ndihmuar né pérmirésimin e aksesit né teknologji dhe mésim té
automatizuar. Ky projekt luajti njé rol t€ réndésishém né ndértimin e kapaciteteve institucionale
pér t& pérballuar sfida si pandemia dhe pér té garantuar vijueshmérin€ e mésimit pérmes
mjeteve dixhitale.

Njé tjetér projekt i réndésishém &€shté MODE-IT, i cili synon modernizimin e metodave té
mésimdhénies n€ arsimin e larté pérmes gasjeve inovative té bazuara né TIK (teknologjité e
informacionit dhe komunikimit). Universiteti “Fan S. Noli” ka gené aktiv né kété projekt duke
eksperimentuar me metoda t€ reja mésimore, t€ cilat kombinojné elementét e mésimdhénies
klasike me teknologjin€, duke pérfshiré edhe mésimin pérmes simulimeve digjitale. Pjesé e
projektit jan¢ edhe aktivitetet pér ndarjen e pérvojés me universitete té tjera evropiane dhe
krijimi 1 kurrikulave t€ reja q€ pérfshijné komponenté t€ fort€ dixhitalé. Pedagogét e
universitetit kan€ marr€ pjes€ né trajnime ndérkombétare qé kané rritur kapacitetin e tyre pér
té projektuar dhe implementuar kurse térésisht ose pjes€risht online.

Né nivel kombétar, Universiteti “Fan S. Noli” ka bashképunuar me Agjenciné Kombétare pér
Informacionin Shkencor (AKIS) pér té€ siguruar akses té zgjeruar n€ databaza shkencore
ndérkombétare. Studentét dhe stafi akademik 1 universitetit kané tashmé mundési té pérdorin
burime té tilla si EBSCO, SpringerLink, JSTOR dhe t€ tjera, gjé qé e bén procesin e kérkimit
shkencor mé efikas dhe t€ bazuar né literaturé t€ pérditésuar. Ky bashképunim ka ndihmuar né
pérforcimin e kulturés kérkimore dhe né€ integrimin e burimeve dixhitale né procesin mésimor.

6.3. Té dhénat e marra nga pyetésori me studentét.

NE pyetesor moren pjese nje kampion prej 100 studentesh sipas programeve te meposhtme te
studimit : Bachelor ne Teknologji Informacioni : 40 studente, Bachelor né “Financé-
Kontabilitet” 17 studente, Bachelor ne “Menaxhim” 11 studenté, Bachelor né Inxhinieri
Informatike 9 studenté dhe pjesa tjeter nga programe te tjera te studimit. Kjo pjesemarrje
sigruron shperndarje dhe vleresim te gasjes se studenteve nga porgrame te ndryshme te
studimit.

Nr. 1 te anketuarve 100 : nga te cilet 50% Meshkuj dhe 50% Femra ; 60% student IT dhe 40%
student Jo IT.
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1. Programi juaj i studimit :
100 responses

@ Bachelor né "Teknologji Informacioni"
@ Bachelor né "Informatiké-Biznesi"

@) Master Profesional né "Sisteme Mode...
@ Bachelor ne "Finance-Kontabilitet"

@ Bachelor ne "Menaxhim"

@ Bachelor né "Inxhinieri Informatike"

@ Bachelor né "Administrim Biznesi"

@ Master i Shkencave né "Statistiké e a...

12V

Figura 38: Programi i studimit i studentéve pjesémarrés né anketim.

Perceptimi 1 studentéve mboi shkrehjen : “Integrimi i AI né metodat e mésimdhénies mund té
pérmirésojé pervojen tuaj akademike”, vlerésohet shume pozitiv nga 21 studente, pozitiv nga
32 studente dhe me qasje me neutrale nga 37 studente.

1.Cili eshte perceptimi juaj mbi shprehjen : Integrimi i Al né metodat e mésimdhénies mund té
pérmirésojé pérvojén tuaj akademike? (1-aspak pozitiv, 5-shume pozitiv)
100 responses

40
37 (37%)
30 32 (32%)

21 (21%)

Figura 39: Perceptimi i studentéve mbi integrimin e inteligjencés artificiale né pérvojen
akademike.

Pyetja 1 Gijinia N Mean SD

Integrimi 1 Al ne metodat e mesimdhenies | Mashkull 50 3.72 1.089

mund te permiresoje pervojen akademike | Femer 50 3.46 973
Gjinia N Mean Rank | Z Sig.

Integrimi i Al ne metodat e | Mashkull 50 54.4 -1.411 | .158

mesimdhenies mund te permiresoje | Femer 50 46.6

pervojen akademike

Mann-Whitney Test tregoi se nuk ka dallime statistikisht te rendesishme midis meshkujve dhe
femrave per sa 1 perket permiresimit te pervojes akademike nepermjet integrimit te Al me

Mashkull(Median=4, N=50), dhe Femer (Median=3, N=50) Z=-1.411, p=.158.
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Pyetja Dega N Mean SD

Integrimi i Al ne metodat e mesimdhenies mund | IT 60 3.73 1.006

te permiresoje pervojen akademike JoIT 40 3.38 1.055
Dega N Mean Rank | Z Sig.

Integrimi i Al ne metodat e |IT 60 54.41 -1.732 | .083

mesimdhenies mund te permiresoje | Jo IT 40 46.64

pervojen akademike

Mann-Whitney Test tregoi se nuk ka dallime statistikisht te rendesishme midis studenteve te
IT dhe studenteve te degeve te tjera Z=-1.732, p=.083.

2.Nga 1 tek 5, sa mendoni se njohja e sistemeve moderne te informacionit do tu ndhimonte te
pozicionoheshit me mire ne tregun e punes ne te ar...t e menaxhimit te databazave (Access, Excel ) etj?

100 responses

40

30

20

1 (1‘%)

1

7 (%)

26 (26%)

32 (32%)

Figura 40: Njohja e sistemeve te informacionit dhe peceptimi per ndikimin e tyre ne punesimin

ne te ardhmen te studenteve.

68 nga 100 studente e vleresojne si nje nisme shume pozitive pasjen e njohurive ne fushen e
sistemeve te informacionit dhe databazave per tu integruar me tej ne tregun e punes.

pozicionoheshit me mire ne tregun e
punes ne te ardhmen?

Pyetja Gjinia N | Mean Rank | Z Sig.
Mendoni se njohja e sistemeve moderne | Mashkull | 50 | 50.27 -.083 934
te informacionit do tu ndhimonte te | Femer 50 |50.73

Mann-Whitney Test tregoi se nuk ka dallime statistikisht te rendesishme gjinore, me Mashkull
(Median=4, N=50), dhe Femer (Median=4, N=50) Z=-.083, p=.934.

Pyetja Dega N Mean SD
2 IT 60 3.93 .899
JoIT 40 3.82 1.083
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ndhimonte te pozicionoheshit me
mire ne tregun e punes ne te
ardhmen?

Dega N Mean Rank | Z Sig.
Mendoni se njohja e sistemeve | IT 60 51.13 =277 782
moderne te informacionit do tu | JoIT 40 49.56

Mann-Whitney Test tregoi se nuk ka dallime statistikisht te rendesishme midis studenteve te
IT dhe studenteve te degeve te tjera Z=-.277, p=.782.

3.Cila prej metodave alternative t&€ mésimdhénies e vlerésoni mé efektive?

100 responses

@ Microsoft Teams
@ Google Classroom
@ Google Forms

@ Google Sites

@ Tjetér

Figura 41 : Metodat alternative te mesimdhenies dhe efektiviteti i tyre

Te pyetur nese kane perdorur ndonje tools te inteligjences artificiale me heret (ChatGPT, tools
per gjenerimin e imazheve 55% e studenteve jane pergjigjur qe kane perdorur shpesh nje tools
te tille, 34 % rralle dhe 11% shprehen se nuk kane perdorur ndonje tools te Al me pare.

4 A keni pérdorur ndonjé tools té Inteligjencés Artificiale mé herét? (Me tools té Al nénkuptohet
pérdorimi i ChatGPT, tools té gjenerimit t& imazheve, videove etj) ?

A

100 responses

® Po,ralle
@ Po,shpesh

@ Jo, nuk kam pérdorur asnjé tools t& Al

mé paré

Figura 42 : Frekuenca e perdorimit te toolsave te Al nga ana e studenteve.



Gjithashtu pjesa derrmuese e studenteve (77% e tyre) shprehen se inteligjenca artificiale do
ti ndihmoje ne nje pjese te madhe te proceseve te punes. Vetem 20% e studenteve mendojne
se do Al do te luaje nje rol te vogel ne proceset e punes.

5. Sa mendoni se Al do t€ ndikojé né punén tuaj né té ardhmen / né punén tuaj aktuale?

100 responses

® 1. Mendoj se do t& mé ndihmojé (me
ndihmon) né njé pjese te madhe te
proceseve te punés

@ 2.Mendoj se nuk do t& mé ndihmojé
3.Mendoj se do té& luajé njé rol t& vogél
né proceset e punés

Figura 43 : Perceptimi per dikimiin e Al per proceset e punes ne te ardhmen.

Ne vijim studentet u pyeten per disponibilitetin e pajisjeve te ndryshme elektronike ne
procesin e tyre mesimor, dhe ata u shprehen se kane ne dispozicion pajisjet sipas % ne vijim.

6. Cfare pajisjesh elektronike keni né dispozicion pér procesin mésimor?

100 responses

Projektor 89 (89%)
Printer/Skaner 15 (15%)
Borde elektronike
Pajisje rrjeti (router, switch) 28 (28%)
Robot Kits (psh Arduino)
Servera 18 (18%)
0 20 40 60 80 100

Figura 44 : Disponibiliteti i Pajisjeve elektronike ne ambientet e universitetit “Fan S. Noli”

55



Ne vijim studentet i pyeten sa shpejt perdorin programin Word ne kuader te procesit mesimor
si dhe nese kane perdorur gjuhe te programimit per zhvillimin e faqeve te webit.

8. Sa shpesh pérdorni programe pér zhvillimin e Websiteve dhe programeve aplikative? (si
WordPress, Hyperstudio, Java, PHP)

100 responses

Figura 45 : Perdorueshmeria e paketes Microsoft Olffice ne kuader te procesit mesimor.

@ Asnjehere

@ Nje ose dy here ne semester
@ Nje ose dy here ne muaj

@ Nje ose dy here ne jave

@ Pothuajse gdo dité

8. Sa shpesh pérdorni programe pér zhvillimin e Websiteve dhe programeve aplikative? (si
WordPress, Hyperstudio, Java, PHP)

100 responses

Figura 46 : Perdorueshmeria e Websiteve per programet aplikative

@ Asnjehere

@ Nije ose dy here ne semester
@ Nje ose dy here ne muaj

@ Nje ose dy here ne jave

@ Pothuajse gdo dité

9. Sa shpesh keni pasur probleme gjaté pérdorimit té& TIK né mésimdhénie ? * problem né lidhjen e

mungesén e paketave té instaluara, ngadalésimin e rrjetit, funksionimin e pajisjeve
100 responses

® Asnjéheré

® Nije ose dy here ne semester
@ Nje ose dy here ne muaj

® Nje ose dy here ne jave

@ Pothuajse ¢do dité

Figura 47 : Veshtiresia ne perdorimin e TIK ne procesin e mesimdhenies.

Te pyetur nese kane pasur probleme né€ lidhjen e mungesén e paketave t€ instaluara,
ngadalésimin e rrjetit, funksionimin e pajisjeve, 58% e studenteve raportojne se nuk kane pasur
probleme me infrastrukturen e TIK (25% asnjehere , ndersa 33% e tyre nje ose dy here ne
semester). 17% e studenteve raportojne se kane patur probleme nje ose dy here ne muaj, ndersa
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16% e tyre nje ose dy here ne jave. Permiresimi 1 infrastruktures Teknologjike duhet te jete
prioiritet i vazhdueshem brenda Universitetin “Fan S. Noli”. Studentét ne vijim u pyeten nese

kane degjuar me pare per teknologjine blockchain me pare ose jo dhe nivelin e njohjes se tyre

per kete teknologji.
Njohja e teknologjise Blockchain ne raport me fushen e studimit Fusha e studimit Total
IT JoIT
Njohja e Po, por kam degjuar vetem 40 23 63
teknologjise per tregetine e % brenda fushes se 66.7 | 57.5% | 63.0%
Blockchain kriptovalutave studimit %
Po kam degjuarjo vetem per | Numri 18 7 25
tregetine e kriptovaluteve % brenda fushes se 300 | 17.5% | 25.0%
studimit %
Jo nuk kam degjuar Numri 2 10 12
% brenda fushes se | 3.3% | 25.0% | 12.0%
studimit
Total Numri 60 40 100
% brenda fushes se 100. 100.0 100.0
studimit 0% % %

Njé test Chi-Katror 1 aplikuar né kété rast tregoi se ekziston njé lidhje statistikisht domethénése
midis kétyre dy variablave me y* (2, N = 100) = 11.209, p = .004, programit te studimit dhe
njohjes se teknologjise blockchain.

Njohja e teknologjise blockchain ne raport me gjinine Gjinia Tota
Mashkull Fem 1
er

Njohja e Po, por kam degjuar Numri 27 36 63
teknologjise Eeﬁem Pif tregetine e % sipas 54.0% | 72.0 | 63.0
Blockchain riptovalutave giinise % | %
Po kam degjuarjo vetem Numri 19 6 25

per tregetine e o) o
kriptovaluteve A) 51‘pas 38.0% 12.0 | 25.0
gjinise % %
Jo nuk kam degjuar Numri 4 8 12
% sipas 8.0% 16.0 | 12.0
gjinise % %
Total Numri 50 50 100
% sipas 100.0% | 100.0 | 100.0
gjinise % %

Nepermjet programit SPSS, u aplikua nje test Chi-Katror per identifikimin e marredhenies mes

njohjes se teknologjise blockchain dhe gjinise.




Value df Asymp. Sig. (2-

sided)
Pearson Chi-Square 9.3792 2 .009
Likelihood Ratio 9.753 2 .008
Linear-by-Linear Association .505 1 AT7

N of Valid Cases 100

Njé test Chi-Katror i aplikuar né kété rast tregoi se ekziston njé lidhje statistikisht domethénése
midis kétyre dy variablave, ¥* (2, N =100) =9.379, p = .009. 54% e meshkujve u pergjigjen se
kane degjuar vetem per blockchain ne kontekstin e tregetise se kriptovalutave, 38% e
meshkujve u pergjigjen se kane degjuar edhe per aplikime konkrete te teknologjise blockchain
ndersa 8% e tyre u shprehen se nuk kane degjuar me pare per teknologjine blockchain. 72% e
Femrave u shprehen se kane degjuar vetem per teknologjine blockchain ne kuader te
kriptovalutave, 12% e tyre jo vetem per tregetine e kriptovalutave por edhe per aplikime te
tjera te teknologjise blockchain ndersa 16% e tyre nuk kishin degjuar ndonjehere me pare per
teknologjine blockchain.

Konkluzione

Studimi 1 realizuar né€ kuadér té projektit “Sinergjia mes Sistemeve Moderne té Informacionit
dhe Inteligjencés Artificiale: Ndikimi i Tyre né Transformimin e Arsimit dhe Bizneseve Lokale
né€ Rajonin e Kor¢és” nxori n€ pah disa gjetje thelbésore qé pasqyrojné realitetin teknologjik
dhe trendet e adoptimit né nivel lokal, si né sektorin e arsimit ashtu edhe né até t€ biznesit.

Pérhapja e sistemeve moderne té€ informacionit, si CRM dhe ERP, né bizneset e Rajonit té
Korgés éshté né rritje. Kéto sisteme po konsiderohen gjithnj€ e mé shumé si mjete strategjike
pér pérmirésimin e efikasitetit operativ, organizimin e brendshém dhe ndértimin e
marrédhénieve afatgjata me klientét. Zbatimi 1 tyre ka ndikuar né€ rritjen e produktivitetit dhe
pé€rmirésimin e cilésis€ s€ shérbimeve.

Inteligjenca Artificiale po béhet gjithnjé e mé relevante né aplikimet praktike t€ bizneseve,
sidomos né fushat e analizés s€ sjelljes s€ klientéve, parashikimit t& nevojave té tregut dhe
automatizimit t& proceseve t&€ brendshme. Pérdorimi i chatbotéve, algoritmeve analitike dhe
mjeteve t€ parashikimit ka treguar rezultate premtuese pér pérmirésimin e pérvojés sé
konsumatorit.

Bizneset lokale shfaqin njé qasje t€ hapur ndaj teknologjive t€ reja, megjithése disa barriera
ende ekzistojné, si mungesa e burimeve financiare, mungesa e ekspertizés teknike dhe nevoja
pér trajnime t€ specializuara pér stafin. Megjithat€, interesimi pér transformim dixhital €shté 1
dukshém, vecanérisht pas pandemisé dhe zhvillimeve té€ fundit teknologjike.

Universiteti “Fan S. Noli” luan njé rol ky¢ né edukimin dhe pérgatitjen e brezit t€ ri me njohuri
dhe aftési q€ pérputhen me kérkesat e tregut t€ punés. Pérmes projekteve bashképunuese,
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trajnimet praktike dhe pérfshirjes s€ teknologjive té€ reja n€ kurrikul€, universiteti kontribuon
ndjeshém né ngritjen e kapaciteteve teknologjike té rajonit.

Studentét pjesémarrés né studim shfaqin interes dhe njohuri t€ moderuara pér teknologjité si
CRM, ERP dhe Al, por njé pjesé€ e konsiderueshme e tyre ndihen t€ papérgatitur pér t’i pérdorur
né praktiké. Kjo sugjeron nevojén pér rritjen e komponentéve praktiké dhe laboratoriké né
procesin mésimor.

Sinergjia ndérmjet sektorit akademik dhe atij privat €shté thelbésore pér zhvillimin e njé
ekosistemi t€ qéndrueshém teknologjik dhe ekonomik né rajon. Nxitja e partneriteteve mes
universiteteve dhe bizneseve mund t€ ¢ojé né pérshtatjen mé t&€ miré t€ kurrikulave, zhvillimin
e praktikave t€ integruara dhe rritjen e punésueshméris€ sé studentéve.

Teknologjité si Blockchain dhe Agjentét Softueriké, megjithése ende né€ faz€ prove né disa
raste, tregojné potencial t€ madh pér rritjen e transparencés, gjurmueshmérisé dhe besnikérisé
sé€ klientéve, vecanérisht n€ sektor€ si tregtia elektronike, shéndetésia dhe logjistika.

Aplikimi 1 metodologjive empirike si pyetésorét dhe analizat statistikore ndihmoi né krijimin
e njé panorame t¢ qart€ mbi perceptimet, nevojat dhe sfidat qé€ hasin studentét dhe bizneset né
adoptimin e teknologjive t€ reja.
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