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MaciSanas mérki/rezultati

Nodala palidzeés: yA
¢ Saprast izplatisanas kanalu nozimigumu un funkcijas;

¢ lzzinat, ka izvéléties labakos izplatisanas kanalus lauksaimniecibu
produktiem;

¢ lIzprast, ka izplatisanas kanalu principi izmantojami gan vietéjos, gan
arzemju tirgos.
Péec veiksmigas nodalas apguves, bus iespéjams saprast:
¢ Marketinga kanalu nozimigumu;
¢ Plusus un minusus pardodot savu produkciju ar starpnieku palidzibu;
+ NepiecieSamas izvéles, lai izveidotu savu izplatisanas kanalu sistému;

+ Galvenos apsveramos jautajumus, lai istenotu velmi iek|at starptautiskaja
tirga.

Paredzamais laiks

Nodalas apgusanai nepiecieSamas 90 minutes.

P <l

Kopsavilkums

Izplatisana (vai ,vieta”) ir viena no Cetriem elementiem tradicionalaja marketinga
kompleksa. Izplatisanas kanalu izvélei ir butiska loma visos citos marketinga
[emumos, tadél tai jabut integrétai globalaja marketinga plana, nodrosinot
koncentrésanos uz mérka tirgiem.

Izplatisanas kanaliem jabuat elastigiem, lai uznémumam butu iespéja reagét uz
izmainam tirgu un jaunam iesp&jam.

RaZotajiem ir vairakas alternativas tirgus sasniegSanai- razotaji var pardod preci
tiesi vai lietot vienu, divus, tris kanalu limenus. Lielaka dala razotaju nepardod savu
produkciju tiedi gala patérétajiem. Starp razotaju un gala patérétaju parasti ir
vairaki starpnieki, kas izpilda vairakas funkcijas- apstrada informaciju, virza
produktu tirgd, plano finanses, novérté riskus, izplata preces, ka ari veic
maksajumus.

Lai izvélétos, kadu izplatisanas kanalu lietot, ir svarigi noteikt izplatisanas mérkus,
apskatit pircéju vajadzibas un vélmes, ka ari iesp&jamos alternativos marketinga
kanalus. Tomér pastav ari vairaki faktori, kas ietekmé Sos [émumus un iespaido
iespejamas alternativas, pieméram, tipi un kanalos iesaistito starpnieku skaits.
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Macibu materiali

Izplatisana (vai ,vieta”) ir viena no Cetriem elementiem tradicionalaja marketinga
kompleksa. Izplatisanas kanalu izvélei ir butiska loma visos citos marketinga
[émumos, tadé| tai jabut integrétai globalaja marketinga plana, nodrosinot
koncentré3anos uz mérka tirgiem.

Izplatisanas kanaliem jabut elastigiem, lai uznémumam buatu iespéja reagéet uz
izmainam tirga un jaunam iesp&jam.

IzplatiSanas kanalu uzbuave

Izplatisanas kanali parvieto produktus un pakalpojumus starp uznémumiem un
patérétajiem, un citiem uznémumiem.

savstarpé€ji atkarigam organizacijam - pardosanas agentiem, vairumtirgotajiem un
mazumtirgotajiem-, kuri iesaistiti produkta vai pakalpojuma pieejamibas
veicinasana patéréetajiem.

Izplatisanas kanali, kas ir zinami ari ka marketinga kanali, sastav no vairakam @

Razotajs un gala patérétajs ir dala no katra kanala. Attéls zemak ilustré dazada
garuma marketinga kanalus, kas paredzéti precu piegadei.

Mulles imenis Pirmais limenis  Otrais [fmenis  Treais limenis

Razotdjs Razotdjs Razotijs Razotdjs

e Vairamtireots:

Malkleris

i . —

Paterztajs Pat=retajs Patéretays Paterzstajs

Avots: Philip Kotler, Kevin Lane Keller (2012), Marketing Management [5]

Nulles limena kanala, kas ari saukts par tieSo marketinga kanalu, razotajs preci
pardod tieSi gala patérétajam (tieSa pardosana), pieméram, lauksaimniecibai vai
razotajam pieder veikali, lauksaimnieki pardod produkciju tradicionalaja tirgu vai
interneta.
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Vairaki lauksaimniecibas sektora uznémumi izplata savu produkciju, izmantojot
starpniekus, kas lauj gut labumu no starpnieku pieredzes, specializétajam
zinasanam, kontaktiem un plasaka méroga operacijam.

Pirma limena izplatisanas kanali sastav no viena pardosanas starpnieka, pieméram,
mazumtirgotaja, kamér otra limena kanals sastav no diviem starpniekiem (parasti
tie ir vairumtirgotaji un mazumtirgotaji), kas ir izplatita situacija patérina tirgos.
Garaki izplatisanas kanali sastav no vairakiem papildus starpniekiem, pieméram,
makleriem, spekulantiem, kuri ir maza méroga vairumtirgotaji, kas pardod preces
mazajiem mazumtirgotajiem

Vardnica

Mazumtirgotaji: Mazumtirgotaju sektors sastav no vairakiem patérina tirgiem,
pieméram, lielveikaliem, universalveikaliem, mazajiem partikas veikaliem un
tirgotajiem. Galvena pazime, kas raksturo mazumtirgotajus ir ta, ka ta to klienti ir
produktu gala patérétaji.

Vairumtirgotaji: Vairumtirgotaji pérk dazadu produkciju méreni liela daudzuma un
pardod to citiem uznémumiem, kuriem ir relativi maz Sada veida produkcijas.
Vairumtirgotaji lauksaimniecibas tirgud apkalpo mazumtirdzniecibas veikalus
(pieméram, partikas veikalus) un/ vai viesnicas, restoranus, slimnicas, skolas un
édinasanas uznémumus.

PardoSanas agenti un makleri: Pardosanas agenti un makleri ir atskirigi no citiem
aprakstitajiem izplatiSanas kanalu dalibniekiem, jo tiem nav ipaSumtiesibas uz
precém. Agentu un makleru loma ir veicinat izplatisanu, savedot pircéjus un
pardevéjus kopa. Pardosanas agenti biezi vien ir cieSas ligumattiecibas ar
konkrétiem audzétajiem/ parstradatajiem/ razotajiem, lai pardotu to varda preces
apmaina pret komisijas maksu. DaZi agenti darbojas vairaku, nekonkuréjosu
uznémumu laba, savukart citi vada sarunas par pardosanu tikai viena klienta varda,
parasti sanemot ekskluzivas tiesibas to darit noteikta geografiska apgabala.
Daudzos jautajumos pardosanas agenti izturas ta, it ka tie batu dala no klienta
uznémuma. Savukart makleris pelna komisijas maksu, informéjot pircéjus par
pardevéjiem un pardevéjus par iespéjamiem pircéjiem.

Lai gan sniegta informacija ir noderiga, lai izklastitu dazada veida un garuma
izplatisanas kanalus, ta neieklauj sevi visus faktus un detalas. Pieméram,
tirdzniecibas agenti netiek iedaliti atseviski izplatisanas kanalu attéla iepriekséja
lapaspusé, tadejadi uzskatot, ka tie biezi darbojas kopa ar citiem kanalu
parstavjiem un tiem nav produkcijas ipaSumtiesibas.

Pielagots no: Crawford, .M., Agricultural and food marketing management [2]
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Veiksmigi uznémumi parasti izmanto vairaku izplatidanas kanalu marketinga
risinajumus, lai sasniegtu savus klientus (pieméram, produktu izplatisana,
izmantojot vairumtirdzniecibu un/vai mazumtirdzniecibu, un tie$o pardosanu
interneta vai vietéja tirga), tadéjadi aptverot dazadus patérétaju segmentus vai
dazadas pirkSanas prasibas taja pasa segmenta.

Pienemot daudzu izplatiSanas kanalu izmantoSanas pieeju, uznémumam ir
janodrosina, ka kanali ir labi integréti un parvalditi, lai izvairitos no konfliktiem.

E-komercija ir kluvusi nozimigaka, jo daudzi uznémumi ir pienémusi interneta
izplatisanas sistemu. ,Kanalu integracijai ir jaatpazist raksturigas stipras puses
pardodanai interneta un arpus ta, un japalielina abu veidu kopigais ieguldijums.”
[5].

Izplatisanas kanalu funkcijas

Svarigaka izplatisanas kanalu loma ir nodrosinat saikni starp razosanu un patérinu.

1. Informacija: tiek apkopota informacija par potencialajem un
paredzamajiem klientiem, par konkurenci un citiem svarigiem
faktoriem, kas pastav marketinga vidé;

Izplatisanas kanalu darbibas joma tiek veiktas vairakas svarigas galvenas funkcijas: @

2. Veicinasana: tiek sagatavota un izplatita informacija pirksanas
veicinasanai;

3. Saskanosana: piedavajums tiek piemérots pircéja vajadzibam
(pieméram, tiek piedavata SkiroSana, montaza, atbilsto3s iepakojums);

4. Sarunas: notiek vienoSanas par cenu un tiek pielagoti citi darijuma
noteikumi un nosacijumi;

5. PasutiSana: marketinga kanalu dalibnieki sazinas ar razotaju vai
parstradataju par nodomiem pirkt produktus;

6. FinanseSana: lidzeklu iegG3ana, lai segtu inventarizacijas un citas
izplatisanas kanalu izmaksas;

7. Riska uznemsanas: apkalpojo3a kanala dalibniekiem ir jauznemas
komercialie riski;

8. Krajumu izplatisana: preces uzglabasana un parvadasana;

9. Maksasana: nodrosinat, ka pircéji samaksa pardevéjiem.

Dazas no $im funkcijam un plismam ir vérstas uz patérétaju (pieméram, produktu
veicinasana, krajumu izplatisana), dazas- uz razotaju, piegadataju (pieméram,
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produkta pasdtisana, maksasana), bet citas funkcijas var bat divvirzienu
(pieméram, informacija, sarunas).

Visas darbibas ir javeic obligati, bet tas var izpildit ari citi izplatisanas kanalu
dalibnieki. Vislabak, ja tie ir sadaliti starp kanalu dalibniekiem t3, lai katrs dalibnieks
visefektivak varétu veikt sev izvirzitas specifiskas funkcijas. Starpnieku
atalgojumam buatu jabat atkarigam no veiktajam funkcijam un, it 1pasi, to
efektivitates.

IzplatiSanas kanalu strategija

apskatit pircéju vajadzibas un vélmes, ka ari iespéjamos alternativos marketinga

Lai izvélétos, kadu izplatisanas kanalu lietot, ir svarigi noteikt izplatisanas mérkus, @
kanalus. Tomeér ir daudzi faktori, kuri ietekmeé Sos lémumus.

1. Kanalu mérku noteiksana un ierobezojumi.

Kanalu meérki batu janosaka saskana ar meérka pakalpojumu izlaides limeni,
vienlaikus samazinot kopéjo izplatisanas kanalu izmaksas.

Efektiva kanalu planosana pieprasa uznémumam izlemt, kurus tirgus segmentus
nosegt, ka ari izvéléties labakos kanalus katra atseviska gadijuma. Sos [émumus
ietekmeé vairaki ierobezojumi:

Produkta raksturojums. Produktu, kuri atri bojajas, izplatisana vairak jaizmanto

tiesa marketinga un 1sas izplatisanas kédes, lai samazinatu kavésanos un atkartotas
darbibas, kas varétu sabojat produkta stavokli.

Starpnieku raksturojums. Izplatisanas kanalu varianti atspogulo dazadu
starpnieku stipras un vajas, veicot dazadas izplatisanas funkcijas. ,Starpnieka
eksistence ir pamatota tikai tik ilgi, kamér tiek pilditas marketinga funkcijas, ko citi
nevar vai negrib veikt, vai kamér starpnieks spéj veikt marketinga funkcijas
efektivak neka raZzotajs un / vai alternativi starpnieki" [1].

Konkurences raksturojums. Kanala uzbdvi ietekmé konkurentu izplatisanas
iespéjas. Razotajs var véléties, lai vina produkti atrodas tuvu vai tajas pasas
tirdzniecibas vietas, kuros tiek pardoti konkurenta produkti.

Marketinga vide. Juridiskie noteikumi un ierobezojumi, kas attiecas uz partikas
produktu, ietekmeé kanalu iespéjas. Janem véra ari citi aspekti vide, pieméram, kad
ekonomiskie apstakli ir slikti, batu svarigi virzit produktus tirgd, izmantojot
visekonomiskakos risinajumus, lai samazinatu gala produktu cenu.

Apskatiet NCAT Mdrketinga padomu lapas numurus [6] un atrodiet interesantus
ieteikumus par 13 dazadiem marketinga kanaliem lauksaimniecibas produktiem, Q
ieskaitot: lauksaimnieku tirgus, celmalas tirgus, internetu, restoranus, partikas =
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veikalus, institlcijas (pieméram, skolas, cietumus, viesnicas vai lidzigas
organizacijas), vairumtirgotajus gala tirgos.

Padomi pardosanai interneta:

Internets var piedavat lielu skaitu potencialo klientu, un to var izmantot, lai
reklamétu savu lauksaimniecibu vai lauksaimniecibas partikas produktus ar attélu
un karSu palidzibu. Patéréetaji var veikt pasutijumus interneta, bet razotaji- paradit
produktu pieejamibu, uzturet kontaktus ar saviem esosajiem klientiem un atbalstit
citus pardosanas veidus, pieméram, savu veikalu vai lauksaimnieku tirgu.

Prieksrocibas:

+ Internets var palidzét daudziem cilvékiem uzzinat par Jusu lauksaimniecibu,
tas vésturi, produktiem un atrasanas vietu.

¢ Jas ietaupiet laiku, jo jasu majas lapa vienmeér ir pieejama klientiem.

¢ VisvienkarSsako majas lapu var attistit ar minimaliem resursiem un zemam
izmaksam.

¢ TreSo personu majas lapas var izmantot, lai nodroSinatu Jasu uznémuma
atpazistamibu, sniedzot minimalu sava laika vai resursu ieguldijumu.

Atslegas jautajumi:

+ Kada ir JGsu pieredze un darba spéjas ar datoru? Ja ta ir ierobezota, kas var
Jums palidzét ar darbu interneta ikdiena?

+ Ka Jus nodrosinasiet savas interneta majas lapas musdienigumu?

+ Ka interneta marketings varétu atbalstit un pielagoties citiem tirdzniecibas
kanaliem, pieméram, lauksaimnieku tirgum un institucionalajiem tirgiem?

leteikumi tirdzniecibai interneta:

¢ lzvirziet mérkus darbibai interneta. Novertéjiet, kadi resursi (darbaspéks,
ekspertize, programmatura, aparatira), Jums bus nepiecieSami, lai
atbalstitu Sos meérkus.

¢ Lai pienemtu un apstradatu pasutijumus interneta, bis nepiecieSama
sarezgitaka majas lapa, neka ta, kas vienkarsi reklamé uznémumu un
produktus.

¢ Jums ir nepiecieSams noskaidrot tuvakos, létakos, uzticamakos
piegadatajus un vinu sniegtas iespéjas. Japarliecinas, ka piegadataji nosutis
preces atbildigi.

¢ Padariet savu majas lapu viegli lietojamu un viegli atrodamu. Aiciniet
draugus un klientus ierakstit atsauksmes.

¢ lzvélieties tadu majas lapas adresi ("doména vardu"), kas ir 1sa, jégpilna,
viegli izrunajama un, kuru ir viegli atceréties.
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+ Dazadojiet savus izplatisanas kanalus. Nepalaujieties uz majas lapu, ka savu
vienigo marketinga kanalu.

¢ Aiciniet cilvekus izmantot Jasu majas lapu (pieméram, sadarbojieties ar
saistitam majaslapam, ievietojiet savu interneta adresi zemnieku celvezos,
ieklaujiet to un e-pasta adresi visos savos drukatajos materialos,
registréjieties majas lapas, kuras reklamé vietéjos produktus).

Pielagots no: National Center for Appropriate Technology (2012), NCAT Marketing
Tip Sheet Series [6]

2. Kanalu alternativu definésana

veida, starpnieku skaita, ka ari katra kanala dalibnieku noteikumiem un

Kanalu alternativas galvenokart atkarigas no trim parametriem: no starpnieku @
pienakumiem.

Starpnieku veidi. Lauksaimniekiem vai mazajiem lauksaimniecibas uznémumiem
jaapzina starpnieku veidi, kas var veikt izplatisanas pasakumus (pieméram,
vairumtirgotaji, lielveikalu kédes, partikas veikali) noteiktos geografiskajos
apgabalos. Sie uznémumi var ari meklét inovativas kanalu alternativas. DazZreiz
uznémums izvélas jaunu vai mazak pienemtu kanalu, jo rodas papildus izmaksas
vai netiek sasniegta pienaciga efektivitate, stradajot ar dominéjoso kanalu
(pieméram, lielveikaliem). Netradicionals risinajums lauksaimniecibas un partikas
produktu izplatisanai:

Kopienas atbalstita lauksaimnieciba (CSA) ir tieSa marketinga sistéma, kura
patérétaji maksa lauksaimniekam augSanas sezonas sakuma par kasti svaigiem Q
augliem un darzeniem. CSA produkcija tiek novakta un klientu "dala" tiek
piegadata vairaku ménesu laika (..).

CSA modela filozofija ir, ka klienti (vai ,dalibnieki") patiesi atbalsta vietéjo CSA
lauksaimniecibu, katru sezonu dalot risku. Tas nozimé, ka pat tad, ja ir slikta raza,
CSA dalibnieki joprojam maksa to pasu summu sezona. CSA dalibnieki ir gatavi to
darit, lai nodrosinatu, ka ,vinu" saimnieciba izdzivo ilgtermina ka veseligs partikas
avots un ka vini ir saistiti ar zemi un vietéjo sabiedribu. CSA lauksamniecibam ir
iespéja attistit |oti lojalu klientu bazi.

Pielagots no: National Center for Appropriate Technology (2012), NCAT Marketing Tip
Sheet Series [6]

Starpnieku skaits. Butiski izvéléeties izplatisanas intensitati, kas bus atkariga no
pienemtajiem Iémumiem darbibas joma visparéja marketinga stratégija (papildus
informacijai skatit 1. modula 2. nodalu). Nemot véra starpnieku skaitu, ir tris
galvenas stratégiskas iespéjas:
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+ Intensiva izplatiSana —produktu izvietosana tik daudz vietas, cik vien
iespéjams. Preces un zemas vértibas produktus parasti realizé, izmantojot
intensivu izplatisanu, kas veido tirgus piesatinajumu. Sada iespéja pieprasa
lielus razo3anas apjomus un vairuma gadijumu, tas ir parak dargs process,
lai to atbalstitu mazas lauksaimniecibas vai lauksaimniecibas uznémumi.
Intensivas izplatisanas kanali parasti ir gari un ietver sevi vairaku limenu
vairumtirdzniecibu, ka ari citus starpniekus.

+ Selektiva izplatiSana- taja piedalas ierobezots skaits starpnieku, kas
pardod produktus, tadéjadi laujot audzétajiem/ razotajiem attistit cieSakas
darba attiecibas ar Siem starpniekiem. Uznémums var veiksmigak
pielagoties tirgum, vienlaikus saglabajot lielaku kontroli par starpniekiem
un zemakas izmaksas neka intensivaja izplatisana. Sads izplatianas kanals
parasti ir salidzinosi iss, bez starpniekiem starp raZotaju un mazumtirgotaju,
kas pardod preci gala patérétajam.

+ Ekskluziva izplatiSana- ta ir galéja selektivas izplatiSanas forma, kura tikai
viens mazumtirgotajs vai izplatitajs pardod produktus konkréta
geografiskaja apgabala. lespéja nav nekas neparasts, pardodot dargu un
izsmalcinatu lauksaimniecibas un partikas produkciju. ,Istenojot ekskluzivo
izplatisanu, dazi tirgus segmenti var vairs netikt izmantoti, bet tos var
kompensét, istenojot uznémuma téla izstradi un uzturéSanu, produktu
kvalitates attistiSanu un veicinot to prestizu, ka ari ar samazinot
tirdzniecibas izmaksas (...). Ekskluzivaja izplatisana razotaji un starpnieki
cieSi sadarbojas, saskanojot Iemumus, kas attiecas uz produktu veicinasanu,
inventarizaciju (...) un cenu.” [2].

Noteikumi un katra kanala dalibnieka atbildiba. Galvenie noteikumi
tirdzniecibas attiecibas ar starpniekiem attiecas uz cenu politiku, pardosanas
nosacijumiem, teritorialajam tiesibam, ipasajiem pienakumiem, kuri javeic
razotajiem un starpniekiem.

Cenu politika paredz izveidot cenradi, atlaizu grafiku un starpnieku robezas.
lespéjam jaieklauj starpnieka un razotaja intereses, tam jabat taisnigam un
pietiekamam, lai nodrosinatu ilgstosu sadarbibu.

Pardosanas noteikumi un nosacijumi norada maksajumu terminus un razotaju
garantijas, ka ari produktu pardo3anas ierobezojumus.

Izplatitaju teritorialas tiesibas definé izplatitaju teritorijas un nosacijumus,
saskana ar kuriem razotajs nosaka citus izplatitajus (ja tas ir iesp&jams).

Atbildiba un pienakumi razotajam un izplatitajam ir skaidri jadefing, it 1pasi,
ekskluzivas izplatisanas kanaliem.

N—T
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Visparéjais merkis ir veidot ilgtermina darijjuma attiecibas, kuras bus izdevigas
visiem kanala dalibniekiem.

Atceries

Analizé tirgus pieprasijumu. Q

Pielago produktus patérétaju vajadzibam.

Izvélies pareizu izplatiSanas kanalu stratégiju.

Gadijumu izpéte

I.M.Kravfords cité Boversoksu un citus autorus [2], kuri sniedz interesantu
skatijumu uz attiecibam starp visparéjo marketinga stratégiju un tirdzniecibas
izplatis8anas kanaliem, ka ari praksi. Sie autori apraksta griezto ziedu tirgus
attistibu 1960.gados ASV.

Grieztie ziedi ir jaizplata loti atri. Pat, ja tie ir apstradati ar konservantiem(...), to
uzglabasanas laiks ir saméra ierobezots. Kalifornijas audzétéji bija vieni no
pirmajiem, kas izstradaja specialus konteinerus, kas palidzéja paildzinat griezto
ziedu svaigumu. Sie konteineri iepriek$ uzturéja svaigi grieztas pukes ara apstaklos,
uzglabaja ziedus dazados daudzumos, ka ari bija paredzéti ievietosanai lidmasinas
kravu nodalijumos un ar tiem bija viegli rikoties.

Tradicionalais griezto ziedu marketinga kanals bija puku veikali. Tos saka uzskatiti
par neatbilstoSiem, kad par mérki kluva paplasinat griezto ziedu pieprasijumu.
Tirgus izpéte liecinaja, ka tikai 2.5 % majsaimienibu regulari pirka grieztos ziedus,
lai gan bija iespéjas veicinat puku pirkSanu lielakos daudzumos un biezak. Ziedu
veikali orientéjas ipaso gadijumu-kazu, béru, dzimsanas dienu u.c- apkalposana,
bet audzétaji vélajas pardot savu produkciju masveida. Lidz ar to par mérki kluva
izplatisana lielveikalos un partikas veikalos, kuri piesaistija daudz lielaku pircéju
skaitu.

Pétijumos atklajas, ka daudzi klienti uzskatija cenas par parak augstam, lai grieztos
ziedus pirktu regulari, tadéel audzétaji atteicas no ziedu pardosanas pakas ar. Vini
pazeminaja cenu (vienibas), iepakojot ziedus mazakos apjomos. Pieméram, rozes
tika tirgotas pa trijam. Péc izSkirsanas par pardo3anas vienibu lielumu, ari uz lauka
ziedi tika attiecigi sastaditi.

Lai parliecinatu mazumtirgatajus veidot griezto ziedu krajumus, ziediem bija jabut
konkurétspéjigam ar citiem produktiem, nemot véra ierobezoto pardosans telpas
platibu. Audzétaji ieguldija lidzeklus pardosanas vienibu dizaina, kas minimizéja
nepieciSamo telpas platibu un maksimizéja ietekmi uz potencialajiem pircéjiem.
Turklat pétijumu rezultati uzradija, ka ziedi ir impulsivs pirkums un visticamak
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notiks veikala apmekléjuma beigas, nevis sakuma, tadél audzétaji mudinaja
pozicionét savus produktus izejas kasu tuvuma. Si taktika palidzéja palielinat
griezto ziedu rentabilitati mazumtirgotajiem.

Sis gadijums parada, cik loti izplatisana un kopéjie marketinga lémumi ir
savstarp€ji saistiti. Lai veiktu izmainas izplatiSanas kanalos, nepiecieSams veikt
izmainas marketinga stratégija efektitates nezaudésana un otradi.

Avots nemts no: Crawford, I.M., Agricultural and food marketing management [2]

Starptautiskie tirgi

Visbeidzot, batu janem véra, ka visparéja pieeja izplatisanas kanaliem ir piemérota
gan vietéjam, gan arvalstu tirgum. Tomér ir dazi miti, kas attur mazos
lauksaimniecibas uznémumus istenot izaicinajumu ieklGt arzemju tirgos. Miti ir
sekojosi: ,Uznémums ir par mazu, lai eksportétu”, vai ,EksportéSana ir parak
sarezgita”.

Siem mitiem nav pamata, jo ir takstosiem mazu firmu, kuras veiksmigi darbojas
starptautiskajos tirgos. Tapat lauksaimniecibas uznémumiem nav jaeksporté
produktus vieniem paSiem. Pieaicinatie eksperti (pieméram, lauksaimnieku
apvienibas vai eksportésanas konsultanti) var palidzét atrast potencialos arvalstu
klientus un piemérotos marketinga kanalus, ka ari var nodrosinat palidzibu
lietvediba un produktu piegadasana.

Tomeér, apsverot eksportésanu, lauksaimniekiem vai mazajiem uznémumiem rapigi
jaattista eksportésanas procesu, lai izvairitos no klidam. Vadlinijas produktu
virziSanai starptautiskajos tirgos:

+ Novertejiet uznemuma eksporta gatavibu un potencialu— Ir butiski saprast,
kas ir nepieciesams, lai gutu panakumus starptautiskaja tirgl, tapéc
janovérté, vai uznémumam ir nepiecieSamie resursi un ietilpiba, lai tiktu
gala ar papildus eksporta pieprasijumu.

+ Jaizveido eksporta plans un tas jaintegre uznemuma -eksporta plans ir dala
no biznesa plana, kas centréjas uz starptautiskajiem tirgiem; tam vajadzéetu
noteikt mérka tirgu (-us), eksporta mérki un nepiecieSamos resursus.

* Jaizpeta un jaizvelas meérka tirgus (-i) — tirgus izpéte ir batiska, lai saprastu
iespéjas un uzzinatu, kadas ir potencialo klientu vajadzibas un vélmes, ka
ari, lai nodroSinatu izpratni, ka butu jaatista produkta veicinasana jauna
tirga.

¢ Galveno juridisko starptautiskas tirdzniecibas apspektus izpratne -svarigi
iepazities ar importa noteikumiem, produktu standartiem un licenzéSanas
prasibam meérka tirgos.
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+ Pielagojiet savu visparéjo marketinga planu eksporta tirgus ipasajam
prasibam- pieméram, batu jadefiné eksporta cenas, tirgQ virzitos produktus
un informacijas materialus japarskata, nemot véra atSkiribas kaltaras un
uznémejdarbibas prakse.

* Nosakiet labakas sava produkta piegadasanas metodes — jaizce| atbilstosi
izplatiSsanas kanali, vairuma gadijumos ieskaitot ari vietéjas partneribas
un/vai starpniekus.

* Izstradajiet drosu finansialo planu — Eksportam ir nepiecieSams visaptveross
finansials plans; tas palidzés aizsargaties pret valUtas kursa svarstibam un
léno ienakumu gusanu (pieméram, starptautiskie maksajumi parasti aiznem
vairak laika, neka vietejie).

Uzdevumi

Izmantojot nodala iegltas zinasanas, 1si atbildiet uz katru no sekojosajiem
jautajumiem:
1. Vai starpnieki ir nepiecieSami? Atbildi pamatojiet ar tris iemesliem.

2. Ar kadu svarigu aspektu pardosanas agenti un brokeri atSkiras no vairuma citu
veidu starpniekiem?

3. Nosauciet un aprakstiet devinas galvenas funkcijas, kuras pilda izplatisanas
kanali.

4. Kados apstaklos un kada tipa produktiem visdrizak tiks izmantota intensiva
izplatisana?

5. leskicéjiet galvenos solus, veidojot izplatisanas kanalu stratégiju.

6. Pabeidziet teikumu: ,Galvenais labu darjjuma attiecibu izveidoSana ar
starpnieku ir...”
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