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POLITIKA E SHPERNDARJES NE MARKETINGUN NDERKOMBETAR

Kanalet e shpérndarjes sigurojné hallkat kryesore gé lidhin prodhuesit dhe konsumatorét.
Vendimi pér kanalet e shpérndarjes éshté njé nga vendimet mé afatgjata té marketingut., pér arsye se ai
nuk mund té ndryshohet lehté. Pérvec késaj, ai kérkon edhe hegjen doré nga njé faré kontrolli gé firma
ka mbi marketingun e produkteve té saj. Dy jané faktorét gé e béjné zgjedhjen e strukturés sé kanalit té
duhur njé vendim shumé té réndésishém. | strukturuar sic duhet dhe | plotésuar me stafin e nevojshém,
sistemi | shpérndarjes do té funksionojé mé shumé si njé | téré se sa si njé koleksion njésish shumé

shpesh té ndryshme.

Projektimi i kanalit.

Termi projektim i kanalit lidhet me gjatésiné dhe gjerésiné e kanalit té pérdorur. Projektimi i
kanalit pércaktohet nga 11 faktoré, gé mund té pérmblidhen si mé poshté:
Konsumatori, kultura, konkurrenca, kompania, karakteri, kapitali, kostoja, mbulimi, kontrolli,
vazhdimésia dhe komunikimi.
Megjithése pér projektimin e kanalit nuk ka pérgjigje standard, tregtuesi ndérkombétar mund ti pérdoré
11 faktorét e mésipérm si njé listé kontrolli pér té pércaktuar gasjen e duhur, pér té arritur audiencén e
synuar pérpara se té zgjedhé anétarét e kanalit gé do té luajné rolet. Tre faktorét e paré jepen sepse
kompania duhet té pérshtasé gasjen e saj ndaj strukturave ekzistuese. Teté té tjerét jané té

kontrollueshém né njé faré shkalle nga tregtuesi.

1. Konsumatorét

Karakteristikat demografike dhe psiko-gjeografike té konsumatoréve té synuar formojné bazén pér
vendimet e projektimit té kanalit. Pérgjigjet ndaj pyetjeve té tilla se cfaré kérkojné konsumatorét, si
edhe pse, kur dhe si blejné ata, pérdoren pér té pércaktuar rrugét me anén e té cilave produktet do té
vihen né dispozicion pér té krijuar njé avantazh konkurrues. Karakteristikat e konsumatoréve mund té

béjné gé njé produkt té shpérndahet me anén e dy kanaleve té ndryshme.



2. Kultura

Tregtuesi duhet té analizojé strukturat ekzistuese té kanaleve apo até gé mund té quhet kultura e
shpérndarjes né njé treg. Pér shembull natyra e pérgjithshme e sistemit japonez té shpérndarjes pérbén
njé nga arsyet kryesore té déshtimit té dukshém té kompanive té huaja pér té depértuar né treg. Né
shumicén e rasteve tregtuesi ndérkombétar duhet tiu pérshtatet strukturave ekzistuese. Legjislacioni |
huaj qé prek shpérndarésit dhe agjentét éshté njé pjesé themelore e kulturés sé shpérndarjes sé njé
tregu. Pér shembull, legjislacioni mund tju kérkojé kompanive té huaja qé té pérfagésohen vetém me

firma, té cilat jané 100% né pronési lokale.

3. Konkurrenca

Kanalet qé pérdoren nga konkurrentét mund té formojné té vetmin system shpérndarjeje gé éshté |
pranueshém si nga tregtia, ashtu edhe nga konsumatorét. Né kété rast, detyra e tregtuesit
ndérkombétar éshté ta pérdoré kété strukturé né ményré mé efektive dhe mé té suksesshme. Njé
strategji tjetér éshté pérdorimi | njé metode krejtésisht té ndryshme nga konkurrenca dhe té shpresosh

té krijosh njé avantazh konkurrues p.sh. si IKEA.

4. Objektivat e kompanisé
Kompanité synojné té realizojné shitje masive sa mé shpejt té jeté e mundur, duke hapur njé numér
té caktuar tregjesh té huaja. Por rezulton se kontrolli | tyre éshté shumé | véshtiré pér shkak té numrit té

madh té njésive té reja, té hapura brenda njé periudhe kohore relativisht té shkurtér.

5. Karakteri

Lloji apo karakteri | mallit ka ndikim né projektimin e kanalit. Né pérgjithési sa mé | specializuar, |
shtrenjté, masiv apo delikat té jeté produkti, ag mé shumé shérbim kérkon ai pas shitjes, ndérsa kanali
ka mé shumé gjasa té jeté relativisht | shkurtér. Artikuj si sapuni kané prirje té kené kanale mé té gjate,
kurse shérbimet kané kanale té shkurtra. Lloji | kanalit té zgjedhur duhet té pérputhet me pozicionin e
pérgjithshém té produktit né treg. Ndryshimet né kushtet e pérgjithshme té tregut si luhatjet e
monedhés, mund té kérkojné ndryshime edhe né shpérndarje. Njé shtim | vlerés sé dollarit mund té
shkaktojé njé ripozicionim té produktit té tregtuar si njé artikull luksi, gé kérkon patjetér kanalin e
pérshtatshém.

(psh. njé magaziné departamenti té shkallés sé larté) pér shpérndarjen e tij.



6. Kapitali

Termi kapital né marketingun ndérkombétar, pérdoret pér té pérshkruar kérkesat financiare té
ngritjes sé njé sistemi kanalesh. Fugia financiare e tregtuesit ndérkombétar pércakton llojin e kanalit dhe
bazén mbi té cilén do té ndértohen lidhjet e kanalit. Sa mé té fugishme té jené financat e tregtuesit, aq
mé e afté éshté firma pér té krijuar kanale gé ajo ose | zotéron ose | kontrollon. Kérkesat e ndérmjetésve
pér listén e artikujve té fillimit, shitjen mbi baza besueshmérie (consignment), huaté preferenciale dhe

nevoja pér trajnim, té gjitha ndikojné né llojin e metodés gé zgjidhet nga tregtuesi ndérkombétar.

7. Kostoja
Ajo gé lidhet ngushté me madhésiné e kapitalit éshté kostoja- pra shpenzimet qé duhen pér té
mbajtur njé kanal sapo ai krijohet. Kostot natyrisht gé ndryshojné gjaté ciklit jetésor té marrédhénies, si

edhe gjaté ciklit jetésor té produktit té tregtuar.

8. Mbulimi

Termi mbulim né marketingun ndérkombétar, pérdoret pér té cilésuar si numrin e zonave ku
prezantohen produktet, ashtu edhe cilésiné e kétij prezantimi. Pér kété arsye mbulimi éshté dy
dimensional, sepse gjaté projektimit té kanalit duhet té merret si mbulimi horizontal ashtu edhe ai
vertikal. Numri | zonave gé mbulohen varet nga shkalla e kérkesave né treg, si edhe nga koha gé ka
kaluar gékur produkti éshté futur né treg. Njé kompani zakonisht hyn né treg me njé shpérndarés

vendas, por kur véllimi shtohet edhe baza e shpérndarjes shpesh duhet té pérshtatet.

9. Kontrolli
Pérdorimi | ndérmjetésve con automatikisht né humbjen e njé lloji kontrolli mbi tregun pér
produktin e firmés. Sa mé e clirét té jeté marrédhénia midis tregtuesit dhe ndérmjetésve, ag mé pak
kontroll mund té ushtrohet. Sa mé | gjaté té jeté kanali ag mé té véshtiré e ka tregtuesi pér té théné

fjalén e fundit pér cmimin, promovimin dhe llojet e tregjeve né té cilat do té gjendet produkti.

10. Vazhdimésia
Sigurimi | vazhdimésisé mbéshtetet fort te tregtuesit gjaté fazés sé zhvillimit té marketingut
ndérkombétar, sepse shpérndarésit e huaj mund té kené njé véshtrim mé afatshkurtér pér

marrédhénien. Pér shembull, shitésit japonezé té shumicés besojné se éshté e réndésishme qé



prodhuesit té ndjekin suksesin e fillimit népérmjet pérmirésimit té vazhdueshém té produktit. Nése
pérmirésime té tilla nuk béhen, konkurruesit ka gjasa té futen né treg me produkte té ngjashme, por me

cmim mé té ulét dhe shitésit me shumicé té produktit té importuar té kthehen te furnizuesit japonezé.

11. Komunikimi
Komunikimi i pérshtatshém luan njé rol té réndésishém pér tregtuesin ndérkombétar. Ai
ndihmon pércjellien e géllimeve té tregtuesit té shpérndarésit, ndihmon pér zgjidhjen e situatave
konfliktuale, si edhe pér marketingun e pérgjithshém té produktit. Komunikimi éshté njé process |
dyanshém, gé nuk | lejon tregtuesit tiu imponohet ndérmjetésve. Hera — herés program | planifikuar
mund té mos funksionojé, pér shkak té mungesés sé komunikimit. Cmimet mund té mos jené
konkurruese, materialet promovuese mund té jené té vjetruara apo té pasakta dhe né pérgjithési nuk

priten miré.



