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T irdzniecības uzjēmumu organizēšana.

I e v a  d s .

"T irdzniecība i r  no ražošanas a t r a i s ī t a  izda līšanas
1) 

funkcija  tautsaim niecība", saka L e itn e rs , "iegādāt un iz p la ­

t ī t  tālāk,galvenām  kārtām ,nepārgrozitā  v e id ā ,ir  tās likum ī­

gā d e f in īc i ja ."

Rast p recei nojēmējus resp.nogādāt to  no tā s  ražošanas 

v ie ta s  uz tu r ie n i ,k u r  pēc tās pastāv pieprasījum s i r  t i r d z ­

niecības uzdevums.So uzdevumu,ar mainīgiem panākumiem,tirdz­

niecība i r  iz p i ld ī ju s i  jau sirmā senatnē un to  nozīmi kāda 

t a i  piešķirama tagadnē ,tā  -  ieguvusi ilgākā a t t ī s t ī b a s  la ik ­

m ets.

Kalpodama t i rg o tā ju  šķ ira s  vajadzību apm ierināšanai 

tird z n ie c īb a  tomēr, galvenām kārtām ,kalpo v isp ā r īb a i.

S ta t i s t i s k i  i r  p ie rā d īts ,k a  tird z n ie c īb a  pieder pie tām 

nozarēm,kas nodarbina v is lie lā k o  cilvēku ska itu  un kā t i r d z ­

niecības uzjēmumu,tā a r i  uzjēmumos nodarbināto strādnieku

l)D r .F r .L eitner: W irtschafts leh re  d .Unternehmung - 281.1p.
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.skaits aizvien vēl turpina palielināties. 

- *
"Pasaules tirgus”,saka Brogle ,"kā mūsu dienu pasaules 

saimniecības nepieciešamās sekas ir prešu tirdzniecības funk­

cijas,kas vēl pirms dažām cilvēku paaudzēm ir kustējušās 

vienkāršas formās un pa mierīgiem ceļiem ir pataisītas par 

saimnieciskā organisma sarežģītākām funkcijām".

Līdz visattālākam apdzīvotās zemes stūrim sniedzas šis 

aparāts,ar kuça palīdzību tiek sadalīti visi tie ražojumi,ku- 

çus tagadnes cilvēks uzskata par nepieciešamiem savu vaja­

dzību apmierināšanai.
2)

Taisni modernais laikmets pēc Fridlendera domām rāda 

mums,ka tas,kas vakar bija greznība ir šodien jau nepiecie­

šamība.

Pastāv ļoti liels to priekšmetu skaits,attiecībā pret 

kuyiem publika ir pilnīgi grozījusi savus uzskatus.

Tāpat kā viduslaikos,dažās nekultivētās zemēs,ari vēl 

tagad nazi,dakšiņas,stikls un citi lietojamie priekšmeti, 

tiek uzskatīti par greznuma priekšmetiem.

Tagad turpretim iztikt bez augšminētiem priekšmetiem 

mums izliktos pilnīgi neiespējami.

l)Prof.Dr.Th.Brogle: Die Grundzflge d.erwerbsmässigen Waren­
handels - 4.1.p.l930.

2)K.Th.Friedlaender : Verkaufer-Firma-Kunde - 2∙l∙p.(192β).
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Tuvinot âos priekšmetus pub likai un p ie rā d īt  visu labās 

īpašības i r  t i rg o tā ja  uzdevums. "T irgo tā js i r  zināmā mērā" 
1> 

saka Frld lenders »"kultūras nesējs»uzlabotā dzīves veida s lu ­

d in ā tā js ."

K⅛s nevaram viņam par so m isija s  darbu būt p ie tie k o š i 

p a te ic īg i  un mums a izv ien  vairāk i r  jā a tb r iv o jā s  no tiem a iz ­

spriedumiem,kas pastāvēja zināmā laikm etā a t t ie c īb ā  p re t t i r ­

go tā ju .

Bez viņa s ta rp n ie c īb a s , v isu  l ie lo  atradumu rea lizēšana  

būtu b i ju s i  s t i p r i  p roblem ātiskā,tāpēc,ka piedzīvojumi rāda 

mums,ka p u b lik a ,tāp a t a r ī  l i e t p r a t ē j i  i r  ļ o t i  nea tsaucīg i 

p re t jaunizgudrojumiem.Pa laikam izce ļas  te o rē t is k i  p rā to ju ­

mi par to ,v a i  t irg o tā ju ,k ā  starpn ieku  s ta rp  ražo tā ju  un pa­

tē rē tā ju  nevarētu a r ī  pavisam iz s lē g t .A tb ild i  uz šo ja u tā ju ­

mu dod p a ti dzīve.Tur kur tird z n ie c īb a s  a tse v išķ ie  organizā­

c i ju  lo cek li izved preču izda līšanu  neapmierinošā v e id ā ,vi≡ i 

t ie k  no saimniekošanas autom ātiski i z s l ē g t i .

"Turpretim s t r īd s  par p a ts tāv īg ās  tird zn iec īb a s  noderī- 

gumu” saka Brogle »"paliks t i k  i l g i  s t r īd s  ap tukšiem vār­

diem,kamēr v ispārība  vēl p iep ra s īs  un samaksās t i rd z n ie c l-  

bas pakalpojumus".
1)Ķ.Th.Friedlaender : V9rkδufer-Jirm a-Kunde-3∙lp1l(1926) 
2 )P ro f. Dr.Th.Brogle: )ie^Gyundzug^ d^s^erwerbsmassigen Waren-
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1)
Apskatot tirdzniecības uzjēmumus Brogle vigus raksturo 

sekojoši:"Tirdzniecības uzjēmumi ir  patstāvīg i pelņas uzjē­

mumi,kas vadoties no naudas iegūšanas mērķiem izved prešu ap 

maiņu".
2)

Leitners saka-. "Vārda-uzjēmums-saturs ir  saimnieciskas, 

bet ne tiesiskas dabas".

"Tas raksturo vienu noteiktu saimniecības veidu kādā ta u t­

saimnieciski augsti a t t ī s t ī t ā  organisms."
- 3 )
Sers jau uzjēmumam dod plašāku apzīmē jumu.Viņš saka; 

"Katra atsevišķa saimniecība var tapt par uzjēmumu,kad pel- 

»as funkcijas no tās a td a līta s  un padarītas patstāvīgas tādā 

veidā,ka saimniekotājs ar saviem un svešiem līdzekļiem un 

spēkiem,apvienojot savās rokās kapitālu un darbu,uz sava 

rēķina un riska ņem līdzdalību pie prešu ražošanas vai ap­

grozības, vai a ri ar to kādā nebūt sakars stsvoša pakalpojuma 

veikšanas.

Līdzīgi cilvēka mūžam a ri tirdzniecības uzjēmuma mūžs 

var būt : ī s la ic īg s ,v idēji garš,jeb  a r i s t ip r i  ilg sto šs .

*iena no raksturīgām pēckara parādībām,kura s tip rā  mērā 

izpaudās a r i  pie mums L atv ijā ,b ija  drudžaina dažādu uzjēmumu 

l)Prof.D r∙Th.Brogle: Die Grundzuge des erwerbsm5ssigen Waren- handels - 104.1p.
2)D r.Fr.Leitner:W irtschaftslebre der ünternehmung-218 lp .
3 )Dr.F.Schar: Alg.Sandelsbetriebslehre - 57 1p.
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un pasākumu dibināšana.

Bieži v ien ,p ie  š īs  l ie ta s  ķērās ļaudis ar nepietiekošām , 

vai pat p iln īg i  bez jebkādām zināšanām.Tāpēc a r i  dab īg i,ka 

daudzu so jaundibināto  pasākumu mūžs neb ija  v is a i  gaçs,un t ie  

šādā vai tādā ce ļā  ā t r i  likv idē jās»

Bet viens o trs  no tiem a t t ī s t ī j ā s , i e g u v a  dzīvotspēju  un 

iekaro ja  savas pastāvēšanas t ie s īb a s .

Ne t ik a i  ārzemēs»bet a r i  pie mums L atv ijā  i r  t i rd z n ie c ī ­

bas uzjēmumi,kas p ā re jo t no paaudzes uz paaudzi,aizvien  vēl 

tu rp ina pastāvēt un pie gadījuma pat paplašina savu darbības 

lauku.

Kas tam par iem eslu.

Vispirms,mantotās dāvanas,spēj a s ,sekošana la ika  garam ,t» i, 

piemērošanās jaunajiem  apstākļiem  un galvenām kārtām pareiza 

uzjēmuma organizēšana.

"O rganizēt",saka L e itn e rs , "nozīmē uzjēmuma pastāvēšanai 

un pelaas gūšanai nepieciešamo mechanisko un cilvēku darbības 

līdzek ļu  plānveidīgu sad a līšan u ;k ā rtīb u  caur rīkojum iem,vadī­

bu un k o n tro li,d a rb a  sadalīšanu un darba d a līšan u ,k a tra  orga­

na t ie s īb u  un pienākumu nospraušanu mērķa veikšanas in te re sē s , 

a tsev išķu  orgānu netraucētu sadarbību koporganism ā,atbildības 

l)D r»F r.L eitnerzW irtschaftslehre  d .Unternehmung -  7 2 .1 ∙p .(1926).



-  6

un darbības d isc ip lin a s  regulēšanu” .

O rganizācija pēc GrimŠaua domām i r  vesela z inātne ,kas pie 

l ie td e r īg a s  o rgan izāc ijas  izveidošanas un izvešanas prasa l i e ­

las dāvanas un piedzīvojumus«Labākā o rgan izāc ija  būtu tā ,k a s  

nokārtotu p a re iz i a tb ild īb a s  jautājumus un darbu sa d a lītu  tā ­

d ē jād i,k a  l ie lā k ie  uzdevumi t ik tu  a t š ķ i r t i  no mazākiem,tā kā 

k a trs  sajemtu v isa spējām a tb i ls to š u  darbu un t ik a i  l ie lā k ie  

uz devumi,pie tam visšaurākā mērogā,pa l ik tu  uzjēmuma galvas 

iz p i ld īš a n a i .

Mūsu dienās tird z n ie c īb a  i r  sasniegusi s ta rp ta u tisk u s  ap­

mērus un i r  p riekš visām precēm ,lie lākā jeb  mazākā m ē rā ,a tra i­

s i jusēs no valšķu te r r i to r iā lā m  un nacionālām robežām.

Cl≡a dēļ t irg u s  un š ķ ē rš ļ i  ra s t  p recei nojēmē jus,pēc  
2)

Brogles domām ir  atjēm uši t i rd z n ie c īb a i  tā s  t ie š ā s  s ta rp n ie ­

cības funkcijas būt par v idu tāju  s ta rp  ražo tā jiem  un p a tē rē tā ­

jiem! pie kam v iss precu sadalīšanas process i r  sa sk a ld ījie s  

a tsev išķos darbības posmos.

Tā pašla ik  var iz š ķ i r t  sekojošās t r ī s  tird z n ie c īb a s  pa­

kāp es : 

l )b irζ a s  t ird z n ie c īb u ,a r  lie lām  pasaules t irg u s  precēm, 

l)Dr∙R.Grimschau∙.System und O rganisation in Kaufmännischen 
Betrieben -  3 .1 ∙p .

2 )P ro f«Dr.Th.Brogle: Die Grundzüge des erwerbsmässigen Waren­
handels -  6 .1 .p .(1 9 3 0 ).
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2 ) l ie l t i rd z n ie c īb u  šaurākā nozīmē un 

3 )tird zn iec īb u  mazumā - s īk tird z n ie c īb u .

Biržas tird zn iec īb a s  uzdevums i r  panākt precu sa d a līša ­

nu sev isk i l ie lo s  vairumos»pārvarot attālum a un la ik a  robe­

žas ,

L ie ltird zn iec īb as  funkc ijas  šaurākā nozīmē pastāv s lk - 

tird z n ie c īb a s  un fabrikas uzjēmumu apmierināšanā.Un beidzot 

s ik tird z n ie c lb a  ,kā t r e š ā  precu sadalīšanas pakāpe kalpo pa­

tē rē tā ju  t ie š o  vajadzību apm ierināšanai.
1)

Babsons nenovelk s ta rp  l ie l t i rd z n ie c īb u  un s īk t ird z -  

niecību c iešas  robežas tāpēc,ka daudzos gadījumos tiem uzjē- 

mumiem,kas darbojas kā l i e l t i r g o t ā j i  i r  tāds te lpu  iek ā rto ­

jums,kas a t ļa u j  tirgošanos mazumā.

No o tra s  p u ses ,s ik tird zn iec lb as  uzjēmumi»kuri izved 

savu darbību plašos apmēros un kuriem pieder l i e l s  veikalu 

s k a its ,v a r  ie p irk t  preces l ie lo s  daudzumos»par vairuma cenām 

un pie tam t i e š i  no ražo tājiem .

Kamēr pamatīga precu pār zināšana»novērojumi pasaules 

ražošanas g a itā  un konjunktūras laukā i r  sekmīgas l i e l t i r d z ­

niecības priekšnoteikum i»tikm ēr koncentrēšanās uz kādu a ts e ­

višķu priekšmetu i r  l ie l t i rd z n ie c īb a s  pamatnoteikums. 

l)Roger W.Babson:Business fundamentals - 3 β 2 ∙l∙p ,
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L ie ltirgo tā jam ,kas i r  s ta rpn ieks s ta rp  ražo tā ju  un s īk ­

t i rg o tā ju  i r  va irāk i nosaukumi un a r i  funkciju ziņā vina dar­

bība i r  daudzpusīga.
1)

Kas a t t ie c a s  uz s īk t irg o tā ja  uzdevumiem»tad Stokers 

izsakās,ka v ies a r  p iln īgu  t ie s īb u  i r  iz p e ln īj ie s  "tau tas 

iep irkšanas aģenta" nosaukumu.

Visam,kā pēdējam loceklim  i r  jākalpo g a ra jā  ķēdē no 

jē lv ie lu  ra žo tā ja  līd z  gatavo produktu patērē tā jiem  - j ā iz -  

pēta v isizdevīgākās iep irkšanas v ie ta s  un no o tras  puses a t ­

ka l jāinform ē ražo tājus par p a tē rē tā ju  vajadzībām,par viņu 

garšas a t t ī s t ī b u  un pirkšanas spējām,kā a r i  par modes svār­

stībām .

To formu s k a i ts ,a r  kuru palīdzību  no tiek  šāda precu 

pārnešana līd z  pēdējam p a tē rē tā ja m ,ir  s t i p r i  l i e l s .

"T irgū,messes - izstādes tird z n ie c īb ā ,c e ļo jo ša  t i rg o -  
2) n 

tā ja  darbībā un a r ī  ie la s  tird z n ie c īb ā " ,sa k a  Brogle , valda, 

pa d a ļa i ,v ē l  viduslaiku trad ic ija s ,k am ēr nekustīgā veikala 

t ird z n ie c īb ā ,v a i nu precu nama form ā,vai a r ī  sp ed ic ija s  jeb 

nomaksas uzjēmumos-, iz te ic a s  v isp iln īg āk  jaunākā laikmeta 

ra k s tu rs" .

l)H .S tokar:V iel bessere Ladengeschäfte - 5 .1 .p . (1928).
2 )P ro f.D r,Th.Brogle:Die Grundzuge des erwerbsmassigen Waren- 6  handele - 6 .1 .p . (1930.)
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S īk tird z n ie c lb ā ,s k a it l is k s  z ilā ,p ā rsv a rs  i r  vienpersonu 

uzjêmumi,kuçi s t i p r i  d e c e n tra liz ē ts  veids i r  sa d a līju s ie s  

pa visu saim nieciskās darbības lauku un i r  sastopami uz lau 

kiem jauktu precu tird zn iec īb a s  v e id s ,b e t p ilsē tā s» a izv ien  

biežāk,kā spec iā lo  tird z n ie c īb a s  uzjēmumu v e id i.
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I .  d a 1 a .

T irdzniecības uzjēmuma organizēšanas pam atprincip i. 

l)Uzjēmība.

2)Prasme - iz v e ic īb a .

Uzjēmuma organizēšanas v isp ā rē ja is  mērķis i r  iegūt iespē­

jami lie lāk u s saim nieciskus panākumus,kas i r  sasniedzams no­

k ā rto jo t l i e td e r īg i  v isa uzjēmuma darbības n o r is i .

Uzjēmuma d ib in ā tā js  i r  ta s ,k a s  uzstāda zināmu mērķi,kā 

a r ī  nosaka laiku kādā tas būtu rea lizē jam s.
1?

’’P ati organizēšana", saka le Kūtrs , "sākās t ik a i  tad,kad 

i r  r a d īts  lēmums par uzjēmuma organizēšanu un darbības no­

r is e s  la ik u ,t ∙ i . kad šādu darbu būtu jā izved  praksē ."

Pēc v isa  domām,uzjēmuma o rg a n iz āc ija i i r  j ā a t r i s in a  se­

kojoši 6 uzdevumi,kuru nepieciešamību i r  pamatojusi prakse. 

l )R a d l t ,a t t ī s t ī t  un piemērot a tsev o rg an u s  uzjēmuma sekmī­

gai d a rb īb a i.

2)Sasniegt harmonisku uzjēmuma darbības n o r is i , t . i .p a n ā k t

l)D r.W alter le  Contre -  B etriebsorgan isa tion  -  2 1 .1 .p ∙
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iespējam i labāko saskaaotlbu s ta rp  atsevišķiem  uzjēmuma 

orgāniem kopējā iarba laukā; citiem  vārdiem izslēd zo t r l -  

vēšanosy  nevienmērīgi s a d a lī tā  darba d ē ļ ,s ta rp  a tsev .o rg ā ­

niem.

3)Radot pārredzamlbu pār visām uzjēmumā nodarbinātām perso­

nām.

4)Radot un nodrošinot uzjēmumā k ā rtīb u ,k ā  a t t ie c īb ā  uz precu 

so rtim en tu ,tā  a r i  a t t ie c īb ā  uz tā s  pārvietošanas ie sp ē ja - 

mlbām.

5)Uzlabojot uzjēmuma darba sasniegumus,kā a ts e v ‘c ilv ē k u ,tā  

a r i  darba rik u .

6)K ontrolējot visu uzjēmuma darbības n o r i s i , i z e jo t  no l i e t ­

derības v iedokļa.

Kēs varam apgalvot,ka uzjēmuma organizēšanā galveno da­

lu veic pats o rg an iza to rs ,tāp ēc ,k a  v iāš nodibina uzjēmumu un 

tā  darbību un bez o rgan izāc ijas uzjēmums nav spē jīg s nedz 

s trād ā t,n ed z  a t t ī s t ī t i e s .

Sis organizēšanas darbs var pieāemt dažādu iz te ik sm i, 

izp au sties  visdažādākos veidos.Uzjēmuma o rg an izē tā ja  darbs 

i r  pēc savas dabas arv ien  pamata d a rb s ,t ∙ i ∙p r i n c i p i a l s ∙

N edrīkstētu  t i k t  p a la is ts  garām neievēro ts ta s  a p s tā k lis , 

kā i r  vesela  rinda uzjēmumu jeb uzjēmuma veidu,kuru saimnie-
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c isk ā  a t t ī s t ī b ā  iz šķ iro ša  nozīme i r  p ie k r i tu s i  p a re iza i o r­

g a n iz ā c ija i .

Vārds "o rgan izācija" , pēc Babsona domāmy apzlmē to o r­

ganisko a k t iv i tā t i» je b  tas re z u ltā tu ,p a te ic o tie s  kura i; 

g a r īg ie ,fiziskie>m echaniskie un oikonomiskie spēki i r  sako­

po ti no te ik ta  mērķa sasn ieg šan a i,p ie  kam m inētie fa k to r i t ie k  

p ie l i e to t i  tād ē jād i,k a  mērķis t i e k  sasn ieg ts ā t r i ,d r o š i  un 

v ie g l i ,p ie  tam ar vismazākiem izdevumiem un la ik a  zaudēju­

miem,
2)

"Uzjēmumu organ izē t" ,saka  F a jo ls y  "nozīmē apgādāt viau 

ar visu to ,k as  būtu nepieciešams tā  darb ība i,ka  piem .izej v ie­

lām, in v en tā ru ,k ap itā lu  un personālu".
3) V . .

Pēc Nordsecka domām uzjémuma organizēšanas mērķis i r  

tāda o rg an iz āc ija ,k u ra i pastāvot uzjēmums tiešam  iz p ild īs  

savu galveno uzdevumu p a r e iz i ,t ∙ i . ī s t ā  la ik ā ,p ie  kam ar v is ­

mazāko spēka p a tē ria u .

ideāla s i  o rgan izācija  i r  tad ,kad  š is  mērķis t ie k  ī s t e ­

nībā p iln īg i  sa sn ie g ts ,iz s lē d z o t visus svešus,mērķa sasn ieg­

šanā kavējošus iespa idus.

l)Roger W.BabsoneBusiness fundamentals -  145.1 ∙p ∙
2)Henri Fayol - Allgemeine und In d u s tr ie l le  Verwaltung - 9 4 .1 .p ∙ 
3 )F ritz  Nordsieck - Grundlagen der Orgānisa tio n s leh re -4 7 .1 .p ∙
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Apskatot tird zn iec īb a s  uzjēmuma organizēšanu mēs varam 

a t r a s t  vairākus pamatprincipus no kuriem k& svarīgākie būtu 

minami: uzjēmlba un prasme - iz v e ic īb a .

Uzjēmlba.

Gçüts un a tb ild īg s  i r  ta s  personas uzdevums,kas i r  nodo­

mājusi d ib ināt kādu tird z n ie c īb a s  uzjēmumu.

Grūts t a i  zina,ka daudz šķ ē rš ļu  un zemūdens klinšu  no­

s tā ja s  v ira s  ce ļā  un kurus pārvarē t izdodas t ik a i  nedaudziem 

izredzētiem .

A tbild īgs tāpēc,ka a iz e jo t  bojā pašam uzjēmumam,līdz ar 

v iru  t ie k  ie ra u ti  dzelmē a r i  v i s i  t ie ,k a s  šim pasākumam dā­

vā ju ši savu u z tic īb u ,ie g u ld o t ta n ī,k ā  savus m ateriā los l ī ­

dzekļus, tā  a r i  savus darba aug ļus.

Uzjēmuma pastāvēšanas g a ita  i r  pielīdzinām a kuģa g a i ta i  

bangojošā jū ra ,k u r k a trs  nepareizs kuģa s tū res  pagrieziens 

var būt l ik te n īg s ,k ā  priekš paša kuģa,tā  a r i  priekš tā  k ra­

vas.A ri š e i t  i r  vajadzīgs k ap te in is ,k a s  s t in g r i  turēdams sa­

vās rokās s tū res ra tu  l ik tu  kuģim do ties t a i  v irz ienā ,ku ru  

v isš  jau iep riekš būs nospraudis par sava ceļojuma mērķi.

Tāpēc ķ e ro tie s  pie tird z n ie c īb a s  uzjēmuma dib ināšanas, 

organizēšanas i r  vajadzīga l i e l a  uzjēmlba.Mūsu d ienās,kur
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konkurence visse nozarēs i r  sasn iegusi m ilzīgus apmērus un 

vaikals atmet mazāku pelnās t ie s u  nekā ta s  b ija  a g rā k ,d ib i­

nāt tird zn iec īb a s  uzjδmumu i r  zināmā mērā r is k s  a r i  prieka 

tāda uzjēm ēja,kas i r  sava aroda l i e t p r a t ē j s , a p v e lt ī ts  a r  va­

jadzīgām teorētiskām  un praktiskām zināšanām.

Turpretim ,priekš tāda uzjēmēja ,k a s  dibina savu uzjēmumu 

bez vajadzīgām iepriekšējām  zināšanām un praktiskiem  p iedzī­

vojumiem v ien īg i ce rībās,ka  varbūt veikals ze ls  un v iss  būs 

la b i , t ā  i r  spēle va banque,kur sp ē lē tā js  - cerību  p ilns uz- 

jēmējs i r  savu sp ē li jau  zaudējis pašā sākumā.

Tāpēc o rgan izējo t kādu uzjēmumu - jāb ū t sev išķ i uzmanī­

giem,apdomīgiem un jābū t ska id rībā  par sp raustā  mērķa sasn ieg­

šanai nepieciešamo darbību izvešanas g a itu .

Bez praktiskām un teorētiskām  zināšanām,kā a r i  iz c ilu s  

organizēšanas spējām un daudzām citām īpašībām ,kas t ie k  pra­

s ī ta s  no priekšzīm īga t i rg o tā ja ,k ā  galvenā tomēr būtu uzska­

tāma viņa spējas koncentrēt v isu  savu gribu u z s tā d ītā  mērķa 

sasn ieg šan a i.

Tā KarnedŽi ievērojam ais amerikāņu f in a n s is ts  - rūpnieks 

i r  nācis pie slēdziena ,ka ī s t a i s  ce ļš  uz lie lie m  panākumiem 

vienalga kādā a r ī  ne uzjēmēja darbības laukā i r  koncentrēt 

1 )A.Carnegie:Geschichte meines Lebens - 115.1 ∙p ∙
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uz so vienu visus savus spēkus .

Viņš saka-."Neesmu a tra d is ,k a  kāds būtu lab i s a p ra t is ,  

p ā rv a ld ījis  kaut t ik a i  divus dažāda veida uzjēmumus; tādu 

v iru  i r  t ik p a t  gyūti a t r a s t ,k ā  tādu kas a r līdzīgu ,v ienādu  

p iln ību  domātu divās valodās".

"Tie v īr i ,k a s  savā dzīvē i r  kautko sasniegusi i r  aizvien  

b i ju s i  t ie ,k a s  i r  izv ē lē ju s ie s  t ik a i  vienu ce ļu ,p a r kuru tad 

a r ī  nenovirzo ties i r  gā jusi uz p riekšu".
1)

Pēc Bagrova domām š is  i r  ģēn ija  izgudro tāja  darbs.

Bet maz i r  no idejas v ien,nepieciešam i visu iem iesot 

reālos rām jos, piedot v isa i p iep ild īša n ās  veidu - s e i t  b iež i 

nepieciešam i k o lo sā li la ika ,spēka  un k a p itā la  pa tē r iņ i ,k ā  a r i  

visu apkārtē jo  apstāk ļu  un noteikumu nodrošināšana.

Nepieciešamas paredzēšanas spējas,ku»as a t ļa u tu  paredzēt 

dažādas v a rb ū tīb as , n o te ik ti  noskaidrot konjunktūru.

Savā darbā c ilvēks i r  galvenam kārtām aizv ien  padots 

tre jā d a i  a tk a r īb a i:k ā  no savām personīgām darba spējām ,tā no 

ā rē jā s  dabas un beidzot a r ī  no c itu  cilvēku darbības.

Tādēļ a r ī  personai,kas i r  nodomājusi d ib in ā t kādu t i r d z ­

n iecības uzjēmumu i r  jau iep riek š  v is i  š ie  un vēl c i t i  fak to ­

r i  jāapsver,jāpārbauda p irm s ,la i ķertos pie paša uzjēmuma 

1)A.C.Багров С т^укт^а^предпринимательской органива-
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d ibināšanas.

Viņai jā t ie k  pie skaid rības vai pie pastāvošiem tirg u s  

apstākļiem ,konjunktūras atm aksāsies r is k ē t  ie g u ld īt kādā uz- 

jēmumā kap itā lu  un darbu ,ja  v ig i no ren tē to s> t . i . j a k a p itā ls  

noguldīts uz augļiem kādā bankā varētu dot lie lāk u  pelņu.

P are izai uzjēmuma uzdevumu iz p ra tn e i i r  ļ o t i  l i e la  nozī­

me uzjēmuma tā lāk ā  pastāvēšanā. /
1)

Uzjēmuma o rgan izāc ijas  se ja i^pēc  Heninga domām,jātiek 

ve ido ta i saskaņā a r svarīgiem uzdevumiem; mazsvarīgākie uzde­

vumi,kā smalkākas l īn i ja s ,v a r  t i k t  ie r in d o ti  vēlāk .

Uzjēmuma uzdevumi nav n e k u s tīg i,b e t t i e  pārgrozās a tk a r ī ­

bā no la ika prasībām.

S av la ic īg i pareiza grozīgo uzdevumu izpra tne i r  nepie­

ciešami vajadzīga l ie td e r īg a i  uzdevumu sa d a līša n a i.

Šādiem gadījumiem norādījumi i r  atrodami p ag ā tn ē ,la i gan 

iz šķ iro ša  i r  tagadne un nākotne.

Uzdevumu sadalīšanas sākumā tā  tad stāv no te ik ta  a t b i l ­

de uz jautājumu:ko mēs vēlamies tagad un ko nākotnē.

Ja uzjēmuma organizētāj s i r  sk a id ri iz p ra tis  tagadnes 

un nākotnes uzdevumus, tad  l a i  viņa darb ībai būtu panākumi, 

vijiam t i e  i r  p i ln īg i  jāuzjem s e v ī , jā ie jū ta s  ta jo s  un jā ie g ū s t 
a r tiem d z iļas  iekšē jas  a t t ie c īb a s .
l)D r.Ing .K .V .Henning - B e trieb sw irtsch a ftlich e  O rganisations­

lehre -  71 .1 ∙p ∙
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Prasme -  iz v e ic īb a .

K atrai saim niecībai jāz in  no kurienes jemt saimniekoša­

nai nepieciešamos līdzekļus un a r i  tird zn iec īb a s  uzjēmums 

var saimniekot gan ar saviem,gan ar svešiem ,t∙i ∙a iz je m tie m  

līdzekļiem»

K apitals i r  nepieciešam s,ka priekš uzjēmuma dibināšanas, 

tāp a t a r i  priekš tā  uzturēšanas un pap ild ināšanas,izve idoša­

nas.

Starp paša un svešiem līdzekļiem  jāpastāv  zināmām vese­

līgām a ttie c īb ām ,jo  aplami i r  ja  uzjēmums aizjemas lie lāk u s  

līdzek ļus nekā i r  spē jīg s tos pie normālas darbības atm aksāt.

Noskaidrot uzjēmumam vajadzīgā k ap itā la  lielum u,kā a r ī  

i z p ē t ī t  v isu s tos fak torus,kas varētu a t s t ā t  zināmu iespaidu 

uz uzjēmuma darbības g a i tu , i r  k a lk u lā c ija s  uzdevums.

V isp ā rīg i,k a p itā la  lielums un vajadzības in te n s i tā te  pēc 

tā  i r  a tk a rīg a  no uzjēmuma sevišķiem ,individuāliem  apstākļiem , 

F iem .,tie  tird zn iec īb a s  uzjēmumi,kas savas preces pārdos 

p re t t ū l ī t ē ju  samaksu a tra d īs ie s  daudz labvēlīgākā stāv o k lī 

nekā t ie  uzjēmumi,kas savas preces pārdos uz k re d itu ,jo  pēdē­

jo finansēšanai būs vajadz īg i b r īv i  naudas līdzek li,kam ēr 

pirmie uzjēmumi no tādām rūpēm būs p asa rg ā ti,tā p ēc  ka tiem

Latvijas 
Universitātes 

B IB L IO T Ē K A
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par pārdotām precēm tū l iņ  ienāks p re tv ē rtīb a ,n au d a .

K alkulācijas uzdevums i r  r ū p ē t ie s , la i  uzjēmuma r īc īb ā  

būtu a izv ien  va jadz īga is  daudzums brīvo līd zek ļu ,k ā  a r i  par 

t o , l a i  tas t ik tu  l ie td e r īg i  i z l i e t o t s .

O trs,ne mazāk svarīgs jautājums pie uzjēmuma dibināšanas 

i r  uzjēmuma v ie tas  izvēles jautājum s ."T irgo tā j s ”,saka Brogle : 

"izved īs savu tird zn iec isk o  darbību tu r,kur vi»am pie savu 

mērķu rea lizēšanas būs v is l ie lā k ā s  izredzes gūt panākumus, 

t ∙ i . t u r ,k u r  būs vismazākie izdevumi un v is l ie lā k ie  ienākumi” .

A trast visizdevīgāko v ietu  Šāda t i rg o tā ja  mārka sasn ieg­

šanai i r  k a lk u lāc ija s  uzdevums.

Mēs jau iep riekš redzējām,ka s īk tird z n ie c īb a s  uzdevums i r  

apgādāt a r precēm a r i  pēdējos pa tē rē tā ju s ,k ā p ēc  tā s  atrašanās 

v ie ta  būs a tk a rīg a  no p a tē rē tā ju  dzīves v ie ta s .

Š e it v ien īg i k r is tu  svarā jau tājum s,vai pārdodamas pre­

ces i r  domātas ikdienišķām jeb periodiskām vajadzībām.

T u rp re tim ,lie ltir lzn iec īb as  uzjēmuma dibināšanas v ie ta  var 

a tra s tie sz ra Ž o tā ju ,p a tē rē tā ju  un satiksmes centru tuvumā.

Bez šiem diviem kard inālajiem  i r  vēl daudzi c i t i  f a k to r i ,  

kupus tird zn iec īb a s  uzjēmumu dibinātājam  būtu jājem vērā un 

kupu neievērošana var sāp īg i a tsa u k tie s  uz viga uzjēmuma tā la -  

l )P ro f .Dr.Th.Brogle - Die Grundzüge des erwerbsmüssigen Waren- 
handels -  108.1.p .1930.
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ko lik te n i»

Tie būtu se k o jo š i:! ) ta u ta s  galvenie ienākuma avo ti ( la u k s ., 

t i r d z n ie c . ,r ū p n ie c .) ,2)satiksm es l ī d z e k ļ i ,3)konkurences s t ip ­

rums, 4 ) iedz īvo tā ju  pirkšanas spējas u.c»

V ispārīg i,nav  tādas v ie tas  tird zn iec īb a s  uzjēmumā,kur 

k a lk u lā c ija i  nebūtu jāsaka savs vārds.

Katrs darbības posm s,tāpat a r i  k a trs  jaunievedums uzjēmu- 

ma darbībā stāv c iešā  sakarā a r  k a lk u lāc ija s  rezu ltā tiem .

L īdzīgi v a ls t i j ,k a s  uzstāda savu b u d že tu ,la i pārredzētu 

iejēmumus un izdevumus, a r ī  katram uzjδmumam,lai v ias varētu  

ce rē t darboties n e p ā rtra u k tiJā a p lē Š  paredzamos ienākumus un 

izdevumus»

Neapstrīdama īs te n īb a  i r  tā ,k a  uzjēmumu,lai tam būtu 

drošs pamats zem kājām ,ir labāk d ib inā t saim nieciskās r o s ī ­

bas,nekā dep resija s  laikm etā.

T ā lāk ,ja  pārdodamās preces i r  p ra s īju ša s  daudz darba 

sakarā ar iespaid īgu  veikala logu dekorēšanu,tad veikalam 

vajadzēs a t r a s t i e s  uz ie la s  a r dzīvu satiksm i un tādā stāvok­

l ī ,k a  garām gājēji var a p sk a tīt  logos un te lp ās  iz l ik tā s  pre­

ces 1 nenovirzoties no sava c e ļa .

Bet tāda veikala a tra šan ās  v ie ta  savukārt p rasīs  l i e l ā ­

kus 1res izdevumus,Gadijumājja uzjēmuma veids būs tāds,kam
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reklamēšana a r  logos iz l ik to  p rec i nebūtu t ik  sv a rīg a ,ta d  

tādam uzjēmumam atm aksāsies apmesties uz mazāk dzīvas ie la s ,  

l a i  iegūtu zemākās 1res p riek šro c īb as .

Uzjēmuma pelnās izredzes l i e l ā  mērā a tk a rā ja s  a r i  no 

uzjēmuma iekšējiem  izdevumiem.

Le Kūtrs norāda,ka uzjēmumam jā s a rg ā s ,la i  to  neapēstu 

tā  uzturēšanas izdevumi.

K alkulācijas uzdevums i r  iz p ē t ī t  cik ra c io n ā li i r  iz v e i­

dota uzjēmuma iekšējo  izdevumu a tt ie c īb a , un tās sev išķa is  uz­

devums i r  saskatāms iekš tam ,la i š l  rac ionālā  a t t ie c īb a  a iz ­

vien būtu iespējam a, n ea tk a rīg i no tā ,k ā  uzjēmums darbojas, 

vai nodarbināts p iln ā  apm ērā,jeb t ik a i  pa d a ļa i .

"Viss a tk a rā jā s  no tā"  saka Stokars : "kā uzjēmējs pats 

vada s tū res  ra tu  un neliek  sevi v i r z ī t  no ikdienišķās ru t īn a s , 

bet ka viņš ar suverenu pārākuma apzinu izv ed ^ lstā  la ik ā ,tā s  

darbības,kas palīdz viņam nokļūt pie nospraustā mērķa".

Lai tird zn iec īb a s  uzjēmums kļū tu  dzīves s p ē j īg s , t ∙ i .varē­

tu  konkurēt a r sev līd z īg a  veida uzjēmumiem ta s  i r  jā rac io n a ­

l i z ē .
V 3)

"R acionalizācija",saka Kobačs "pēc savas būtības nav ne- 

l)D r .Walter le  Contre -  B etriebsorgan isa tion  -  4 5 .1 ∙p .(1930) 
2)H .Stokar:V iel bessere Ladengeschäfte - 5.1 .p ∙(1928) 
3 )Dr.R.Kobatsch: W irtschaftlichkeits-L ehre  - 6 8 ∙ l .p . ( 1936)
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kas c i ts ,k a  s istem ātiskā  sen pazīstam s saim niecisks p rincipa  

p ie lie to ša n a  v ises n o z a rē s ,la i  sasniegtu iespējam i lie lsk o  

un ilg sto šāko  saim niecisko panskumu ar vismazāko (dzīvo un 

nedzīvo) en e rģ iju " .

Uzjēmuma pareiza o rg an izsc ija  i r  fa k tisk s  ra c io n a liz ā - 

c i ja s  problēma un pastsv iekš tam ,la i v isas uzjēmuma darbojo­

šās  personas veiktu savu uzdevumu pēc iep riek š  iz s trā d ā tā  

p lsna ∙

T irgo tā jā  v e ik a ln iec isk ie  panākumi n ea tka rssies  v ien īg i 

no ts ,k a  viiiš pārdos labu p rec i,ku ra  a r ī  cenas zi»ā būtu kon­

kurences spēj īga .Ja prešu cena un k v a li ts te  a r ī  visbiežāk 

spēlē izšķ iro šo  lomu,tad tomēr t ik a i  š ie  fa k to r i paši par se­

v i neaizvien var pa līdzē t gūt panākumus.

Visos uzjēmumos,vai v iņ i būtu pēc saviem apmēriem l i e l i  

jeb  m azi,tird zn iec īb as  jeb c i t i  - ievērojama loma pie to  a t t ī ­

s tīb a s  p ie k r ī t  uzjēmuma ie k šē ja i o rg a n iz ā c ija i.

Tas i r  sev išķ i sakāms par s lk tird z n ie c lb a s  uzjēmumiem,kur 

p ircējiem  i r  iespējams v ie g li i e s k a t ī t i e s ,kā uzjēmums i r  o r­

ganizēts .

Trūcīga b iro ja  organizācija  d r īz i  u z k r īt  uzjēmuma apmek­

lē tā j  iem ,tāpat lēna apkalpošana un ilg a  meklēšana pēc dažādām 

preSu šķirnēm,kas v iss vedams sakarā ar uzjēmuma nolaidīgu
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o rgan izāc iju .

Tādas parādības var sa s tap t a r i  pie tādiem uzjēmumiem, 

kurusy no ārienes apskato t^ to  priekšzīm īgās dekorācijas dēļ 

g rū ti  nāktos p ie s k a i t ī t  pie iep riek š  m inētās uzjēmumu katēgo- 

r i j a s .

Trūcīgai uzjēmuma o rg a n iz āc ija i i r  savs negatīvais  ie ­

spaids a r ī  uz l ie l t i rd z n ie c īb a s  uzjēmumiem,kas t i rg o ja s  v a i­

rumā.

Nokavētie sū tījum i,nepare izas fak tūras»neatb ildēšana uz 

pieprasijum iem ,nevīžīgi r a k s t ī tā s  v ē s tu le s , v iss tas  lie c in a  

par trūcīgu  uzjēmuma o rg an izāc iju .

Apkarot līdzīgus defek tus, savā uzjēmuma - jābūt t ā l r e ­

dzīga t i r g o tā ja  pastāvīgam uzdevumam»

Tā kā tās preces,kas tik s  ra c io n ā li  ražotas^būs iespējams 

v ieg lāk i pārdot un pie tam a r ī  lie lā k ā  vairum ā,tad l a i  to  

sasniegtu  un gūtu panākumus»tirgotājam i r  jā p ie l ie to  vesela 

rinda spec ifisku  ra c io n a liz ā c ija s  līd zek ļu .

Lai k ļū tu  konkurences spēj ī g s ,katram tirgo tā jam  ir  jā s a ­

mazina savi veikala izdevumi un jāpacel precu apgrozījum s.

Lai to  sa sn ieg tu ,tad  t i r g o tā j s  n ed rīk s t p re to tie s  pārdo­

damo precu normēšanai un s ta n d a r t iz ā c i ja i ,b e t  viaam jāv ieno­

jas ar ražotājiem  un p a tē rē tā jiem  par preču šķ iru  samazināša-
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nas nepieciešam ību,kā a r i  jā rūpē jas par t o , l a i  izgatavo tā  

prece būtu vienādas k v a l i tā te s .

Precu normēšanas nepieciešamību rada saim nieciskās dabas 

m otiv i.

Tā neizn īcina preces ind iv iduālo  ra k stu ru ,b e t t ie k  a t t i e ­

c inā ta  uz pirmās vajadzības priekšmetiem,pēc kuçiem tirg ū  

pastāv pieprasījums«

S ta n d a rtiz ē t var kādu priekšmetu t ik a i  tad ,kad ra ž o tā js , 

t i r g o tā js  un p ircē js  darbojas kopīgi«

Preou šķ iru  un to  k v a li tā te s  samazināšana nesanāk k o l iz i -  

jā  a r mākslu un mākslas ražojumiem tāpēc,ka tam līdz īg i precu 

normēšanaiy a tt ie c a s  t ik a i  uz pirmās nepieciešam ības p riek š­

metiem. 4 .
S ta t i s t i s k i  i r  p ie rā d īts ,k a  80 o/o no visu pasaules l i e l ­

p ils ē tu  iedz īvo tā ju  p rasīb ām ,a ttiec īb ā  uz apģērbiem un citām  

vajadzībām i r  s t i p r i  vienādas.

Personīgās un nacionālās a tš ķ ir īb a s  sāk sp ē lē t arviem 

mazāku lomu.

Labumi,kādus t i rg o tā js  iegūst no precu s ta n d a r tiz ā c ija s  

i r i  pazemināti no lik tavas izdevumi»lētāka iep irk šana ,apg roz ī­

juma paātrināšana»vieglāka personāla apmācība,vieglāka o rien ­

tēšanās iespēja  u .c ∙
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Bez precu standartizēšanas pastāv vēl c i t i  l īd z e k li ,k ā  

ra c io n ā li noorganizēt tird z n ie c īb a s  uzjēmumu.

Tie būtu: uzjēmuma b iro ja  ra c io n a liz ā c ija  pie lie liem  

uzjēmumiem un uzjēmuma te lp as  ra c io n a liz ā c ija  pie maziem uz- 

jēmumiem*

Biroja priekšzīm īga iekārtošana ietaupa ievērojamus iz ­

devumus,kā a r i  a tv ieg lo  un paā trina  darba gaitu  un līdz  ar 

to  veicina a r i  apgrozījuma pa lie lināšanos»

Galvenie p rin c ip i no kuriem tirgo tā jam  i r  jāvadās savā 

darbā ir- .k ā rtīb a , skaidrība un pārredzamlba.

Svarīgs fak tors tird z n ie c īb a s  uzjēmumu organizēšanā i r  

a r i  ra c io n ā li ie k ā r to ta i  grām atvedībai.

Uzjēmuma grāmatām jā t ie k  vestām p riek šz īm īg i, l a i , ja  ta s  

būtu vajadzīgs,m ēs tū l ia  varētu  uzzināt uzjēmuma s tā v o k li, 

kā a r i  iegūt s ta t i s t i s k u s  datus par prešu apgrozījumu l i e lu ­

mu un ātrumu ∙No svara i r  grāmatvedību organizēt t ,i .iβ r lk o t tā ,  

la i  viaa a tb i l s tu  uzjēmuma veidam,lielumam.Pārāk sīka grāmat­

vedība b iež i vien aizsedz pārskatāmību un lie k i apgrūtina 

personālu.

Tomēry no o tras  puses,nekas n ed rīk stē tu  t i k t  i z la i s t s  

neiegrām atots•

A trast šo samēru s ta rp  vēlamību un nepieciešamību i r
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o rgan izē tā ja  - s p e c iā lis tā  uzdevums»

Labumi,kas a tk r ī t  tirgo tā jam  no p a re iz i izvestās  ra c io ­

n a liz ā c ija s  i r  pēc Kobača uzskatiem se k o jo š i:p a ā tr in ā ta  ap­

grozība, drīzāka precu krājuma izpārdošana,tāpēc ka v a irs  nav 

g rū ti  pārdodamu preču,asāka k o n cen trāc ija , labāka un pamatī­

gāka apkalpošana sakarā ar pamazinātiem pārdošanas izdevumiem, 

mazāka precu krājumi v ē rtīb as  pamazināšanās,mazāks apkalpo­

tā ju  s k a i t s , ātrāka pasūtījumu iz p ild īša n a  un mazāka va jadz ī­

ba pēc k a p itā la .

Paceļas jau tājum s,cik  tā lu  o rgan izācija  būtu p ie l ie to ­

jama k a trā  a tsev išķā  gadījumā.

P ra k tis k i ,tā  arv ien  būs, zināmā m ērā,atkarīga no u z jē -

muma v ad ītā ja  personības.
2) 

"O rganizācija ,saka le Kūtrs "cik tā lu  tā  i r  pārredza- 

may  i r  savos pamatos kautkas nedzīvs,māksi īg i  ra d īts  mecha­

nism s,kas var u z rād īt ievērojamus sasniegumus, bet t ik a i  tad , 

ja  tas t ie k  p ie l ie to ts  a r p rā tu .”

Tā tad  nekristu  svarā ta s ,k a  mēs kādā atsev.uzjēmumā 

ievestu  visus tos jauninājum us,kādi pēdējā la ik ā  būtu nāku­

š i  k l a t , t ∙ i ∙ a t z l t i  par lie td e rīg ie m ,b e t gan i r  jāpārdomā 

l)Dr∙R.Kobatsch∙. W irtschaftlichkeits-L ehre  - 7 ∙l ∙p .l9 2 8 . 
2)D r.Walter le  Coutre -  B etriebsorgan isa tion  - 4 1 ∙l ∙p .l9 3 0 .
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par to,kādus uzjēmuma uzdevumus mums ir jāatrisina un kā at­

karībā no tā,mums ir iespējams spriest par Šo pielietoto or­

ganizatorisko solu tālumu un lietderību.

Daudzos uzjēmumos pastāv organizācijas pārmērības,tāpat 

kā citos atkal nepietiekoši izveidota,trūcīga organizācija.

abi šie gadījumi pēc Le Kūtra domām vedami sakarā ar 

trūcīgu apsvērumu par to,kas priekš uzjēmuma būtu nepiecie­

šams un lietderīgs»

l)Dr∙Walter le Coutre - Betriebsorganisation - 45∙l∙p∙1930.
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I I .  d a ļ  a .

T irdzniecības uzjēmuma te lp as;

l)B iro j s .

2)V eikals.

3)N oliktavas.

В i r  о j s .

"Tā diena i r  a iz g ā ju s i , l a i  nekad v a irs  n ea tg rie z to s" , 

saka D iksijs , "kad l i e l i  tird z n ie c īb a s  uzjēmumi varēja vad īt 

savus b iro ju s  pēc lēniem v e c la ik u ,la i  gan pārbaudītiem  un uz­

ticamiem darba p rincip iem ,jo  tagad i r  noskai drots ,ka b iro js  

i r  uzjēmumam tas pa ts ,kas galvenā a tspere  pulkstenim ".

Vieš tā lā k  norāda,ka panākumiem bagāta uzjēmuma birojam - 

- jābūt v isa pasākuma smadzenēm^ nervu centram,kas būtu t ik  

jū tīg s ,k a  tas uzreiz  sa ju stu  ka tra  uzjēmuma daļas vājumu,jeb 

neveiksmi.

Tikai samērā nesenā pagātnē -  p ienācīg i novērtēta tā  v ie ­

ta,kādu b iro js  iejem tird z n ie c īb a s  uzjēmumā un noskaidrojies, 

l)Lawrence R.Dicksee and H .E .B lain:O ffice organisation  and 
Management -  2 .1 .p .(1 9 2 8 .)
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ka līdz  sim lo t i  daudz uzjēmumi b ija  c ie tu s i  l ie lu s  zaudē­

jumus,savas nep iln īgās ad m in is trāc ija s  d ē ļ.

Nodibinot kādu tirdzniec»uzjēmumu -  vispirm s l i e la  uz­

manība piegriežam a»lai uzjēmuma b iro js  a tra s to s  piemērotā 

v ie tā .

Ir  aplami mēģināt i e ta u p ī t ,n o v ie to jot uzjēmuma b iro ju  

lē tā s  te lp ās ,k as  a tra s to s  tā lu  prom no saim nieciskās rosības 

centriem  un kuru sasniegšanai»visiem  uzjēmumā nodarbinātiem , 

būtu jāziedo daudz v ē rtīg a  la ik a .

Šim apstāklim  var būt savukārt nozīme a r i  a t t ie c īb ā  uz 

uzjēmuma darbinieku sk a ita  lielum u.l'aza s lk tird z n ie c lb a s  uz­

jēmumā b iro ja  iek ārta  būs s t i p r i  vienkārša un v iss  darbs tik s  

p ad a rīts  no īpašnieka viena paša»

Gadījumā»ja uzjēmuma lielum s to a t ļa u s ,vins varēs izman­

to t  kasiera  palιdzlbu,nododot tam vest a r i  grāmatas.

Lielākos tird zn iec īb a s  uzjēmumos Šis daļas nozīme a t t i e ­

c īg i  p a lie lin ā s  un uzjēmuma īpašnieks nevarēs i z t ik t  bez l i e ­

lāka darbinieku s k a ita .

B iroja te lpu  iedalījum s stāvēs c ie šā  sakarā ar uzjēmuma 

uzdevumiem.

Piem .,kases te lpas p rasīs  sevišķu iekārtojam u»tāpat a r i  

rakstam un rēkinmasinas būs jānovieto  īpašās te lp ā s .
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Atsevišķas te lp as  vajadzēs uzjēmuma vadītājam ,kā a r i  depar­

tamentu d irek to riem ,sev išķ i tiem ,kuru darba Lauks c ie š i  

s a i s t ī t s  a r apmeklētāju piejem šanu,kurpretim  pārējos b iro ja  

darbiniekus jācenšas novieto t kopējās te lp ā s .

V ispārēja tendence - pēc ie s p ē ja s , i z v a i r ī t i e s  no mazām 

telpām ,tāpēc,ka lie lā k a s  te lp as  sniedz daudz labāku pārredza- 

mlbu un a r i  kontro les iespējam ības,nerunājo t nemaz par tiem 

la ika  zaudējumiem,kas r a s to s , j a  personāls t ik tu  s a d a lī ts  da­

žādākās te lp ās .P a r s l ik tu  lielākām  b iro ja  telpām varētu p ie­

vest to ,ka darba ražīgums var sam azinā ties, sakarā ar dažā­

diem troksiiem ,kurus izsauc daudzo darbinieku darbs kopējās 

te lp ā s ,k ā  a r i  nevienmērīgais gaismas sadalījum s.

Prakse mēģina panākt izlīdzinājum u tādā ce ļā ,ka piemēro­

jo t ie s  dažādām vajadzībām ,telpa t ie k  sa d a līta  ar barje ru  un 

s t ik la  sienu palīdzību  mazākos no dalījum os.L iela nozīme i r  

piegriežama b iro ja  mēbeļu piem ērotībai saviem īpašiem uzde­

vumiem.
1)

Biroja te lpu  mēbeļu iekārtojumam pēc le Kūtra norādī­

jumiem, jā t ie k  izvestam vadoties no darba zinātniskiem  un p s i-  

chotechniskiem uzskatiem; la i  t ik tu  iz s lē g ts  uzjēmumā nepro- 

duktlvs darbs,be t darbs t ik tu  p ad a rīts  uzjēmuma darbiniekiem  

l)D r.Walter le C outre∙.B etriebsorganisation - 50 .1 ∙p ∙(1928).
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patīkams un ē r t s , l a i  noguruma fa k to r i  t ik tu  sam azināti līd z  

minimumam un t ik tu  sasn ieg ts darba pieaugums,kā k v a l i ta t īv s ,  

t s  a r i  k v a n ti ta t īv s  z iņa .

B iroja mēbelēm jsb ū t lie tišk sm ,b e t viņam i r  tomēr a r ī  

j ā a tb i l s t  a is tē tisk am  prasībām.Piem.darba galdiem jā t ie k  pa­

gatavotiem vadoties no t a , vai v iņ i t ik s  i z l i e t o t i  ie p irc ē ju , 

pārdēvēju,grām atvežu,korespondentu jeb c i tu  vajadzībām.

Liela vērība uzjēmumā - piegriežama apgaismošanas»apku­

rināšanas, v e n ti lā c i ja s  un san itāriem  apstāk ļiem ,tāpēc ,ka i r  

jājem vērā,ka dienas darba l ie lā k ā  dala t ie k  pastrādāta  b i­

ro jā  un nav sagaidams,ka t ik s  sa sn ie g ti labākie panākumi,ja 

š ie  a p s tā k li nebūs darbiniekiem labvēlīg i*

"Darbinieku lab sa jū ta  un viņu darba spē jas ,kā  a r i  iespē­

ja panākt l ie td e r īg u  un saim niecisku b iro ja  darbības izveša- 
1)

nu",saka S len k ersy  "a tka rā jas  l i e l ā  mērā-no tām ērtībām ,kā­

das sniedz vese līgas un patīkamas darba te lp a s " .

Bez a ttie c īg iem  darba rīkiem ,iekārtojum a un metodēm 

darbs varēs t i k t  veik ts a r Lielām grūtībām un lie liem  la ika  

un naudas zaudējumiem*

bSsu dienās p ielieto jam o darba riku  daudzums b iro ja  va­

jadzībām i r  lo t i  lie ls^un  v iss  a tk a rā s ie s  no uzjēmumā lielum a 

l)P au l Schlenker : W irtschaftliche  Büroarbeit - 4 .1 ∙ρ .(1927)
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un uzjēmuma vadītāja ieskatiem par atsevišķo darba riku l i e t ­

derīgumu.

Tā,piem.neviena b iro ja  iekārta nevarēs tiks uzskatīta 

par p iln īgu ,ja  viaā nebūs ierīces,kas uzturētu kontaktu starp 

uzjēmuma vadītāju un atsevišķo departamentu’jeb nodalu vadītā- 

j iem*

Kā tādi sazināšanās līdzek li būtu mināmi dažādas zvanu 

un tēlefonu sistēmas.

Tā kā uzjēmuma b iro jā  lietojamo darba rīku un mašīnu 

skaits ir  lo t i  lie ls> tad  īsumā atzīmēšu sekojošos:

1. Vēstuļu atvērējs.(L ielos spec«mašīnas).

2. Zīmogošanas ap arā ti.

3. Zīmuļu asināmie.

4. Papīru griežamie ap arā ti.

5. Stenografēšanas mašīnas.

6« Diktējamās "

7. Rakstāmmašīnas.

8. Naudas kontroles n

9« Naudas skaitīšanas un izmaksas mašīnas.

10. Dažādas kartotēku sistēmas u ∙c .

Uzjēmuma vadītājam * jāpasargā savs uzjēmums a ri no zā­

dzībām un ugunsgrēka iespējamībām.
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No dažādiem drošības so liem ^a ttiec lb ā  uz zādzības novēr­

šanu,būtu atzīmējami seko jošie : p a ten ta ts lēg a s ,d z e lz s  durvju 

apkalumi, dzelzs durvis un logi,bīdām ie s lē ģ i un brīdinājuma 

s ig n ā l i .

Gadi jumā, ja zināmu uzjēmumu apsargā s a rg i ,ta d  viau darb ī­

ba i r  jāuzrauga ar sevišķu kontro les pulksteau pa līdz ību .

No ugunsgrēka var iz sa rg ā tie s^ n o v ie to jo t p ie tiekošā  dau­

dzumā,kā uzjēmuma iekšp u sē ,tā  a r i  ārpusē rokas ugunsdzēšanas 

a p a rā tu s .

V e i k a l s .

Veikals i r  tā  tird z n ie c īb a s  uzjēmuma dala ,kas fa k tisk i  

veic precu pārdošanu t ie š ā  c e l s , t ∙ i . nodot viau pēc darījuma 

noslēgšanas p ircē ja  īpašumā.

Uzjēmuma īpašnieks i r  ie in te r e s ē ts , la i  viaa veikala ap­

meklētāju sk a its  būtu iespējam i l ie ls ,k o  viaš c e n tīs ie s  pa­

nākt a r  sludinajumiem,reklamas un veikala telpu  dekorācijas 

pa līdz ību .

Veikala te lpu  uzdevums - u z tu rē t satiksm i a r ārpasauļu , 

a r veikala apmeklētājiem.

Līdzīgi b iro ja  te lpām ,arī veikala telpām jābūt lielām
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un pārredzamām.

To lielums dos veikala  apmeklētājiem iespēju  v ie g li  o rien ­

tē t ie s ,k ā  a r i  sniegs uzjēmuma personālam labu pārredzam!bu 

un kontroles iespējam ības a t t ie c īb ā  uz p ircējiem  un pārdevē- 

j iem.

Bez šaubām,šis prasības izp ild īša n a  p rasīs  l ie lu s  izdevu­

mus.

Veikala telpām - jābūt ne t i k a i  precu no lik ta  v a i, bet to  

uzdevums i r  a r i  ietekmēt veikala apmeklētājus iz d a r īt  p irku­

mu,sakarā a r  izvesto  precu l ie tp ra t īg u  sakārtojumu.

Bez tam ,veikala telpām i r  a r i  uzdevums sagādāt tā s  apmek­

lē tā jiem  iespējam i lie lāk o  la b sa jū tu .

Sakarā a r t o , l i e l a  nozīme -  piešķirama veikala te lpu  ie ­

kārtojumam»

Apmeklētāju labā i r  jā rūpē jas nevien par ērtām atpū tas 

iespējamlbām,bet jāgādā a r i  par atspirdzinājum a telpām.

Gadījumā,ja veikala  te lp as  iejemtu vairākus s tāv u s ,tad  

uzmanība būtu piegriežama a r i  tre p ju  iz d a iļo ša n a i, apk lā jo t 

tās  ar grīdsegām.Personāla un precu pārv ie tošanai i r  jāpa­

redz īpašas te lp a s .

Lielos uzjēmumos, so dažādo uzdevumu veikšanai,būs nepie­

ciešams a r i  l i f t u  iekārtojum s.V eikala te lpu  iedalījumam -
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jābūt tādam,kā i r  iespējama to l ie td e r īg a  izmantošana«

Liela nozīme - piešķirama a r i  logu lielumam un v iru  ieda­

lījumam» tāpēc »ka no apgaismošanas a p s tā k ļie m ,lie la  mērā»būs 

a tk a rīg s  k a tra  strādnieka darba ražīgums«

Tas pats i r  jāsaka a r ī  par lie td e r īg u  apkurināšanu»labu 

v e n ti lā c iju  un par v isp ā rē jā s  t ī r īb a s  ievērošanu.

N o l i k t a v a s .

Šī tird zn iec īb a s  uzjēmuma dala - l o t i  svarīga» la i gan 

v ira i  b iež i nepiegriež pienācīgo uzmanību.

Lai tird z n ie c īb a s  uzjēmums varētu sekmīgi apkalpot savus 

apmeklētājus»tam i r  jābū t tā  organizētam ,kā tas  a izv ien  varē­

tu apgādāt p ircē ju s  a r  visām tām precēm,kuras tas p a ra s ti  mēdz 

pārdo t.

To tas varēs sasn ieg t t ik a i  ta d ,ja  tu rēs  a t t ie c īg a s  p re­

ces krājumā un pie tam pienācīgā vairumā.
i r  d iv i uzdevumi,kas būtu a tris in ām i uzjēmuma nolik tavas 

izveidošanas darbā.

Vispirms i r  jāp ieg riež  uzmanība nolik tavas techn iskai 

iekārta i»kas a tļa u tu  ē rtu  preču k u s tīb u ,tā s  uzkraušanas»uz­

raudzīšanas un pārvietošanas gadijumos,kā a r ī  dažādākos preču
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p&rraudzlbas un kontro les gadījumos.

Ir zināms,ka nolik tavās novieto to  precu krājumu lielum s 

i r  s a i s t ī t s  p riekš uzjēmuma ar dažādām risk a  iespējamībām.

Zināma tip a  tird z n ie c īb a s  uzjēmumos p a ra s ti  arvien i r  

jābū t lielam  precu sk irnu  ska itam ,tā  kā t i e  arv ien  varētu ap­

m ierināt pieprasījumu»

Zināmas preces iztrūkums veikalā,nozīm ē apgrozības un 

līd z  ar to a r ī  pelaas samazināšanos.Tādēļ a r ī  noliktavu pār­

zinim - p astāv īg i jāraugās uz to ,ka  preču krājumi nekad ne­

aptrūktu  un vajadzības gadījumā t ik tu  no jauna pap ild in ā ti»

Trešu krājumi tomēr ned rīk st būt par lie lie m ,tā p ēc ,k a  

tādā gadījumā būs jā iegu lda  l ie k i  naudas l īd z e k li ,k u r i  u z jē - 

mumam p a ra s ti nemēdz būt un par kuriem būs jāmaksā p rocen tes.
1)

"Uzjēmuma in te re sē s” saka Babsons , ’’īpašniekam aizvien 

i r  jā raugās, l a i  precu krājumi no lik tavās t ik tu  p astāv īg i ap­

grozi t i ” . "Mirušās p reces ,jeb  lē n i apgrozāmās reprezentē ne­

vajadzīgu k a p itā la  sa is tīša n u  un būtu samazināmas līd z  iespē­

jami zemākam līmenim".Uzjēmumam var c e l t ie s  zaudējumi a r ī  sa­

karā ar precu bojāšanos,izzuvumu,cenu pazemināšanos»konjunk­

tū ra s  svārstībām  un c ito s  gadījumos.

Atkarībā no preču veida - jā ie r īk o  a r ī  preču n o lik tava . 

l)Roger W.Babson:Business fundementals - 367.l . p . (1927).
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Tālāk pie telpu  izvēles i r  jāraugās uz to> la i preces ne­

varētu b o jā tie s  m itrum a,jeb pārmērīga sausuma dēļ un nepaliktu, 

kā sv a ra ,tā  a r i  cenas z iaā  m azvērtīgāka

P reces,a r s tip ru  smaku,kas varētu būt k a itīg as  pārējām - 

- jānokrauj īpašās te lp ā s .

Smagākās preces būs jānokrauj iespējam i zemāk,kamēr v ieg­

lākas - var t i k t  novietotas augstākos stāvos.Precu pārv ie to - 
••

šanai no lik tavā - jābūt liftiem ,ceļam iem  krāniem ,trepēm ,elek­

trisk iem  vāģiem,cauruļu pastam ,virves pastam un citām i e r ī -  

cēm.Noliktavas ie k ā rtā  nedrīkst trū k t a r i  a t t ie c īg ie  p lau k ti 

un sk a p ji.

Svarīgi uzjēmuma pastāvēšanai i r  a r i  apgaismošanas un 

apkurināšanas jau tājum i,kā a r i  drošības līdzek ļu  p ie l ie to š a ­

na p re t zādzībām un ugunsgrēkiem*
l ļ

"Labi vad īts  uzjēmums",saka Šlenkers , "nodos nolik tavas 

pārzināšanu t ik a i  uzticamam darbiniekam,kura līd z š in ē jā  p riek š­

zīmīgā uzvešanās dos g a ra n tiju  par to ,k ā  v iiš  a izv ien  ap z i­

nāsies vigam u z tic ē tā  darba svarīgumu".

Noliktavas p ārz in is  i r  a r i  a tb ild īg s  par t o , l a i  n o lik ta ­

vā katra  l i e t a  a tra s to s  t a i  v ie tā ,k u rā  t a i  jāa trodas sakarā 

a r no lik tavas iek ārta s  nosacījumiem.

l)P au l Schlenker:W irtschaftliche  Büroarbeit - 7 2 ∙l ∙p ∙
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Precu noliktavu pārraudzīšana var t i k t  panākta a r n o lik ­

tavas grāmatu palīdzību*

Noliktavu grāmatas ned rīk st t ik t  vestas no noliktavas 

parz i≡ a ,be t gan no kādas c i ta s y arpus nolik tavas p a rz iia  ie ­

spaida a trodošas, personas.
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I I I .  d a ļ a .

Darba veid i tird zn iec īb a s  uzjēmuma«

1) Vadošais.
2) Pārvaldes.

3) Izp ild u .

Va d o s a i s .

1)
"Ir nepieciešam i",saka Babsons ,"ka t a i  perso n a i,jeb  

personām,kas darbojas kā vadošie gari kautkādā uzjēmumā, 

piem istu vajadzīgā ve ik lība  un en e rģ ija ,k as  lautu  visām v isā  

pi In lb ā ,re a l iz ē t  to ,ko  visas i r  uzsākušas".

T irdzniecības uzjēmuma v a d ītā js  i r  tā  persona,kas izvē­

las tird z n ie c īb a s  uzjēmumam zināmu formu, t* i« izšk iyas par to , 

kuya no pastāvošām uzjēmuma formām būtu vispiem ērotākā katram 

atsevišķam gadījumam.

Iz šķ īr is  Šo jautājumu,uzjēmuma v a d ītā js  līdz  a r to i r  

a r i  i z š ķ ī r i s  o tru  lo t i  svarīgu jautājumu par to,kādās a t t i e -

l)Roger V/.Babson:Business fundamentals -  62 .1 .p .
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čībās noklust tird z n ie c īb a s  uzjēmuma vadošais un pārvaldes 

darb i.
1)

Pēc Leitnera domām pie vienpersonas un sab iedrības uz- 

jēmumiem p a ra s ti  dominē m onarchistiskais pārvaldīšanas veids» 

kur uzjēm ēja»vadītāj a griba un k a p itā ls  noteic darbības g a i- 

tu ∙S l  jautājuma a tris in ā ša n a  p a liek  komplicētāka pie uzjēmu- 

miem ar l ie lu  k ap itā la  koncen trāciju ,kur uzjēmuma vadība a t ­

rodas vairāku personu»kollēgijas rokās un kur p riek šsēd ē tā js  

i r  t ik a i  pirm ais s ta rp  līdzīgiem *

Tā kā tird z n ie c īb a s  uzjēmums pieder p ie  to  p rivāto  saim­

niecību veidiem,kuru nolūks i r  p e la a ,ta d  savu nolūku gūt p e l­

ņu tird z n ie c īb a s  uzjēmums sasniegs t ik a i  tad,kad būs p a re iz i 

noorganizēta v isa vadība.

Tāpēc,nav no t ik  l i e la  svara tas jautājum s,kā rokās a t r o ­

das uzjēmuma p ā rv a ld īšan a ,t ∙ i , vai pastāv paŠpārvaldīšana, 

admin.p ā rv ., spaidu p ā rv ., uzjēmuma iz īrē ša n a ,je b  pārvaldes ap­

vienība (k a r te l i  , s in d ik ā ti un t r e s t i ) , b e t  gan k r ī t  svarā jau ­

tājum s,vai uzjēmuma vadība ā tro  ias pareizās rokās un vai tā  

i r  p ie tie k o š i sagatavota savam uzdevumam*
2)

Karnedži uzjēmējam stāda augstas prasības.R unājo t par

l)D r.F r.L e itn e r:W irtsch a fts leh re  der Unternehmung -  72 .1 ∙p .l926 ∙ 
2)A.Carnegie: Kaufmans Herrschgewalt - 1 1 0 .1 ∙p .(1921.)
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uzjeu iē ju ,v iiš  saka:"Nekas nav p la ša jā  pasaulē tāds^par ko 

viMam>t*i.uzjēmējam nevajadzētu līdzdomāt".

"Vinam jāp iem īt r e ta i  īp a š īb a i - cilvēku p a z īša n a i,jo  

vi≡am nākas darboties ar tūkstošiem  laužu,p ie  kam no dažā­

diem rak stu riem ,jāp ro t p ie v ilk t  pie gaismas tos labākos; v i-  

»am jāpiem lt v ienai o t r a i  r e ta i  Īp a šīb a i - organizēšanas t a ­

lantam, tu rk lā t  iz v e ic īb a i . izp lānoto  l ie tu  izvešanā un be i­

dzot jāp ro t gudri un ā t r i  i z š ķ i r t i e s ” .

Pēc Leitnera uzskatiem darbs uzjēmumn i r  garīga ( in te l -  

lek ta) un f iz isk a  darba savienojums*

Uzjēmēja darbs i r  t ik a i  in te l le k tu ā lā  darbība ; p a ts tā v ī­

ga k ap itā la  p ā rv a ld īša n a ,lie tisk a  piemērošanās la ika un v ie ­

ta s  prasībām ,citiem  vārdiem - tirgum .

bik  l i e l ā  mērā uzjēmējs p ie l ie to  savas garīgās spējas 

sava uzjēmuma izve idošanā ,a tkarāsies  galvenā k ā rtā  no uz- 

jēmuma lieluna un no uzjēmēja personīgiem uzskatiem par ga­

r īg ā  darba lietderīgum u un priekšrocībām .Visu a tb ild īb u  t ā ­

pat a r ī  r isk u  par uzjēmuma pastāvēšanu nes u z jēm ējs ,la i gan 

praksē l i e la  dala uzjēmuma saim nieciskās dabas darbu nokār­

tošana t ie k  u z tic ē ta  tā  personālam.

l)D r.F r .L e itn e r :Y /irtschafts lehre der Unternehmung - β 8 ∙l .p .
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1)
Le Kūtrs norāda,ka savam personālam uzjēmējs u z tic  savus 

precu krājum us,tāpat a r i  kontokorentu grāmatas v e ša n u ,t.i .n o ­

rēķināšanos ar saviem veikala draugiem un tam viiŠ  u z tic  a r i  

vienu no savas saim nieciskās darbības svarīgākām dalām ,pro ti, 

nodibināt sakarus ar veikala apm eklētājiem .

S īk tird zn iec īb as  uz jēmumos, uzjēmuma v ad ītā js  var p as tāv ī­

gi ie p a z ītie s  a r  savu apakšnieku darba ražīgumu un visu rak stu ­

ru ,k ā  a r ī  k o n tro lē t un pārraudzīt viņu darbību» bez tam visos 

ta is  gadijumos, kur būtu nepieciešama visa personīgā k lā tbū tne , 

v iss  i r  v ie g li  un ā t r i  sasniedzams»

Lielākā uzjēmuma Šis personīgais kontakts a tk r ī t .T a s  gan 

zināmā mērā t ie k  a tv ie to ts  ar sev išķ i k v a lif ic ē tu  personālu, 

jeb  ar a t t ie c īg u  kontro les in s t i tū tu ,b e t  jāsaka,ka šīm a t t i e ­

cībām a tk a l piem īt savas īp a tn īb a s ,savas labās un s l ik tā s  pu­

ses »

Tā kā l ie lo s  uzjēmumos uzjēmuma īpašniekam nebūs iespējams 

pieredzes ce ļā  iegūt vajadzīgo pārredzamību par uzjēmuma s tā ­

v o k li,b e t tā  kā no o tras puses v ieš i r  a tb ild īg s  par uzjēmu­

ma pastāvēšanu,tad visu i r  pastāv īg i jā inform ēyun pie tam lo t i  

izsm eļoši, par uzjēmuma stāvok li un atsevišķiem  notikumiem tā  

darbības g a i tā .

l)D r.7 ∕a lte r le ö o u tre : B etriebsorgan isa tion  - 1 8 ∙l ∙p ∙
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Vajadzīgās zi≡as uzjēmējs iegūst liek o t izgatavot a t t i e ­

cīgus p ā rsk a tu s ,jeb  a r ī  caur uzjēmuma darbinieku personīgo 

inform āciju .

Visiem uzjēmumā nodarbinātiem - jā ie g ū s t ,l īd z  zināmai 

robežai,pārredzam ibu par visu uzjēmuma d a rb īb u ,tād ē ļ,k a  t i ­

kai tad  v iμ i varēs l ie td e r īg i  veik t savu darbu» 
υ

Pēc le Kūtra domām pareizs i r  tas p r in c ip s ,ja  personāls 

t ie k  i z g l ī to t s  tādā veidā,ka tam tie k  dota iesp ē ja  s trā d ā t 

vairākās n o d a ļā s ,la i tas  iepaz īto s,pēc  iespē jas p iln īg ā k ,a r  

visu uzjēmuma organismu un p ra s tu ,vajadzības gadijumāy p a re iz i 

o r ie n tē t ie s .

No vienas puses,uzjēmuma darbinieku starpā var t i k t  kon­

s ta tē t s  sevišķs darba p rieks,darba  spraigum s,bet no o tras pu­

ses a tk a l flegmatiskums,negodīgums,nevīžība un d isc ip līn a s  

trūkums.

š ī s  cilvēku dabiskās īpašības i r  par pamatu dažādiem 

o rgan iza to riskas dabas soliem»

Uzjēmuma vadītājam  i r  jākon tro lē  un jāu z ra u g a ,la i a ts e ­

višķo uzjēmumā nodarbināto cilvēku darbību n o ris in ā to s  tādā 

veidā,kā v iāš  to b ija  iedom ājies,re s p ∙s a g a id l j i s .

"Neviena o rg a n iz āc ija ,pa t ja  tā  būtu la b i izdomāta", 

l)D r∙W alter le  C outre:B etriebsorganisa tion  - 2 3 .1 ∙p ∙
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П
saka Henings, nnevar ilgstoši gut no uzjēmumā nodarbinātiem 

cilvēkiem labus sasniegumus,ja tie tos negribēs sniegt”.

Cilvēki parasti uzrāda labus sasniegumus tikai tad,ja at­

tiecīgais darbs visiem sagsdā prieku»

Darba prieka pamats ir uzjēmumā darbojošos personu ap­

ziņas kopība,kuņa ir iespējama tikai tad,ja vadošās un pado­

tās personas dzīvo labs saskaņā.

Ja šis darba prieks tiek izpostīts,tad sekas ir tās,ka 

labākie līdzstrādnieki aiziet no uzjēmumā iespējami drīzākā 

laikā un pāri paliek tikai mazvērtīgākie*

Zināma organizācija ir tikai tad derīga,ja viça ietver 

sevi visas zināmā uzjēmumā parādības.

Citiem vārdiem,neviens uzjēmumā organs nedrīkst palikt 

neorganizēts•

"Uzjēmējs ir,jeb viņam vismaz vajadzētu būt par uzjēmu- 
2)

ma dvēseli un galvu ,saka le Kūtrs .

Vins ir tas,kas izprot tautsaimnieciskās vajadzības un 

to apmierināšanas iespējamības un ir spējīgs lietderīgi segt 

vajadzīgo pieprasījumu.

Viņam pastāvīgi un uzmanīgi ir jānovēro tirgus apstākļi) 

l)Dr.Ing.K.V.Henning:Betriebswirtschaftliche Organisâtions- 
lehre - 60.1.p∙

2)Dr«Walter le Coutre:Betriebsorganisation - 137.1∙p.
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l a i  vins varētu  s a v la ic īg i novērtē t sava uzjēmumā tā lākās 

a t t ī s t īb a s  un nodarbības ie sp ē ja s .
1)

"Taisni s e i t " , saka le Kūtrs , "parādās uzjēmēja personī­

gās spēj a s ,kuras p a ra s ti  var t i k t  a tb a ls t ī ta s  un zināmos gadī­

jumos a r i  p ap ild inā tas  a r o rgan izato risko  solu p ie lie to šan u , 

bet tās nekad nevar t i k t  a tv ie to ta s " .

Mēs jau  redzējām,ka uzjēm ējs nes a tb ild īb u  par sava uz- 

jēmuma darbību.Sakarā ar t o , i r  nepieciešam s, ka v iss  pārzinātu  

savu uzjēmumu visos sīkumos.

Viņam jāz in ,k a  sava uzjēmumā s tip rā s  un vājās p u ses ,tā  

a r i  pa laikam novērojamo darba sam azināšanos,palielināšanos, 

nesaskanas darbinieku s ta rp ā  u .c .

Uzjēmējam jā p ro t apvienot un pakļaut savai g rib a i visus 

uzjēmumā nodarbinātos cilvēkus» 
2)

Fajo ls formulē uzjēmumā vadības vienotības pamatu se­

kojoši ; "Viens v ien īgais v a d ītā js  un plāns priekš notikumu ko­

pības,kas i r  v i r z ī t i  uz vienu un to pašu mērķi"."Tas i r  ne­

pieciešam ais nosacījums harmoniskai darbībai,spēku pakļauša­

nai un v ienveid īgai p a tē rē tā  spēka iz l ie to š a n a i zināma mērķa 

sasniegšanā".

l)D r.Walter le  Coutre : B etriebsorgani sat ion - 1 3 8 ∙l∙p ∙ 
2)Henri Fayol: Allgemeine und in d u s tr ie l le  Verwaltung - 2 2 .1 .p ∙
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Uzjēmuma vadītāja principam vajadzētu būt sekojot uzjē­

muma darbībai,tomēr p iln īg i a ttu rē tie s  no mazsvarīgiem dar­

biem, la i visu savu uzmanību un spējas vies varētu v e l t ī t  g a lv  

kārtām principiālās dabas jautājumiem.

"Atbildības pārjemšana par daudzajiem ikdienas sīkumiem", 

saka Mazurs ,"atjem uzjēmuma vadītājam parasti ne tik a i laiku, 

kuru viss varētu un kuru viņam vajadzētu lie td e rīg i ziedot 

savām konstruktīvām idejam ,resp∙sapņu tulkošanai,bet lo t i  bie­

zi noved pie tā»ka iznicina visas tās spēj a s ,kas ir  nepiecie­

šamas šādam radošam darbam."

"Ir bis tāmi »skatot ies uz ikdienas sīkā darba kokiem, 

neredzēt to mežu,kas izaug sakarā ar saimnieciskās dzīves fun­

damentālām pārgrozlbām."

Visus tos darbus,kurus var nokārtot personāls»uzjēmuma 

īpašniekam ir  jāuztic tam.

Parasti uzjēmējs,cik vien tas būs iespējams, iepazīsies 

ar uzjēmuma korespondenci. Ienākušās vēstules viņu informēs par 

jauniem pasūtījumiem»dažādam sūdzībām,kā a r i  par svarīgākām 

saistībām darījumos ar noteiktām naudas iestādēm.

Pamatojoties uz ienākušo pastu,uzjēmējs pārrunās zinā­

mus notikumus,kopīgi ar saviem atsevišķiem nodalu vadītājiem, 

l)Mazur-Neisser-.Moderne Warenhausorganisation - 78∙l∙p∙(1930)
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jeb a tb ild īg iem  re feren tiem .

ViMS lik s  sevi informēt par ienākušām sūdzībām ,pieprasīs 

paskaidrojumus par zināmiem notikumiem»kā a r i  pārrunās tu rp ­

māko darbības programmu un būs tādē jād i ieguvis vajadzīgās 

zināšanas par uzjēmuma stāv o k li un tā  vajadzībām.

Bez tam,uzjēmējs lik s  sev izgatavo t a tt ie c īg u s  s t a t i s t i s  

kus pārskatus un c itu s  rak stisk u s  izvilkumus»kurus vins pēc 

iz la s īšan as  u z g la b ā s ,la i caur to  salīdzināšanu  būtu a r i  tu rp ­

māk spējīgs uzjēmumu p a re iz i kon tro lēt»

P ā r v a l d e s  u n  i z p i l d u  

d a r b i »

Uzjēmumam paplašinot ies »paplašinājās a r i  uzjēmuma ie ­

kārta  un darbu i r  jāsadala  s ta rp  daudziem darbiniekiem ,kā 

uzjēmuma iek šp u sē ,tā  a r ī  ārpus uzjēmuma,pie kam katram i r  jā -  

viec savs a tsev išķ s  uzdevums»
1)

"Jo l ie lā k s  uzjēmums",saka Grimšavs ," jo  lie lā k a  i r  ne­

pieciešam ība, ka katra  a tsev išķa  persona rīk o ja s  p a ts tā v īg i un 

iz p ild a  v i ia i  u z ticē to  darbu a r gribas spēku un u z tic īb u " .

Apskatot vienpersonīgo s lk tird z n ie c lb a s  uzjēmumu,kur v e i­

kala īpašnieks viens pats veic visus uzdevumus,mēs varam no- 

l)D r.R .Grimshaw:System und o rgan isa tion  in Kaufmännischen 
Betrieben - 2 6 ∙l ∙p ∙
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vārot,k& darba daudzums un dažādība pārsniedz v iia  darba spē­

ja s  un vīnam g rib o t - negribot i r  jādomā par palīga spēkiem»

Piem.viņŠ nevarēs uzkavēties visu dienu veikalā  nepusdie- 

n o ji s , tāpat a r ī  p irk to  precu piegādāšanai un veikala t ī r ī š a ­

nai viņam būs jāa trod  p a l īg i .

Pie lie lākiem  tird zn iec īb a s  uzjēmumiem,kā jau  iep riek š 

tiku  norādīj is  »vadītājam vajadzēs nodoties g arīga i darbībai 

un v isu s ,sak a rā  ar uzjēmuma pastāvēšanu iz r ie to šo  jautājumu 

nokārtošanu viņam būs jā u z tic  sev išķ i a tb ild īg iem  l īd z s trā d ­

niekiem resp»uzjēmuma pārvaldei»
I)

Pārvaldes darba uzdevums pēc Leitnera domām i r  rīk o ­

jumu izvešana sakarā a r  uzjēm ēja,jeb  viņa v ietn ieka norādī­

jumiem, izp ild o šā  darba pārraudzīšana un tā  kon tro le ,kā  a r ī  

satiksmes noorganizēšana s ta rp  uzjēmuma atsevišķām  dalām un 

da rbu .

T urpretim ,izp ildu  darbs tird z n ie c īb a s  uzjēmumā,ir tas 

darbs,kuru viec uzjēmuma personā ls.

Tas i r  galvenām kārtām f iz isk a s  dabā.s,mechanizēts un tā  

izpildāmo funkciju  sk a its  i r  s t i p r i  l i e l s .

Tā apskatot s īk tird z n ie c īb a s  uzjēmuma pārdošanas darbības 
2) . . .

funkciju  S e ife r ts  uzskaita  astoņas personas»kas i r  nep iec ie - 
1 )Dr.Fr»Leitner : W irtschaftslehre  der Unternehmung - 68∙l∙pX192β.) 
2 )Seyfert : Der Mensch a ls  B etriebsfak tor - 73 .1 ∙p ∙(1922.)
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sanas pie prešu pārdošanas.

Vispirms nsk durvju sargs,kas a tv er apmeklētajiem durv is, 

tad nāk publikas sajēm ējs,kas dod t a i  vajadzīgos norādījumus» 

tad - preču pārdevēja,kas parāda p reces ,tad  nāk mācekle,kas 

pienes meklējamās preces un novāc a p s k a tī tā s ,ta d  nāk c ilv ēk s , 

kas aiznes nop irk tas preces ie sa iņ o ša n a i,tā lā k  nāk k a s ie r is ,  

tad k o n tro lie r is ,k a s  pārbauda pārdošanas zīm es,tad ie sa iņ o tā js  

un beidzot a tk a l  durvju sargs*
Pie viņiem vēl i r  jā p ie sk a ita :  pa vadoņus,kas pavada apmek­

lē tā ju s  caur pārdošanas te lp ā m ,tu lk s ,l i f ta  zēns un tās perso­

nas,kas t ie k  p iea ic in ā ta s  nokārtot izcēlušos k o n flik tu s .

Darbinieku izvēles ja u tā ju m s,it īp a š i au g stāk o ,ir  lo t i  sva­

r īg s  tird zn iec īb a s  uzjēmumā tāpēc,ka no tā  lo t i  l i e l ā  mērā i r  

a tk a r īg i  uzjēmumā panākumi.

Tikai p a te ico tie s  pirmklasīgiem darba spēkiem var t i k t  

sa sn ieg ti iz c ilu s  r e z u l tā t i .

Šī jau tājuša svarīgum u,pilnā m ērā,apzinājies a r i  Kar- 

nedzi .

Tā viņš kādreiz esot iz te ic ie s ,k a  uzrakstam uz viņa ka­

pa pieminekļa vajadzētu būt sekojošam:"S eit atdusas viens no 

tādiem ,kas i r  p ra tis  izmantot tādu darbinieku pakalpojumus,

1) Dr.R .Grimshaw;System und O rganisation in Kaufmännischen 
Betrieben -  2 8 .1 ∙p .
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kas ir  zinājusi vairāk nekā vi⅛s p a ts .”
1)

Prof.Brogle sadala visas»vienalga kādā tirdzniecības uz- 

jēmumā nodarbinātās personas sekojoši:

Personīgie spēkktirdzn.uzjēmumā

Nodarbinātie spāki Starpnieciskie spēki
uzjēmuma iekšpusē ārpus uzjēmuma

Iz p ilЗгГТрёкГ ^^Vadošik spēki Komisi^Maklers-Agents- 

(pārv.spēki) -Onars.
Tirdzn.mācekli T irdznļpilnvarotie, 

T irdzn.paliki: prokuristi,nod.va-
grām atv.kasieris, dltāji,uzjēmuma 
korespondents, v ad ītā js ,d irek to rs .
prešu pārzināt», 
p r* iepircējs, 
pr*pārdevējs u ∙c ∙

Pēc viwa domām,gjūtlbas,kādas rodas uzjēmējam izvedot 

savu centrālo gribu,nav viss vedamas sakarā ar uzjēmuma l i e ­

lumu,bet gan sakarā ar Šķēršļiem,kas izceļas pakļaujot uzjē- 

mēja gribai daudzo darbinieku darbu un novēršot traucējošos 

apstākļus viBU sadzīvē»

Lai tik tu  sasniegta veiksmīga norise,kā uzjēmuma iekšējā, 

tā a r i  ārējā darbā,tad atsevišķo darbinieku pilnvaru robežas 

l)Prof»Dr»Th.Brogle:Die Grundzüge des erwerbsmSssigen Waren­
handels - 117.1∙p.l930.g.
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i r  jau  iep riek š  nospraužamas.

"Darbinieku pienākumu sadalijumam",saka le Kūtrs ," jāb ū t 

lo ģ isk i izvestam,uzdodot zināmām personām veik t no te ik tu  dar­

b u ,p ieg riežo t tanī pašā la ik ā  pienācīgo uzmanību,to individuā­

lām spējām un p iem ēro tībai".

Loti l ie lo s  uzjēmumos tāds pienākumu sadalījums i r  panā­

kams tādā ce ļā ,ka  v is i  darb in iek i t ie k  i e d a l ī t i  grupās,kuru 

p riekšga lā  t ie k  n o stād īts  viens uzraugs jeb v a d ītā js .

Dažas no Šim grupām,ar līd z īg u  ra k s tu ru ,tie k  apvienotas 

tā  saucamā departam entā,ar sevišķu vad ītā ju  p riekšgalā ,kas var 

būt a r i  d ire k to rs .

Līdzīgā k ā r tā  v a irāk i departamenti var t i k t  apvienoti 

zināmā se k c ijā .

Visos ša is  gad ījum os,lie ta  grozās ap to ,ka  i r  jārada 

a tb ild īb a s  sistēm a,kurai būtu h ie ra rh isk as  o rgan izāc ijas fo r ­

ma,bet piramldes veids.

No svara -  kā uzjēmumā būtu viena persona,kas pirmām kār­

tām nestu a tb ild īb u  par katru uzjēmumā darbības izpausmi

1) Dr «Walter le C outre: B etriebsorgan isa tion  - 1 5 3 ∙l∙p ∙
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Pievestā diagrama(le Kūtrs) katra darbinieka pienākums 

ir skaidri noteikts,vispirms sadalot veicamā darba laukumu 

horicontāli,pēc tam sadalot darbu vertikāli starp dažādiem 

darbiniekiem»

Tādā ceļā tiek novērstas nesaskanas atsevišķo darbinieku 

starpā un panākta specializēšanās.
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IV. d a ļ a .

Tirdzniecības uzjēmuma darbības funkcijas.

1)Prešu iepirkšana.

2) n pārvaldīšana.

3) n pārdošana;

ajpersonāls - pārdevēji, 

b)propoganda un reklāma, 

c)pardosanas cenas kalkulācija un pārdo­

šanas s ta t is t ik a .

4)UzjSmuma kontrole un s ta t is t ik a .
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T irdzniecības uzjēmuua darbības g a ita  var t i k t , galvenāk 

k ā rtā m ,ie d a līta  če tros atsevišķos dalu procesos - funkc ijās: 

l)p recu  iep irk šanā , 2)pre6u pārvald īšanā, 3)precu pārdošanā 

un 4)uzjēmuma kontrolē un s t a t i s t i k ā .

Ir t ird z n ie c īb a s  uzjēmumi,kur precu iepirkšana sagādā 

sevišķas g rū tīb a s , kādēļ pie š i s  funkcijas izvešanas t ie k  pra­

s ī ta s  sevišķas iep riek šē ja s  zināšanas un a ro d iz g lī t īb a .

Var būt a r i  c i t i  tird zn iec īb a s  uzjēmumi,kur a tk a l  l i e l ā ­

kas g rū tības sagādā prešu pārvald īšana, j eb prešu pārdošana.

T irgo tāja  uzdevums i r  Šīs funkcijas a p v ie n o t,la i t ik tu  

sa sn ie g ti,p ē c  ie sp ē ja s ,p iln īg ā k i panākumi.

P r e c u  i e p i r k š a n a .

Preču iep irkšana i r  tird zn iec īb a s  uzjēmuma v issvarīgākā 

d a rb īb a ,la i  gan l o t i  b iež i vij∣a i  netiek  p ieg riez ta  p ienācīgā 

ievē riba*

" Ie p irk t ī s to  p re c i,p a re iz ā  l a ik ā ,pareizā  vairumā uz 

visizdevīgākiem  noteikumiem no piemērotākā ra žo tā ja  un rūpē­

t ie s  par to ,k a  tā  t ik tu  ī s t ā  la ik ā  piegādāta,pēc norunas un 

a ttie c īg ie m  paraugiem,nozīmē, "saka Slenkers , "vairuma gadī-

l)P au l Schlenker:W irtschaftliche  Büroarbeit - 5 8 ∙l∙p ∙(1 9 2 7 .)
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ju m o s,iz p ild īt galveno priekšnosacījum u uzjömuma sekmīgai 

a t t ī s t ī b a i ” .

Preču iepircējam  i r  jābū t izcilam  preču pazinējam,k& a r i  

lab i jāp&rzin iepirkšanas v ie ta s  un visam i r  jāk rā j un k ā r t ī ­

g i jāuzglabā visu  piegādātāju  k a ta lo g i un drukas darb i.

Galvenie iem esli preču iepirkšanai^pēc Brogle domām , 

var.būt t r e jā la s  dabas: l)preČu krājuma papild ināšana, 2 )izde- 

vlgā tirg u s  stāvokļa izmantošana un 3)sajemto pasūtījumu iz ­

p ild īša n a .

Tā no s īk t irg o tā ja  t ie k  p r a s ī t s , l a i  v iss  a izv ien  tu rē tu  

g a ta v īb ā ,p a tē rē tā ju  vajadzībām,zināmu prešu krājum u,sastāvošu 

no atsevišķām  preču šķirnēm.

Daudzās nozarēs,sekmīgas saim nieciskās darbības smaguma 

punkts i r  meklējams preču iepirkšanas laukā.

Tā piem .lauksaim niecības ražojumu cenām i r  spekulatīvs 

ra k stu rs  un iepircējam  būs pamatīgi jāpārdomā par to ,kad un 

par kādu cenu zināma prece būtu pērkama.

C itos gadījumos,preces var t i k t  ie p irk ta s  tekoši un a r ī  

viņu cenas būs mazāk svārstīgas»be t tomēr š ī  darbība p ra s īs  

no ie p irc ē ja  sevišķas zināšanas a t t ie c īb ā  uz preču iep irk ša ­

nas v ietām ,to  k v a n titā ti ,p u b lik a s  garšu,preču pārdošanas ie -  

l)P rof.D r.T h ∙B rog le: Die Grundzuge des erwerbsmässigen Waren- 
handels -  12O.l.p.(193O.)
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T ā lsk ,p a te ico tie s  k a lk u lā c ija i ,v a r  t i k t  iz š ķ ir ts  ja u tā ­

jums par to ,v a i  zināmas preču šķ irnes pārdošana i r  atmaksāju­

šās un ja iz rā d īto s  ka nē,tad  n e tik tu  vairs  p ie ļau ta  vi«as 

turpmākā tu rēšana .
1)

"Sevišķas gpūtības pie precu iep irkšanas”,saka S e ife r ts  , 

" izce ļas  sakarā a r to ,ka ar zināmu noteiktu  naudas summu i r  

jāsastāda  preču krājums a tb i l s to š s  visām p a tē rē tā ju  p ra s ī­

bām". "Priekš tam i r  vajadzīga droša p riek šsa jū ta  par nākot­

nes vajadzību apmēriem un to  sadalījum u,skolota acs to  vaja­

dzību noteikšanā,kas izce ļas  sakarā ar modes iedarbību garšas 

priekšmetu laukā un p iln īga  savas preces pārzināšana, tāpēc ka 

v is i  preču defekti k a itē  nevis preču ra ž o tā ja ,b e t gan,galvenam 

kārtām ,pārdevēja labai s la v a i" .
2) 

Izdevīga tirg u s  stāvokļa izmantošana, pēc Brogle domām, 

i r  l ie l t i rd z n ie c īb ā  biežāk iespējama,nekā s īk tird z n ie c īb ā ,s e ­

v išķ i pie precu ie p irk šan a s ,no kuyas pareizas izvešanas a r ī ,  

galvenām kārtām ,a tkarāsies t i rg o tā ja  panākumi.

V isai vi»a tird z n ie c isk a i darbībai i r  spekulatīvs rak­

s tu rs ,u n  no tā  iespaida ,v ip š nekad nevar g a līg i a tb r īv o t ie s .

Tāpēc a r ī  l i e l t i r g o tā ja  preču iepirkšanas pajēmieni 

l )S e y f f e r t :Der Mensch a ls  B etriebsfak to r - 50 .1 .p ∙(1922 .) 
2 )P rof.D r∙T h .Brogle : Die Grundztîge des erwerbsmässigen Waren­

handels - 122∙ l ∙ p . ( 1930.)
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i r  s t i p r i  daudzpusīgāki un g rū tāk i,nekā  s īk t i r g o tā ja .

Viiam - jāz in  savu preču tirg u s  s tāv o k lis ,k ā  iekšzem ē,tā 

a r i  ārzemēs; pie kam vi≡am i r  n o te ik ti  jāseko precu cenu 

svārstībām  atsev išķos pasaules t i rg o s .

Precu iepirkšanas technika uzrāda l ie lu  dažādību,kā sa­

karā ar preces dažādību ,tā  a r i  a tk a rīb ā  no tird zn iec īb a s  uz- 

jēmumu veidu daudzuma.

Visas g rū tības s ik tird z n ie c lb a s  uzjēmumos»meklējamas 

l i e l ā  precu dažādībā un daudzo iepirkšanas v ie tu  d ē ļ.

T irdzniecības darba laukā i r  pazīstams iz te ic ie n s , ka 

viens nemākulīgs ie p irc ē js  var kaut ko ie p irk t,k o  desmit 

p riekšzīm īg i pārdevēji nevarēs pārdot.

"P irk t to ,kas pircējam  vajadzīgs - panākuma noslēpums", 

saka Stokars .

Drošākais pamats iepirkumam i r  pareiza preču krājuma 

kontrole un pārlošanas s t a t i s t i k a .

Lai no daudziem precu piegādātājiem  izvē lē to s vispiemē­

rotākās preces,kā cenas tā  a r i  k v a litā te s  z i» ā ,tirg o tā ja m  būs 

jānododas p lānveid īgai katalogu,cenu sarakstu  un o ffe rtu  vāk­

šanai .

Pareiza piegādātāju izvēle  un laba saprašanās ar tiem 

l)H .S tockar-.Viel bessere Ladengeschäfte - 1 3 ∙l ∙p ∙(  1928).
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i r  f a k to r i , kuriem tirgo tā jam  vajadzētu v e l t ī t  s t i p r i  l ie lu  

uzma nibu.

Metodes,kuças i r  a t ta isn o ju šā s  labvēlīgu iepirkšanas no­

sacījumu iegūšanā pēc Stokara domām i r  sekojošas: 1)tak tisk a  

iz tu rēšan ās , 2 )droša un n o te ik ta  uzstāšanās, 3 )veikla korespon­

dence,kura i r  tik p a t svarīga ,kā  pārdošanas korespondence un 

4)korekta iz tu rēšanās domu s ta rp īb as  gadījumos, pie kam būtu 

jā r lk o ja s  pēc p rin c ip a ,d z īv o t un lau t dzīvo t.

No l i e l a  svara p a re iza i precu krājuma sastād īšana i i r  

p riekš t i rg o tā ja  - ie p irc ē ja  t i e  norādijum i,kurus viaam sniedz 

pārdošanas personāls par tām precēm,kuras netiek  tu rē ta s  ve i­

k a lā ,b e t par kurām i r  ienākuši p ircē ju  p iep ra s iju m i,tāp a t a r ī  

par izbrāķētam un atpakaļ a tgriez tām  precēm un par cenām,kā­

das par to  pašu preci prasa konkurence.

Priekšzīmīga ie p irc ē ja  pienākums būs a r i  p ie g rie z t savu 

uzmanību,tādu precu iegādāšanai,kura t ie k  p ie p ra s īta  sakarā 

ar sevišķiem notikumiem: nenormāliem klim atiskiem  apstākļiem , 

pārgrozībām dabā,epidēmijām,sevišķiem p o litisk iem ,sa im n iec is­

kiem un sabiedriskiem  notikumiem*

Kamēr pie mazākiem vienpersonīgiem tird zn iec īb a s  u z jē - 

mumiem,ka es jau iep riek š norād īju ,p recu  iep irkšanas funkcija 

l)H .S to c k ir:V iel bessere Ladengeschäfte - 16 .1 ∙p ∙(1928.)
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atrodas p i ln īg i  uzjēmuma v ad ītā ja  rokas,tikm ēr pie l i e l ā ­

kiem s lk tird z n ie c ib a s  un l ie l t i rd z n ie c lb a s  uzjēmumiem tā  t ie k  

s a d a līta  vairāk&s d a lās.

Vadošais un iz p ild o ša is  darbs t ie k  viens no otra  norobe­

žoti»
1)

Brogle a izrāda,ka uzjēmuma darbības problēma,kas sev išķ i 

nodarbina s ik tird z n ie c lb a s  lieluzjēmumu, i r  jautājum s par to , 

vai iepirkuma organizācija  būtu izvedama pēc d e c e n tra liz ā c ija s , 

jeb  c e n tra liz ā c ija s  p rin c ip a .

Tur,kur pastāv d e c e n tra liz ē ta is  iepirkum s,kas vēl līd z  

šim ir  valdošais preču namā,tur preču iepirkšanas un pārdo­

šanas funkcijas atrodas vienās un ta is  pašās rokās.
2)

Kaut gan tas  i r  iespējam s,pēc le Kūtra domām; ka preču 

iepirkumu nokārto uzjēmuma personā ls , tad ned rīk st a t s t ā t  ne­

ievēro tu  to  a p s tā k li,k a  Šis funkcijas a ts tāšana  personāla 

rokās i r  s a i s t ī t a  p riekš uzjēmuma ar l ie lu  r is k u .

Neuzmanība un i t  īp a š i viegla padošanās kukuļošanai i r  

b iež i sastopami netikum i.

Lai tādas varbūtības novērstu resp∙sam azinatu>tad preču 

iep irkšanas personāla darbība - jāpaklauj pastāv īgai k o n tro le i. 

l)Prof»D r.Th.Brogle:D ie Grundzuge des erwerbsmässigen Waren­
handels -  123 .1 ∙p ∙(1930).

2)Dr.W altβr le Coutre: B etriebsorgan isa tion  - 145 ∙l∙p ∙(1 9 2 8 .)
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Kā mēs redzējām ,tad pamata nosacījumi izdevīgam preču 

iepirkumam - plaša preču pārzināšana un laba iepirkšanas v ie tu  

pazīšana.

Lai uzjēmuma īp ašn iek s, jeb  iepirkšanas nodaļas vadī­

tā js  iegūtu šos pamata nosacījum us,tad vidiem būs jāp ieg riež  

l ie la  uzmanība vērtīgu  spec «žurnālu rūp īgai la s īša n a i un da­

žādo piedāvājumu p ē tīša n a i.

Tikpat lie td e r īg a  visiem būs a r i  messes un preču iz s tā ­

žu apmeklēšana.

Ņemot vērā l ie lo  preču dažādību,kā a r ī  ievērojamo p ie ­

gādātāju pulku,tad  preču iep ircē jam ,ja  viņš a r ī  gribētu,nebūs 

iespējams pa tu rē t atmiņā ra ibo  s k a it ļu  mudžekli.

Tāpēc,visam būs jāved sevišķu atzīm ju re ģ is t r i ,k a s  vaja­

dzības gadījumā a izv ien  būtu pie rokas.

Šim precu iepirkšanas atzīm ju re g is trim  - jā t ie k  vestam 

karto tēkas formā.

K arto tēkai jābū t dubu lta i,v isp irm s pēc precu piegādātā­

ju vārd iem ,a lfabētiskā  k ā r tīb ā  un o trk ā r t pēc precēm,vai nu 

pēc grupām,noliktavām,jeb a r ī  a lfa b ē tisk ā  k ā r tīb ā .

K atrai k a r te i  i r  īp a š i nodalījum i iz d a rīto  pieprasījum u » I 
un a tb ilž u  atzīm ēšanai.
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Tai a izv ien  jā t ie k  p a p ild in ā ta i ,v a i nu sakarā ar spec, 

la ik ra k s to s ,je b  sludinājumos atzīm ētiem  datiem ,vai sakarā 

a r messēs un izstādēs gūtiem ieskatiem .

Katrā l ie lā k ā  tird z n ie c īb a s  uzjēmumā,zināmā laika s p r īd i ,  

uzkrājas l i e l s  sk a its  cenu rād ītā ju ,ka ta logu ,p ro spek tu  un c i ­

tu  iespiedum u,kuri mēdz būt l o t i  noderīgi jaunā preču ie p irk ­

šanas gadījumā.

Lai t i e  būtu iepircējam  v ē rtīg s  p a līg s ,ta d  a r i  tiem - 

jābūt l ie td e r īg i  sa k ā rto tie m ,ā tr i  sasniedzamiem un tādiem,kas 

atspoguļotu  pēdējās pārmaiias preču iepirkšanas laukā»

P r e c u  p ā r v a l d ī š a n a .

Precu parvald ∙darblbas lauks a trodas s ta rp  preču ie p irk ­

šanu un pārdošanu un pastāv preču piejemŠanā un nolik tavas 

pārvald īšanā.

Tā i r  uzskatāma par sev išķ i a tb ild īg u  funkciju tāpēc, 

ka preces sastāda t ird z n ie c isk ā  uzjēmuma īpašuma galveno da­

lu .

T irdzniecības lieluzjēmumos pastāv sevišķas preču pie- 
1)

jemšanas v ie ta s ,ku>as Brogle iedala sekojošā šēmā;

l)P rof.D r∙T h ∙brog lejD ie Grundzuge des erwerbsmässigen Waren­
handels - 129.l . p . (1930.)



62

Preču piejemšanas 
ie• d• a lljum«Vs-dispo- 

Pavadrakstu kon-

Preču^pār- Reklamā- 
baudīšana c i j as(a t­

sacīšanās 
no piejem­
šanas)

Preču kontrole
tro le  un s a l ī ­
dzināšana ar pa­
sūtījuma ordra 
norakstu.

pēc kvalitā tes 
un daudzuma.

Rakstiskas a t ­
zīmes par ienā-

miem un precu 
nogādāšanu līdz 
nolik tavai.

Precu pārvaldīšanas fak tisk ie  uzdevumi atrodas?no vienas 

puses^uzjēmuma techniskā un no otras puses-uzjēmuma oikonomiskā 

darba laukā.

Techniskie dabas jautājumi iz r ie t  no nepieciešamības pre­

ci novietot tādā veidā,ka tiek  uzturēta viņas kvalitā te  un pat 

zināmos gadījumos uzlabota,kā tas ir  piem.ar vīnu un tabaku.

Uzjēmumu oikonomiskie uzdevumi pie preču pārvaldīšanas 

iz r ie t  no attiecībām starp preču krājumu un uzjēmumu.

Pamatproblēma š e i t  i r  preču krājuma lielums .Ja preču krā-
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jumi ir  par lieliem ,tad rodas kapitāla investēšana par kuru 

ir  jāmaksā rentes un kuņš atvelk uzjēmumam nepieciešamos ap­

grozības līdzekļus,pie kam tie var izsaukt a ri kapitāla pama- 

zināŠanos tādos gadījumos,ja prece k ļūst veca,jeb nea tb ils t 

modes prasībām.

P r e č u  p ā r d o š a n a .

Precu pārdošanas māksla i r  veikalnieciskā dzīvē viena

no lielākām un svarīgākām zinātnēm.

Tā i r  uzbūvēta uz tās atziņas,ka tirgotājam sastopoties

tirdzniecībā ar pircējiem ir  jābūt pret tiem simpātiski no­

skaņotam un jāsajū t vajadzību būt izpalīdzīgam visiem nopirkt 
D

tos priekšmetus,kuri t ie š i  tan ī brīdī tiem ir  nepieciešami.

Veikalniecisks darījums,t.i»pārdevums,aplūkojot to no 

ideālā redzes viedokļa ir  patīkams atgadījums ikdienišķā dzī­

vē,kā priekš pārdevēja,tā a rī priekš p ircē ja .
2)

"Ko sajū t pircējs,saka Kasons , ”pēc tam kad viņš ir  a t­

s tā jis  manu veikalu un cik i lg i  viņam paliks patīkamā atmiņā 

iz d a rīta is  pirkums - pārdevēja pārbaudijums,kā priekš viņa 

spējām,tā a r ī viņa garīgai piemērotībai savam uzdevumam.”

l)Der Organisator
2 )Idem

Nr∙113 - 1928.How to se ll  more goods - 
- - H.NftCason.
" 113 - ft "
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Katra tirg o tā ja  princips i r  preci,pēc iespējas lē t i  ie ­

pirkt un to atkal dārgi pārdot*

Vēl nesenā pagātnē,tirgotājs centās pārdot pircējam pēc 

iespējas daudz un par dārgāko cenu; pie kam,kā tirg o tā js , 

tā  a r i pircējs»uzlūkoja veikalniecisko darījumu par savstar­

pēju ClMU.

Bet konkurence tirdzniecības laukā ir piespiedusi šo 

principu revidēt un mēs redzam tagad,kā tirgotājam gribot - 

negribot i r  jāpieslienas tam virzienam,kas vadās no savstar­

pējā pakalpošanas gara,t* i.pārdot augstākā labuma preci par 

minimālām cenām.
1)

Zeiferts norāda uz sekojošiem trim pamatprincipiem: 

l)padarlt pircējiem veikala apmeklēšanu cik vien iespējami 

patīkami.

2)Pēc iespējas labi apkalpot tos un

3)Censties panākt ātru  prešu krājuma apgrozījumu.

Kā noorganizēta precu pārdošana katrā atsevišķā gadījumā 

atkarāsies vispārīgi no tirdzniecības uzjēmuma formas.
2)

Pēc Brogle domām pārdevuma virzienam,apjomam veidam 

un prešu sastāvam,formai un k v a litā te i ir  izšķ īrē js  iespaids 

uz precu pārdošanas izveidošanos.
l)Seyffert∙.Der Mensch als Betriebsfaktor - 17*1.p .(1922.) 
2)Prof.Dr.Th.Brogle:Die Grundzuge des erwerbsmässigen Innen­

handels - 133.1*p∙(193O.)
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Preču pārdošana i r  t ik  svarīgs fak tors saim niecisks dz ī­

vē, kā t ie k  runāts par veselu z in ā tn i .

Preču pārdošanas zinātne sastāv  no noteiktiem  likumiem 

un principiem ,kurus i r  a tk lā ju š i  pārdevēji un kuru pareizību  

i r  p ie rā d īju š i  daudzie p rak tisko  piedzīvojumu un te o rē tisk o  

s tu d iju  gadi.Preču pārdošanas māksla i r  savukārt no zinātnes 

konsta tē to  nosacījumu p ie lie to šan a  praksē.

Kad l i e l a i s  amerikāņu preču namu īpašnieks Vanamakers 

g rib ē ja  iev est priekš saviem darbiniekiem zināmu sistēmu pre­

ču pārdošanas m ākslā,viņš^vietu t īk o tā j iemy uzstad lj a ja u tā ­

jumu,ko v ia i īs te n īb ā  zem š ī  jēdziena sap ro to t.

Vigš neizvēlē jās vis. to s  c ilvēkus,kas zem pārdošanas 

mākslas sapra ta  p ierunāt c itu s  cilvēkus d a r īt  to ,ko  no viiiem  

v ē la s ,b e t gan tos,kuņ i  v irā  sa sk a tī ja  l īd z e k li  a t tē lo t  z inā­

ma priekšmeta v ē r tīb u ,tā d ā  veidā,ka š i s  priekšm ets t ie k  p ie ­

p ra s ī ts  un pārdo ts.

l)K urt Th.F ried laender:Tie Amerika Verkaufskunst l ^ g ^ - ^ 7 .1 .p .
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a) Personals - p ā rd ev ē ji.

Pie prešu pārdošanas iz c i lu s  nozīme var p ie k r is t  kā l i e t ­

derīga i pārdevēju iz v ē le i» tā  a r ī  pārdevējiem u z tic ē tā  darba 

p a re iza i izvešanai»

Tas sev išķ i sakams par tiem  tird z n ie c īb a s  uzjēmumiem>kur 

pārdevējs s tā ja s  c iešās »personīgās a t t ie c īb ā s  a r p i r c ē ju , t» i .  

s īk tird z n ie c lb a s  uzjēmumiem.

Labam pārdevējam tie k  u zs tād īta s  augstas p ra s īb a s , sakarā 

ar to ,ka a tsev išķo  apkalpojamo cilvēku l i e l ā  psich iskā  dažādī­

ba l o t i  apgrūtina pārdošanas uzdevuma veikšanu.

"Spējas pirmā acum irklī p a re iz i novērtēt kāda p ircē ja  

in d iv id u a li tā t i .v ip a  pamatvilcienos i r  p iln īg i neatsverama 
1) 

un nepieciešama p a re iza i apkalpošanai",saka Z e ife rts  .

Jaunākā saim nieciskā l i t e r a tū r a  iedala p irc ē ju s  pēc visu 

tipiskām  rakstu ra  īpašībām sekojošās grupas: 1)v ie g li un 2 )grū­

tā k i  apkalpojamos; pie kam pirm ajā grupā ie sk a ita ; a j la b s i rd ī -  

g o s,b )p iek lā jīg o s,c )p a lāv īg o s un d)apmacamos, kamēr o trā  gru­

pā; a )n e n o te ik to s ,b ) l ie tp ra tē jo s ,c )k r i t iz ē tā jo s ,  djiedomīgos, 

e ) sīkumainos ,f )b a i lig o s  un g) gadījumu p irc ē jo s . 
» <

l )S e y f f e r t :Der Mensch a ls  B etriebsfak to r - 2 9 ∙l .p .(1 9 2 2 ).
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Šis daudzpusīgais p ircē ju  iedalījum s pēc v iiu  rakstu ra  

īpašībām i r  svarīgs fak to rs pārdevēja darba laukā.

Tāpēc,par v ien īg i pareizu l īd z e k li  p ircē ju  s a is t īš a n ā  

pie uzjēmuma ir  jāuzskata ,uz novērojumu pamatiem iegūtās c i l ­

vēku pazīšanas mākslas p ie lie to šan a  no pārdevēju puses.
1)

Tikai tā ,p ēc  O berparla itera  uzskatiem,dod iespēju  in d i­

viduālā gadījumā dot pareizu spriedumu par p irc ē ja  rakstu ra  

īpašībām ,kā a r i  p ie l ie to t  pareizu  tak tiku  vi»a iespaidošanā.

L iela nozīme p a re iza i uzjēmuma piemērošanās p ircē ju  p s i-  

chiskām īpašībām ,prasa no tird zn iec īb a s  uzjēmuma organizā­

c ijas»  la i  t ik tu  p ieg riez ta  l i e la  uzmanība kā l ie td e r īg a i  pār­

devēju pieaem šanai,tā  a r i  vi»u p a re iza i skološanai.
2)

"Sim pātijās un a n t ip ā t i ja s "  saka O berparla ite rs ,"tiek 

saim nieciskā satiksm ē, l i e l ā  mērā ietekmētas a r ī  p a te ic o tie s  

pārdevēju fiziskām  īpašībām ,kādēļ pie pārdevēju izvēles jā -  

p ieg riez  vērība ne t ik a i  vi»u valodai,kustībām  un apģērbam, 

bet a r i  ķermeniskām īpašībām ,kā v iiu  dzimumam,ķermeņa uzbūvei, 

se jas  pantiem un t ī r ī b a i " .

Šo Īpašību  nepieciešamību la b i rakstu ro  Amerikas t i r d z -

niecības laukā l ie to ta i s  iz te ic ie n s  : "No salesman is  properly

1)K.O berparle ite r; F u^ktionei^nd^R isikenlebren  des Warenhandels-
2) " " Funktionen und R isikenlehren des Warenhandels-

-  75.1∙p∙(193O ).
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dressed unless he has a smile on his face” .

No pārdevēja t ie k  p ra s īta s  pamatīgas zināšanas,kā a t t i e ­

cībā uz veikalā turamās preces k v a l i tā t i  un tā s  ražošanas 

g a itu  un metodēm,tā a r i  p ra st a t š ķ i r t  vienu šķ irn i no o tra s .

Pārdevēja l ie lo  nozīmi veikala dzīvē rakstu ro  ta s ,k a  

98 o/o no visiem pircējiem  i r  jāpa ļau jas uz pārdevēja s p r ie ­

dumu par zināmas preces k v a l i t ā t i , tās  piemērotību un lētumu.

Piedzīvojumi i r  p ie ra d ī ju š i ,ka bieža darbinieku m aiņa ,it 

īp a š i pārdevēju s ta rp ā ^ ir  p riekš katra  uzjēmuma s t ip r i  dārga 

iz p r ie c a .
1)

Pēc Frldlendera domām caur to  t ie k  iz š ķ ie s t i  ne t ik a i  

daudz laika un pūlu ,sakarā a r  jauno darbinieku a tra šan u ,p ā r­

baudīšanu un iz g līto ša n u ,b e t nav nemaz iep riekš aprēķināms 

kādus zaudējumus uzjēmums varētu  c ie s t  caur to ,ka  jaunpie­

ņemtie nesniegs to ,kas no v iiiem  tik a  s a g a id īts .

Vai nu pārdevējs sākumā nevarēs p a re iz i izmantot viņa 

apstrādāšanai nodoto darba lauku ,jeb  vinš sakarā ar savām 

personīgām rakstu ra  īpašībām nesekmēs p ircē ju  pavairošanos, 

jeb n ep ra tis  re a l iz ē t  uzjēmuma pamatprincipus^ aizv ien  iz c e l­

s ie s  traucējum i uzjēmuma darbībā.

Caurmērā i r  jā rēk inas a r to ,k a  gada la ik ā  i r  jā a tv ie to  

l)K urt Th.Friedlaender - Wie Amerika Verkaufskunst Lehrt - 
1 2 ∙l.p .(1 9 2 6 .)
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darbiniekus apm.no 40 - 85 o/o un i r  ska id rs ,ka  tiem uzjēmu- 

miem,kuviem i r  l i e l s  darbinieku ska i t s , izce ļas ievērojami iz ­

devumi .

Tam dēļ,lai novērstu augšminētas iespējamības re sp .tā s  

m īkstin ā tu , tad darbinieku iz v ē li  i r  jā izved pēc zināmiem 

principiem .

Piem.pieMemot pārdevēju i r  jāg riež  vērība uz sekojošām 

īpašībām:

l)Viga ā r ie n e i jābū t tād a i,k a  zināms uzjēmums var m ierīgi a t ­

ļau t vigam sevi reprezentēt*

2)Nav nepieciešam s, ka vigs būtu a izv ien  ģērbies pēc jaunākās 

modes tāpēc ,ka zināmos gadijum os,dala cilvēku tie k  caur to  

ietekmēta negatīvā v irz ie n ā ,b e t , v isā  visumā,vigam jā a ts tā j  

lab i kopta un t ī r īg a  cilvēka iespaidu .

Pats par sevi saprotams,ka uzjēmumam i r  jāpiejem  t ik a i  

darb in iek i a r labu veselību .T ālāk  būs jā ievāc sīkas zigas par 

to ,v a i vieu m orāliskās īpašības un dzīves veids a t b i l s t  a t ­

t ie c īg ā  uzjēmuma prasībām.

a t t ie c īb ā  uz pārējām pārdevēja rakstu ra  īpašībām varētu 

te ik t ,k a  p riekš paša uzjēmuma būtu izd ev īg āk i,jo  vairāk  labu 

īpašību  piem istu pārdevējam.
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Ari zināmu pienākuma apziņu p re t рази uzjēmumu i r  jāprasa 

no visiem  uzjēmuma darbiniekiem .

"Pārdēvējam ,zināmā m ērā ,ir jā id e n t i f ic ē ja s  ar savu firm u," 

saka Frīdlenders ,"un vinŠ n ed rīk s t p ie ļau t sevi v ie g li a iz ­

v i l in ā t  no konkurences un a izv ien  p ie k r is t  p ircē ju  izteik tām  

domām,kupu reklam ācijas p re t zināmu firmu i r  lo t i  b iež i nepa­

m atotas."

Jautājums par to ,c ik  l i e l ā  mērā s ie v ie tu  būtu piemērota 

kā pārdevēja ir  pēdējā la ikā  p a l ic is  a izv ien  akūtāks.

Kamēr vēl pirms dažiem gadiem s ie v ie te  kā c e ļo tā js  b ija  

g rū ti iedomājama,mēs redzam,ka tagad viga a izv ien  vairāk sāk 

ie s p ie s t ie s  a r i  s a i  nozarē.

A ttiec ībā  uz pārdevēju vecumu»tad katram tirgo tā jam  pa- 

r a s t i  i r  savi personīgie uzska ti par to ,v a i viņam būtu izde­

vīgāki nodarbināt uzjēmumā jaunus,jeb  vecus darbiniekus.

Viena dala u zsk a ta ,ja  jauns cilvēks drīzāk paklausīs uz­

jēmuma vadībai un sakarā ar to  būtu a r i  v ieg lāk i izaudzināms 

par tādu,kāds attiecīgam  uzjēmumam būtu vajadz īgs.

No o tras  puses a r ī  to uzskats i r  pamatots,kas apgalvo,ka 

vecāks c ilvēks i r  derīgāks darbinieks.V iņā nemājo tieksme

l)K u rt.Th.F ried laender:Wie Amerika Verkaufskuns Lehrt - 1 6 ∙l .p .
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pastāv īg i uzlabot sava darba apstāk ļus un v i iš  p a ra s ti  pa liek  

ilg ā k i uzjēmuma d ien estā .

Svarīgs i r  a r i  pārdevēju apmācības jautājum s.Galvenais 

iemesls pārdevēju l ie t is k ā s  iz g l ī t īb a s  veicināšanā i r  jāmek­

lē t a i  a p s tā k li ,ka uzjēmumu pastāvēšanas iespējas k ļū st a iz ­

vien smaģākas.

P astāv īg i augošā konkurence piespiež tird zn iec īb as  u z jē ­

mumu p ie g rie z t aizvien  lie lāku  uzmanību in tensīvākai pārdoša­

n a i.

Prešu šķ iru  p a lie lin ā ša n ā s , rada pieprasījumu pēc darb in ie ­

kiem,kuriem būtu vajadzīg ie  piedzīvojumi un zināšanas.

Amerikā pastāv v ese li in s t i tū t i ,k u ru  uzdevums i r  izveidot 

pār došana s māksl u .

Preču pārdošanas sagatavošana vispirms p ra s a ,la i  pārdevējs 

būtu p iln īg ā  ska id rībā  par to ,k o  a t t ie c īg a is  p irc ē js  meklē 

v isa veikalā  un sakarā ar to  piedāvātu viiam tādu p rec i,kas 

v isv a irāk  a tb i l s tu  viga vajadzībām.

Harvardas ū n iv e rs itā te s  profesors M.Kopelands - izvedis 

ša i v irz ien ā  sīkus pētījumus un domāja a tra d is  30 dažādus 

pirkšanas motivus uz kuru iespaidošanu a r i  būtu jāv irza  pārdo­

šanas m āksla.V irš sadala tos 3 l i e lā s  grupās^,sekojošā k ā r tīb ā :
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in s t in k tīv o s , jū tu  un prāta  iep irkšanās iemeslos.

T irdzniecības uzjēmuma pārdevējam aizv ien  jācenšas parā­

d ī t  pircējam  no p ie p ra s ītā s  preces v isas tās  šķ irnes,kas i r  

atrodamas uzjēmumā.Gadījumā,ja pārdevējs redzēs,ka p irc ē js  

nevar iz š ķ ir t ie s  par to  vai p irk t ,je b  nepirk t viaam parād īto  

p re c i ,ta d  vi⅛am i r  jācenšas u z rād īt pircējam visu to ,kas vēl 

varētu,zinām ā m ērā ,k ris t svarā pie darījuma noslēgšanas.

No l i e la  svara ir ,k a  ta is n i  ša i acum irkli pārdēvējs 

iz tu rē to s  p re t p ircē ju  la ip n i un pat t a i  gadījum ā,ja p irc ē js  

nebūtu vi»am parād īto  preci n o p irc is , prastu  no v isa la ip n i 

a tv a d ī t ie s .

Z.A.S.V. l ie la s  firmas p ieg riež  lo t i  l ie lu  uzmanību tam, 

l a i  visiem uzjēmuma pircējiem  pie veikala a ts tāšan as t ik tu  

iz te ik ta  p a te ic ība ,ko  v iia s  a r i  pastāv īg i cenšas ievērot»

Labvēlīgākā s tāvok lī a t r a d īs ie s , š a i  z i≡ a ,tie  t i rd z n ie c ī­

bas uzjēmumi,kur kā pārdevējs darbojas pats uzjēmuma īp aš­

nieks kopā ar 2 - 3 pa Ilgiem.Tādos uzjēmumos būs nomanāms 

īpašnieka iespaids v isā  uzjēmuma darbības g a itā .

U zjēm ējs,atrodot!es savu palīgu tuvumā,aizvien varēs dot 

tiem zināmus norādijumus,varēs pārnest uz pēdējiem savas 

darba metodes un p rinc ipus.
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1)
Pēc Stokara domām no personības nozīmes,kas reprezentē 

visu uzjēmumu a tk a rās ie s  a r i  tird zn iec īb as  uzjēmuma panākumi.

Tāda uzjēmuma v ad ītā ja  izstaro jum i i r  t i e ,k u r i  p ircējiem  

sniedz no te ik tu  kopiespaidu,kas i r  g rū ti  aprakstām s,bet kuram 

i r  no te ik ts  iespaids uz p ircē ju  gribu,uz vigu pieķeršanos un 

u z tic īb u .

Liela nozīme i r  tam apstāklim ,ka labākais prešu nojēmējs 

i r  s ie v ie te , kādēļ a r i  v i ia i  i r  jāp ieg riež  sevišķa uzmanība un 

i r  jā p ie l ie to  v is i  iespējamie l īd z e k li  viņas s a is t īš a n ā  pie 

uzjēmuma.

Lai uzjēmuma personāls t - i .p ā rd ē v ē j i  iz p i ld ītu  viaiem 

u z tic ē to  darbu apz in īg i un ar prasm i,tad  paša uzjēmēja in te ­

resēs būs a lgo t tādus pārdevējus,kas vissekmīgāk veiks savu 

uzdevumu,kas savukārt stāv c ie šā  sakarā ar vidiem maksājamās 

algas augstumu.

"Nodarbināt lē tu s  pārdēvējus,bez vajadzīgās iz g l ī t īb a s  un 
2)

uzvešanās",saka Grimšavs , " i r  gandrīz tas  pa ts ,ka  r a k s t ī t  

vēstu les a r s l ik tu  spalvu un a tšķ a id ītu  t i n t i  uz s l ik ta  p ap īra" .

V isp irm s,tād i darbin ieki neprot būt p a ts tā v īg i un kavē 

dārgo uzjēmēja la iku ,uzstādo t tam daudzus jautājumus mazsvarī- 

l)H .S tokar: V iel bessere Ladengeschäfte - 77∙ l ∙ p . (1928) 
2)Dr∙R.GrimshawιSystem und O rganisation in Kaufmännischen Be­

trieben  -  2 7 .1 .p .
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gās l i e t a s .

O trk ā r t ,vi≡i nekad nav apm ierināti un i r  v ie g li  ie sp a i­

dojami no konkurences un p ā r ie t  pēdējo darba laukā tikko būs 

iem ācījusies savu darbu.
1)

Ari Fords prasa darbiniekiem augstas algas un i r  i z t e i ­

c ie s ,k a  sa rg i tie k o t samaksāti par savu k lā tb ū tn i,tu rp re tim  

strād n iek i - par savu darbu.
2)

Pēc Z e ife rta  domām,pareiza pārdevēju darba spēka sada­

līšana  un izm antošana,ir t ird z n ie c īb a s  uzjēmuma dzīvē i lg s to ­

ša problēma, kuru var uzlūkot par lab i a t r is in ā tu  t ik a i  tad , 

kad no vienas puses»pateicoties l ie td e r īg a i  personāla sagru- 

pēšanai,uzjēmumā būs a izv ien  t ik  daudz pārdēvēju,kā pat v is ­

l ie lā k a is  cilvēku pieplūdums var t i k t  v ie g li lik v id ē ts  un 

ka no o tras  puses,uzjēmumā t ik tu  pienemts t ik a i  t ik  l i e l s  dar 

binieku sk a its » la i  ta s  a r i  k lusā tird zn iec īb as  la ik ā  būtu 

p ie tie k o š i nodarbināts.

l)H .Ford: Mein Leben und Werk - 147.l .p .
2 )S ey ffe rt: Der Mensch a ls  b e trie b sfa k to r - 7 5 .1 .p ∙(1922)
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b) Propaganda un reklāmā, 

г

Blakus ta i  personīgai nozīmei,kāda piešķirama t i rd z n ie ­

cības uzjēmumā par dēvējam ,tagad aizvien  lie lāk u  lomu pie p i r ­

cēju p ievilkšanas t ie k  p ie š ķ ir ta  propagandai un reklām ai.

Propagandai p ie k r ī t  l i e l a  nozīme sakarā a r dažādo dru­

kas darbu p ie lie tāšan u  saim nieciskā dzīvē.

P iem .,ta i t i rg o tā ja  vēstu les  daļā,kas pastāv īg i a tk ā r­

to ja s  tiek,≡emot vērā p rak tiskās dabas apsvērumus,ar drukas 

un l i to g r ā f i ja s  palīdzību  a tz īm ē ti: nosū tītā js ,banku  tekošie  

num uri,tā lrun is u .c .d a t i .

Minēto datu l ie tp ra t īg a  izveidošana i e t i l p s t  g rafika 

darba aplokā.

"Ja rodas atzinums,ka š ie  drukas darbi - zināmā mērā
1) 

a r i  kādas firmas v i z i t k a r t i s , saka Bībrachs ," tad  izce ļas 

p ra s īb a ,ie g ū t Šim nolūkam sev išķ i v e ik lu ,p sicho log isk i i z g l ī ­

to tu  un mākslas laukā panākumiem bagātu a ro d g ra fik i" .

"Tikai p a te ic o tie s  vi»am ,tiks sasn ieg ta p iln īga  veikala 

papīru rep rezen ta tīv ā  un popagandas iedarbība un pie tam c ie ­

šā saska»ā a r modernās tird zn iec īb a s  propagandas garu".

l)D r.K urt Biebrach - Die Kunst im Leben des Kaufmanns - l l . l . p .
(1924.)
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Ļoti daudzi uzjēmumi p ieg riež  Šim mākslinieka izvēles 

jautājumam lie lu  uzmanību,pirms la i  u z ticē tu  viņam veikala 

papīru izveidošanu u n to  p ie lie to šanu  praksē.

Tūkstots l ie tu  ikd ien išķs dzīvē ,ka tra  av īze ,v e ik a la  vē­

s tu le ,d ru k as darbs,prešu iesaiņojum s, iegūst savu noteik tu  

v e id u ,tik a i p a te ic o tie s  arodgrafikim .

Ikdienas dzīvē pēc Bibracha domām i r  s a i s t ī t a  ar t s  dar­

bu pastāvīgu uzlūkošanu un neapzin īgs, bet to t ie s  dubu ltlg i 
* 

s t ip rs  iespaids i z r i e t  no tiem ,tāpēc,ka acs t ie k  pastāv īg i 

skolota k r i t i z ē t  un prasības pēc k v a litā te s  ražojumiem saka­

rā  ar to dabīgi pastāv īg i p a l ie l in ā s .

L iela ievērība i r  piešķirama a r i  sludinājumiem dažādās 

dienas avīzēs un žurnālos.

Sakarā ar preses pieaugušo nozīmi,kā a r i  modernās drukas 

(iesp iedu) mākslas a ttīs tīb u ,v iņ iem ,sa im n ie c isk ā  z ie ā ^ ir  l i e ­

la  nozīme«

Nav gandrīz neviena lie lāk a  uzjēmuma,kas d rīk s tē tu  a t ­

te ik t ie s  no sludinājumu p ie l ie tā š a n a s .

Pēdējos gados ievērojama nozīme,kā propagandas līdzek ­

lim i r  piešķirama m ākslīgi izveidotam iesaiņojumam.

l)D r∙K urt biebrach - Die Kunst im Leben des Kaufmanns -  12 .1 .p .
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Bez tam,gatavais precu iesainojums stipri atvieglo vei­

kala darbības norisi.

Prece ir viegli sakārtojama un aiztaupa slktirdzniecl- 

bas uzjēmumiem precu nosvēršanu un iepirkumu saskaitīšanu.

Plass darba lauks paveças grafiķim sakarā ar preču no­

zīmes un signetes t∙i.sevišķas preces,jeb firmas pazīšanas 

zīmes biežu pielietāšanu tirdzniecībā.

Tas propagandas spēks,kas saskatāms signetδ,tiks pilnīgi 

izmantots gadījumā,ja tā tiks biezi pielietāta tirdzniecības 

satiksmē.Tai ir jābūt uz katras preces,uz tās iesainojuma, 

uz katra drukas darba,uz vēstulēm,rēķiniem,zīmoga,uzjēmuma 

ēkas,vāģiem,izsūtamā cepures u.c.

Zem reklāmas Zeiferts saprot organizētu līdzekļu pielie- 

tāšanu liela cilvēku skaita iespaidošanai un sakarā ar uzjē- 

mēja izšķiršanos par noteiktu mērķi,līdzdarboties tā reali­

zēšanā.
2)

Pēc Rovalda uzskatiem,reklāma ir dala no tirdznieciskās 

propagandas.

Reklāmās nesēji ir starp citu: firma un tās fabrika,jeb 

tirdzniecības nozīme,tirdzniecības nams un tā fasāde,skatu 

l)Seyffert: Der Hensch als öetriebsfaktor - 46.1∙p.(1922) 

2)Dr∙Karl RohwaldtcReklame-Psychologie - 7.1∙p∙
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lo g i,s lu d in ā ju m i,p la k a ti,k a ta lo g i,p ro sp e k ti,d a ž ā d ie  uzjēmuma 

drukas darbi,iesaiņojum i,gaism as un jumtu reklām ā,film u u .c .  

sarīkojum i •
D

"Daudzo reklāmās līdzek ļu  uzdevums",saka βrogle , " i r  

caur to p ā rliec inošo  spēku izsauk t l ie lu s  pieprasījum us»pa­

d a r īt  uzjēmumu p a z īs ta m u ,iz p la tīt s ta rp  iedzīvotājiem  no 

jauna saražotās p re c e s ,p a lie l in ā t  pārdevumu un s t ip r in ā t  

apgrozījumu".

Tāpēc vispirms i r  jā z in ,k a s  i r  p a tē rē tā ji ,k ā d a s  i r  viņu 

vajadzības un kuri no esošiem reklāmas veidiem dotu v i s l i e ­

lākās izredzes uz labiem panākumiem.

Galvenie m otivi,kurus tirg o tā jam  i r  jā ievēro ,izvedo t 

reklām u,ir sekojošie: tirgo tā jam  jārūpējas par to ,ka iespē­

jami drīzākā la ik ā  s ta rp  viņu un p ircē ju  ra s to s  tās saucamā 

"pirkšanas a tm o s f a i r a " , t ∙ i .viņam jāp ro t p ircē ju  p ā r lie c in ā t , 

ka pirkums būs viņam izdevīgs,ka piedāvātā p rece ,tā s  k v a l i tā ­

tes un cenas ziņā v islabāk a tb i l s t  viņa prasībām,kādai t a i  

fa k tis k i  a r i  i r  jābūt»

Tālākais t i rg o tā ja  uzdevums i r  re iz  iegūto p ircē ju  cen­

s t ie s  a r i  turpmāk s a i s t ī t  pie sava veikala,m odinot viņā in te ­

re s i  p re t veikalu un tā  precēm.

l)P ro f .D r.Th.B rogle:Die Grundzuge des erwerbsmässigen ?&ren- 
handels - 138 ∙l∙p .(1930)
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Vislabskais līdzeklis kā nodrošināt uzjēmumam pastāvīgu 

pircēju skaitu ir  apmierināt vi^us jau pie pirmā pirkuma,pie 

kam ir  jāievēro,ka nedrīkst t ik t  pārdota mazvērtīga prece 

par zemām cenām.

Tagad ir  v ispārīgi a tz īta s  pareizi p ie lie to tās  reklāmās 

pozitīvās sekas,kā a ri tas»ka reklāma ir  spējīga pacelt ievē­

rojamā mērā precu apgrozījumu un pat rad īt jaunas vajadzības.

Pēc Rovalta domām,saimnieciskai reklāmai ir  pēc zināma 

plāna jāiedarbojas uz cilvēku jūtām tādā veidā,ka vismaz t ik ­

tu sagatavota vipu pirkšanas griba un ja  iespējams,izsaukts 

lēmums izd a rīt pirkumu.

Viens no līdzekļiem cilvēku uzmanības un intereses iz ­

saukšanā ir  dažādie kon trasti.

Tā piem.starp maziem uzkrīt l i e la i s , starp lieliem  atkal 

mazais.

Skaistums uzkrīt galvenām kārtām neglītā  apkārtnē.

Tumšie priekšmeti atdalās visvairāk gaišā apkārtnē.Tas 

pats i r  sakāms a rī par reklāmās līdzekļiem.
2)

Pēc Rovalta pētījumiem katra reklāmā cenšas iekļūt caur 

mūsu orgāniem - un galvenām kārtām ar acu piepalīdzību - mūsu 

1)Dr.Karl Rohwaldt: Reklame-Psychologie - 8 ∙l ∙p ∙
2) " " " n " -  10.1.p.
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apziņā un iespaido t mūs zināmai d arb īb a i,ru n ā jo t saim nieciski: 

ie p irk ša n a i.

Lai reklāmā kalpotu šim nolūkam,tad vispirms i r  nepie- 

ciesams*ka mēs viru sajustu .G adījum ā,ja mēs viņu nesajūtam, 

v ira  pa liek  neievērota un n e a ts tā j vajadzīgo ie s p a id u , t . i .  

v ia a i trū k s t reklāmās ie sp a id s .

P a te ic o tie s  psichologiskiem  pētījumiem ie p ie rā d īts ,  

ka uzraksta  lasamlba tie k  s t i p r i  pam azināta,ja kāds paziaojums 

jeb p lakete  t ie k  izveidota v ien īg i ar l ie lo  burtu p a līd z īb u .

To var v ie g li  novērot» ja  tādu sludinājumu, j eb p lak e ti 

sastopam s ta rp  citiem -izveidotiem  parastā  k ā r tā .

Kamēr pēdējie i r  v ie g li uztverami un iz lasām i,a r vienu 

acs uzmetienu,tikmēr l ie lo s  burtos izvestos sludinājumus i r  

ne t ik a i  jā p ē ta ,b e t p iln ā  vārda nozīmē - jā izb u rto ,k as  i r  

s a i s t ī t s  a r  la ika zaudējumu.

Līdzīga iemesla dēļ. reklāmās satura vajadzībām būtu iz ­

vēlami vārdi no 15 līd z  25 ,jeb ī s i  teikumi no 20 līd z  30 

burtiem .

Tā i r  tā  g a lē jā  robeža ,līdz  kurai u z rak sti t ie k  no c i l ­

vēku acs u z tverti,u zm eto t tiem paviršu skatu .

Sludinājuma tekstam un vēl vairāk plaketes i r  jābū t
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ērtam ,t ∙ i . tas  nedrīkst p iepū lē t s k a tī tā ja  domāšanas spē jas .

Tam i r  jābū t: īsam,skaidram,saprotamam un piemērotam, 

tam la s ī t ā ju  garīgajam līmenim,kuram tas  i r  domāts.
1)

Plakates uzdevums,pēc Bibraha domām ir  p ie v ilk t  veika­

lam apm eklētājus: t a i  i r  jāmolina m ani,ejot pa ie lu ,g a id o t 

s ta c i jā ,s k a to t ie s  pa logu iekārošanas p riek šs ta tu s ,k u v i b e i­

dzot pārvēršas vēlēšanā iegūt zināmu priekšmetu par īpašumu.

Tai i r  jā u z k r lt  un līdz  ar to  jā izsauc mani labpatiku , 

tāp a t - jā s a is ta ,k a u t  a r i  t ik a i  uz acumirkli,manu skatu un 

jārada vēlēšanos to no jauna a p lū k o t,la i  pie turpmākās sa­

tikšanās es varētu  v ie g li to  a tc e rē t ie s  kā labu pazīstam u.

Ir p ie rā d īts ,k a  sludinājuma v ērtība  un iespaids var t i k t  

ievērojam i p aaugstinā ti ar b ildes pa līdz ību .

Tomēr i r  no l ie la  svara,ka tek s ts  un b ilde būtu aizvien  

p a re iz i s a i s t ī t i  un t ik tu  sakausēti vienā,reklām ās priekšmetu 

aptverošā,v ienībā»

Labs te k s ta  un bildes reklāmās paraugs i r  piemēram zobu 

kopšanas līd zek ļa  ie te ik ša n a ,p ie  kam prece un tās  iesaiaojum s 

t ik tu  nedaudzos vārdos,bet p ā rliec in o šā  veidā p a rā d īti  l i e ­

tošanas b r īd ī no kādas a t tē lo tā s  dāmas a r p iev ilc īg u  ā r ie n i .

l)D r∙K urt Biebrach:Die Kunst im Leben des Kaufmanns - 3 4 ∙l ∙p .
(1924).
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T sum s,lietderība un skaistums būs augšmin. gadi jumā t i e  

sim pātisk ie fa k to r i,k a s  izsauks s k a t ī ta jā  patīkamu sa jū tu .

Ari rīmju panti i r  l ie td e r īg s  l īd z e k l i s , la i  padarītu  

pārdodamo p reci pazīstamu,galvenām kārtām ,ta i gadījumā,kad 

prece,firm a un iz lie to ša n a s  mērķis tie k  sakausēti vienā v ie ­

n ībā .

Skata sa is tīš a n a  a r i  a t t i e c īb ā u z  skatlogu tie k  v is lab ā - 

k i panākta a r krāsu,gaismas un kustības pa līdz ību .

S e it paveyas plašs darba lauks dekoratora ietekm ei.

”Ir j ā a tz ī s t a s ”,saka Dēne ,"ka daudzu dekoratoru vājība 

ir  izve ido t no katras a tsev išķas precu š ķ irn e s ,tā  saucamos, 

fa n tā z ija s  lo g u s ,tāp a t kā t i rg o tā ju  l ie lā k a i  daļai piemīt 

īpašība no. v ie to t  veikala logos visas zināmā uzjēmumā a tro d a­

mās p re c e s .”

Ari Šai gadi jumā-, labāka is b ū s ,tā  saucamais, z e lta  vidus 

c e ļŠ , t ∙ i . jā ie r īk o  sp e c iā li  skatu logi*kuros varētu t i k t  no­

v ie to ta s  kā galvenās precu š ķ irn e s ,tā  a r ī  to  sagrupē jumus.

Pēc Denes domām,nekad nav jāp iem irs t,k a  skatu logam nav 

jā a ts tā j  reklāmās iespaids uz tirg o tā jie m  un dekoratoriem ,bet 

gan uz zināmām laužu grupām,kuras ar reklāmās p iepalīdzību  

i r  jāpadara par p ircē jiem .

l)C a rl Hanns D aehne:Richtlinien für die Beurteilung von Sahau- 
w n n fenstern  -  8 ∙l∙p ∙(1 9 2 8 .)  n „

10 .1 ∙p ∙(1928.)
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S alīdz ino t skatlogu ar c itiem  reklāmas līdzekļiem,mēs 

redzam,ka tas iejem īpa tnē ju  s tā v o k li.

Izejas v ie la  skatu logu izveidošanai i r  p a ti p rece,kā­

dēļ mums ir  iespējams ar k rāsa s ,g a ism as,rak sta ,b ild es  un v e i­

kala telpu  a t t ie c īg u  sakārtojumu panākt a t t ie c īg a s  precu pār­

došanas idejas rea lizēšanu .

Prece i r  jāparāda tādā veida,ks p irc ē js  to i r  paradis 

re d z ē t.

Izšķ iroša  nozīme i r  nevis iz s tā d ītā s  preces daudzumam, 

bet gan tam veidam,kādā zināma prece t ie k  parād īta  pircējam .

L ietderības v iedoklis p ra s a ,la i  puķu v e ik a li n e iz s tā d ītu  

mākslas priekšmetu ražojumus pirmā v ie tā  un tāp a t s t ik lu  precu 

tirg o tav as  nepiegrieztu  sevišķu vērīb u ,v e ik a la  logu dekorēšanai 

ar puķēm.

Tāpat i r  jāraugas uz to , l a i  v is i  dekorācijas p a līg līd z ek ­

l i ,k ā  g a ld i ,k rē s l i  u .c .s e v išķ i ne izce lto s un to m ateriā ls  ne­

iz l ik to s  vērtīgāks par pašiem iz s tād ītie m  priekšmetiem.

"P a d a rīt,k a trā  z ilā ,p riekšm etu  iegūšanas v ē r tīg u ,p a rā d īt 

to  no v islabākās p u ses ,p astrīp o t t ā  l īn i ja s ,k ā  a r i  iz c e l t  tā  

k rā s a s ,i r  skatloga darbības sa tu rs" ,sak a  Bibrachs .

P a te ico tie s  reklāmās p s ic h o lo g i ja i , i r  noskaidrots kādā 
l)D r∙K urt Biebrach:Die Kunst im Leben des Kaufmanns - 3 6 .l . p ∙ ( 1924)
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veida virzas vairuma cilvēku skats aplūkojot skatlogu.

Lielākā uzmanība tiek vispirms piegriezta tiem priekšme­

tiem,kas atrodas vidū un vienā līmenī ar acīm,tad tiem,kas 

pa kreisi,un tad tiem,kas pa labu no vidus.

Tas ir no svara zināt skatlogos izstādīto precu lietderī­

gākai sakārtošanai.
1)

Profesors Blumenfelds - atzīmējis to personu skatu vir­

zienu; kas aplūkojuši skatlogos izstādītās preces un ieguvis 

sekojošus skaitļus;

skatu virziens uz vidu 411 gadījumi,

* " p a  kreisi 189 "

" " pa labi 177 "

" " u z  apakšu 646 "

" " u z  augšu 67 "

" taisni uz priekšu 219 gadījumi. 
2)

Pēc Dēne uzskatiem,precu reklamēšanas darbam skatlogos 

ir jābūt tā izvestam,ka tas atstātu vienlīdzīgi labu iespai­

du,neatkarīgi no skatītāja atrašanās vietas, un tam ir jābūt 

spējīgam izsaukt interesi un radīt vēlēšanos iegūt preci par 

īpašumu un šo vēlēšanos kāpināt līdz lēmumam preci nopirkt. 

l)Carl Hanns Daehne:Richtlinien für die Beurteilung von Schau­
fenstern - 25.1.p.(1928).

2) " - " - " - 26.1.p.
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Skatlogu izveidošana var būt m ākslin iecisk i p iln v ē rtīg a , 

la i  gan t a i , t a n ī  pašā la ik s ,v a r  trū k t sevišķa reklamēšanas vēr­

t īb a .

Preces i r  vērtības>pie tam lo t i  b iež i v ē r ts l ie ta s  un tāpēc 

precu reklamēšanai i r  jāno tiek  tādā veidā,ka t ik tu  p astrīp o ta  

tā  vērtība»

Apmeklētājs i r  paradis redzēt zināmas p reces> tikai zem 

zināmiem nosacījumiem.

Ja  zināma prece t ik tu  parād īta  pircējam  neparastā sakārto ­

jumā,kas runātu pretim  tā s  iz lie to šan as  mērķim,tad caur šādu 

r īc īb u  t i k tu ,s t i p r ā  mērā, vāj inā ts  preces reklāmās spēks.

Nav n o te ik ti  pasakams,vai r a ib i , je b  v ienkrāsain i skatlog i 

l ie td e r īg ā k i iespaido pirkumu.

Turpretim i r  noskaid ro ts, ka izcenojot preces salasāmā v e i­

dā tās tik s  p irk ta s  vairāk,nekā gadījum ā,ja preču cenas sk a t­

logos iz trū k tu .

Svarīgs i r  a r ī  jautājum s, par izstādamās preces ie sa in o ju - 

mu.

Pēdējos gados,p a te ico tie s  mākslinieku l īd z d a rb īb a i ,i r  pa­

nāk ti ievērojam i sasniegum i»attiecībā uz iesaiņojumu formām 

un krāsām.Viss tie k  d a r ī t s , l a i  reklāmā t ik tu  piemērota zināmas
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preces īpatnībām*

Tas sev išķ i u z k r ī t , ja  s a l ld ž in a ,a lu s , v īn a ,lik ie ç a  un 

parfim ēriju  pudeles*

Visas s is  preces tiek ,pēc  ie sp ē ja s ,ie v e s ta s  apgrozībā 

a izv ien  vienā un ta i  pašā formā un krāsa .T ai pašā iesaiaojumā 

un a r to  pašu firmu un apzīmējumu,lai t ie  a izv ien  t ik tu  p a z īt i  

kā vienas un tā s  pašas firmas ražojumi un la i  ar iep riek šē ja s  

reklāmās palīdzību  un piegādājumiem gūtā publikas u z tic īb a , 

t ik tu  iz p la t ī ta  uz pārējiem  zināmas firmas ražojumiem.
1?

"Taisni Šī u z tic īb a" ,sa k a  Rovalts , " i r  tas psichologiskais *■ • 
moments,kuru vajadzētu ar visiem reklāmās līdzekļiem  censties 

sasn ieg t un u z tu rē t" .

Pirmais priekšnosacījum s ir ,b e z  šaubām,preces labums un 

cenas līm enis,kā a r ī  pastāv īg i l ie td e r īg a  un laipna p ircē ju  

apkalpošana.

Atkarībā no tā ,v a i  reklāmā tie k  p ie l ie to ta  v e ik l i ,je b  

n e v e ik l i , tā  var p ie v ilk t ,je b  a t s t ā t  a tba ilo šu  iespaidu*

Pircējam i r  j ā t i c  savai firmai>viaam i r  jābūt p ā r l ie c i ­

nātam par tās  solidumu.

Tāpēc viaam i r  jā ie g ū s t p r ie k š s ta ts  par tā s  l ie  ļumu,nozī- 

mi un l ie td e r īg u mu.
1) Dr «Karl Rohwaldt:Reklame - Psychologie - 22*1.p*
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Šai nolūkā,kā piemērotus palīgus varētu i z l i e t s t  fa b r i­

kas un veikala fo to g r« a ttē lu s»references un a tz in īb as  rak stu s , 

pa ziņojumus, par iegūtiem izstsd.es diplomiem un medaliem,ks a r i  

g a ra n tija s  rakstus par preces labumu.

Ks jau m inēju,pie reklāmās p ie lie to šan as izskiçoâa loma 

p ie k r ī t  psichologisk i p a re iz i iz v ē lē ta i  formai«

Tai jābūt tsd a i,k a s  var r a d ī t  s k a t ī tā jā ,  jeb  l a s i t s j s  

patīkamu p rie k šs ta tu ,p rie k a  sa jū tu .

Tai jsb ū t Ī s a i ,s a is to š a i  un i r  jsmainas pēc zinsma la ika 

s p r īž a .

T irg o ts js  nedrīkst censties  ar reklāmās palīdzību sev išķ i 

iz ce lt,n ed z  paša firmu,nedz a r i  pārdodamo p re c i,b e t viaš var 

norād īt uz tiem  labumiem,kuri pircējam  var ra s t ie s  iegūsto t un 

l i e t ā jo t  a t t ie c īg o  preci«

V isi reklāmās l i e t p r a t ē j i , i r  vienādos uzskatos par to , 

ka s l i k t i  izvēlētam  reklāmās veidam izp a lik s  panākumi»tāpat 

v iņ i izpa lik s gadl⅛umo,ja reklāmās veids būtu pats par sevi 

la b s ,b e t t ik tu  reklamēta mazvērtīga prece*

Reklāmu,nekādā z in s ,ned rīk st izvest neapsverot iepriekš 

tos labumus,kādi tirgo tā jam  no tā s  varētu  c e ltie s ,t* i .re k lā m ā  

ned rīk st t i k t  uzbūvēta ,tā  sakot,uz z i la  g a isa .
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"Reklāmās plānam", saka Brogle , " i r  vispirms jānosprauž 

tak tik a s  g a itu ,k u ra i i r  jā se k o ,la i  lo lo tā s  cerības p ie p ild īto s " .

T irg o tā js , iesācējs,kam  i r  maz brīvu līdzekļu ,nevarēs un 

a r ī  ned rīk stēs  tē rē t  reklāmai lie lā k a s  naudas summas.

Viņam pat jābūt sev išķ i uzmanīgam reklāmās veidu izvē lē , 

tāpēc,ka reklāmās sekas, lie lā k s  apgrozījums būs p a ra s ti  manāms 

t ik a i  pēc zināma laika sprīža*

Viņā var sākumā p iln īg i  a t t e ik t i e s  no sludinājumiem ,tāpēc, 

ka tiem i r  panākumi t ik a i  ta d ,ja  t i e  t ie k  iz v e s ti  i lg s to š i  un 

a r i  u z k r is tu ,iz c e lto s  no to  tagad p a ra s ti l i e l ā  sk a ita ,k as  v iss 

i r  s a i s t ī t s  ar lie liem  izdevumiem.

T irgotājam ,iesācējam ,turpretim  i r  jāp ieg riež  lie lāka  vē­

rība  uzjēmuma skatlogam ,tā dekorāc ija i un jo sev išķ i,uz  labu 

apkalpošanu un korespondenci*

Tāpat viņam i r  jāp ieg riež  l i e l a  vērība apkārtrakstiem .

Tikai vēlāk,pēc dažiem gadiem>kad viņš būs ie k rā jis  z i­

nāmu kapitālu ,viņam  būs jāizved ilg s to ša  reklāmā un pie tam 

plašos apmēros»

Savādāki pajēm ieni,nekā līd z  šim p ra k tiz ē tie ,p irc ē ju  sk a i­

ta  p iev ilk šana i i r  vispirms p ie l i e to t i  Amerikas l ie lo s  prešu 

namos,kuros p irc ē js  var nopirkt v isus viņam nepieciešamos un 

l )P ro f .D r,Th»Brogle:Die Grundzuge des erwerbsmässigen Waren­
handels - 1 3 8 ∙ l ∙ρ ∙( 1930).
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apgrozībā sastopamos priekšm etus.

Tie galvenām kārtām i r  .laika pakavēšana veikala  apmek­

lē tā j  iem ,sa is to t ievērojamus dziedātājus»m ūziķus, jeb glezno­

tā ju s  un tādiem nolūkiem t ie k  i z t ē r ē t i  l i e l i  naudas l īd z e k ļi-

Arī periodiskiysarlkojam äs preču izpārdošanas sasniedz 

savu mērķi-

S lk tird zn iec īb ā  tu rp re tim ,kā  lētam reklāmās līdzeklim  

piešķirama l ie la  nozīme a r ī  veikalu te lpu  l ie td e r īg a i  iekār­

to ša n a i.

T īr īb a ,k ā r tīb a ,lie td e r īb a » la b a  apgaismošana,patīkams 

siltum s ziemā un vēsums v a sa rā ,ē r ta s  uzgaidāmās te lp a s ,v is s  

ta s  spēlē l o t i  l ie lu  lomu p ircē ju  noskaņošanai par labu zinā­

mam veikalam*
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c) Pārdošanas cenas ka lk u lāc ija  un pārdošanas 

s t a t i s t i k a .

P are iza i precu cenas ap rēķ in āšan a i,k a lk u lāc ija i i r  iz ­

šķ iroša  nozīme tird zn iec īb as  uzjēmuma sekmīgai pastāvēšanai.

"Pārdošanas cenas ka lk u lā c i ja iy tird zn iec īb a s  uzjēmuma", 
1)

saka Brogle , " i r  v isp ā rīg i vairāk  teo rē tisk a ,n ek ā  praktiska 

nozīme un t a i  i r  uzjēmuma iekšē jās l ie ta s  pazīme«s ra k s tu rs" . 

Tā seko subjektīvam mērķim aprēķināt to minimālo cenu, 

zem kuyas prece ned rīk st t i k t  pārdota.
2)

Pēc Stokara domām, ap domīgs t i r g o tā j s  var,kā pie prešu 

ie p irk ša n a s ,tā  a r ī  pie tā s  pārdošanas panākt dažas p riekšro ­

cības ,s a l l iz in o t  ar savu mazāk izveicīgo  konkurentu,pateico­

t ie s  atlaidum iem ,iespaidīgam  iesaiņojumam,mazam prešu k rā ju ­

mam un tās k v a l i tā te i ,b e t  uzjēmuma pastāvēšana, jeb izbeigša­

nās stāv tomēr sakars ar jautājumu: cik l i e l i  i r  mani izde­

vumi » sa līd z in o t ar apgrozījumu un b ru tto  ienākumu.

Gyutlbas,kas izce ļa s  sakarā ar minimālās pārdošanas ce­

nas k a lk u lāc ija s  izvešanu ,stāv  sakarā ar pareizu konstanto 

izdevumu sadalīšanu s ta rp  atsevišķām  precēm.

l)P rof.D r∙T h  Brogle:Die Grundzuge des erwerbsmässigen 3aren- 
handels - 139∙l∙p ∙(1 9 3 θ j

2)H.Stockaj∙,Viel bessere Ladengeschäfte - 2 C .l.p .(  1928)•
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Šie izdevumi pieaug ta i laika sprīdī,ku>* zināma prece 

ir  palikusi nepārdota.

Par pamatu noteiktai izdevumu sadalīšanai - jābūt zinā­

šanām par preču apgrozījuma caurmēra ātrumu.

Jo nevienmērīgāki norisinās precu pārdošana,jo asāki 

uzjēmums sajūt konstanto izdevumu iespaidu,kuyi pēc s t a t i s t i ­

kas datiem ,parasti sastāda 60 - 70 o/o no visiem uzjēmuma iz ­

devumiem.

Lai šos izdevumus sama zinātu,tad tirgo tā ja  pirmais un 

galvenais uzdevums ir  panākt ātru preču krājuma apgrozījumu, 

t*i«viīiš nedrīkst turēt g»ūti pārdodamās preces*

Tādēļ tirgotājam jācenŠas,pēc iespējas,tu rē t mazu precu 

krājumu un a r i tik a i tādas preces,kuvas to kvalitātes un cenu 

dēļ varētu t ik t  no pircējiem pieprasītas.
1)

"Sīktirdzniecībā",saka Kazurs ,"nav tik  daudz laika,mie­

r īg i s trād ā jo t,novērot ķīmijas laboratorijās izsauktās reak- 

c ij as?

"Uzjēmums ir  pastāvīgā kustības stāvokli".

"Vēlāka iemeslu noskaidrošana ir  bez nozīmes''.

"Ir jāpazīst tagadne".

Tādēļ i r  skaidrs,ka s ta t is t is k ie  dati par precu apgro- 

l)Mazur-Neisser∙.^oderne Warenhausorganisation - 183∙l∙ρ∙(1930.)
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zljum u,b ru tto  ienākumu,preču krājuma sastāvu un izdevumiem, 

sastāda lo t i  svarīgus tird zn iec īb a s  uzjēmuma darbības faktorus 

un to  l ie tp ra t īg a i  organizēšanai jo l i e l a  nozīme»

Uzjēmuma kontrole un s t a t i s t i k a .

Mē s jau  redzējām,ka uzjēmuma pastāvēšana un a t t ī s t ī b a  

i r  a tk a rīg a , l i e l ā  mērā,no tā»cik  p iln īg i un vienveidīgi i r  

izveidota tā  organizācija»

No o tras  p u se s ,ta isn i uzjēmuma lielums un tā  a t t ī s t ī b a  

izsauc vajadzību pēc no te ik tas uzjēmuma organizācijas»

Jo lie lā k s  - līdzdarb in ieku  sk a its  kādā uzjēmumā,jo 

lie lāk a  k ļū st nep ieciešam ība,la i k a tra  zināma uzjēmuma daļas 

darbība t ik tu  pamatīgi kontrolēta»

Pie kam i r  jā ievēro ,ka  katru  atsevišķu uzjēmuma orgānu, 

r e s ρ ∙ta  dalu i r  jākon tro lē  ar l ie lu  uzmanību un apdomību.

Uzjēmuma i r  gvūti a t r a s t  tādu orgānu,kas būtu p iln īg i 

neatkarīgs no pārējiem»

Zināma organa darbība pastāv īg i iesp iežas kāda c ita

orgāna darbības aplokā^ pastāv savstarpē ja  a tkarība  atsev» 

orgānu sta rpā  un tāpēc kāda,par mazsvarīgu uzskatīta»orgāna
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nepilnīga darbība,var s t ip r i  iespaidot uzjēmuma svarīgo orgā- 

nu darbību un līdz ar to apdraudēt visa uzjēmuma pastāvēšanu.

Kontrole,pēc. Leitnera domām - plānveidīga zināma uzjē­

muma iekšējo un ārējo saimniecisko parādību pārraudzība,novē­

rošana un pārbaudīšana.

Tā ir  svarīgs uzjēmuma ren tab ilitā te s  faktors,kura no­

zīme pieaug līdz ar uzjēmumā ieguldītā paša un svešā kapitāla , 

kā a rī cilvēku un mechaniskā darba spēka daudzumu palie linā­

šanos»

Pamatnosacījums kontroles p ie lie tāšanai - kā kontr.izde­

vumiem jāatrodas zināmā sakarībā ar gūtiem panākumiem.

Pielietājamo kontroles līdzekļu veidi un izvedamās kon­

tro les darbības apjoms atkarāsies no kontroles uzdevumiem un 

no uzjēmuma organizācijas.

Ari š e it  būtu vietā nosacījums,kā ir  jāizvēlās lētāko 

un lietderīgāko kontroles veidu.

Svarīgs tirdzniecības uzjēmumā ir  a ri s ta tis tik a s  jau tā­

jums •

No vienas puses tā,pa daļai,kalpo kontroles vajadzībām, 

bet no otras puses atkal izpilda patstāvīgus uzdevumus.

l)P ro f,Fr»Leitner: Die Kontrolle in Kaufmännischen Unter­
nehmungen - l . l . p . (1920.)



94

1)
"S ta tis tik a ”,saka Slenkers , ”ir  izdarīto  atzīmju sa­

līdzinošs attēlojums par uzjēmuma a ttīs tīb u  un uzskatāms par 

grāmatvedības papildinājumu”.

Kārtēja grāmatvedība dod mums noteiktas un drošas zieas 

par īpašuma stāvokli,par parādiem,izstāvošām prasībām un uz­

jēmuma ienākumiem un izdevumiem»

Par visiem citiem svarīgiem jautājumiem>kā piem.,uzjē­

muma precu krājumu atsevišķo ceļotāju apgrozijumu,zināmu 

preču pārdevumu,preču pārdevumu atsevišķos laika posmos un 

citos gadijumos,tā mums turpretim nesaka neko.

S ta tis tik as  uzdevums ir  sniegt mums vajadzīgo pārredza- 

mību par visiem līdzīga veida jautājumiem,lai uzjēmuma vadība 

varētu ar v islie lāko  paļāvību iz šķ irtie s  par speramo solu l i e t ­

derīgumu,un ta i  nebūtu,kā tas parasti bija agrāk,jāvadās tika i 

no jūtām.

Pareizi p ie lie to ta  un lie td e rīg i izmantota s ta tis tik a  

ir  saimnieciski strādājošas uzjēmuma vadības,ku»a negrib 

būt atkarīga no lie lākā  jeb mazākā mērā laimīgu gadījumu ie­

stāšanos ,neatvietojams palīglīdzeklis»

Var nākt priekšā gadljumi,ka uzjēmums, sakarā ar pārre- 

dzamības trūkumiem,piem.preču noliktavas darbībā,iepērkas 
l)Paul Schlenker : W irtschaftliche Büroarbeit - 1 3 2 ∙l.p ∙(1927)
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par daudz zināma veida p re č u ,la i gan krājumā tā s  b ija  vēl 

p ie tiek o šā  vairumā,kādēļ tā s  pārdošana būs s a i s t ī t a  a r z i ­

nāmām grūtībām ,jo sakarā a r  moles izsauktām pārmainām uzjē- 

muiiiS varēs no tās  a tb r īv o t ie s , t ik a i  pārdod to ar zaudējumiem»

Daudzi tirdzniec»uzjēmumi neraugoties uz to vadītā ju  

speciālām zināšanām un bagātīgiem piedzīvojumiem,ir a izgā ju ­

š i  bojā t ik a i  tādē ļ,ka  nav p ie l ie to ju š i  savā darbā s t a t i s t i ­

ku,kas v a rē tu ,īs tā  la ik ā ,v ē rs t  viņu uzmanību uz zināmiem trū ­

kumiem uzjēmuma o rgan izāc ijā .

S ta t is t ik a  i r  nepieciešama kā l ie l ie m ,tā  a r i  v id ē ji 

lie lie m  un maziem tirdzniec.uzjēmumiem»

liazākos uzjēmumos»pateicoties s ta t i s t ik a s  p ie lie tā Š a n a i, 

uzjēmuma v ad ītā ja  smadzenes tie k ,p ē c  ie sp ē ja s ,a tb r īv o ta s  no 

dažādo datu un sk a itļu  paturēšanas atm iņā,kas savukārt a t s tā j  

iespaidu a r ī  uz kļūdu samazināšanos viņa darbībā»

S ta tis t ik a s  derīgums parādes v isp iln īgāk  t ik a i  tad ,kad 
л 

tā  i r  p ie l ie to ta  ilgāku laiku un a tļa u tu  zināmam uzjēmumam 

iz d a r ī t  vispusīgus novērojumus un uzkrāt bagātīgus p iedzī­

vojumus.
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V, d a ļ  a.

Dažu tirdzniecības uzjēmumu organizēšanas īpatnības.

Apskatot lie lo s  un mazos sīktirdzniecības uzjēmumus, jā ­

konstatē,ka uzjēmuma lielums galu galā izšķ ir a ri uzjēmuma 

organizācijas un darba sadalīšanas jautājumus.

"Nav atrodama kopīga organizācijas šēma priekš visiem 

uzjēmumiem",saka Leitners , "tādēļ,ka katrs uzjēmums uzrāda 

sevišķas īpatnības^ uzjēmuma iekārta,darba noteikumi un c i l ­

vēku darba spēki ir  dažādi,pat uzjēmumos ar vienādu ražošanu".

Lieluzjēmumos - parasti apvienoti l i e l i  kap itā li,p lān - 

viedlga darba sadalīšana un a r ī lie lāks,jeb  mazāks strādnieku 

skaits,kamēr maziem uzjēmumiem šo sevišķo pazīmju trūkst.

Viņu vajadzība pēc kapitāla ir  maza,strādnieku skaits 

i r  s t ip r i  aprobežots un darbu sadalīšana,ja vispār tiek  iz­

vesta,mēdz būt nesistemātiskā.

Bez tam,mazos uzjēmumos i r  novērojami a rī c i t i  nevese-

l)D r.F r«Leitner: W irtschaftslehre der Unternehmung - 279.l .p .
(1926.)
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1)
I lg i apstākli uz kuriem norāda Brogle : pārmērīga konkurence, 

kas vēl līdz aim laikam nav devusi iespēju maziem uzjēmumiem 

resp .to  īpašniekiem sasniegt izcilus stāvokli, izg lītīb as  un 

kapitāla  trūkumi,dārgās pārdošanas cenas,sakarā ar ≡ zo apgro­

zījumu un samērā lieliem  izdevumiem īrei,algām  u .c .

Lielos sīktirdzniecības uzjēmumos Šādas negatīvas parādī­

bas var t ik t  novērstas.

Precu nami varēja savu pašreizējo stāvokli iekarot tik a i 

pateicoties tam,ka vieil i r  pārāki par maziem tirdzniecības uz­

jēmumiem.

Vispirms,vigu iepirkšanas spējas i r  daudz lie lā k as ,darba 

sadalīšana notiek uz zinātniskiem pamatiem un risks tiek  sa­

d a līts  starp dažādām precu nozarēm.

Tomēr a r ī maziem sīktirdzniecības uzjēmumiem piemīt vai­

rākas īpašības,kuras ir  galvenais pamats tam,kā a rī tie  var 

sekmīgi pa stāvēt un pat konkurēt ar lieliem  uzjēmumiem.

Kā tādas būtu mināmas: uzjēmuma pārredzamlba,iespēj a 

s a is t ī t  uzjēmumā lielāku darba spēku,tikai vajadzības gadīju­

mos , piemērošanas pircēju vajadzībām un i t  īpaši personīgas 

a ttiec īb as  starp veikala īpašnieku un pircējiem.

Šo personīgās uzticamības atmosfairu ir  lo t i  gçûti no- 

l)P ro f.Dr∙Th.Brogle: ^ie^Gyundz^∣ des ^wgrbsmäss igen Waren-
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d ib inā t tādos uzņēmumos, kur apmeklētāju sk a its  i r  s t ip r i  

l i e l s  un kur nebūs iespējams apm ierināt v isas p ircē ju  in d iv i­

duālas p rasīb as .

No otras puses ari l ie lo  uzjēmumu priekšrocības pie preču 

iepirkšanas,m azie uzjēmumi var iegūt apvienojo ties iepirkšanas 

sab ied rība .

Jau iepriekš tiku  n o rā d ījis ,k a  t i rg o tā ja  panākum i,lielā 

m ērā ,a tkarīg i a r i  no preču krājuma pareizas sastād īšan as.

Blakus tām speciālam precēm,ar kādām tirg o s ie s  kāds uzjē- 

mums,tam jācenšas tu rē t  krājumā a r i  tādu preci,kādu p irc ē j i  

p a ra s ti  pērk c i tā  ve ika la .

P ircē ju s,kas p a ra s ti  t ie k  ie v i l in ā t i  veikalā a r reklāmās 

pa līdzību ,būs v ie g li piedabūt blakus galvenai precei nopirkt 

a r i  c i ta s , la b i  ejošas un v ie g li  pārdodamas preces.

Tā piem.: dāmu veikalā i r  j ā tu r  a r i  kungu tu a le te s  piede­

rumus un o trād i,k a s  zināmā mērā a r i  tie k  darīts»

Tā blakus ρelaa,kas i r  ŠI pajēmiena sekas,var dot t i rg o ­

tājam  ievērojamus ienākumus-

Pats par sevi saprotams,ka s a la i  o tra i  precei - jābūt la ­

b i pazīstam ai un i z p la t ī t a i  preču šķ irn e i,k ā  piem.: cigaretēm , 

ka f  ij a i , t ē j a i , šokolādei,parfim ērijām  u .c .
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Kā sev išķ i racionāla metode prešu pārdošanā tie k  no 

lie tp ra tē j ie m  a t z ī t i  t i e  prešu pārdošanas veid i,kuyi no Ame­

rik as  i r  pārnākuši uz Eiropu.

No vigiem vispirms būtu minām! ķēžu ve ika li(cha in  

s to re s ) .

To nozīme pastāv iekš tam,ka viena firma ie rīko  vienā, 

jeb vairākās p ilsē tā s  p i ln īg i  v ienveid īg i iekārto tas  f i l i ­

ā les  a r vienādu preču sortism entu .

To priekšrocības i r  sekojošās: p irc ē js  sajem v isu r v ie ­

nādu p rec i,p a r vienu un to pašu c e n u ,tirg o tā js  a tk a l gūst 

iespaid īgu  reklāmu^ viāš var v ieg lāk i panākt prešu s ta n d a r ti­

zāc iju  un sp e c ia liz ā c iju  un ievērojami samazināt savus veika­

la izdevumus,sakarā ar ko viāam būs iespējams savas preces 

pārdot lē tā k i nekā citiem .

Tālāk varētu atzīm ēt sevis-apkalpošanas v e ik a lu s (se lf  - 

serv ice s to re ),k u y i i r  tā  ie k ā r to ti ,k a  apm eklētāji paši iz ­

meklē uz plauktiem ,jeb galdiem sakyauto p reci un nones to  

līd z  zināmai v ie ta i ,k u r  tā  pēc a t t ie c īg a s  samaksas t ie k  ie s a i ­

ņo ta .

Amerikā šāda veida v e ik a li ir  guvuši labus panākumus 

i t  īp a š i gatavo apģērbu,kurpju un c itā s  nozarēs.
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To izdevumi ievērojami samazinās»sakara ar to,ka a tk rī t  

vajadzība pēc personāla,izņemot nelielu apkalpotāju skaitu.

Viau uzdevums ir  uzmanīt,lai reklamējamās preces vaikalā 

nekad netrūktu un vajadzības gadījumā tik tu  piegādāts no gal­

venās noliktavas,kuj,a parasti mēdz a tra s tie s  apakšējā stāvā.

Tomēr,par tirdzniecības pēdējo vārdu ir  jā a tz īs t preču 

nami,kuri pateicoties l ie la i  precu izvēlei un ērtībām,kādas 

tie  sniedz apmeklētāj iem» ir  guvuši izcilus panākumus,it īpaši 

Amerikā.

Preču nama saimnieciskā nozīme pastāv ikdienišķo patē­

riņa priekšmetu iepirkšanā un pārdošanā ar zināmu pelnu prieks 

uzjēmē j a .
1)

Mazurs ,visa uzjēmuma vadību sadala četrās galvenās 

nodalās,birojos.

1, Tirdzniecības nodala - a tb ild  par: 

a )prešu krājuma lielumu, 

b) " noliktavu kontroli, 

c)iepirkumu, 

d)sev.līdzekļu pieliet&Šanu, 

e)pardošanu.

l)Kazur-Neisser: Moderne Wrenhaus organisât ion (1930).
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2. Reklāmās nodaļa - a tb i ld  par: 

a )reklāmu, 

b )dekorāciju .

3. Iekša jā  uzjēmuma nodaļa - a tb ild e  par: 

a)personala pārvaldīšanu, 

b)pardosanas personālu, 

c )p ircδ ju  apkalpošanu, 

d) māj as pārvaldīšanu.

4. Finanšu nodaļa - a tb i ld  par: 

a Jgrāmatvedību, 

b)izdevumu k o n tro li, 

c ) s ta t i s t ik u ,  

d jfin an c iā lo  prešu krājuma k o n tro li .

Šo Četru galveno nodalu darbs i r  t ik  c ie š i  s a i s t ī t s  

viens ar otru,ka k a trs  a tsev išķo  nodalu v a d ītā js  var ie sp ie ­

s t ie s  o tras nodaļas vad ītā ja  darbības aploks,par t ik ,p a r  cik 

vīnam to  a t ļa u j  v ira  kompetences robežas.

Šo nodalu v ien līdz ība  i r  praksē lo t i  r e t i  izvedama.

Kā pamats Šādai a tš ķ ir īb a i  s ta rp  te o r i ju  un praksi - 

jāuzlūko to personu raksturu  dažādību,kuriem i r  u z tic ē ta  a t ­

sevišķu nodalu vadlba,nevienlldzlba vi»u a tb ild īb a s  un p iln -
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varu robežās un īpašnieka pieķeršanās vienai,jeb otrai uzjēmu- 

ma vadības nozarei.

Lai Šo atsevišķo nodalu darba sadalījums tiktu harmoniski 

izvests,resp∙realizδts,tad atbildību par to ir jāuzjemas uz- 

jēmuma vadībai»

No uzjēmuma vadības ari atkarājas realizēt labsko darba 

sadalījuma sistēmu starp atsevišķiem nodaļas vadītājiem,t∙i. 

viāu vienlīdzības principu.



-  ю з

S l ē g u m s .

1)
J ā p ie k r ī t  Brogle izteiktām  domām,ka modernās t i rd z n ie ­

cības organizēšanas p rincips i r  cenšanās pēc naudas ienākuma, 

kas re izē  i r  a r ī  lo t i  ra k s tu r īg a ,v isā  saim nieciskā dzīvē sa ­

stopama parād ība.

Šis p rincips valda par visu mūsdienu saimniekojošo c i l ­

vēku p s ic h i ,k s  t i r g o tā ja , t ā  a r ī  amatnieka un rūpnieka.

"Saim nieciskais pakalpojuma” p rincips,kas kā t e o r i j ā , t ā  

a r ī  praksē gūst a izvien  lie lāk u s panākumus,nebūt nenozīmē 

novirzīšanos no Šīs cenšanās pēc naudas ienākumiem.

Tas,kas saim nieciski"kalpo" neatsakās no savas pelaas, 

bet v i i š  i r  p a re iz i iz p ra tis ,k a  š ī s  pelņas drošība un augstums 

a tk a rā s ie s  t ik a i  no vi»a pakalpojuma.

Šis pakalpojuma p rinc ips t ie k  sev išķ i v ie g li p iem irsts 

m ūsdienās,kad,savstarpējā konkurencē plānā maizes riec iena  

del, t i rg o tā j  s ,a iz rāv ie  s no iespējami augstās pelaas a izm irst 

v isus tird z n ie c īb a s  ē tiskos p rinc ipus.

Та p a tie s īb a ,ka c ilvēks ir  cilvēku v ilks,nav  sveša a r ī  
P ro f∙D r.T h .Brogle: Die Grundzuge des erwerbsmassigen Waren­

handels - 7 ∙l ∙p .(1 9 3 0 ) .
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tird zn iec īb a s  lauks.

Konkurences nomelnošana,negodīgi konkurences pajēmieni un 

ļau n p rā tīg i bankroti i r  tādas parādības,kas - skārušas a r i  

L a tv ijas  saimniecisko d z īv i.

Ir  noskaidrots,ka katru  gadu zināms sk a its  s īk tird z n ie c ī-  

bas uzjēmumu a iz ie t  prom no cīņas lauka,bet tā  kā a p s tāk ļi 

i r  tād i,k a  nodibina jaunu uzjēmumu i r  samērā v ien k ārši,tad  

to  v ie tā  rodas jauni pasākumi,kas no jauna p a lie lin a  sav sta r­

pējo konkurenci.

T irgo tā ju ,kas negribēs ievēro t tird zn iec īb a s  praksē gū­

tās a tz iaas  un pieredzējumus »sagaida daudzas nepatikšanas un 

v isād i sarežģījum i būs vi»a pasākumā normāla parādība.

Neviens t i r g o tā j s  nedrīkst p iem irst,ka  t ik a i  tāda darb ī­

ba,kas vad īsies no savstarpējā  pakalpojuma p r in c ip a ,t . i .n o  

devlzes"dzlvot un ļau t d z īvo t" ,varās  cerē t uz reāliem  panā­

kumiem.

P irc ē js  ir  apzinīgs radījum s,kas ļ o t i  ā t r i  nojauš,kur 

ir  p a tie s īb a  un kur n ep a ties īb a .

Tāpēc godīgums tird z n ie c īb ā  i r  vairāk nekā nepieciešams, 

kā a t t ie c īb ā  p re t konkurenci,tā  a r ī a t t ie c īb ā  p re t p irc ē ju .

Tas i r  v ien īgais p a re iza is  ce ļš ,k ā  vislabāk s a i s t ī t  pie
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uzjēmuma pastāvīgu p ircē ju  kadru,kas savukārt»nozīmē drošu 

uzjēmuma ienākuma avotu.

"Modes maiņas,cenas svārstās un p ircē ju  apkalpošana,kuyu 

izved uzjēmums i r  padota pārmaiiām",saka Mazurs.

"Pārmaiaas visos Šos jautājumos var ie s tā t ie s  lo t i  ā t ­

r i ,p a t  jau r ī tu ,b e t  vie t a , kusu uzjēmums i r  iek a ro jis  p ircē ju  

s i r d ī s , t ā  maiņas t ik a i  lēnām".

Lai š ī  pārmaisa p ircē ju  s i rd īs  nenāktu par ļaunu uzjē- 

mumam,tas i r  l a i  s ta rp  t i rg o tā ju  un p ircē ju  a r ī  turpmāk pa­

s tāv ē ta  laba saskaβn,tad a t r i s in ā t  šo jautājumu apmierinošā 

veidā i r  jāuzskata par tird zn iec īb as  uzjēmuma īpašnieka re sp . 

o rgan izētā ja  cēlu un a tb ild īb a s  pilnu uzdevumu.No visa dar­

bības a tk a rā s ie s ,v a i jaunais pasākums būs uzce lts  uz stip riem  

pamatiem,vai a r ī  būs tāds,kas sāks g r ī ļo t ie s  jau pie pirmā 

s tip rā k ā  vēja b rāziena.

Tspēc ar pilnu tie s īb u  varētu  te ik t,k a  tirdzn iec īb as  

uzjēmumu organizēšana d rīk s tē tu  t i k t  u z tic ē ta  t ik a i  nedau­

dziem izredzētiem .

Uzjēmums tāpat kā saim nieciskā dzīve nestāv uz v ie ta s .

Gadijumā,ja a r ī  tā  līdzekli,uzdevum i un mērķi negrozī- 

l)K azur-N eisser: Moderne Warenhausorganisation - 127∙1.p.(1930).
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to s ,ta d  tomēr š ie  mērķi būs sasniedzami zem citādiem  apstāk­

ļiem un tāpēc,daudzos gadījumos»būs jā p ie l ie to  esošos l ī ­

dzekļus citādāki»kas v iss i r  s a i s t ī t s  ar dažādo parādību 

pamatīgu pārdomāšanu un apsvēršanu.

īpašība izp ra s t saim niecisko dzīvi un tan ī notiekošās 

pārmaiņas būs drīzāk tādam tirgotājam ,kam  bez praktiskajiem  

piedzīvojumiem būs a r i  zināma speciāla iz g l ī t īb a  un man g r i ­

bētos te ik t ,k a  vīnam vajadzētu būt ar tautsaim niecisku iz ­

g l ī t īb u ,  tik a  i tad varēs c e rē t,k ā  organizējo t kādu t i rd z n ie ­

cības uzjēmumu,būs jem ti vērā v is i  t i e  fa k to r i,k a s  dotu v is ­

labākās izredzes uzjēmuma d a rb īb a i ,a t t ī s t īb a i  un ze lša n a i.
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