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I E V A D S .

E k sp o rta  problēm a tagadnē i r  ja u tā ju m s, kuņām k a t r ā  

s a im n ie o is k i  a t t ī s t ī t ā  un modernā v a l s t ī  t i e k  p i e g r i e z ta  

i z o i l a  v ē r īb a .  T a u tsa im n ie c isk i eksportam  i r  j ā i z p i l d a  v e ­

s e la  r in d a  uzdevumu. V ispirm s eksportam  jā n o d ro š in a  v i e t ē ­

jā  rū p n ie c īb a  a r  nepieciešam ām  ārzem ju  iz e jv ie lā m  un pus­

fa b r ik ā t ie m ; t ā l ā k ,  jā sag ād ā  p r e tv ē r t ī b a  tām im porta  p re ­

cēm, ku ras iekšzem ē nav iespē jam s r a ž o t  v a i  a r ī  s a im n ie c is ­

k i  n e a tm a k sā ja s . Ārzemju t i r g u s  ieg ū šan a  p a p la š in a  v i e t ē j ā s  

sa im n ie c īb a s  d a rb īb a s  ap lo k u , tu rp re t im  e k sp o r ta  t i r d z n i e ­

c īb a s  s a ša u r in ā š a n ā s  iz sa u c  bezd arb u , sa im n ie c isk ā s  uzņē­

mības iem igšanu  un d z īv e s  tempa sam azināšanos. Kā p r iv ā t -  

s a im n ie c is k i , t ā  ta u ts a im n ie c is k i  i r  no s v a ra , l a i  e k sp o r ts  

p ā rs n ie g tu  im p o rtu . No p r iv ā ts a im n ie c is k ā  v ie d o k ļa  k ā p jo šs  

n o ie ts  c e ļ  c e n a s , dod ie s p ē ju  izm an to t v is u  uzņēmumu kapa­

c i t ā t i  un l īd z  a r  to  aug uzņēmuma r e n t ā b i l i t ā t e .  T au tsa im ­

n ie c i s k i  pārsniegum ā i r  v ē r t īb u  pieaugum s, s e v i š ķ i ,  ja  t i e k  

e k s p o r tē ta s  p re c e s , kas r a ž o ta s  a r  p ā rlabo tām  darba  m eto­

dēm, lē tā k ie m  p a l īg a  l īd z e k ļ ie m , kuņās i e g u ld ī t a s  e k sp o r­

tē jo š o  su b je k tu  z in ā ša n a s , p ied z īv o ju m i u . t . t .  Š e i t  i r  b a ­

g ā tīb u  r a d ī t ā j a  uzņēm ēja d inam iskā  d a rb īb a . B eidzo t e k sp o r ts
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veicina kādas nācijas politisko un kultūralo vērtību citu 

nāciju starpā.

Eksports bāzējās uz dabisko, saimniecisko un kulturālo 

apstākļu dažādību starp eksporta un importa zemi. Dažāds 

izejvielu sadalījums, klimatiskie apstākļi, iedzīvotāju iz­

glītības līmenis, dažāda saimnieciskā uzņēmība un citi fak­

tori, izsauo internacionālo darba dalīšanu un savstarpējo ' 

preču apmaiņu.

Cik nepieciešama arī nebūtu savstarpējā preču apmaiņa, 

tomēr pēdējos gados, it īpaši saimnieciskās krizes gados, 

ir attīstījušās autarķijas tendences un par vadošo princi­

pu daudzu valstu oikonomiskajā politikā ir izveidojusies 

pašiztikas doma. Pasekojot šim attīstības procesam, varam 

novērot šādas ievērojamākās pārmaiņas internācionālā preču 

apgrozībā. Pēc kaņa stipri pieauga lauksaimniecības produk­

cija ne tikai tīrās agrārās valstīs, bet arī rūpniecības 

valstīs. Pastiprināta ražošana bija kā sekas no samērā aug­

stām cenām, bet tad 1925. g. sākās cenu krišana, kas izsau­

ca industrijas valstīs, kuņās lauksaimnieku dzīves stan­

darts ir augstāks kā tīrās agrārās valstīs, prasību, lai 

aizsargā no lētajiem ārzemju produktiem. Agrārās valstis 

uz to atbildēja ar rūpniecības ražojumu importa ierobežo­

šanu. Kad 1954. g. U. 3. A. un Francija norobežojās no ār­
zemju
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tirgiem un tam vēlāk pievienojās arī līdz tam liberālā 

Lielbritānijas tirdznieciskā politika, tad visā pasaulē 
tirdzniecība tika lielā mērā pārveidotai^ Šis attīstības 

process vēl nav noslēdzies, tomēr novērojamas daudzās val­

stīs sekošas raksturīgākās parādības:

Pastāv cenšanās izlīdzināt tirdzniecības bilanci un 

ne tikai tādēļ, lai līdzsvarotu savstarpējo prešu kustību, 

bet arī lai panāktu tautsaimnieciski izdevīgu maksāšanas 

bilanci, jo šodien tirdzniecības bilance sastāda ievēroja­

māko posteni maksāšanas bilancē. Ārzemju maksājumu rēgulē- 

šanai valsts ieved stingru devīžu kontroli, ko uztic vai 

nu finanšu ministrijai vai centrālam naudas institūtam. 

Valūtu tiek atļauts izdot tikai par tiešām nepieciešamām 

ārzemju precēm, katra spekulācija ar valūtu ir aizliegta 

un valsts pavēl privātām personām un bankām visus starp­

tautiski atzītos maksāšanas līdzekļus nodot valsts bankai. 

Tirdzniecības bilances līdzsvarošanai ar atsevišķu valsti, 

tiek pieliet āti klīringa līgumi, bieži klīringu attiecinot 

ne tikai uz saistībām, kas ceļas no prešu apgrozības, bet 

vispār uz visiem maksājumiem.

Tālāk vēl raksturīga parādība, ka daudzās Eiropas 

valstīs iekšzemē ražotās preces un importētās netiek ap­
skatītas 

1/ Sk. J. Maver, M. HomsL, A. Šourek ”Neue Wege der Handels- 
politik" 1936., Ipp. 50.
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no viena un tā paša redzes viedokļa. Ja iekšzemē ražotās 

preoes tiek uzskatītas kā tautsaimniecisks ieguvums, tad 

no ārzemju precēm cenšas atbrīvoties dažādiem līdzekļiem. 

Tā vairākās Eiropas valstīs pastāv legāli vai faktiski mo­

nopoli ar vienīgām tiesībām importēt zināmu priekšmetu. Tā­

lākie līdzekļi, ku^us valstis lietos lai sasniegtu saimnie­

cisku patstāvību un attīstītu iekš^zemes ražošanas spējas, 

būtu:

Importa regulēšana ar kontingentiem, kas sevišķi iz­

platījās pēc 1930. gada un tagad jau ir izveidojusies ve­

sela kontingentu sistēma, piemēram: pastāv vispārīgie kon­

tingenti, kas attiecas vispār uz zināmas preces importu, 

atsevišķie kontingenti. kas aptve^ importu no noteiktas 

valsts, muitas kontingenti u.t.t. Citi pielietotie līdzek­

ļi importa rēgulēšanai: prohibitīvas muitas, kompensācijas 

darījumi, ieveduma aizliegumi, importa atļaujas, izcelša­

nās apliecības, konsulātu faktūras, priekšraksti par mui­

tas dokumentu un faktūru izrakstīšanu u.t.t.

Pašiztikas saimniecības izveidošanās lielajās Eiropas 

valstīs, sevišķi Latvijas ražojumu importa zemēs, piespie­

da arī Latviju saimnieciskās krizes gados ķerties pie 

augšminētiem līdzekļiem, lai nodrošinātu iekšējo tirgu 

vietējiem ražojumiem.
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Tālāk varam novērot arī gluži pretējas parādības. Ja 

no vienas puses, valstis cenšas noslēgties no ārzemju tir­

giem, tad no otras puses, visās valstīs pastāv cenšanās 

veicināt eksportu. Šeit svarīgs līdzeklis ir valsts valū­

tas politika, kas eksportierim var dot lielas priekšrocī­

bas attiecībā pret ārzemju konkurentiem. Vēl valsts var 

paplašināt eksportieņa darbības rādiusu, noslēdzot tirdz­

niecības un muitas līgumus un tādā veidā novērst pastāvo­

šos šķēršļus normālai eksporta tirdzniecībai. Vietējo 

rūpniecību valsts atbalsta ar industriāliem aizdevumiem, 

tiešām vai netiešām subvencijām, cietu cenu garantijām 

iekšzemē u.t.t. Arī izveidojot konsulāro korpusu, valsts 

veicina sakaru nodibināšanu un atvieglo saimnieciskās 

informācijas iegūšanu. Tālākie līdzekļi ir: eksporta fi- 

nancēšana, kursa riska uzņemšanās, nodokļu atlaišana, 

transporta palētināšana u.c.

Šis īsais pārskats rāda, ka zināmā mērā šodien mer- 

kantīliskās idejas piedzīvo renesansi, jo minētie līdzek­

ļi pielietoti arī 17. g.s. Kā šis process nobeigsies, ir 

ārkārtīgi grūti paredzēt, tomēr liekas, ka tuvākā nākotnē, 

ne tikai autoritatīvās valstīs, bet arī dēmokratiskās, 

valsts iespaids ārējā tirdzniecībā nemazināsies. Pie pa­

stāvošām starptautiskām attiecībām, arī nav domājams, ka
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p r o te k c io n i s t i s k ā  v a l s t s  p o l i t i k a  v a rē tu  p ā r v ē r s t i e s  l i ­

b e r ā lā ,  bez tam jāņem a r ī  v ē ra ,  ka t a s  iz s a u k tu  l i e l u s  s a -  

tr ic in ā ju m u e  daudzu v a l s tu  s a im n ie c is k a jā  d z īv ē , jo t a u t ­

s a im n ie c isk ā  s t r u k tū r a  i r  p ie s k a ņ o ju s ie s  pastāvošām  metodēm.

I n t e r e s a n t i  i r  s k a i t ļ i  par p a sa u le s  t i r d z n ie c īb a s  a t ­

t ī s t ī b u  un L a tv i ja s  ā r ē jā s  t i r d z n ie c īb a s  a t t ī s t ī b u  b e id z a ­

mos gados. Par p a sa u le s  t i r d z n ie c īb a s  a t t ī s t ī b u  apmēra 

s k a i t ļ i  pēc L. E l s t e r a  "W orterbuch d e r V o lk sw ir tso h a ft"  

I .  B d ., Je n a , 1 9 )1 .,  219. I p p . :

P a sau le s  tird_zn īeo ībK -

A t t ie c īb ā  uz L a tv i ju ,  j ā a iz r ā d a ,  ka p irm ajos v a l s t s

Gads

P asau le s  
t i r d z n i e c . 
m ilja rd o s  
z e l t a  mar­

kās

A tse v išķ u  v a l s tu  p ie ­
d a l īš a n ā s  p a sa u le s  

t i r d z n i e c īb ā
1895. 1927.

1860. 29 u . S. A. 10 ,1 14
1873. 57 ,8 A ngli ja 18 ,3 15 ,9
1890. 91 ,8 Vāci ja 11 ,4 9 ,4
1915. 161,5 F ra n c i ja 8 ,8 6 ,2
1925. 163 I t ā l i j ā 2 ,8 2 ,8
1927. 165,5 P ā re jā s  v a l s t i s 48 ,6 53,7

100 100

p a s tā v ē ša n a s  gados, par L a tv i ja s  e k s p o r ta  precēm v a r ē ja  

nosauk t t i k a i  l in u s  un kokus. Š īs e k s p o r ta  p re ce s  i r  p a l i ­

kušas a r ī  šod ien  mūsu iz v e d p re šu  s a r a k s tā  kā s v a r īg i  p r ie k š ­
m e ti,
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bet tai pašā laikā eksporta preču nomenklatūra ir ievēro­

jami paplašinājusies. Tagad starp eksporta precēm ir mi­

nams - sviests, bekons, olas, konservi, finieri, celluloza, 

gipss - citiem vārdiem, vesela rinda priekšmetu, kuņus va­

ram attiecināt uz fabrikātu grupu, bet sevišķi uz t. s. 

lauksaimniecības kvalitātes produktiem. Tomēr Latvija, kā 

pēo dabas apstākļiem, tā pēc līdzšinējās materiālās kultū­

ras un tradīcijām ir lauksaimniecības valsts, tādēļ tās 

eksports ir un arī nākotnē paliks galvenokārt lauksaimnie­

cības produktu eksports.

Latvijas eksporta spēju pacelšanā arī valsts ir ņēmu­

si intensīvu dalību, kārtodama svarīgāko izvedpreču tirgu. 

Ar cietu oenu garantijām iekšējā tirgū, ar piemaksām pie 

eksportētām precēm, ja pasaules tirgū iegūtā cena nesedz 

pašizmaksu un citiem līdzekļiem,valsts ir nodrošinājusi 

lauksaimniecības svarīgākām nozarēm pastāvēšanu un tālāku 

attīstību. Bet tomēr jāaizrāda, ka jeb kuņas piemaksas 

pašizmaksas segšanai ir saimnieciskā kaņa līdzeklis, kuņām 

nevar būt ilgs mūžs. Ja saimnieciskā dzīvē kādu nozari pa­

balsta, tad saprotams, no otras nozares tas tiek ņemts, 

bet liekas, ka Latvijā būs grūti atrast tādu nozari, kas 

atrastos tik labvēlīgā stāvoklī, ka varētu ilgstoši palī­

dzēt aitām. Valstīs, kuņās ir ļoti plašs iekšējais tirgus,
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gan ir iespējams uz iekšējā tirgus rēķina uzturēt dažas 

eksporta nozares, bet mēs šai ziņā esam citā^stāvoklī. 

Tādēļ šeit atlfek vienīgais oeļš, racionalizēt ražošanu, 

samazināt pašizmaksu un intensīvi intervēt ārzemju tirgos.

Latvijas saimnieciskā aktivitāte pasaules tirgos ie­

vērojami palielinājusies, ko apliecina jaunākie statistis- 
2 / _

kie dati par arejo tirdzniecību.

Salīdzinot augšējos skaitļus, redzams, ka pēdējos

Gads
Vairums 1000 t vērtība 1000 18 Ārējās tilp­

ni ečības kop- 
apgrozība

Pieaugums

Imports Eksports Imports Eksports 1000 1s

1934. 918,7 1.041,9 94,9 85,3 180,2
1935. 1.048,5 1.052,7 100,9 98,7 199,6 19,4
1936. 1.100,9 1.079,1 121,9 138,4 260,5 60,7

divi gados Latvijas ārējā tirdzniecība attīstījusies ļo­

ti labvēlīgi. Gada laikā kopējā importa un eksporta vēr­

tība palielinājusies no 199,6 milj. 1s uz 260,5 milj. 1s, 

t . i . par 60,7 milj. 1s, vai aplēšot %% - 3O,4^. Eksporta 

vērtība 1936. g. pavairojusies straujāk, nekā importa: 

1935. g. importēts preču par 100,9 milj. 1B , bet 1936. g. 

par 121,9 milj. 1s; turpretim eksportētas pimes 1935. g.

2 /  Sk. Latvijas ārēja tirdzniecība un transits 1935.g.
Ipp. 7. un "Jaunākās Ziņas" 1937. g. 20. janv. 25. nr., 
Ipp. 6.
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par 98,7 milj. ls, bet pagājušā gadā par 158,4 milj. ls. 

Tā tad imports pavairojies par 21 milj. 1s, bet eksports 

par 59,7 milj. ls, vai procentos - par 20,8^ un 40,2^. 

Lakarā ar tik strauju eksporta pieaugumu, ari tirdzniecī­

bas bilance pagājušā gadā uzrāda 16,5 milj. ls aktīva, 

kamēr iepriekšējā gadā bija par 2,2 milj. ls pasīva. Tik 

aktīva tirdzniecības bilance 1956. g. nav bijusi nevienā 

kaimiņvalstī, ne Lietuvā, ne Igaunijā. Sevišķi straujšs 

pieaugums bijis pagājušā gada pēdējos 5 mēdešos, t.i. pēc 

valūtas reformas. No visa ārējās tirdzniecības apgrozīju­

ma pieauguma, 2/5 attiecas uz šiem pēdējiem 5 mēnešiem. 

Pa daļai arī ārējās tirdzniecības palielināšanās stāv sa­

karā ar mūsu tirdzniecisko līgumu politiku.

Pirms pāreju pie sava tiešā uzdevuma, eksporta tirdz­

niecības organizācijas apskatīšana, vēlētos noskaidrot da­

žus jautājumus un jēdzienus sakarā ar ārējo tirdzniecību 

un tās organizāciju.

Tirdzniecību varam iedalīt dažādos veidos, skatoties 

pēc tā, ko ņemam kā dalīšanas kritēriju. Apstāšos tikai 

pie tiem tirdzniecības veidiem, kas stāv sakarā ar apska­

tāmo problēmu.

Pēc vietas, kur dzīvo tirdzniecības darījuma kontra­

henti, izšķiņ nācionālo un internācionālo tirdzniecību.^ 

5/ Sk. J. Hellauer "Vastem der Welthandelslehre”, I. Bd., 
1. Teil, 5.-8. Auflage, 1920. g.,4.-11. lpp.
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Nācionālā tirdzniecība ir tad, ja līguma kontrahenti ir 

vienas valsts subjekti, bet internacionālā tirdzniecība, 

ja līguma slēdzēji ir no dažādām valstīm, pernet kopā visu 

valstu internacionālo tirdzniecību, dabūjam pasaules tirdz­

niecību. Starp jēdzieniem pasaules tirdzniecība un inter- 

nācionālā tirdzniecība ir atšķirība, piemēram, mēs varam 

runāt par Latvijas internacionālo tirdzniecību, bet tikai 

par Latvijas piedalīšanos pasaules tirdzniecībā.

Pēc tā, vai preces ar tirdzniecību pāriet valsts ro­

bežu;, vai paliek valstī, izšķiļ iekšējo un ārējo tirdznie­

cību. Ārējā tirdzniecība ir tajā pašā laikā arī internā- 

cionāla tirdzniecība, tomēr jēdziens pilnīgi nesakrīt, Jo 

ne katra internācionālā tirdzniecība ir ārējā tirdzniecība, 

un ne katrs internacionālās tirdzniecības akts izsauc pre­

ču pārsūtīšanu, piemēram, ja kāds ārzemnieks piedalās bir­

žā termiņa darījumos, tad te ir internācionālā tirdzniecī­

ba, lai gan preču kustība nenotiek. Turpretim, ja tiešām 

preci pārsūta, tad internācionālās tirdzniecības jēdziens 

sakrīt af ārējās tirdzniecības jēdzienu.

Ārējo tirdzniecību dala eksporta tirdzniec ībā,importa 

tirdzniecībā un starptirdzniecībā. Eksporta un importa tirdz­

niecība nozīmē internācionālās tirdzniecības aktus, kas iz­

sauc preču kustību noteiktā virzienā. "Ex port" nozīmē
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ārā no ostas, tā tad eksports un imports norāda internā- 

oionālās preču kustības virzienu. Preču kustībai nevajaga 

vienmēr notikt pēo tirdzniecības akta, tā var notikt arī 

pirms tā, piemēram, aizsūta nepārdotu preci uz ārzemēm 

lai filiāle rūpējas par pārdošanu. Tā var eksports un im­

ports būt bez eksporta tirdzniecības.

Starptirdzniecība palīdz starp divām valstīm nokār­

tot preču kustību, vienalga, vai prece tiek ievesta tajā 

valstī, ku^ā dzīvo starptirgotājs, vai nē. Starptirdznie- 

oību parasti apzīmē kā eksporta un importa tirdzniecību, 

jo tirgotājs var preci ievest savā zemē un nav izslēgts, 

ka daļu laiž arī vietējā tirgū. Pretējā gadījumā, ja 

tirgotājs iekšzemē netirgojas, tad ir tikai eksporta 

tirdzniecība, jo pārdod atkal citai valstij, šeit nekrīt 

svarā, ka ārzemju preces ir ievestas valstī, kuŗas fak­

tiski ir domātas citai valstij.

No starptirdznieoības jēdziena izriet tiešās un ne­

tiešās eksporta un importa tirdzniecības jēdziens. Kā 

tiešu kādas valsts eksporta tirdzniecību apzīmē tad, ja 

eksports uz zināmu ārvalsti notiek ar eksportējošās valsts 

tirdzniecības aktiem vien. Netiešu tad, ja izliets starp- 

tirgotāju, piemēram, Latvijas eksportieris pārdod labību 

Hamburgas eksportierim, bet tas pārdod tālāk. Lādzīgi arī
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var runāt par kādas valsts tiešu vai netiešu eksportu un 

importu. Ja eksporta valsts savus ražojumus pati sūta uz 

pārdošanas vietu, ir tiešs eksports. Turpretim netiešs, 

ja sūta ar citu valstu palīdzību, kas preces saņem un 

reeksportē. Starptirdzniecības jēdzienu var saprast arī 

citādā nozīmē, ka ne cita valsts iespraužas, bet gan at- 

sevisķa persona. Tā eksporta tirdzniecībā runā par tiešu 

vai netiešu eksporta tirdzniecību, skatoties pēc tā, vai 

ņem palīgā starplocekļus vai nē, piemēram, ja pats ražotājs 

stājas sakaros ar ārzemju importie^iem vai patērētājiem, 

ir tieša eksporta tirdzniecība, ja izlieta speciālo eks- 

portieņu pakalpojumus, netieša.

Vēl var dalīt ārējo tirdzniecību aktīvā un pasīvā. 

Šeit nav dalīšanas pamats aktīva vai pasīva tirdzniecī­

bas bilance, bet gan vietējo tirgotāju pasivitāte vai ak­

tivitāte ārējā tirdzniecībā. Ja vietējie tirgotāji uz 

savas iniciatīves nodibina sakarus ar ārzemju pircējiem, 

tad ir aktīva ārējā tirdzniecība, turpretim, ja gaida 

lai ārzemju tirgotāji ievada sakarus ar vietējiem ražotā­

jiem vai ārzemju pircējiem, pasīva. Saprotams, nekad kā­

das valsts ārējā tirdzniecība nav tikai pasīva vai aktī­

va, pasīvā ārējā tirdzniecība visbiežāk ir sastopama pie

tautām ar zemu kultūrālo līmeni.



- IZ Ģ

Kas tad īsti ir eksportieris un kas ir raksturīgs 

viņa darbība?

Eksportieris vārda plašākā nozīmē ir katrs, kas pre- 

oes pārdod uz ārzemēm. Arī nekrīt svarā, vai prece ir ra­

žota pašu zemē vai kādā citā valstī. Attiecībā uz starp- 
tirgotāju, daži autori^^to tikai tad uzskata par ekspor- 

tieri, ja reeksportētās preces ir cēlušās no valsts, kas 

atrodas tuvu pie valsts, kuņā dzīvo starptirgotājs, bet 

tālu no importa valsts. Piemēram, Latvijas tirgotājs būs 

eksportieris, ja viņš Igaunijas linsēklas eksportēs uz 

Dienvidameriku, bet būs importieris, ja Kanādas kviešus 

eksportēs uz Igauniju. Šis uzskats neiztur kritiku, jo 

kur tad šeit rast robežu, cik lieliem attālumiem tad jā- 

būt starp importa un eksporta valsti. Arī liekas nepareizs 

ir uzskats, ka tirgotājs nav eksportieris, ja viņš preces 

iekšzemē pārdod kādam ārzemju tirgotājam vai tā aģentam, 

jo arī šeit izceļas tiesiskas attiecības starp eksporta un 

importa zemi. Arī gadījumos, ja šādas attiecības neizceltos, 

t.i. ja ārzemju pircējs tūlīt pie preču saņemšanas arī sa­

maksā, tomēr pārdevējs ir uzskatāms par eksportieri. Ja 

eksporta tirdzniecība nozīmē internacionālās tirdzniecības

4/ J. Hellauers "System der Welthandelslehre ", Ipp. 115.



- 14 -

aktus, kas izsauc preču kustību noteiktā virzienā, tad 

nav nozīmes tirgotāju, kas pārdod uz kredīta, uzskatīt 

par eksportieri, bet kas slēdz darījumus pret tūlītēju 

samaksu, nē. Abos gadījumos izvestā preoe arī parādīsies 

tirdzniecības bilancē.

Pie eksportieņa vārda plašākā nozīmē pieskaitāms 

arī ražotājs, kuņš savus ražojumus ārzemēs pārdod, arī 

tirgotājs, kuņš tikai pie izdevīga gadījuma izved ekspor- 
5 / 

ta darījumus, bez kā ar to pastāvīgi nodarbotos.

Eksportieris vārda šaurākā nozīmē ir tirgotājs, 

kuņš profesijas veidā savā vārdā, kaut arī ne sava rēķina, 

piekopj tikai eksporta darījumus, vai kuņa saimnieciskā 

darbībā eksporta darījumi ieņem galveno vietu. Šos ekspor- 

tieņus var sadalīt divās grupās. Vienu grupu sastāda liel­

tirgotāji , kas tirgojas ar noteiktu preci vai preču gru­

pu, un parasti tie tura lielāku vai mazāku daudzumu preču 

krājumā, kuņas tie pārdod arī iekšzemē. Cik tālu to at­

ļauj tā kapitāls un darba spēks, tie ieiet darījumos ti­

kai ar tādām valstīm un tirgotājiem, ar kuņiem strādājot 

nerodas daudz lielākas grūtības kā/iekšzemes tirgotājiem. 

Otra grupa sastāv no tirgotājiem kuņu galvenais mērķis

5/ Sk. J. Hellauer "System der Welthandelslehre", 1920., 
Ipp. 114.
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ir eksporta darījumi un kubiem pati prece ir tikai ar se­

kundāru nozīmi. Parasti tie netur preces krājumā un nodi­

bina veikala sakarus ar tādām zemēm, ar kuņām eksporta 

tirdzniecība pašiem ražotājiem vai parastajiem lieltirgo­

tājiem ir apgrūtināta. Bieži arī šos eksportieņus apzīmē 

kā eksportieņus vārda visšaurākā nozīmē, vai kā speciālos 

eksportieņus.

Starp dažādiem eksportieņiem notiek arī speciālizēša- 

nās, tā daži orientējas apkalpot tikai noteiktus tirgus - 

ģeogrāfiskā orientēšanās, citi darbojas tikai ar noteik­

tiem eksporta priekšmetiem - preču orientēšanās, vai arī 

eksportē tikai vienu internacionālās tirdzniecības priekš­

metu un tikai uz noteiktu ārvalsti.

Ārējā tirdzniecībā tirgotājs var atrast visinteresan­

tāko un visplašāko darbības lauku, bet jāaizrāda, ka šis 

ir visgrūtākais un sarežģītākais preču tirdzniecības veids 

un uzstāda tirgotājam daudz lielākas prasības kā iekšējā 

tirdzniecība. Vispirms no eksportieņa var prasīt uzņēmību, 

t . i., tam jābūt patikai uzmeklēt svešas valstis un studēt 

eksporta tirgus politisko un saimniecisko struktūru.Tam 

jāprot ievadīt un uzturēt tirdznieciskie sakari,nebaidoties

6/ J. Fr. Schar "Allgemeine Handelsbetriebslehre",1925.,
5. Auflage, Ipp. 6.
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nodibināt sakarus arī ar mazāk pazīstamiem apgabaliem un 

neatteikties arī no riskantākiem, bet labu peļņu sološiem 

darījumiem. Tālāk, tam jāseko konkurences attīstībai, savas 

valsts un eksporta tirgus iekšējai un ārējai saimnieciskai 

politikai un kritiski jānovērtē ārzemju saimnieciskās po­

litikas līdzekļi, lai varētu jaunās attiecības izmantot 

sava uzņēmuma labā. Eksportierim jābūt izglītotam, lai 

spētu piesavināties visu komplicēto pasaules tirdzniecības 

komerciālo techniku.

Eksportieņa panākumi lielā mērā arī atkarājas no sava 

uzņēmuma pamatīgas pazīšanas,tādēļ tam nepieciešami iepa­

zīties ar kantona zinātni: tirdzniecības rēķiniem, grāmat­

vedību, korespondenci, kalkulāciju u.c. Lai aizsargātu sa­

vas intereses, jāzin tirdzniecības tiesības, konkursa tie­

sības, vekseļu tiesības, procesa tiesības u.t.t., jo grūti 

būs pastāvēt eksportierim konkurences cīņā, ja katrā gadī­

jumā būs jāgriežas pie advokāta. Ārī nepieciešami iepazī­

ties ar preču zinātni, ne tikai attiecībā uz savām precēm, 

bet arī svarīgākām konkurentu precēm.

Eksportierim jābūt enerģiskam, jāprot ātri izšķirties, 

mazākās lietās jābūt precīzam un beidzot nesatricināmi go­

dīgam, jo tālu netiks veikalnieks, kuņš apzināti paslēps

preces trūkumus, dos nepilnīgu svaru, aprēķinās fiktīvus
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izdevumus u.t.t. Mazāk izveicīgs tirgotājs gan varētu do­

māt, ka ar šādiem nesolīdiem paņēmieniem tas gūs panāku­

mus, l̂ et tālredzīgs tirgotājs, kūņš ilgstoši vēlas dar­

boties internācionālā tirdzniecībā, gan sapratīs, ka ne 

ar ko tā tas sev nekaitēs, kā ar šādiem nesolīdiem paņē­

mieniem. Uzticība, kādu tirgotājs bauda, ir drošākais 

pamats tirgotāja sekmēm un sakaru paplašināšanai, bez tam 

jāņem arī vērā, ka nesolīds eksportieris met ēnu uz vi­

sas nācijas tirgotāju šķiru.
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P I R M l  D A Ļ A .

EKSPORTA TIRDZNIECĪBAS ORGANIZĀCIJA EKSPORTA VALSTĪ. 

I .  NACIONĀLĀ RAŽOŠANA.

A. D ab isk ie  p rie k šn o te ik u m i r a c io n ā la i  e k sp o r ta  

r a ž o š a n a i .

V ē s tu r is k ā  p e rsp e k tīv ā  sv a rīg āk o  p a sa u le s  t i r d z n i e c ī ­

bas a r t i ķ e ļ u  ra ž o ša n ā  un in te r n a c io n ā lā  t i r d z n i e c īb ā  v a ­

ram n o v ēro t sv a r īg a s  pārm aiņas. Beidzamos gados a t t ī s t ā s  

3 v a re n i s a im n ie c is k i  a p g a b a li ,  kas l i e l ā k ā  v a i mazākā mē­

r ā  cenšas bū t n e a tk a r īg i  v ie n s  no o t r a .  V iens no šiem apga­

baliem  i r  z iem eļu  un d ien v id u  Am erika, kuņā i r  t ā d i  pa t 

k l im a t i s k ie ,  s a im n ie c isk ie  un k u l t u r ā l i e  a p s tā k ļ i  kā E iro p ā . 

O trs  ap g ab a ls  b ū tu  E iro p as  - Ā fr ik a s  a p g a b a ls , i e s lē d z o t  

a r ī  R ie t r u m s ib i r i ju  un P r ie k š ā z i ju .  Š a jā  ap g ab a lā  a t s e v i š ­

ķās d a ļā s  a tro d am i l i e l i  s a im n ie c is k i  n e iz m a n to ti zemes ga­

b a l i ,  piemēram, S i b i r i j ā ,  P r i e k š ā z i j ā ,  Ā frik ā  u .c .  T re š a is  

ap g ab a ls  i r  A u s t r ā l i j a s  - Ā z ija s  s a im n ie c is k a is  a p g a b a ls .

S a l īd z in o t  E iro p as  - Ā frik a s  sa im n ie c isk ā  ap g ab a la  

sv a rīg ā k o  e k s p o r ta  v a l s tu  kopējo  e k sp o r tu  a r  p ā rē jo  d iv u  

ap g ab a lu  e k sp o r tu , redzam s, ka E iro p a s  -  Ā fr ik a s  e k sp o r ts
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ir samazinājies, lai gan tieši no Eiropas sākās pasaules 

tirdzniecība un līdz pat šā gadu, simteņa sākumam, Eiropa 

bija galvenais pasaules tirdzniecības centrs. Tas pa da­

ļai stāv sakarā ar visās valstīs attīstījušos cenšanos iz­

veidot nāoionālo ražošanu, daudzās valstīs, kuņās agrāk 

nebija ievērojamāka nācionālā ražošana, tagad atrodam at­

tīstītu industriju, lauksaimniecību, kalnrūpniecību u.t.t.

Tālākais faktors, kādēļ Eiropa zaudēja savu I vietu, 

bija spēcīgas saimnieciskas varas attīstība-U. 8. A. 3e- 

višķi pasaules kaņš ievērojami pastiprināja amerikāņu pa­

saules varas attīstību. Kamēr Eiropā kaņa periodā saimnie­

ciskā dzīve bija pilnīgi dezorganizēts, H. S. A. savu 

kopprodukciju no 28,7 miljardiem $  1909. g. sakāpināja uz 

65 miljardiem L  1919. g. ^

Lŗdzîgi U. 8. A., arī Japāna beidzamos gados uzrāda 

lielu progresu un ar saviem lētiem ražojumiem ir ne tikai 

Eiropas eksportieri izspiedusi no daudziem Āzijas ekspor­

ta tirgiem, bet arī konkurē Eiropas tirgos. Tālāk Ķīnā, 

Indijā, Austrālijā, Dienvidamerikā pastāv cenšanās norobe­

žoties no ārzemju tirgiem, kas arī sašaurina Eiropas &ks- 

portieņu darbības lauku.

1/ Sk. Sperlings, HandeIsbucherei ”Das Exportgeschäft”, 
herausgegeben von Jobs. Mertig, 1928. Ipp. 88.
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Šis attīstības process norāda, ka nepieciešami uz in­

tensīvāko apstrādāt pasaules tirgu, ja Eiropas eksportieris 

vismaz grib noturēties uz līdzšinējā līmeņa. Tomēr kāda 

valsts var ar vājām sekmēm darboties internacionālā tirdz­

niecībā, ja vietējā rūpniecība vai lauksaimniecība strādā 

dārgi un neracionāli.

Kādas nācijas ražošana ir lielā mērā atkarīga no še- 

košlem dabiskiem apstākļiem: klimata, valsts ģeogrāfiskā 

stāvokļa, ģeoloģiskās uzbūves, stādu un dzīvnieku bagātī­

bas, dabiskiem spēka avotiem, dabiskiem transporta ceļiem 

un citiem faktoriem.

No visiem ģeogrāfiskiem faktoriem, saimniecisko dzīvi 

visvairāk ietekmē klimats. Klimats ir atkarīgs no jūņas 

tuvuma, kalniem, purviem un valsts ģeogrāfiskā stāvokļa. 

Valstis, kuļās regulāri mainās gadalaiki, uzrāda stabilā­

ku saimniecisko dzīvi kā valstis, ku^as ir padotas stiprām 

klimatiskām svārstībām. Apgabalos, kuļus bieži piemeklē 

lietus gāzes, liels sausums, salnas, karstums, arī ir ļoti 

svārstīgas ražas. Agrārās valstīs ilgstošs sausums var pil­

nīgi iznīcināt ražas un arī ievērojami samazināt mājlopu 

skaitu, iznīcinot pļavu zāļu ražas.

Tālāk klimats atstāj iespaidu uz iedzīvotāju saimnie­

cisko darbību. Tā baltās rases piederīgiem ir ļoti grūti
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s t r ā d ā t  f i z i s k u  darbu  m itrā  un k a r s t ā  k l im a tā . A rī p a š i 

ie d z im tie  n e la b p rā t  s t r ā d ā  in te n s īv u  f i z i s k u  darbu  un b a l ­

ta j ie m  uzņēmējiem i r  jā ie v e d  d z e l tē n ie  v a i  m elnie s t r ā d ­

n ie k i  .

Ar modernās te c h n ik a s  a t t ī s t ī b u  gan c i lv ē k s  i r  m ēģi­

n ā j i s  d a rb o t ie s  p re tim  n e la b v ē līg ie m  k lim a tisk ie m  a p s tā k ­

ļiem , tom ēr kāda ap g ab a la  i n d i v i d u a l i t ā t i  v ē l  šod ien  no­

t e i c  k l im a t is k ie  a p s t ā k ļ i .
v _ 2 /Zemes k lim a tu  ie d a la  sādas jo s lā s :

1 . E k v ā to rā lā k l im a tis k ā jo s l a

2 . T ro p isk ā H u

3 . S u tro p isk ā it 11

4 . Mērenā it 11

5. P o lā rā 11 11

E k v ā to ra la i  k l im a t is k a i j o s l a i  d ien v id o s  un ziem eļos

s t i e p j a s  p la šā k a s  v a i  šau rāk as p ā rē jā s  k l im a tis k ā s  j o s l a s .  

E k v ā to rā lā  jo s la  i r  r a k s tu r īg a  a r  a u g s tu  v ienm ērīgu  tem ­

p e ra tū ru  un g a is a  m itrum u. V id ē jā  te m p e ra tū ra  s i l t ā k o s  

mēnešos n ep ā rsn ied z  30° 0 un vēsākos mēnešos n e n o k r ī t  zem 

24° C. M itra is  g a is s  v ā j in a  darba  g r ib u  un v e ic in a  dažādu 

s lim īb u  i z p l a t ī š a n o s .  Šādi a p g a b a li  i r  p a r a s t i  a r  zemu

2 /  Sk. C. K ap fe re r und J .  Schwenzner “E x p o r tb e t r ie b s le h r e ” 
1 9 3 5 ., Ip p . 25.
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kultūru un saimnieciskā dzīve koncentrējas lielāko satik­

smes ceļu tuvumā. Galvenās eksporta preces - kakao, jēl- 

gumija, eļļas augi un dažādi izrakteņi.

Ziemeļos un dienvidos ekvātorālai klimatiskai joslai 

stiepjas tropiskā klimatiskā josla ar vidējo temperātūru 

vēsākos mēnešos ne zeip 20° 0. Karstajos mēnešos temperā- 

tūra sasniedz 30° C. Raksturīgākā parādība, ļoti svārstī­

gais nokrišņu daudzums. Arī temperātūras maiņas ir ļoti 

straujas, piemēram, Sudānā, Ziemeļaustrālijā, Brazīlijas 

iekšienē u.c. Izplatītas kokvilnas plantācijas.

Tropiskai klimatiskai joslai seko sutropiskā, ar ze­

māko temperātūru 8° G. Pastāv intensīva kokvilnas un ta­

bakas audzēšana. Šajā joslā ietilpst: Pienvidaustrālija, 

Dienvidbrazilija, Urugvaja, Austrumargentīna, Ziemeļaf- 

rika /Sachara/, Arabi ja u.c.

Mērenā klimatiskā joslā ir galvenokārt no svara sil­

tais gada laiks. Vidējā temperatūra siltajos mēnešos ne­

nokrīt zem 10° C. Tuvāk sutropiskai joslai ir vā'ga veģe­

tācija, tādēļ izplatītas intensīvas pļavu zāļu saimnie­

cības. Tālāk ir auglīgas druvas, meži un dārzi. Mērenā 

joslā arī iedzīvotāju kulturālais līmenis ir augstāks kā 

iepriekš minētās klimatiskās joslās.

Polārā klimatiskā josla ir raksturīga ar zemo tem­
perātūru.



- 25 -

Sastopama ekstensīva pļavu zāļu saimniecība /aitas, zieme­

ļu brieži/. Polārais apgabals un tropiskā klimatiskā jos­

la uzskatāmi par saimnieciski nabadzīgākām pasaules daļām.

Tālāk ‘ valsts ģeogrāfiskais stāvoklis ietekmē atse­

višķu valstu un atsevišķu ražošanas nozagu konkurences spē­

ju pasaules tirgū. Varam atšķirt izejvielu un patēriņa 

orientētas valstis. Bažās valstīs tikai tādēļ ir attīstī­

tas zināmas ražošanas nozares, ka tuvumā ir atrodami mi­

nerāli, dabiskie spēka avoti, izejvielas u.t.t. Patēriņa 

orientētās rūpniecības vai agrārās valstis, pēc sava ģeo­

grāfiskā stāvokļa atrodas lielu patēriņu centra tuvumā. 

Ar savu ģeogrāfisko stāvokli patēriņa orientētās valstis 

iegūst lielas priekšrocības, kādas var nebūt tā konkuren­

tiem. Eksporta tirgos iegūtā cena sastādās no pašizmaksas 

plus transporta izdevumi, plus peļņa. Ja kāda valsts pēc 

sava ģeogrāfiskā stāvokļa atrodas tālu no patēriņa cen­

triem, tad faktiski tā nedabū par savām eksporta precēm 

to cenu, ko saņem ģeogrāfiski izdevīgākā stāvoklī esošie 

konkurenti, jo cena samazinās par transporta izdevumiem. 

Piemēram, Anglijas tuvumā esošās agrārās valstis - Bānija, 

un Holande iegūst par saviem ražojumiem augstākas cēnas, 

kā tālāk stāvošās valstis.

Tālākais faktors, kas kādai valstij dod lielas priekš-
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3 / _
rocības, ir ģeoloģiskā uzbūve / Moderna tautsaimniecībā 

ir nepieciešami: ogles, dzelzs, kapars, cinks, mangāns, 

zelts, sidrabs, alva u.c. Reti kāda valsts ir ar visiem 

šiem minerāliem pilnīgi apgādāta un šo minerālu trūkums 

arī izskaidro, kādēļ kādā valstī nav attīstītas svarīgas 

rūpniecības nozares. Arī nākotnē internācionālā sacensībā 

izšķirošo lomu spēlēs tas, cik kāda valsts ir ar šiem mi­

nerāliem apveltīta. Piemēram, pirmo vietu akmeņogļu un 

naftas produkcijā ieņem U. 3. A., kas arī uzskatāma par 

varenāko lielvalsti pasaulē.

U. S. A. 1934. g. ieguva 576, 5 milj. tonnu akmeņ­

ogļu un 125 milj. tonnu naftas. Otro vietu akmeņogļu pro­

dukcijā ieņem Anglija ar 1954. g. iegūtām 224,5 milj. ton­

nām, bet tai pašai savas naftas nav, ir tikai Irānas nafta. 

Trešo vietu akmeņogļu produkcijā ieņem Vācija ar 156,1 

milj. tonnām, bet arī viņai savas naftas nav; nav naftas 

arī viņas tiešā iespaida lokā.

Melnā metallurgijā - čuguna un tērauda produkcijā 

arī U. 3. A. ir pirmā vietā. 1954. g. čuguna ieguvums 

16,5 milj. tonnas, tērauda 26,5 milj. tonnas. Otrā vietā 

nāk Vācija ar 10,5 milj. tonnām čuguna un 15,5 milj.tonnām

3/ Sk. 0. Kapferer und J. Sohwenzner "Exportbetriebslehre". 
1955., Ipp. 16.
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tērauda produkcijas. Trešā vietā,atstādama aiz sevis An­

gliju un Franciju, nāk Krievijas tērauda un čuguna pro­

dukcija, kas 1934. g. sasniedza: tērauds - 9,5 milJ. ton­

nas, čuguns - 10,4 milJ. tonnas.

Šāda pat aina ir mašīnu un sevišķi "bruņošanās rūp­

niecībā nepieciešamā vaņa un svina produkcijā. Arī šeit 

pirmā vietā ir U, S. A. ar 377,2 tūkst, tonnām vaņa pro­

dukcijas un 341,7 tūkst, tonnām svina produkcijas 1935. 

gadā. Otro vietu vaņa produkcijā ieņem Čīle ar 259,9 tūkst. 

tonnām, bet svina produkcijā Meksika ar 179,2 tūkst, ton­

nām. Trešā vietā vaņa un arī svina produkcijā ir Kanāda 

ar 175,1 tūkst, tonnām vaņa un 149,1 tūkst. tonnām svina 

produkcijas.

Šīm milzīgajām dabas bagātībām ir ne tikai tā nozī­

me, ka tās ārkārtīgi ietekmē attiecīgas valsts nāoionālo 

ražošanu, bet arī atsevišķai valstij piešķiņ lielas pirkt­

spējas pasaules tirgū, kuņas tā iegūst apmainot iekšējām 

vajadzībām neizlietoto minerālu daļu pret ārzemju ražo­

jumiem.

Cementa, stikla un porcelāna rūpniecībai svarīgas 

kaļķakmeņa, ģipša, granīta, smilšakmeņa, šīfeņa u. c. 

atradenes, kas arī noteic, ka vienā valstī ir sastopami 

moderni šīs nozares lieluzņēmumi, kamēr citā tikai sīk- 
uzņēmumi.
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Nākošais faktors, kas var osīt nacionālo ražošanu, 

ir stādu un dzīvnieku bagātība. Sfarp stādu un dzīvnieku 

valsti pastāv oiešs sakars, jo dzīvnieki tieši vai netieši 

pārtiek no augiem, bet augu bagātību savukārt noteio kli­

matiskie apstākļi. Nāoionālai ražošanai dzīvnieki tiktāl 

kristu svarā, ka no tiem iegūst svarīgas izejvielas un 

produktus, piemēram, vilnu, kažokādas, sarus, gaļu, tau­

kus, sviestu u.o. Daudzās valstīs arī iedzīvotāji ievēro­

jamus ienākumus gūst no zvejniecības.

Kalnainās zemēs vietējā rūpniecība var iegūt priekš­

rocības, izmantojot ūdens spēku elektrības vai tvaika vie­

tā. Kalnainās zemes ūdens kritums un līdz ar to arī strau­

me ir straujāka kā līdzenās zemēs un vairāk piemērota spēk­

staciju būvēm. Tomēr pārāk straujas upes, lieli kritumi 

no otras puses atkal apgrūtina kuģniecību. Sausā klimata 

joslā arī bieži lietus gāzes’ pārplūdina upes,vai ilgstošs 

karstutìis tā samazina upju līmeni, ka padara kuģošanai un 

spēku iegūšanai nelietojamas. Mērenā klimata joslā ūdeņu 

saimniecisko vērtību ziemā samazina ledus, bet cietos ga­

da laikos - miglas. Pie šādiem apstākļiem vietējais ražo­

tājs ir spiests izlietot dārgo dzelzceļa vai auto transpor­

tu, Vēl,novērtējot iekšējo ūdensceļu saimniecisko vērtību,

krīt svarā ne tikai ūdens daudzums un dziļums, bet arī
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vai tie skaŗ svarīgākos tirdzniecïbas un patēriņa centrus 

un eksporta ostas.

B. Saimnieciskā uzņēmība.

Saimniecisko dzīvi kādā valstī lielā mērā veido vie­

tējo iedzīvotāju saimnieciskā uzņēmība un to izturēšanās 

pret saimniecību. Saimnieciskā uzņēmība lielā mērā atka­

rājas no tautas kulturālā līmeņa, vēstures, reliģijas un 
4/ 

sociālās iekārtas.

Saimnieciskā uzņēmība vispirms izpaužas, kā iedzīvo­

tāji izturas pret technikas jauninājumiem. Statiski noska­

ņoti saimniekojošie subjekti izturas pret jaunām mašīnām, 

jauniem modeļiem, pārlabotām darba metodēm u.t.t. norai­

doši un ile;i vēl tuņas pie veciem darba paņēmieniem, kad 

citās valstīs jau sen iesakņojušās jaunās darba metodes. 

Dinamiski noskaņoti saimniekojošie subjekti turpretim iz­

rāda plašākas techniskas zināšanas un ātri izšķiņas par 

jauninājumiem un uzņēmumu racionalizāciju. Ar turēšanos 

pie primitīvām darba metodēm un darba rīkiem, bieži ari 

izskaidrojami kādas valsts mazie saimnieciskie panākumi, 

kas ved pie nelietderīgas darba šķiešanas un izsauc

4/ Sk. 0. Kapferer und J. Sohwenzner "Lxportbetriebslehrv" 
1935., Ipp. 46.
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atsevišķo tautas slāņu mazos ienākumus.

Zļnāmu nāciju piederīgo saimnieciskā uzņēmība ir pa­

zīstama visā pasaulē, piemēram, amerikāņus un angļus uz­

skata kā uzņēmīgus un saimnieciski apdāvinātus, bet arī 

saimnieciskā dzīvi nesaudzīgus; vācieši un skandināvieši 

ir techniskl progresējoši; armēņi un žīdi ir visā pasaulē 

pazīstami kā tirdzniecībā spējīgi un apdāvināti.

Pie dažām tautām ir vispār novērojama vāji attīstīta 

tieksme uz saimniecisku darbību. Pie šādām tautām tirdznie­

cība un arī galvenās ražošanas nozares atrodas sveštautie­

šu rokās. Ja tirdzniecība atrodas sveštautiešu rokās, tad 

saprotams, tie arī centīsies pēc iespējas vairāk importēt 

no savas dzimtenes, nepiegriežot vērību vietējās rūpniecī­

bas attīstībai. Pieaugot pašapziņai, vietējie iedzīvotāji 

tomēr sāks pamazām iespiesties zināmās ražošanas nozarēs, 

vispirms pārejoši vēl ievedot ārzemju speciālistus, bet 

beidzot arī no tiem var atteikties un pilnīgi ārzemniekus 

atvietot ar vietējiem spēkiem. Šeit parādās saimnieciskās 

uzņēmības atmošanās un pastiprināšanās. Arī valsts ar sa­

vu saimniecisko politiku ievērojami var paātrināt šo attīs­

tības procesu.

Interesanti būtu mazliet pakavēties pie jautājuma, 

vai Latvijā latvieši rūpniecībā un tirdzniecībā ieņem to
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stāvokli, kāds tiem pienākās.

5 /
Pēc 1955. g. statistiskie^ datiem no visiem aktī­

viem latviešiem rūpniecībā un amatniecībā ir nodarbināti 

14^, tirdzniecībā 4^, lai gan latvieši sastāda 76^ no vi­

siem iedzīvotājiem. Turpretim no žīdiem rūpniecībā atrod 

nodarbošanos 28% un tirdzniecībā 49^, lai gan viņL valsts 

iedzīvotāju kopskaitā ir tikai 5^.

Starp tirdzniecības uzņēmumu īpašniekiem, kas nodar­

bina algotu darba spēku, tā tad starp samērā lielākiem 

tirgotājiem, latviešu ir tikai 57^, bet pārējās 2/5 ir 

galvenokārt žīdi un vācieši. No visiem lielajiem tirdznie­

cības uzņēmumiem /1. un 2. katēgorijas tirdzn. zīmes/ 

1955. g. latviešiem piederēja 27^, bet žīdiem 49%, vācie­

šiem 17%. Pie tam latviešu lielo tirdzniecības uzņēmumu 

gada apgrozība ir 115 mil j. 1s; vāciešu - 69; žīdu - 202 

milj. ls.

Līdzīgs stāvoklis ir arī rūpniecībā. Rūpniecībā lie­

lie uzņēmumi, kas galvenokārt Latvijā ir akciju sabiedrī­

bas, mazākos apmēros kā pilnās, komandit- vai paju sa­

biedrības, arī dod vislielāko produkciju, kas beidzamos 

gados gada laikā ir 205 milj. ls. Bet no šīs summas 75 

milj. ls dod vāciešu rokās esošie uzņēmumi vai 57%;

5/ Sk. “Jaunākās Ziņas” , 1957. g. 15. marta 60.nr., 4.1pp.
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žīdu uzņēmumi dod 73 milj. 1s, vai 360, "bet latviešu lie­

lākie rūpniecības uzņēmumi tikai nepilnus 50 milj. ls, 

vai mazāk kā 1 M  no minētās kopprodukcijas. No tā var se­

cināt, ka latvieši minētās nozarēs ir nesamērīgi maz re­

prezentēti, bet par cik viņi tur strādā, tie ieņem maz­

vērtīgas vietas un uz viņiem nāk nesamērīgi liels vien­

kāršo strādnieku skaits. Lai šo nenormālo stāvokli izbeig­

tu, tad pēc 15. maija ir valdība spērusi soļus, kas lie­

lā mērā samazinās Latvijas etnisko minoritātu saimniecis­

ko spēku. Šeit būtu minamas jaunās tirdzniecības-rūpniecī­

bas akciju sabiedrības, piemēram, "Vairogs”, C./s. "Turī­

ba", "Aldaris", "Ādu un vilnas centrāle", "Kaļķis", tad 

Latvijas Kredītbankas iegūtie uzņēmumi: tabakas fabrika 

a./s. "M. N. Asimakis", konfekšu fabrikas "E. Mežits", 

"A. Riegerts" u.c. ^ieņemot vēl klāt agrāk dibinātos uz­

ņēmumus, paju sabiedrību "Latvijas centrālais sviesta 

eksports", A./s. "Bekona eksports", A/s. "Latvijas centrā­

lais sēklu eksports", redzams, ka tieši valsts ir bijusi

tā, kas centusies celt latviešu saimniecisko uzņēmību.
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0 . V a l s t s  s a im n ie c is k ā s  p o l i t i k a s  nozīm e 

r a ž o š a n ā .

C enšanās pēc s a im n ie c is k a s  p a t s t ā v ī b a s  un n e a tk a r īb a s  

no ārzemēm i r  g a lv e n a is  m o t īv s , k ā d ē ļ  v a l s t s  v e i c i n a  i e k š ­

zemes ra ž o š a n u  a r ī  t ā d ā s  n o z a r ē s , kuņas sa k a rā  a r  v i e t ē j i e m  

a p s tā k ļ ie m  ra ž o  d ā rg ā k a s  p re c e s , nekā v a r  i e g ū t  p a s a u le s  

t i r g ū ,  š ī  c e n ša n ā s  pēc p a š i z t i k a s  v a i  a u t a r ķ i j a ,  i r  t i e š i  

beidzam o gadu r a k s t u r ī g a  p a r ā d īb a .  S v a r īg s  m om ents, k as  

l i e k  v e i c i n ā t  iek šzem es p ro d u k c i ju  i r  daudzās E iro p a s  v a is lā s  

p a s t ā v o š a i s  b e z d a r b s . G a lv e n o k ā r t v a l s t s  c e n ša s  a t t ī s t ī t  

t ā s  n o z a r e s , kas p ie š ķ i^  v a l s t i j  l i e l ā k u  d r o š īb u  un n e a t ­

k a r īb u  no ārzem ēm . Šādas n o z a re s  b ū tu :  p ā r t i k a s  v i e l u  p ro -  

d u k o i ja ,  a p ģ ē rb a , ķ īm isk ā  un m e ta l l r ū p n ie c īb a .  L a i šā d a s  

n o z a re s  p ie n ā c īg i  a t t ī s t ī t o s ,  b i e ž i  t r ū k s t  k a p i t ā l a ,  v a i  

a r ī  p r i v ā t a i s  k a p i t ā l s ,  s a k a r ā  a r  zemo r e n t ā b i l i t ā t i , n e ­

i e t  uz šīm  no zarēm . Tā v a r  b ū t g ad īju m s , ka zinām u iz e  j -  

v i e l u  i r  ie s p ē ja m s  i e g ū t  a r ī  ie k šz e m ē , tom ēr p r i v ā t ā  i n i -  

c i ā t ī v e  t e  n e d a r b o ja s ,  jo  t a s  p r a s ī t u  jau n u  k a p i t ā l a  i n ­

v e s tē š a n u .  Š e i t  nu v a l s t i j  i r  i n t e n s ī v i  j ā i n t e r v ē , v a i  nu 

n o d ib in o t  a t t i e c ī g u s  uzņēmumus v a i  i e i n t e r e s ē j o t  p r i v ā to  

i n i c i ā t ī v i  a r  l ē t u  k r e d i t u .

E k s p o r tē jo š a s  n o z a re s  v a l s t s  v a r  l i e l a  mēra v e i c i n ā t
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ar tiešām vai netiešām subvencijām. Tiešās ir:

1/ Piemaksas par eksportētām precēm.

2/ Izvedu prēmijas.

3/ Vedmaksu ”

4/ Muitas atmaksa.

5/ Eksporta krediti un garantijas.

Ar ražošanas piemaksām vietējais ražotājs iegūst ie­

spēju eksportēt par lētāku cenu kā pastāv vietējā tirgū; 

tas pats arī ir attiecībā uz izvedu prēmijām, ku^as valsts 

vai nu izmaksā skaidrā naudā, vai arī tās parādās apslēp­
. . j -  '

tā veidā kā nodokļu atmaksa,/par ievestām izejvielām, pie 

tam atmaksas bieži notiek ne pēc faktiski samaksātās muitas, 

bet 2 un 3 kārtīgos apmēros. Arī apslēptās prēmijas ir, 

ja valsts nekontrolē izvestās preces identitāti, t.i. vai 

tiešām eksporta precē ir iestrādāta ievestā izejviela.

Vedmaksu prēmijas izpaužas dzelzceļu tarīfu pazeminā­

jumos, kas dod iespēju eksporta tirdzniecībā kalkulēt 

transporta izdevumus zemāk kā iekšējā tirdzniecībā. Tas 

attiecas arī uz kuģu vedmaksām, ostas nodevām, dažādiem 

transporta dokumentu izgatavošanas izdevumiem u. t . t .

Skatoties pēc tā, cik tālu valsts ir ieinteresēta 

pie atsevišķu nozagu eksporta, tā arī piedalās eksporta 

darījumu financēšanā. Sevišķi, ja eksporta tirgū ir 

6/ Sk. C. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebslebre" 
1935., 128. Ipp.
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nepārredzami politiski apstākļi, slikta konjunktūra, ne­

normāla sacensība u.t.t., valsts nāk palīgā vai nu uzņe­

moties kredīta risku, kursa risku, vai arī tieši financē 

darī jumus.

Netiešās subvencijas būtu: piešķiņ rūpniecības uzņē­

mumiem gruntsgabalus par pazeminātu cenu, pazemina elek­

trības tarīfus, regulē zināmu izejvielu importu u.t.t. 

Arī ja valsts iekšzemē garantē cietas cenas, tad ir ie­

spējams visu vērību piegriest konkurencei pasaules tirgū 

un cenas piemērot konkurentu cenām.

Eksporta forsēšana vēl izpaužas dempingā. Dempinga 

raksturīga parādība ir, ka preces pārdošanas cena stāv 

zem normālās pašizmaksas. Tirdzniecības prakse izšķiņ 

7/ sekošus dempinga veidus:

1/ Cenu dempings

2/ Muitas "

3/ Sociālais”

4/ Administratīvais dempings 

5/ Valūtas dempings.

Pie cenu dempinga ražotājs ofertē savas preces par 

zemāku cenu nekā tas varētu pārdot iekšējā tirgū. Cenu 

dempings visbiežāk parādas tādu tautsaimniecību eksportā,

7/ Sk. C . Kapferer und J. Sohwenzner '’Exportbetriebslehre” , 
1935., Ipp. 128.
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kuņu ražošanas kapacitāti vietējais tirgus pilnīgi neiz­

manto. Šeit jāatšķiņ teorētiskā un praktiskā ražošanas 

kapacitāte. Pirmā tiek sasniegta tad, ja tiek ražots tik, 

cik vispār pie pastāvošā mašīnu un strādnieku darba spēka 

ir iespējams, pie optimāliem ražošanas apstākļiem. Normāli 

praktiskā ražošanas kapacitāte stāv tālu zem teorētiskās. 

Teorētisko ražošanas kapacitāti dažreiz izdodas sasniegt 

augstas konjunktūras laikā, kas parādās, ka uzņēmumi vai 

nu nepieņem jaunus pasūtījumus, vai arī prasa neparasti 

gaņus piegādāšanas termiņus. Iemesli, kāpēc praktiskā ka­

pacitāte paliek aiz teorētiskās, ir dažādi, galvenais to­

mēr ir nepietiekošais noiets.

Muitas dempings ir, ja eksportējošā valsts piešķiņ 

kādai valstij ārkārtīgi lielas muitas priekšrocības, lai 

tikai attiecīgā eksporta tirgū varētu novietot produkcijas 

pārpalikumu.

Ja kāda valsts pie sliktākiem darba apstākļiem ražo­

to preci eksportē uz eksporta tirgu, kuņā pastāv labāki 

darba apstākļi un piedāvā par zemāku cenu kā spēj ražot 

importējošā valsts, tad runā par sociālo dempingu. Zem 

sliktākiem darba apstākļiem būtu jāsaprot zemākas algas, 

gaņāks darba laiks, bērnu un sieviešu darbs u.t.t. Arī



šādās valstīs parasti uzņēmējs nes zemākas sociālās nas­

tas . Dažreiz sociālais dempings pamatojas uz piespiedu 

darbu, piemēram, cietumnieku un kaņa gūstekņu darbs, 

kad uzņēmējam jārēķinas tikai ar izdevumiem izejvielām 

un mazu pārvaldes izdevumu piesitumu, kamēr algas, īre 

un citi izdevumi atkrīt.

Ādministrātīvais dempings ir tad, ja visas pastāvo­

šās nodevas un nodokļi sakarā ar eksporta tirdzniecību 

ražotājam tiek atlaisti. Dažreiz valsts nāk ražotājam pa­

līgā ar savu valūtas politiku. Ar inflācijas un devalvāci­

jas palīdzību vietējam ražotājam viegli pārlekt eksporta 

tirgu augstos muitas vaļņus un uzveikt savus konkurentus. 

Vispār šādos periodos vietējā produkcija palielinās un 

eksports aug. Tā kā ražotāja izdevumi iekšzemē, neskato­

ties uz viņa valsts valūtas internācionālās vērtības kri­

šanu, nepalielinās vai arī tikai lēnām ceļas, tad valūtas 

dempings ir saimnieciski svarīgs līdzeklis eksporta for­

sēšanai. Valūtas dempinga panākumi būs mazi, ja arī iekš­

zemē notiek strauja cenu un algu celšanās. Pie devalvāci­

jas arī novērojams, ka no vietējām izejvielām ražoto proT 

dūktu cenas ceļas lēnām, turpretim to preču cenas, kas 

tiek ietekmētas no internācionāliem vekseļu kursiem, 

kāpj strauji un ātri sasniedz cenu, kāda atbilst
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v a lū ta s  v ē r t īb a s  k r i š a n a i .

Ja  no v ie n a s  p u ses , v a l s t s  cen šas  savu e k sp o rtu  

v e i c in ā t ,  tad  no o t r a s  p u se s , v a l s t s  sa im n ie c isk ā  p o l i ­

t i k a  i z i e t  uz t o ,  p a sa rg ā t sa v a i e k s is te n c e i  sv a r īg ā k ā s  

ra žo šan a s  n o zares  no ārzem ju  dem pinga, v ie n a lg a  v a i t a s  

t ū t u  v a lū ta s  dem pings, s o c i ā l a i s  dem pings, v a i  a r ī  dem­

pings a r  e k sp o r ta  prēmijām v a i c i t ie m  paņēm ieniem . Š e i t  

l ie to l t ie  l ī d z e k ļ i  i r : a u g s ta s  m u ita s , kas t i e š i  pieņem 

p ro S k ib i t īv u  r a k s tu r u ,  ieveduma a iz l ie g u m i, k o n tin g e n ­

t i ,  kom pensācijas d a r ī ju m i, k l ī r i n g s ,  v a lū ta s  k o n tro le  

u . c .

Ja  v i e t ē j a i  ra ž o ša n a i i r  zināma o ikon im iska  b āze , 

tad  m uitu a iz s a r d z īb ā  v a l s t s  v a r a t t ī s t ī t  zināmas noza­

re s  tā d ā  augstum ā, ka tā s  ne t i k a i  iz s p ie ž  ārzem ju p re ­

ces no ie k š ē jā  t i r g u s ,  b e t a r  l a ik u  a r ī  k ļū s t  s p ē j īg a s  

konkurē t p a sa u le s  t i r g ū .  Zem oikonom iskās bāzes b ū tu  

jā s a p r o t :  zemi ra žo šan a s  izdevum i / a l g a s , n o d o k ļi u . c . / ,  

tuvumā e s o š i  i z e j v i e l u  a v o t i ,  k v a l i f i c ē t s  darba  sp ē k s , 

iz d e v īg s  ģ e o g rā f is k a is  s tā v o k l i s  u .c

Lai a iz s a rg u  m uitas s a s n ie g tu  savu m ēr^ i, tad  tām 

jā b ū t t i k  augstām , l a i  seg tu  d i f e r e n c i  s t a r p  zemāko

R /  Sk. par p riekšno te ikum iem  r a c io n ā la i  e k s p o r ta  r a ž o ­
š a n a i ,  Ip p . 18.
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pasaules tirgus cenu un iekšzemes cenu, Ja aizsardzības 

muitas ir domātas tikai kā audzināšanas muitas, tad šā­

das muitas pastāv tikai zināmu laiku un pēc tam tiek 

atceltas, sevišķi ja iekšējā rūpniecība tiek aizsargāta 

uz patērētāju rēķina.

Ieveduma aizliegumi var attiekties uz visām kādas 

nozares precēm vai arī aptvert tikai daļu, piemēram, 

aizliegts importēt gatavus ražojumus, turpretim pusfab­

rikāti un izejvielas ir brīvi no aizlieguma, Vēl ievedu­

ma aizliegums var attiekties tikai uz zināmas ārvalsts 

precēm, ko bieži lieto kā represiju pret noteiktu val­

sti, lai panāktu tās piekāpšanos. Vispār starp prohibi- 

tīvām muitām un ieveduma aizliegumiem nav nekādas prin­

cipiālas atšķirības, jo arī prohibitīvas muitas iedar­

bojas tāpat kā absolūts ieveduma aizliegums.7

Vietējās rūpniecības konkurences spēju starptau­

tiskos tirgos valsts var celt ar kontingentiem. Kontin­

gentus var dalīt vispārējos un kontingentos, kas attie­

cas uz importu no zināmas valsts. Kontingentus nosaka 

valsts vai nu mēnesim, 1/4 gadam, 1/2 gadam vai visam 

gadam uz priekšu absolūtos vērtības resp. vairuma

8./ Sk, I. Mayer, M. Horna, A. Sourek '’Neue Wege der 
Handelspolitik" , 1936.. Ipp. 74.



skaitļos vai arī attiecību, skaitļos pēc agrākā importa. 

Kontingentu sadalīšanai un piešķiršanai iekšemē kā pa­

matu parasti ņem iepriekšējā perioda importa statistiku.

Vietējai ražošanai tiktāl kontingenti nāktu par la­

bu, ka ar tiem tiek uzturēta zināmiem ražojumiem iekš­

zemē augsta cena un tā kā kontingentu piešķiršanā tiek 

ņemts vērā, cik vietējo ražojumu eksportēts uz attiecī­

gu valsti, tad ar to ārzemju firmas ir ieinteresētas 

nācionālās rūpniecības ražojumu noņemšanā. Šāda importa 

preču piedāvājuma ierobežošana ar kontingentiem var iz­

saukt iekšējā tirgū cenu celšanos, kas var sāpīgi skārt 

plašas patērētāju aprindas. Bažas valstis, lai novērstu 

piedāvājuma samazināšanos un līdz ar to cenu celšanos, 

mēgļna kontingentus kombinēt ar kompensāciju, tā ja 

piešķirtais kontingents izrādītos par mazu, to var pa­

plašināt ar kompensācijas darījumiem. Šeit pieder arī 

priekšlikums, lai valsts uzaicina lielākās importa fir­

mas iesniegt importa preču piedāvājumus un tas importie- 

ris, kas būs iesniedzis izdevīgāko piedāvājumu, arī sa- 
9/ ņems importa- atļauju.

9 /  0. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebslehre” 
1955., Ipp. 92.
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Kontingentiem ir arī negātīvas puses, jo tie 

rada nedrošību ražošanā. Ja kontingentu apmēri bieži 

svārstās, tad sakarā ar oenu krišanos, attiecīgās ražo­

šanas nozarēs investētais kapitāls vairs norentējas 

un uzņēmumi cieš lielus zaudējumus.

Bieži valstij atliek tikai viens ceļš, lai vietē­

jās rūpniecības vai lauksaimniecības ražojumus novie­

totu ārzemēs - kompensācija. Šādā veidā valstij daž­

reiz izdodas preces, kurņs iekšējā tirgū vairs neatrod 

noietu, novietot ārzemēs un līdz ar to iegūt svarīgas 

izejvielas un pusfabrikātus. Pie kompensācijas darī­

jumiem ir jāpiegriež vērība otras valsts ārējās tirdz­

niecības struktūrai. Industriāli attīstītām valstīm

ir daudzpusīga ārējās tirdzniecības struktūra kā

eksporta tā importa pusē, turpretim agrārām valstīm 

ir daudzpusīgs imports, bet bieži tiek eksportēti ti­

kai atsevišķi internacionālās tirdzniecības priekšme­

ti. Šādos gadījumos kompensācija atduras uz grūtībām. 

Grūtības vēl palielinās aiz teohniskiem motīviem, pie­

mēram, attiecīga partnera uzmeklēšanu, vienošanos par 

oenu, maksāšanas un piegādāšanas noteikumiem u.t.t. 

' ' '
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Kompensācijai ir tāds pat iespaids uz tirgus cenām 

kā kontingentiem, arī tie sadārdzina ne tikai importēto 

preču cenas, bet arī iekšzemē ražoto preču cenas, jo ra­

žotājs ir spiests savas vajadzības apmierināt pie noteik­

tiem ārzemju piegādātjiem un nevar izmantot citus, varbūt 

izdevīgākus piedāvājumus, bez tam arī , ja ražotājam cel­

sies zaudējumi no eksporta darījuma, tas mēģinās zaud ē- 

jumus kompensēt ar iekšējā tirgus cenām. Dažreiz valsts, 

ja starpvalstiski sakari draud izirt, , uzņemas importēt 

par daudz lielāku vērtību kā var eksportēt. Šādi neīsti 

kompensācijas darījumi ir ar dempinga raksturu - kompen­

sācijas dempings.

Klīringa eksistence ir tiktāl ražotājam no svara, 

ka tas atvieglo saņemt pienākušās summas, un tā kā im­

porta valsts ir spiesta izlīdzināt klīringa konta saldo, 

tad arī klīrings veicina vietējās ražošanas konkurences 

spēju ārzemju tirgos. Arī Latvijā pēc noslēgtās vieno­

šanās par tirdzniecisko prasību kārtošanu starp Latviju 

un Franciju, pie Finanču ministrijas 1932. gadā nodibi­

nāja norēķināšanās biroju. 1935. gadā nāca klāt klīringa 

līgumi ar Zviedriju, Lietuvu un Igauniju, bet 1937. gada 

15. februārī nāca klāt klīringa līgums ar Itāliju. Visā 

biroja pastāvēšanas laikā klīringa kontos ar Franciju
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izdarītas iemaksas Rīgā par 21,745.000 1s un ārzemēs - 

17.700.000 1s; klīringā ar Zviedriju - 6.425,000 un 

4.961.000 1s; klīringā ar Lietuvu 5.074.000 ls un 2.575.000 

1s; ar Igauniju 5.065.000 ls un 5.171.000 ls; klīringā ar

- AItāliju izdarītas iemaksas Rīgā par 51.000 ls.

Vēl valūtas kontrole ir līdzeklis/ar kuņu valsts re­

gulē importu un kas "bieži iedarbojas protekcionistiski 

lai aizsargātu vietējo rūpniecību. Pie valūtas kontroles 

eksportierim tiek uzlikts pienākums, preču eksporta pret- 

vērtību tieši pārvest savā valstī, katra arbitrāža devīķ 

žu tirdzniecībā aizliegta, valūta par noteiktu kursu jā­

nodod centrālajam naudas institūtam. Saprotams, ka šie ie­

robežojumi rūpniekam, kuņš darbojas internacionālos tir­

gos, par labu ne^āk, bet tieši atsevišķu ražošanas nozagu 

veicināšana parādās, ka valsts tās atbrīvo no šiem iero­

bežojumiem un tās var brīvi izvērtēt par saviem ražoju­

miem iegūto eksporta valūtu.

Vēl vietējās ražošanas celšanā lielu nozīmi iegūst 

līdzekļi, kuņus valsts lieti lai patērētājus piegriestu 

vietējiem ražojumiem. Tā vadošās personas var vest pro­

pagandu lai patērē pašu ražojumus. Šim nolūkam arī noder

#  Sk. "Jaunākās Ziņas” 1957. g. 15. aprīlī 81. num.
Ipp. 4.
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plakāti, propaganda publiskās sanāksmēs, satiksmes lī­

dzekļos u.t.t. Anglijā pazīstama "Empire Tree Trade” 

kustība, kas cenšas panākt norobežošanos no ārzemju ra­

žojumiem, ieteicot lietot vienīgi Anglijas pašas vai ko­

loniju produktus. Anglijā šo kustību vada konservatīvā 

partija, Itālijā fašistiskā.

Arī Latvija piegriezusi vērību iekšzemes ražojumu 

patēriņa celšanai. Tā visā valstī ir izplatīti 200.000 

plakāti ar atgādinājumu pirkt Latvijas ražojumus, jo arī 

Latvijas iekšzemes tirgus uzņemšanas spējas daudzās no­

zarēs vēl tālu nav izsmeltas

Šajā sakarībā vēl minami valsts pasūtījumi, kuņus tā 

nodod vietējiem uzņēmējiem arī tad, ja tie iznāk 10-15^ 

dārgāk. Dažteiz arī valsts liek priekšā saviem ierēdņiem 

personīgām vajadzībām iegādāties iekšzemes produktus. 

Tā lietuviešu valdība 1954. g. noteica, ka katram ierēd­

nim uz Ziemsvētkiem jāpērk par 50 litiem 1 zoss. Rezul­

tāts bija, ka 200.000 zosis, kuņas agrāk tika eksportētas, 

atrada noņēmējus vietējā tirgū. Tomēr šai gadījumā jāņem 

vērā, ka no otras puses ierēdnim ir jāatsakās no citiem 

iepirkumiem, kas skaņ citas saimnieciskās nozares.

H /  "MŪ S U pienākums" Latvijas ražojumu propagandas komi­
tejas izdevums, Rīgā, 1956.g. , Ipp. 25.
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Bez propagandas iekšzemē, valsts var savu nācionā- 

lo ražošanu propagandēt arī ārzemēs. Kā līdzekļus pre­

ces labuma, oenas u.t.t. izcelšanai, valsts lietà dažā­

dus drukas darbus /adrešu grāmatas, brošūras/, illustrā- 

cijas /plakātus, filmu/, vai arī tieši reklamē ar pašu 

preoi ”in natura” /messēs, izstādēs u.o./. Arī var rē- 

gulāri ārzemju presi apgādāt ar saimnieciskām ziņām, 

tādā veidā darot pazīstamu izvedējas valsts nācionālo 

ražošanu.

No tautsaimnieciskā viedokļa ir nepareizi, ja iz­

vedējas valsts ražotāji, konkurēdami savā starpā, tā 

pazemina cenas, ka tās nokrīt zem internacionālās kon­

kurences cenām. Sevišķi tad tas kristu svarā, kad vie­

tējiem ražotājiem ir jārēķinas ar mazu vai arī ne ar 

kādu internācionālu konkurenci, tā tad, ja tie zināmā 

mērā atrastos monopola stāvoklī^ Pie šādiem apstākļiem 

no saimnieciskā viedokļa nebūtu pareizi ļaut tālāk 

darboties cenu diferencējošiem faktoriem, jo ar to vi­

sa tautsaimniecības kopienesa tiek nevajadzīgi sama­

zināta.

Ja valstī darbojas izglītoti un tālredzīgi eks­

porta saimniecību vadītāji, tad tie paši mēģinās ar 

saviem galveniem konkurentiem apvienoties lai novērstu
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tālāku oenu nosišanu. Ja šāda vienošanas nenotiek, tad, 
- _ 12/

lai sasniegtu veļamo rezultātu, ir jaintervē valstij.

Šeit nu valstij vispirms jāpiegriež vērība, kādas saim­

niecības ir vispiemērotākās eksportam un kādas līdz 

šim ir darbojušās ar optimālu ienesu. Tālāk jāņem vērā 

saimniecību vadītāju tirdznieciskie piedzīvojumi, per­

sonīgās zināšanas,sakari ar noņēmējiem u.t.t. Šos uz­

ņēmumus tad valsts piegriež eksportam un atbalsta ar 

savu saimniecisko politiku, bet mazāk spējīgas piegriež 

iekšējam tirgum. Ar šādu rīcību valsts var kā no taut­

saimnieciskā, tā privātsaimnieciskā viedokļa sasniegt 

izdevīgu eksportu.

12/ Sk. C. Kapferer und J. Schwenzner ”Exportbetriebslehre” 
1955., Ipp.150.
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II. VALSTS SAIMNIECISKA AKTIVITĀTE ARĒJA

TIRDZNIECĪBĀ.

A. Protekcionisms un antiprotekcionisms.

Protekcionisma un antiprotekoionisma kā tautsaim­

niecības sistēmu apskatīšana gan ietilpst tirdzniecības 

politikā, tomēr isumā vēlētos pasekot šo abu pretējo 

viedokļu attīstībai.

Brīvtirdzniecības idejas var jau saskatīt 17. g.§., 

tā tad ilgu laiku pirms klasiskā liberālisma. 17. g.s. 

merkantīliskā tirdzniecības politika centās aizkavēt 

rūpniecības ražojumu importu, kamēr principā nekādus 

šķēršļus nelika izejvielu un pārtikas vielu importam, 

tieši pretēji, lai dotu iespēju nācionālai industrijai 

ražot lēti, apgrūtināja šo preču eksportu. Jau šajā lai­

kā atrodam formulētas brīvtirdzniecības idejas, sevišķi 

pie holandiešu un angļu tautsaimniekiem. Bez neatkarī­

gās zinātnes, brīvtirdzniecības prasības arī uzstādīja 

visos laikos un visās vietās brīvtirdznieciski noskaņo­

tie aktīvie tirgotāji.

Dietzels savā darbā ”Weltwirtschaft und Volkswirt- 
» 

schaft, 1900. g. aizrāda, ka kosmopolītisma ideja un
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visu tautu interešu kopība, kas pamatojas uz dažādiem 

dabiskiem un saimnieciskiem apstākļiem, nav nekāds 

18. g. s . individuālistiskā liberālisma atradums, bet
1 / 

sastopams jau pie antīskiem filozofiem.

I. Bodins /1530.- 1596./ uzsveŗ dažādus dabiskus 

apstākļus, kas neļauj visu ražot pašu zemē, tādēļ valstīm 

jāstājas savā starpā sakaros un ārējā tirdzniecība dos 

lielas priekšrocības visām tautām kas tai piedalās.

Tālāk Emuic de Lacsoix pauž 1625. g. brīvtirdznie­

cības idejas, aizrādot, ka ne dižciltīgie, priesteri 

vai tiesneši dara tautu bagātu, bet gan tirgotāji, tā­

pēc arī tiem jābūt brīviem.

Vēlāk /1694.-1757./ Marguis d'Argensons izsaka do­

mas, kas tuvojas kosmopolītiskam liberālismam. īsumā 

brīvtirdzniecības pamatojums pēc Argensona būtu sekošs:

Tirdzniecībai jābūt brīvai, jo cilvēkā jau ir iedzim­

ta brīvības sajūta, piešķirot tirdzniecībai brīvību, ar 

to tai būs vairāk pakalpots, kā ar vislabāko reglamen­

tāciju. Merkantīlistu tirdznieciskam naidam viņš stāda 

pretim nāciju interešu kopību. Nāciju nācionālo ražošanu 

no ārzemju konkurences aizsargā lielie attālumi, kas

1/ Citēts no Wilhelm Bickel "Die okonomische Begrundung 
der Freihandelspolitik” . 1926., lpp. 13. - 16.
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sadārdzina ārzemju preces. Pēo Argensona domām patērē­

tāju intereses ir svarīgākas kā ražotāju, pat ja jāupu­

rē atsevišķas ražošanas nozares.

Dāvīds Uume brīvtirdzniecību pamato ne ar praktis­

kas dabas motīviem, bet ideālistiskiem, psīchologiskiem 

motīviem. Tirdzniecību viņš uzskata kā civilizācijas, 

kultūras un politiskā miera nesēju.

Klasiskā Manšesteras skola uzsveņ produkcijas sai­

stīšanu pie izdevīgākās ražošanas vietas. Ādams Smiss 

saka, ka tas būtu absurds, Skotijā ražot vīnu, ja impor­

tējot tas iznāk 50 reizes lētāks, lai gan teohniskās 

iespējas pastāv. Un neoikonomiski b^tu, ja vīnu neimpor- 

tētu, ja tas iznāktu ne 50 reizes lētāk, bet tikai kaut 
i 2 /

par 1 pensu.

Mils uzsveŗ, ka ne peļņa, kas rodas no ārējās tirdz 

niecības,ceļ tautas labklājību, bet gan iespēja, sakarā 

ar internacionālo darba dalīšanu, iegūt lētākos ārzemju 

produktus, kas iekšzemē ražojot iznāktu nesamērīgi dār- 
5 / 

gāk.

2/ Citēts no Vilhelm Biokel "Die okonomisohe Begrundung 
der Freihandelspolitik” , 1926., Ipp. 86.

5^/Citēts no Vilhelm Biokel "Die okonomisohe Begrundung 
der Freihandelspolitik” , 1926., Ipp. 120.
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Fridriohs Bastiats savā darbā "Sophismes economi- 

ques" ironizē par dzelzceļu būvi , transporta līdzekļu 

uzlabojumiem, kanālu un tuneļu rakšanu u.t.t., kad tai 

pašā laikā no otras puses ar muitas vaļņiem iznīcina 
_ 4/

visas priekšrocības, ko sagādā uzlabota satiksme.
A / vVilhelms B^okels vēl pieved sekosus brīvtirdz­

niecības argumentus:

Brīvtirdzniecība vai antiprotekoionisms garantē 

precēm plašākus tirgus un līdz ar to stabilāku ražoša­

nu, novēršot lokālās noieta svārstības. Arī no sociāl- 

polītiskā viedokļa ir svarīgi, ja strādniekiem tiek ga­

rantēts pastāvīgs darbs. Brīvtirdzniecība spiež uzņē­

mēju strādāt racionāli, pielietot labākos darba rīkus 

un techniskos paņēmienus. Tālāk, brīvtirdzniecība ne- 

piešķiņ nevienam ražotājam uz vispārības rēķina seviš­

ķas priekšrocības, kādas bieži iegūst ražotāji pie pro­

tekcionisma. Brīvtirdzniecība rada veselīgu valsts fi­

nanšu politiku, turpretim pie aizsardzības muitām vis­

smagāk netiešo nodokļu nasta gulstas uz mazturīgākām 

šķirām. ,

4/ Citēts no Wilhelm Bickel "Die okonomische Begrundung 
der Freihandelspolitik", 1926., Ipp. 150.

5/ Sk. Nilh. Bichel "Die okonomische Begrundung der 
Freihandelspolitik" , 1926., Ipp. 199.
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Wilhelm Bickels tikai sekošos gadījumos attaisno 

protekcionisma:

.1/Lad kādai valstij ir jārada vai jāaizsargā at­

sevišķas ražošanas nozares no vecu, teohniski augsta 

stāvošu valsta konkurences, Bet arī tikai tad, ja var sa­

gaidīt, ka pēc nostiprināšanās vietējā produkcija varēs 

ražot tikpat lēti un tikpat labas preces kā ārzemes.

2/Lai izbēgtu no krizes zaudējumiem, kad ārzemes, 

sakarā ar pārprodukciju, met tirgū preces zem pašcenas.

Vispār aizsardzības muitām jābut tikai izņēmuma 

gadījumos, kamēr brīvtirdzniecībai jābūt normālai parā­

dībai.

Arī dažādās starptautiskās sanāksmēs atkārtoti 

tiek uzsvērts, ka, lai nodibinātos normāla preču kustī­

ba, ir nepieciešami noārdīt augstos muitas vaļņus, iz­

beigt klīringus, kontingentus un ievest stabilu valūtu. 

Piemēram, 1935. g. Londonas saimnieciskā konferencē iz­

skanēja noteiktas balsis pret "katastrofālo saimniecis­

kās autarķijas politiku", bet vēl spilgtāk tas izpaudās 

1936. gadā Tautu savienības pilnsapulcē, kuņā Anglija 

un Francija mēgļnāja ievadīt noteiktu "saimnieciskās 

atbruņošanas"akciju, tomēr bez redzamākiem panākumiem,

izņemot to, ka dažās valstīs gan samazinājis kontingentu
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sistēmai padoto preču skaits un arī vienu, otru preoi 

atbrīvoja no valūtas restrikoijas, "bet tas pa lielākai 

daļai attiecās uz precēm, kas jūtami neiespaido ārējo 

tirdzniecību.

Viens no jaunākiem autoriem,I. Mayers, savā darbā 

"Neue Wege der Handelspolitik” , kas parādījās atklātībā 

1936. g. jūlijā,63. lappusē uzsveņ, ka visas pasaules 

doma tomēr ir liberālistiska un plašas iedzīvotāju masas 

apsveikta, ja tiktu ievesta stabila, uz zeltu bāzētā, va­

lūta, tiktu izbeigta devīžu kontrole, kontingenti, pro- 

hibitīvas muitas u.t.t., kas ārkārtīgi kavē brīvu kapi­

tāla un preču cirkulāciju. Tomēr tas pats autors arī aiz­

rāda uz šo ideālu realizācijas grūtībām, uz atsevišķu 

valstu partikulārismu un nepieciešamību atjaunot līdzsva­

ru starp ražošanu un patēriņu.

Uz saimniecisko dzīvi lielu iespaidu atstāj dažā­

dās politiskās sistēmas. Tā absolūtisms, liberālisms, 

sociālisms, komūnisms, autoritatīvā polītiskā sistēma 

/fašisms un nāoionālsociālisms/ cenšas ārējos starp- 

valstiskos sakarus pieskaņot saviem mērķiem. Minētās 

politiskās sistēmas reti parādās tīrā veidā, visbiežāk 

jaukti. Bažas politiskās sistēmas līdz šim nav vēl nekur 

parādījušās pilnīgi attīstītas, bet tikai parādās daži
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programmas punkti, piemēram, sociālisms, komunisms u.o.

Absolūto valdnieku galvenais mērķis bija palieli­

nāt bagātību un savu politisko varu. Lai to sasniegtu, 

tie veicināja eksportu, atbalstīja nāoionālās ražošanas 

intensivizēšanu, centās ražot vai iegūt no ārzemēm pēc 

iespējas vairāk aelta u.t.t. Visa saimniecība tika cen- 

trālistiski vadīta, pie tam daudzas nozares atradās 

valsts rokās. Visiem līdzekļiem valsts centās iegūt ko­

lonijas, lai apgādātu vietējo rūpniecību ar lētām izej­

vielām un paplašinātu vietējo ražojumu tirgu. Ārējās 

tirdzniecības uzņēmumi pa lielākai daļai bija ar kollek- 

tīvisku raksturu. Šo polītisko sistēmu tautsaimniecībā 

apzīmē kā merkantilismu un arī tagad tiek pielietoti 
6/ 

daudzi merkantīlistu paņēmieni.

Pie liberālistiskās politiskās sistēmas valsts cen­

šas pasargāt indivīda brīvību un īpašumu. Ražošana, sa­

dalīšana un patēriņš atstāti brīvā tirgus rēgulēšanai.

Pretēji liberālismam, sociālisms neļauj ražošanai 

un patērēšanai kārtoties pēc bīīvā tirgus principiem, 

jo ar to dažas ražošanā piedalījušās grupas nesaņemot 

taisnīgu tiesu no kopējās ienesas, tādēļ sociālisti

6/ Sk. 0. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebslehre” 
1955., Ipp. 56. -
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prasa privātīpašuma tiesības uz ražošanas līdzekļiem at­

celt. Valsts uzdevums ir ražošanu un sadalīšanu centrā- 

lietiski vadīt. Tomēr arī pie sociālisma tiek pielietojas 

kapitālistiskās ražošanas metodes, tādēļ sociālisms ir 

zināmā mērā valsts kapitālisms, kas arī parādās S.P.R.S.

Autoritātīvā politiskā sistēma /fašisms, nacionāl­

sociālisms/ stāda pirmā vietā tautas kopību. Ražošana 

tiek vadīta no centra /Vācijas 5 gades plāns/, īpašuma 

tiesības uz ražošanas līdzekļiem tiek atstātas privātiem, 

tirdzniecībā var brīvi darboties katrs, ciktāl tā darbs 

ir vajadzīgs un lietderīgs. Katram iedzīvotājam ir tie- 

sība uz darbu un taisnīgu atalgojumu. Dažādu nozagu sa­

skaņošanu, ņemot vērā visas nācijas intereses, izdara 

vadonis. Tāpat kā pie merkantilisma, arī autoritātīvā 

polītiskā sistēmā, valsts cenšas attīstīt tās ražošanas 

nozares, kas nācionālo saimniecību varētu padarīt neat­

karīgu no ārzemēm un dot labu kvalitātes eksportu.

Šiem dažādiem politisko sistēmu veidiem ir nozīme, 

apskatot metodes un līdzekļus kādus lietocvālstis ārējās 

tirdzniecības regulēšanai un arī eksportierim, pētot 

noieta iespējamības, jāpiegriež vērība pastāvošai poli­

tiskai sistēmai.importa valstī.
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B. Valsts iekšējas saimnieciskās polītikās 

ietekme ārējā tirdzniecībā.

Sava darba I nodaļas ”C” punktā apskatīju valsts 

v x/ . 
saimnieciskās politikas nozīmi ražošanā , kādiem lidzek 

ļiem valsts cenšas atbalstīt vietējās ražošanas konkureo 

oes spēju internacionālos tirgos, tagad piegriezīšos me­

todēm, kādām valsts var atbalstīt eksportieņu, vārda 

X Ä  /  
šaurākā nozīmē, darbību.

Stipra un droša valsts vadība veicina iekšējo po­

litisko mieru, kas ir nepieciešams lai iestātos užticība 

saimnieciskajā dzīvē. Arī biežas valdības maiņas var 

izsaukt sarežģījumus internacionālos sakaros, sevišķi 

ja jaunā valdība nododas dažādiem eksperimentiem.iekšē­

jā saimnieciskajā dzīvē. Stipra valdība arī centīsies 

izlīdzināt starp dažādām kārtām un šķirām interešu pre- 

tešķību. Sevišķi svarīgi ir samierināt uzņēmējus ar 

strādniekiem un novērst streikus. Streiki ne tikai at­

sevišķām ražošanas nozarēm nodara lielus zaudējumus,

X/ Sk. Valsts saimnieciskās politikas nozīme ražošanā, 
51. PP.

Sk. Ievadā 14. Ipp.
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bet arī eksportieriem, kuņi nevar pieņemtos pasūtījumos 

v _ _ 7 /
izpildīt un noņēmēji piegriezās citiem piegādātājiem.'

Vēl nozīme eksporta tirdzniecībā ir valsts finanšu 

politikai. Ja valsts eksportierim neuzliek pārāk lie­

las nastas, tad nodokļi un nodevas arī kalkulācijā sa­

stādīs samērā neievērojamu posteni. Turpretim ja valdī­

ba tirgotājiem, ražotājiem, satiksmē nodarbinātiem uz - 

ņēmējiem u.t.t., uzliek augstu apgrozības nodokli, aug­

stas darbības atļaujas nodevas, prasa koncesijas u.t.t., 

tad tas var mazināt ārējā tirdzniecībā privāto iniciā- 

tīvi. Ja budžetā ir deficits un valdība negrib iet pa 

nodokļu paaugstināšanas ceļu, tad bieži valsts izšķiņas 

par kreditēšanos. Aizņēmumus valsts var sazīmēt kā iekš­

zemē, tā ārzemēs. Ja kreditu izdodas iegūt vietējā ka­

pitāla tirgū, tad tomēr samazinās kredīta piedāvājums, 

kas izsauc procentu likmes celšanos un līdz ar to eks­

portierim palielinās saimniekošanas izdevumi. Ja kre- 

ditu dod ārzemes, tad bieži kā drošība ir jāieķīlā mui­

tu ienākumi, dzelzceļi, kalnrūpniecības uzņēmumi u.t.t. 

Dažreiz arī kreditora valstij tiek piešķirta tiesība 

ekspluatēt ostas, kanālus, dzelzceļus, vietējos dabiskos

7/ Sk. C. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebs- 
lehre", 1955. 55. lpp.
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spēka avotus u.c, No eksportieņa redzes viedokļa šādā 

gadījumā jāņem vērā, ka šādas koncesijas var izsaukt 

transporta izdevumu palielināšanos un bez tam,parāda 

amortizācija kā smags slogs var gulties uz visu vietējo 

saimniecību.

Iekšējā saimnieciskā politikā ietilpst arī satiks­

mes politika, kas aptveņ personu, ziņu un preču pārva­

dāšanu. Katra valsts ir ieinteresēta transporta izdevu­

mu samazināšanā, ātruma un drošības pacelšanā. Valsts 

interese par satiksmes līdzekļiem izskaidrojama ar 

saimnieciski-politiskiem vai stratēģiskiem motīviem.

Eksportierim satiksmes saimniecības stāvoklis un 

satiksmes politikas mērķi ir no liela svara. Pastāvot 

labiem satiksmes ceļiem, lielam ātrumam un drošībai 

pie zemiem pārvadāšanas izdevumiem, arī viņa konkurences 

spēja palielinās.

Pie plānsaimnieciski vai autoritātīvi regulētas 

tautsaimniecības/ valsts cenšas pabalstīt vietējos eks- 

portie^us, aizliedzot eksporta tirdzniecībā darboties 

ārzemniekiem vai ārzemju uzņēmumu filiālēm. Ja tad 

vēl valsts eksportieŗi atbalsta ar vedmaksas un nodokļu 

atvieglinājumiem, atsvabina no valūtas restrikcijām 

un citādi, tad eksportieņa darbs tiek ievērojami atvieg­
lināts .
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Vēl valsts var veicināt eksportu, sniedzot ziņas 

par noieta iespējamībām eksporta tirgos, par importa 

likumiem, muitas un nodokļu likumiem, par vispārējo 

politisko un saimniecisko stāvokli un stāvokli atseviš­

ķās nozarēs, iedzīvotāju kustību u.t.t. Šādas ziņas 

eksportieris var salīdzināt ar privātā ceļā iegūto in­

formāciju /agenti, ceļotāji/ un tā gūt ieskatu par jau­

tājumiem, kas tam sevišķi interesē. Piemēram, valsts 

var ziņot par kādu vērtību tikušas importētas zināmas 

preces un kādas valstis šeit piedalījušās, uzdodot arī 

kāda daļa no visa importa krīt uz pašu valsti. Tālāk, 

kāda cena ir iegūta ar aizrādījumu, vai tai tendence 

celties vai kristies, un kādi būtu izdevīgākie maksāša­

nas noteikumi un reklāma. Sniedzot šādas ziņas, valstij 

ir jāpiemērojas eksportieņa vajadzībām. Neko nevar dot, 

piemēram, paziņojums, ka noieta izredzes zināmai precei 

ir mazas. Ar šādām ziņām eksportierim ir ļoti maz pa­

līdzēts . Eksportierim svarīgi zināt, kāpēc nav iespējams 

šeit preces novietot, kas sedz noņēmēju vajadzības un 

kādiem līdzekļiem un cenām tomēr būtu iespējams eks­

portēt. Eksportierim parasti ir jārēķinas ar noieta 

grūtībām. Neizdevīgs tirgus stāvoklis un mazas noieta 

iespējas neattaisno atsacīšanos no vispusīgas informā­
cijas
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iegūšanas. Iegūtas ziņas var rādīt, ka eksporta tirgus 

viņa preoēm ir nepieejams, bet tas tieši var būt bkspor- 

tierim no liela svara, jo ar to tas gūst ieskatu par 

internāoionālo konkurenci un ierosinājumu pārveidot sa­

vas ražošanas metodes un eksporta tirdzniecības līdzši- 

3 / 
nējo taktiku. '

Institūtus, kasaiiedz tirdzniecisko informāciju, 

var iedalīt divās grupās - kas darbojās ārzemēs un kas 

darbojās iekšzemē. Pie pirmās grupas piedeg: sūtniecī­

bas, ģenerālkonsulāti, konsulāti, vicekonsulāti, kon­

sulārās aģentūras, tirdznieciskie atašeji u.c. Iekšzemē 

galvenokārt darbojās ārlietu ministrija un tirdzniecī­

bas kameras.

Cļti līdzekļi ārējās tirdzniecības veicināšanai 

jau apskatīti runājot par valsts saimnieciskās polī- 

tikās nozīmi ražošanā. Atbalstot vietējo ražošanu 

ar tiešām vai netiešām subvencijām, industriāliem aiz­

devumiem, cietu cenu garantijām u.t.t ., valsts ceļ vie­

tējās rūpniecības konkurences spēju un līdz ar to ne­

tieši atbalsta eksportieri, jo ja eksportierim ir

Z/ Sk. 0. Kapferer und J. Sohwenzner "Exportbetriebs- 
lehre", 1935., 233. Ipp.

x/ Sk. "Valsts saimnieciskās politikas nozīme ražošanā", 
M -  ipp.
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ie sp ē jam s p r e c i / I e p i r k t , tad  "būs v i e g l i  a r ī  p ā rd o t.

C. V a ls ts  ā r ē j ā  sa im n ie c isk ā  p o l i t i k a  un 

e k sp o r ta  t i r d  z n ie c īb a .

V iens no g a lv en a jiem  ā r ē jā s  sa im n ie c isk ā s  p o l i ­

t ik a s  uzdevumiem i r , panākt l īd z s v a r o tu  v a i a k t īv u  

m aksāšanas b i l a n c i .  M aksāšanas b i la n c ē  var s a i s t ī b a s  

I z p a u s t ie s  v a i nu t i k a i  a r  n o te ik tu  ā r v a l s t i ,  v a i a r ī  

a r  visām  ā rv a ls t īm  kopā. M aksāšanas b i la n c e s  a k t īv s  

s a s tā v  no p reču  izvedumiem, ienākumiem no pakalpojum iem , 

ienākumiem no ārzem ēs i e g u ld ī t ā  k a p i t ā l a ,  i e c e ļo t ā ju  

a ts tā tā m  summām u . t . t .  P a s īv s  -  no preču  ievedum a, mak­

sājumiem par ārzem ju pakalpojum iem , maksājumiem par 

a izņem tā  k a p i t ā la  l i e to š a n u  u n * k a p itā la  a m o r t iz ā c i ja ,  

i z c e ļo t ā ju  iz v e s tā s  summas u . t . t .  No ta u ts a im n ie c is k ā  

v ie d o k ļa  nav no s v a ra , v a i m aksāšanas b i la n c e s  i z l ī ­

d z in ā ša n a  n o tie k  p re t  k a t ru  a ts e v iš ķ u  v a l s t i ,  v a i p re t  

v isām . V a ls ts  v a r k ād a i ā r v a l s t i j  i l g s t o š i  maksāt v a i ­

rā k  nekā n ^ tā s  saņem, bez kā a r  to  savu s tā v o k l i  pa­

s l i k t i n ā t u ,  ja  t i k a i  a t t i e c ī g u  e k v iv a le n tu  saņem no

kādas t r e š ā s  v a l s t s .  Tomēr k r iz e s  la ik o s  v a l s t s  cenšas
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ar katru valsti atsevišķi novērst pasīvu bilanci, ne­

skatoties uz saistībām ar citām valstīm. Valsts arī 

cenšās atsevišķus maksāšanas bilances aktīva posteņus 

palielināt un tieši eksports spēlē vissvarīgāko lomu 

maksāšanas bilances aktivizēšanā.

Maksāšanas bilancē ievērojamāko posteni sastāda 

tirdzniecības bilance. Tirdzniecības bilancē atspoguļo­

jas kādas valsts aktivitāte un pasivitāte ārējā tirdz­

niecībā. Arī tirdzniecības bilance var attiekties uz 

visām valstīm vai uz atsevišķu ārvalsti. Aktīva tirdz­

niecības bilance arī ir svarīgs faktors lai pārvarētu 

krizi. Pasīva tirdzniecības bilance tikmēr nav sevišķs 

ļaunums, kamēr pasīvsaldo tiek izlīdzināts ar citiem 

maksāšanas bilances posteņu aktīvsaldiem.

Bažās valstīs tirdzniecības bilanci dala: pārtikas 

vielu ievedums un izvedums, izejvielu un pusfabrikātu 

ievedums un izvedums, gatavu fabrikātu ievedums un iz­

vedums. Industrijas valstīs ir pārtikas vielu un izej­

vielu saldo pasīvs, turpretim gatavu fabrikātu - aktīvs. 

Agrārās valstīs otrādi - pārtikas vielu - aktīvs, bet 

_ _ 9/
gatavu fabrikātu - pasīvs.

9/ Sk. C. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebs- 
lebre", 1956., 170. Ipp.
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Tirdzniecības bilanci uzstada vai nu vienam gadam 

vai īsākam periodam /mēnesim, 1/4 gadam, 1/2 gadam/. Tā, 

Latvijas ārējās tirdzniecības bilance 1957. g. pirmajam 

ceturksnim bijusi par 0,6 milj. 1s aktīva, pret 0,5 milj. 

1s pag. gada I ceturksnim. Arī ārējās tirdzniecības kop- 

apgrozījums ir pieaudzis. Pagājušā gada I ceturksnī eks­

porta un importa kopsumma bija 48,5 milj. ls, bet šogad 

jau 77,3 milj. ls vai par 29,5 milj. ls vairāk. Imports 

pieaudzis no 25,8 milj. ls uz 58,6 milj. ls, bet eksports 

no 24,5 uz 59,2 milj. ls. Eksportā vislielāko pieaugumu 

uzrāda kokmateriāli, no 4,1 uz 8,4 milj. ls, sviesta iz- 

vedumipieauguši no 5,4 uz 5,6 milj. ls, lini no 2,9 uz 

5,5 milj. ls, finieri no 2,5 uz 5,8 milj. ls, visādas 

ādas no 0,9 uz 2,9 milj. ls. Nāšu tirdzniecības bilance 

bijusi aktīva ar- sekošām valstīm: Lielbritāniju, Vāciju, 

Beļģiju, Holandi, Igauniju, Lietuvu, Itāliju, L.P.H.8., 
* n/ 

Somiju un Sveici.

Kādi būtu valsts ārējās saimnieciskās politikas 

līdzekļi lai panāktu līdzsvarotu tirdzniecības bilanci?

Vispirms jāmin tirdzniecības līgumi, ar kubiem 

bieži izdodas nodibināt regulārus saimnieciskos sakarus

X/ Sk. "Jaunākās Ziņas” , 1957.g. 11. maija 104. num.,
4. lpp.
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starp eksporta un importa valsti. Sarunas par tirdznie­

cības līguma slēgšanu ir vieglāk vest ar valsti, ku^as 

eksports sastādās tikai no dažiem ražojumiem, nekā ar 

valstīm, kuņām ir attīstīta, vispusīga vietējā ražoša­

na un plašs eksports. Ja izdodas līgumu noslēgt, tad, 

saprotams, eksportierim jāoenšas izmantot visas jaunās 

labvēlīgās pārmaiņas lai attiecīgā valstī novietotu 

savas preces.

No liela svara ir vēl muitas līgumi, jo tie pie- 

šķiņ internacionālajai tirdzniecībai stabilitāti. Tur­

pretim autonomie muitas tarīfi stipri kavē tirdzniecības 

attīstību, sevišķi ja tie svārstās pēc budžeta vajadzī­

bām.

Eksporta tirdzniecībā galvenā nozīme ir ievedmui­

tām. Izvedmuitas sastopamas tikai pie priekšmetiem, 

kuņus ir vēlams lai pārstrādātu iekšzemē. Transitmui- 

tas valstij parasti nekādu labumu nedos, jo eksportie- 

ri meklēs citus ceļus. Tālāk, muitām var būt finanšu 

polītilsts vai protekcionistisks raksturs. Ē^gportierim 

mazāk intersē muitu mērķis, bet gan augstums un uzlik­

šanas veids. Muitas var uzlikt pēc svara vai vērtības^'

11/ Sk. J, Hellauer '‘System der Welthandelslehre” 1920, 
45.1pp.
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Svara muitas tiek ņemtas vai nu no brutto vai netto 

svara. Ja ņem pēc netto svara, tad, vai nu no trutto 

svara atvelk efektīvo vai muitas taru. Vērtības muitas 

ņem pēc vērtības, kāda precei ir vai nu ražošanas vietā, 

uz robežas vai adreses vietā. Daudzās valstīs faktūras 

un citi dokumenti vispār netiek pieņemti, ja eksportie- 

ris nav sīki specifice jis * vērtība no noliktavas, ie­

saiņošanas, transporta, apdrošināšanas, komisionāra un 

citi izdevumi. Arī mazākās nesaskaņas muitas deklarā­

cijā ar izcelšanās apliecībā, konsulātu faktūrās un ci­

tos dokumentos minētiem datiem, tiek uzskatītas kā ar 

nodomu izdarītas,lai panāktu zemāku muitu, un eksportie- 

rim tiek uzlikts augsts muitas sods.

Muitas eksportieņa kalkulācijā sastāda ievērojamu 

posteni un ja muitas likmes tiek bieži grozītas, tad 

visas labi ievadītas attiecības var iet zudumā, tādēļ 

valsts ar savu ārējo saimniecisko politiku var daudz 

palīdzēt eksportā ieinteresētiem tirgotājiem.

Eksporta tirgi, kuņi ir polītiski apvienoti, kā 

mātes zeme ar kolonijām, domīnijām, protektorātiem 

u.c.; piekopj preferencmuitas lai veicinātu savstarpējus

saimnieciskos sakarus. Ta visa Amerika ir zināma mērā
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u zsk a tām a  kā v ie n s  s a im n ie c is k s  a p g a b a ls  un r e g u l ā r i  

V a š in g to n ā  san āk  p a n a m e rik ā n isk ā s  m u itu  k o n fe re n c e s ,  

t ā l ā k  a r ī  B r i t u - I m p e r i j a ,  ko v ada  " Londoner Em pire 

M a rk e tin g  Board" i r  s a im n ie c i s k i  a p v ie n o ts  a p g a b a l s . 

A r ī s t a t i s t i k a  par 1950. gadu r ā d a ,  ka A n g l i ja s  e k s ­

p o r t s  g a lv e n o k ā r t  i r  g ā j i s  uz Im p ē r i ja s  zemām: 1 9 5 0 .g . 

A n g l i j a  uz k a t r u  im p o rta  v a l s t s  i e d z ī v o t ā j u  e k s p o r t ē ­

j u s i :  uz S .P .R .S .  p a r Z  0 .0 .1 0 ;  V ā c i ju  Z 0 .8 .5 ;  Hņ- 

l a n d i  £  2 .7 .1 0 ;  Fr a n c i j u  /  0 .1 4 .5 ;  Ū .S .A . £ 0 . 4 . 7 ;  

Kanadu £ 2 . 1 8 . 2 ;  A u s t r ā l i j u  £  4 .1 8 .4 ;  J a u n z ē la n d i  

£ 1 2 . 1 . 2 ;  Ī r i j u  £ 1 1 .1 4 .3 .

V ēl minamas m u itu  s a v i e n īb a s ,  k as  t i e k  n o s lē g ta s  

a i z  p o l i t i s k i e m  v a i  s a im n ie c is k ie m  m o tīv iem . Šādos 

gad īju m o s m u itu  t a r i f i  t i e k  kopīgai i z s t r ā d ā t i ,  ie v e d o t  

a r ī  v ie n k ā r š ā k a s  m u ita s  f o r m a l i t ā t e s .  N o s lē g t m u itu  

s a v ie n īb u  s t a r p  a g r ā r u  v a l s t i  un i n d u s t r i j a s  v a l s t i  

i r  sam ērā v ie g l ā k ,  kā  s t a r p  v a l s t īm  a r  v ie n ā d u  sa im ­

n ie c i s k o  s t r u k t ū r u .  E k s p o r t ie ņ a  š a n s e s , p ā l i e l i n ā t  

p re č u  a p g ro z īb u , ie v ē ro ja m i p ieņ em as, j a  m u ita s  s a ­

v ie n īb a  t i e k  n o s l ē g ta  s t a r p  v iņ a  v a l s t i  un l ī d z š i n ē j o  

v iņ a  ražo ju m u  noņēm ēju v a l s t i .

1 2 /  W a lte r  Schuck "H andbuch d e r  E x p o r tp ra x is "  1 9 5 1 ., 
519 . un 520 . Ip p .  ‘
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Kā svarīgs valsts saimnieciskās politikas līdzeklis 

eksporta veicināšanā vēl būtu minama valūtas politika. 

Par valūtas politikas nozīmi ražošanā jau runāju sava 
Y / 

darba I nodaļas "C" punktā , tomēr šeit valūtas poli­

tikai piegriezīšos no eksportieņa viedokļa.

Kādas valsts naudai, kas var būt papīra, zelta, 

sidraba, kapara, niķeļa, bronzas u.c., varam izšķirt 

iekšzemes vērtību un vērtību internacionālas naudas 

un kapitāla tirgos. Iekšzemes vērtību valsts nosaka 

likumdošanas kārtībā, bet internacionālā satiksmē nau­

das vērtība noteic, tāpat kā katras preces cenu, pie­

prasījums un piedāvājums. Ja valsts grib lai viņas pa­

pīra naudai internacionālos naudas un kapitāla tirgos 

būtu līdzīga vērtība kā iekšzemē, tad tai arī jārūpē­

jas, kad maksājumi uz ārzemēm pārsniedz prasības no 

ārzemēm, sagādāt vajadzīgos internacionālos seguma lī­

dzekļus, kā tādi būtu - zelts, sidrabs, devīzes un ār­

zemju vērtspapīri, ş̂a valsts nerūpējas par savas nau­

das vērtības uzturēšanu ārzemēs, tad arī tās valūta 

būs ar svārstīgu kursu, kas sagādās ārējā tirdzniecībā 

nodarbinātiem uzņēmumiem nedrošību, bet dažreiz arī

L/ Sk. Nodaļa "Valsts saimnieciskas politikas nozīme 
ražošanā" par valūtas dempingu IZ. Ipp.



priekšrocības. Dažreiz arī kādas valsts valūta tiek 

dažādi vērtēta, piemēram, pastāv trīs kursi: eksporta, 

oficiālais un brīvās satiksmes kurss. Eksporta kursu, 

zemāko no trim minētiem kursiem, saņem ārzemju ekspor- 

tieris par savām devīzēm, par oficiālo kursu var iegūt 

valūtu ārzemju impertieris lai samaksātu par importē­

tām pirmās vajadzības precēm, brīvās satiksmes kurss 
_ 15/

attiecas uz pārējām precem un maksājumiem.

Ja valsts valūtas politikā vadās no mērķa uzturēt 

stabilu naudas vērtību, tad valūtas problēma ekspor- 

tierim atkrīt. Turpretim, ja valsts savu valūtu deval­

vē, izved inflāciju vai deflāoiju, tad eksportierim 

no ļoti liela svara valsts valūtas politika. Pie inflā­

cijas tiek apgrozībā esošais naudas daudzums palieli­

nāts pāri par faktiskām saimnieciskās dzīves vajadzī­

bām. Pie deflācijas turpretim, lai paceltu naudas vēr­

tību, naudas daudzums tiek samazināts. Pie devalvā­

cijas naudas daudzums netiek mainīts, bet gan internā- 

cionālie vekseļu kursi tiek pazemināti, kas sākumā jū­

tami neiespaido naudas pirktspējas iekšējā tirgū. Arī 

prakse pierāda, ka neskatoties uz importa preču cenu

15/Sk. C. Kapferer und J. Sohwenzner "Exportbetriebs- 
lehre", 1955, 65. lpp.
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c e lš a n o s , d z īv e s  e k s is te n c e s  izdevum i ie k š ē jā  t i r g ū  

n e c e ļa s  v a i a r ī  t i k a i  lēnām k lib o  l īd z  in te r n a c io n ā lā  
x /  t i r g u s  cenām.

E k s p o r t ie r i s  a r  d e v a lv ā c iju  ie g ū s t  l i e l a s  p r ie k š*  

ro c īb a s  un t ā  konkurences sp ē ja s  aug, jo  tagad  par s a ­

vām devīzēm ta s  saņem v a irā k  iekšzem es v a lū ta s .  A rī 

parafeta p a rād īb a  i r ,  ka a t t i e c ī g a s  v a l s t s  e k sp o r ts  
p ie ņ e m a s / ,  tu rp re t im  to  v a l s tu  e k s p o r ts ,  kas tu r a s  

p ie  s t a b i l a s  v a i d e f l ā t io n ē ta s  v a lū t a s , sam azinās. 

Tā 1951. g . , kad A n g lija  savu «A a t r a i s ī j a  no z e l t a  bā­

z e s , l a i  i z t u r ē t u  in te rn ā c io n ā lo  konku renc i, 62 v a l ­

s t i s  kas reprezentējam a.6O A  no p a sa u le s  t i r d z n ie c īb a s ,  

iz v e d a  savas v a lū ta s  d e v a lv ā c i ju .

Sakarā a r  v a l s t s  v a lū ta s  p o l ī t i k u  a r ī  s tā v  ja u ­

tājum s par dažādiem  ierobežojum iem  b r īv i  i z v ē r t ē t  

e k sp o r tā  ie g ū to  v a lū tu .  R ū p ē jo tie s  par naudas v ē r t īb a s  

u z tu rē ša n u  un l a i  sag ād ā tu  v a lū tu  nepieciešam ām  ā r ­

zemju precēm, pakalpojum iem  un parādu maksājumiem, 

v a l s t s  ieved v a lū ta s  k o n t r o l i .  V isa  no e k sp o r ta  ie g ū ­

t ā  v a lū ta  i r  v a i  nu jānodod c e n trā la ja m  naudas 

x /  P a rā d īb a , kas tagad novērojam a a r ī  L a tv i jā .
x x / Sk. par L a tv i ja s  e k s p o r ta  pieaugumu pēc l a t a  p i e l ī ­

d z in ā šan as  an g ļu  m ā rc iņ a i, 9 .1 p p .
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institūtam vai finanšu ministrijai, brīva tirdzniecība 

ar maksāšanas līdzekļiem ir izbeigta un privātām bankām 

visi maksāšanas līdzekļi ir jānodod centrālajam naudas 

institūtam.

Ja šie paņēmieni nepalīdz un samazinās devīžu pie­

dāvājumi, tad valsts ķeras pie klīringa. Runājot par 

klīringa nozīmi attiecībā uz ražošanu, aizrādīju, ka 

klīrings zināmā mērā ieinteresē ārzemju noņēmējus pirkt 

attiecīgas valsts ražojumus, jo tiem jāizlīdzina klī­
ringa kontu saldo^, tagad vēlētos apskatīt klīringa 

teohniku un negatīvās puses.

Klīringa izvešanu uztic vai nu centrālajam naudas 

institūtam vai speciāliem norēķināšanās birojiem. Iz­

maksas un iemaksas klīringa kontos notiek vietējā va­

lūtā un parasti pēc pastāvošā oficiālā dienas kursa, 

tā tad risks krīt kā uz importieri, tā eksportieri. 

Ja kurss ir cēlies, importierim jāiemaksā vairāk valū® 

tas lai nosegtu savu ārzemju parādu, ja kurss ir kri­

tis, tad eksportieris par pārdotām precēm ārzemju va­

lūtā saņem mazāku summu vietējās valūtas. Izmaksām no 

klīringu kontiem normāli jānotiek līdz ko otra valsts

31/ Sk. "Valsts saimnieciskās politikas nozīme ražošanā", 
lpp.
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ir paziņojusi, ka ir izdarīta attiecīga iemaksa, tomēr 

praksē izrādās, ka ar klīringu maksājumi neienāk regu­

lāri un 'bieži ir liels starplaiks starp iemaksu un iz­

maksu.

Nepastāvot klīringam un citiem valūtas tirdzniecī­

bas ierobežojumiem, eksportieris var iegūto valūtu iz - 

lietot vai nu citu preču importam vai to pārdod biržā 

kādam vietējam ārzemju parādniekam. Tā tad pie brīvas 

valūtas tirdzniecības eksportieris var iegūtās devīzes 

izlietot saviem maksājumiem pret jeb kuņu valsti, jo 

devīzēm parasti ir internacionāls raksturs. Arī ar de­

vīžu arbitrāžu tas var iegūt par savām devīzēm augstāko 

kursu. Pie šādiem apstākļiem devīzes nozīmē iegūt in­

ternacionālas pirktspējas. Turpretim pastāvot klīrin­

gam un maksājumu kompensācijai, eksportierim ir iegūtās 

pirktspējas jāizlietā. tikai pret noteiktu valsti, šeit 

tas iegūst tikai territoriali ierobežotas pirktspējas.

Līdzšinējie klīringa rezultāti rāda, ka ne vien­

mēr šādā ceļā izdodas panākt līdzsvarotu ārējās tirdz­

niecības bilanci. Klīringa konti tā pat uzrāda lielu 

saldo par labu tām valstīm, kuņas arī agrāk bija kre- 

ditores. īevdot klīringu, vispār nav ievērojami mainī­

jušās agrākās attiecības starp tē.bitoru un kreditoru
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valstīm.

Tālākie līdzekļi, kādus valsts lieto, lai atvērtu 

eksporta precēm durvis, ir kontingenti, kuņus valsts 

izdala uz reciprocitātes pamatiem,, kompensācija, kuņa 

bieži ir tilts, pār kuņu vēl iespējams izvest darīju­

mus, ja tie draud izbeigties, saimnieciskā propaganda 

ārzemēs u.c., par kubiem runāts jau iepriekš

Vēl pielietots līdzeklis eksporta veicināšanai 

ir kultūras propaganda. Izplatot eksporta tirgu izvedē­

jas valsts literātūru, noorganizējot savstarpējumus 

apciemojumus, sūtot labākos māksliniekus un sporta 

pārstāvjus, arī zinātniekus un Saimnieciskus darbinie­

kus, var mēģināt radīt savstarpēju simpātiju un drau­

dzību. Šādiem pašiem mērķiem valsts apgādā ārzemju 

presi ar ziņām, par svarīgākiem notikumiem iekšzemē 

zinātnes, mākslas, technikas, sporta un citās nozarēs.

Vēl valsts var izsūtīt uz eksporta tirgu studīju 

komisijas vai veicināt tādu radīšanu ar privāto ini- 

ciātīvi. Šo komisiju uzdevums ir pa daļai studēt eks­

porta iespējas, pa daļai propagandēt nācionālos ražo- 

j umus,

14/ Sk. J. Mayer, M, Horna, A. Sourek ”Neu Wege der 
Handelspolitik”,1956., 175. Ipp.

2/ Sk. par kontingentiem 22. Ipp, par kompensāciju 23. 
Ipp., par saimniecisko propagandu HH.Ipp.
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III. EKSPORTA DARĪJUMU VEIDI.

A. Ražotājs kā preču eksportieris.

Sakarā ar straujo technikas attīstību beidzamā 

gadu simtenī, ražošanas kapacitāte ir pieaugusi gan­

drīz visās valstīs. Bieži šī produkcijas kāpināšana 

ir novedusi pie pārprodukcijas un ārkārtīgas konkuren­

ces internācionālos tirgos, kas izsaukusi cenas nosi­

šanu un uzņēmumu peļņas samazināšanos. Dai izturētu 

internācionālo konkurenci, kad izvedējas valsts ra­

žošanai un tirdzniecībai jāsacenšas ar citu valstu 

nācionālo ražošanu un tirdzniecību, kā arī lai pastāvē­

tu nācionālā konkurencē, kad atsevišķam uzņēmējam jā- 

cīnas ar citiem vietējiem ražotājiem un tirgotājiem, 

kā iekšējā tā ārējā tirdzniecībā pastāv cenšanās da­

žādus starplooekļus, kuņi nevajadzīgi sadārdzina pre­

ci, izslēgt.

Ārējā tirdzniecībā, skatoties pēc eksporta tech­

nikas, izšķiņ tiešu un netiešu eksporta tirdzniecību. 

Ja kādas valsts tirgotāji paši rūpējas par preču no­

vietošanu ārzemju tirgos, runā par valsts tiešu eks­

porta tirdzniecību, turpretim, ja izlieta internācio- 
nālo



eksporta tirdzniecību, netiešu. Kādas valsts eksporta 

tirdzniecības raksturu nosaka saimniecības vēsture un 

saimniecības struktūra. Valstīs, kūdrās ir veca un attīs­

tīta rūpniecība un amatniecība, piemēram, Anglijā un Vā­

cijā, pastāv arī sava attīstīta eksporta tirdzniecība. 

Jaunās valstīs bieži eksporta tirdzniecības funkcijas 

pārņem internacionālā eksporta tirdzniecība, kad ārzemju 

tirgotāji uzņemas vietējos ražojumus novietot pasaules 

tirgū.

Praksē parasti kā tiešu eksporta tirdzniecību apzī­

mē tad, ja ražotājs pats savu preci eksportē, turpretim 

kā netiešu, ja izlietā/ speciālo eksportieŗu pakalpojumus. 

Vārda īstā nozīmē tieša eksporta tirdzniecība ir, ja ra­

žotājs regulāri nodarbojas ar eksporta darījumiem. Ja ra­

žotājs tikai pārejoši izved eksporta darījumus, piemēram, 

kad preces ir saražotas par daudz, lai atvieglotu vietē­

jo tirgu vai arī ja pastāv internācionālā tirgū sevišķi 

labvēlīgi apstākļi, tad īstā vārdā nozīmē šeit nebūs 

tiešā eksporta tirdzniecība.

Motīvi, kas pamudina ražotāju stāties tiešos saka­

ros ar ārzemju importieriem, sīktirgotājiem vai patērē-

1/ Sk. I. Fr. Lchon "Allgemeine Handelsbetriebelehre” 
1923., 231. Ipp.
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tājiem var būt dažādi, galvenie būta: cenšanās iegūt la­

bākas cenas un paturēt speciālā eksportieŗa kā starpnie­

ka peļņu; vēlēšanās panākt ilgstošu, regulāru noietu un 

neatkarību no eksportieņa.

Pirms ražotājs izsķiŗas pāriet no netiešās eksporta 

tirdzniecības uz tiešo, tam sīki jâapsveŗ, vai tiešās eks­

porta tirdzniecības priekšrocības būs lielākas nekā ar 

to cēlušies izdevumi un risks. Izslēgt kādu locekli 

nozīmē izslēgt tā darbu, piedzīvojumus, zināšanas, kapi­

tālu, nesto risku, tā tirdzniecisko organizāciju u. t . t., 

viss tas tagad jāuzņemas pašam ražotājam.

Vispār ražotājam pie tieša eksporta jāpiegriež vē­

rība sekošiem jautājumiem:

1/ Kāds valstij ir piemērots eksporta priekšmets?

2/ Vai spēj ražot tādos daudzumos, ka var rēgulāri 

eksportēt un vai priekšmets ir piemērots ekspor­

tam?

3/ Vai ir piemērots darba spēks un kapitāls lai ra­

dītu labi funkcionējošu noieta organizāciju?

4/ Vai ir labi nostādīta kalkulācija?

5/ Vai spēs pietiekoši propagandēt ražojumus?

ad. 1. Tieša eksporta darījumu izvešana ir arī

bieži iespējama, bet tas atkarajas arī no valsts uz kādu



- 73 -

v 2 /
grib eksportēt. Tā var izšķirt 3 grupas valstu. Vienā 

grupā ir tās valstis, uz kuņām eksports nerada daudz 

lielākas grūtības kā iekšējā tirdzniecība. Šeit arī 

Eiropas valstu ražotāji eksportē tieši. Te pieder cen­

trālās un rietrumu Eiropas valstis. Jaunākos laikos ar 

satiksmes attīstību preces var uz Parīzi tikpat viegli 

nosūtīt, kā no Rīgas uz liepāju. Tā šeit prešu pārsūtī­

šanas grūtības atkrīt. Tāpat ir ar dažādiem likumu 

priekšrakstiem. Tirdzniecības tiesības visās kultūras 

valstīs pamatojas uz vienādiem principiem, piemēram, 

vekseļu tiesības ar uniformā vekseļu likuma ievešanu 

ir daudzās valstīs vienādas.

Otrā valstu grupā ir ū. S. A.f Ziemeļeiropas, 

Austrumeiropas un Dienvideiropas valstis. Arī šeit bie­

ži eksportē tieši, bet arī lielos apmēros izlietoteks- 

portieņus.

Trešā grupā ir, izņemot U. 3. A., citu kontinentu 

valstis. Šeit dažādie saimnieciski un politiskie stā­

vokļi, kultūras līmenis, lielie attālumi, kas apgrūtina 

sakaru nodibināšanu un citi apstākļi, prasa speciālas 

zināšanas, kādēļ arī šeit parasti darbojas tirgotāji,

2/ Sk. J. Hellauer "System der Reltbandelslebre" 1920, 
115. Ipp.
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kuņu galvenais mērķis ir eksporta darījumi.

ad. 2. Ražotājiem jāņem vērā, vai precei nav pā­

rāk šaura speoiālitāte. Ja preci pieprasa mazos daudzu­

mos un dažādas kvalitātes, tad tiešs eksports ir grūti 

izvedams, jo nesegs pārdošanas izdevumus. Ja ražotājs 

izlietos speciālo eksportieņu pakalpojumus, tad ekspor- 

tierim bieži ir iespējams šo artiķeli nosūtīt un iz­

platīt kopā ar citām precēm. Turpretim, ja ražo massu 

priekšmetus, kas pa visu pasauli var tikt izplatīti, 

un ražotājs spēj uzturēt rēgulārus sakarus ar ārzemju 
- 5/

noņēmējiem, tad tiess eksports arī ir iespējams.

ad. 3. Lai varētu izvest eksporta darījumus, ir 

nepieciešami radīt piemērotu tirdzniecisku organizāci­

ju. Šeit pieder labs personāls, kas pārzin muitu, ap­

drošināšanas, norēķināšanas, spedioijas u.c. nozares. 

Eksporta tirgos Jānodibina vai nu nodaļas, vai jāstā­

jas sakaros ar noņēmējiem, izsūtot ceļotājus un aģen­

tus. Ja arī izdodas radīt šādu noieta organizāciju, 

tad tomēr ir jautājums, vai tā spēj atvietot izslēgto 

eksportieri ar tā piedzīvojumiem, zināšanām,iniciatīvi 

u.t.t. Arī Jākalkulē vai kopējie tiešā eksporta

3/ Sk. J. Fr. Sohar "Allgemeine Handelsbetriebslehre” 
1923., 236. Ipp.
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izdevumi nepārsniedz līdzšinējos noieta izdevumus. Vēl 

ražotājam nepieciešams pietiekošs kapitāls eksporta da­

rījumu finansēšanai, arī ārējā tirdzniecībā Jārēķinas 

ar lēnāku kapitāla apgrozību, sakarā ar ilgāku transpor­

tu, eksporta tirgos pastāvošām maksāšanas parašām u. t. t .

Bez materiāliem līdzekļiem, ražotājam arī jābūt 

pamatīgām zināšanām par eksporta tirgus saimniecisko 

un politisko stāvokli, par eksporta tirgus uzņemšanas 

spējām un noņēmēju vajadzībām.

ad. 4. Pie cenas kalkulācijas ražotājam jāņem vērā 

visi ar tiešu eksportu saistītie izdevumi. Šeit pieder: 

izdevumi sakarā ar jaunradīto iekšējo un ārējo pārdo­

šanas organizāciju, izdevumi par pakalpojumiem bankām, 

informācijas birojiem, speditoriem, apdrošināšanas uz­

ņēmumiem, mākleriem u.t.t. Vēl cenā jābūt iekalkulētai 

prēmijai, kas sedz kredīta risku, kursa risku, reklā- 

mācijas, kvalitātes un konjunktūras riskus.

ad. 5. Izslēdzot speciālo eksportieri ražotājam 

pašam Jārūpējas par preču propagandu. Tam jāpazīst da­

žādi propagandas līdzekļi un technika, arī eksporta 

tirgus iedzīvotāju gaume un kultūrālais līmenis. Strā­

dājot ar nelietpratējiem - patērētājiem, jālieto, citas
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propagandas metodes nekā apelējot pie lietpratējiem - 

importieŗiem, grossistiem.

Ja 81s prasības ražotājs nevar pildīt, tad tiešs 

eksports var nest uzņēmumam zaudējumus, kuņi nekādā at- 

tieoībā nestāv ar ietaupīto starpnieku peļņu.

Arī ārzemju piroēji mēgļna,lai izbēgtu no starp- 

peļņas vai komisijas maksāšanas, apiet eksportieri un 

nodibināt tiešus sakarus ar ražotājiem.^ Gadījumos, 

kad šīs apiešasas briesmas ir lielas, eksportieņi cen­

šas darboties pretim. Tā eksportieris var neizpaust 

vienam kontrahentam otra kontrahenta vārdu, vai arī 

slēpt uz kādu valsti eksportē. Ja ražotājs šādā gadīju­

mā vēlētos eksportieri izslēgt, tad līdz ar to tas zau­

dētu savus līdzšinējos noņēmējus. Līdzekļi, kādus šeit 

pielieto ir: eksportieris preces pats tieši noņem no 

ražotāja vai arī liek sūtīt savam speditoram un skatās, 

lai no iesaiņojuma vai citādi pircējs nepazītu ražotāju. 

Arī pats eksportieris var likt uz precēm savas prešu 

zīmes un apzīmējumus vai arī tās nosūtīt ražotājam. Vēl 

eksportieris var kā ražotājus, tā noņēmējus padarīt no 

sevis atkarīgus, izsniedzot kreditu vai piedaloties

4/ Sk. J. Hellauer “System der Welthandelslehre“ 1920., 
128. Ipp.
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attiecīgos uzņēmumos kā klusais biedrs. Par izsniegto 

kredītu ražotājam jāuzņemas savus produktus piegādāt 

tikai eksportierim un kā klusais biedrs, eksportieris 

arī patur tiesību ieskatīties ražotāja grāmatās un 

kalkulācijās.

1. Tiešās un netiešās eksporta tirdzniecības 

priekšrocības un trūkumi.

Pie netiešās eksporta tirdzniecības ražotāja 

darbs vienkāršojas un tas var visu vērību piegriezt 

ražošanas procesam. Ārī kapitāls atbrīvojas, jo eks- 

portieņi bieži maksā pie prešu saņemšanas, kas dod 

iespēju ražotājam lētāk iepirkt izejvielas, ar ko vi­

ņa konkurences spējas aug. Un kaut arī eksportieris 

pie ražotāja kreditējas, tad tomēr ražotājam ir priekš­

rocības, jo samazinās kredīta risks un tam jāseko ti- 
5/ 

kai eksportieņa kredīta spējām.

Eksportieris arī dažreiz var pārdot lētāk nekā 

pats ražotājs, jo eksportieris tirgojas ar dažādiem 

ražojumiem un sasniedz lielu apgrozību, kādēļ arī ār­

zemju aģentu vai nodaļu uzturēšanas izdevumi ir mazāki.

5/ Sk. C. Kapferer ”Ēxportforderung” I Bd., Pie Markt - 
Analyse 1929., 7. Ipp.



- 78 -

Eksportieris, kas ir savā branžā speciālists, vienmēr 

pratīs atrast lētāko un izdevīgāko transportu un apdro­

šināšanu. Eksportieris darbojas arī ar mazāku risku, jo 

pazīst importa zemes saimnieciskos un politiskos apstāk­

ļus, tādēļ arī apmierināsies ar mazāku riska prēmiju un 

pircējiem kredita piešķiršanā var nākt vairāk pretim 

nekā ražotājs. Bez tam eksportieris atņem ražotājam sa­

karu nodibināšanas un uzturēšanas izdevumus.7 Arī gadī­

jumos, Ja tiešām prece padārdzinātos par eksportieņa 

peļņas tiesu, noiets var nesamazināties, Jo eksportieris 

var labāk noorganizēt ārzemēs pārdošanu.

Kā trūkums tiešam eksportam būtu tas, ka eksportie- 

rim nav pietiekošas intereses ievest kādu jaunu produk­

tu eksporta tirgū, ja tas viņam nesola pietiekošu peļņu. 

Arī strādādams ar daudziem priekšmetiem, eksportieris 

nepazīst preces ražošanas techniku, kas būtu svarīgi 

pie pārlabojumiem un lai uztvertu konkurentu prešu tech- 

niskās priekšrocības un dotu norādījumus ražotājam.

Vispārēju spriedumu dot kas ir labāk - tieši ražotā­

jam eksportēt vai izlietot speciālo eksportieņu pakalpo­

jumus - ir neiespējami. Te jāņem vērā katrā konkrētā 

gadījumā dažādi apstākļi. Tomēr nekādā ziņā nav atzīstams, 

6/ "Die BetrieLsvirtsohaft" I.Bd.
1929/30., 846. Ipp. • ''
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ka pēc tam, kad eksportieris ir nodibinājis labas at­

tiecības ar noņēmējiem, ražotājs to izslēdz un stājas 

ar noņēmējiem tiešos sakaros. Ražotājs un eksportieris 

ir cieši saistīti un tiem vienam otru jāpabalsta. Ja 

ražotāji nobīda eksportieri pie malas, bet paši nespēj 

radīt pietiekošu pārdošanas organizāciju, tad tie var 

nodarīt zaudējumus ne tikai sev, bet arī visai tautsaim­

niecībai .

2. Ražotāju apvienības eksporta veicināšanai.

Lai novērstu tiešā eksporta trūkumus, ražotāji 

mēģina dažādos veidos apvienoties. Šāda apvienošanās 

var notikt kā pie homogeniem tā heterogeniem uzņēmumiem. 

Tā, piemēram, rūpnieki no dažādām branžām var uzturēt 

sevišķu eksporta kantori, kas eksportē vienīgi apvieno­

to ražotāju produktus, vai arī līdzīgi uzņēmumi nodibi­

na akciju sabiedrību, kas izved eksporta operācijas. 

Apvienošanās vēl var notikt vertikālā un horizontālā 

virzienā, piemēram, vertikālā apvienošanās ir, ja ap­

vienojas auto rūpnieks ar gumijas riepu rūpnieku, ho­

rizontālā - ja apvienojas tikai dažādi auto rūpnieki. 

Šo apvienību mērķis ir kopīgi izsūtīt aģentus, ierīkot 

eksporta tirgos nodaļas, izvest kopīgu ražojumu pro­
pagandu,
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sag ād ā t l īd z e k ļu s e k s p o r ta  darījum u  f ln a n c ē š a n a i  u . t . t . 

Šādām apvienībām  a r ī  d a ž re iz  izdodas no red ere jām  da­

bū t izņēmumu t a r i f u s ,  jo  p reces  t i e k  s ū t ī t a s  veselām  

kuģu kņavām. Tā šādas a p v ie n īb a s  v a r zināmā mērā i z ­

p i l d ī t  e k s p o r tie ņ a  v ie tu  un r a ž o tā j s ,  ja  a r ī  tam pašam 

nav p ie t ie k o š a  k a p i t ā l a ,  v a i  t a s  nav s p ē j īg s  s a s n ie g t  

l i e lā k u s  apg roz ījum us, v a r p i e d a l ī t i e s  e k sp o rta  t i r d z ­
n ie c īb a ,^ ^

P raksē  nāk a r ī  p r ie k šā  r a ž o tā ju  a p v ie n īb a s , kuņu 

m ērķis i r  sag ād ā t l īd z e k ļu s ,  l a i  v a rē tu  e k s p o r tē t  par 

cenām, kas s tā v  zem ie k š ē jā  t i r g u s  cenām v a i  p a t zem 

p ašizm ak sas . Tā v a r a p v ie n o tie s  zināmas n o zares  rū p n ie ­

k i un i e r ī k o t  kopīgu k a s i , kuņā katram  lo cek lim  jā iem ak­

sā  zinām i no v iņ a  iekšzem es a p g r o z ī b a s Š ā d ā  c e ļā  

s a v ā k tie  l ī d z e k ļ i  t i e k  i z l i e t o t i  l a i  i z l ī d z in ā tu  d i f e ­

r e n c i  s t a r p  iekšzem es cenu un in te rn a c io n ā lo s  t i r g o s  

ie g ū to  cenu .

Lai v a rē tu  k o p īg i r ē g u lē t  t i e š o  e k sp o rtu  un a r ī  

s p e c iā la j ie m  e k sp o rtie ņ iem  do t p r ie k š ra k s tu s  a t t i e c ī b ā  

uz cenu , m aksāšanas noteikum iem  , r a b a tu, p ieg ād āšan as

7 /  8k . J .  H e lla u e r  "System  der ķ e l tb a n d e ls le b re "  1 9 2 0 ., 
86. Ip p .

6 /  Sk. 0 . K ap fere r und J .  Schwenzner " E x p o r tb e tr ie b s -  
lē h re "  1 9 3 5 ., 2 2 4 .Ip p .
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veidu u.t.t., ražotāji apvienojas karteļos un sindikā­

tos. Vienkāršākais apvienošanās veids būtu kondioiju 

karteļi, kad ražotāji vienojas par vienādiem maksāša­

nas, piegādāšanas, rabatu un oitiem noteikumiem. Tālāk 

ir cenu karteļi, kuņi, kā Jau pats nosaukums rāda, rē- 

gulē oenas un līdz ar to pārdošanas noteikumus. Cenu 

regulēšana var attiekties kā pret eksportieņiem tā arī 

pret ārzemju noņēmējiem, kartelis raksta priekšā no­

teiktas cietas cenas, tikai izņēmuma gadījumā atļauj 

eksportēt par zemāku cenu, piemēram, kad zināmā eks­

porta tirgū Jāiztur liela konkurence /cīņu cenas/, lai 

izvestu dempingu u.t.t.

Tirgus sadalīšanas karteļi nosaka, cik katrs lo­

ceklis drīkst ražot un kopīgo produkciju sadala uz dažā 

diem eksporta tirgiem.

Atsevišķam loceklim eksporta kvote parasti tiek 

piešķirta pēc iepriekšējā izveduma. Ja tomēr kāds lo­

ceklis piešķirto kvoti pārkāpj, tad tam Jāmaksā konven­

cionālais sods, kuņu bieži nosaka progresīvu, skatoties 

pēc tā, par cik kvote pārkāpta.

Lai ierobežotu savstarpējo konkurenci, kartelis 

var atsevišķu eksporta tirgu vai tā daļu apstrādāšanu
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atstāt tikai vienam karteļa loceklim. Šādā veidā ražo­

tājs iegūst eksporta tirgū monopolista tiesības.

Šādi karteļi noieta apgabalu sadalīšanai ir arī 

ar internacionālu raksturu, piemēram, dažādu valstu 

ražotāji /arī speciālie eksportieŗi/ vienojas, ka ne­

viens karteļa loceklis nepiedāvās savas preces tajā 

valstī, ku^L jau darbojas kāds cits karteļa loceklis, 

piemēram, vācu, franču, šveiciešu eksportie^iem atļauj 

darboties dienvidus Āfrikā, bet citu valstu eksportie- 

rim, kas piedalās kartelī, šeit ir aizliegts darboties. 

Turpretim vācu, franšu, šveiciešu eksportieŗi nedrīkst 
9 / 

preces piedāvāt Anglijā, Beļģijā, Holandē u.c.

Sindikātos eksporta preču pārdošana tiek centra­

lizēta, atsevišķam loceklim brīva pārdošana ir aiz­

liegta. Sindikāts ražotājam var dot sekošas priekšro­

cības: eksporta darījumu finansēšanai nepieciešamos 

līdzekļus sindikāts sagādās vieglāk kā atsevišķs ra­

žotājs, samazinās pārvaldes un sakaru nodibināšanas 

izdevumus, palētinās transporta un samazinās ražotāja 

risku, jo kopīgie zaudējumu tiek sadalīti uz visiem 

locekļiem. Sindikāts arī savas dispozīcijas iekārtos

9/ Sk. C. Kapferer und J. Sohwenzner "Exportbetriebs- 
lehre” 1920., 218. Ipp.
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ilgākam laikam, noorganizēs reklāmu un izveidos noņēmē­

ju kontroli. Šī noņēmēju kontrole var tikt izvesta tiL 

pilnīgi, ka nospiež zaudējumus no maksātnespējīgiem pa­

rādniekiem uz minimumu.

Sindikāta negātīvās puses ir, ka noņēmēju apstrā­

dāšana tiek schēmatizēta un birokratizēta. Ražotājs arī 

vairs nepārzin eksporta tirgu stāvokli un par noņēmēju 

vēlēju^miem tiek informēts tikai netieši.

Kartelēto un sindikalizēto uzņēmumu darbību stipri 

traucē autsaideri un jo vairāk to ir, jo arī mazāki 

panākumi būs sindikātam vai kattelim. Ja arī atsevišķi 

locekļi pārkāpj karteļa noteikumus, tad ar to tiek vāji­

nāts pats kartelis.

Dažreiz šīs apvienības aptveņ tikai iekšējo tirgu, 

kamēr eksportā katrs loceklis var darboties brīvi. Visi 

noteikumi attiecībā uz cenu, maksāšanas noteikumiem u.t.t. 

neattiecas uz eksporta precēm. Dempings, cenas nosišana 

un citi konkurences līdzekļi, kas iekšējā tirgū, ir aiz­

liegti, var tikt pielietāti eksporta tirdzniecībā. Negā- 

tīvais šādiem karteļiem no tautsaimnieciskā viedokļa ir, 

ka parasti karteļa locekļi mēģina eksporta tirdzniecībā

cēlušos zaudējumus kompensēt ar cenu paaugstināšanu
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iekšējā tirgū.

Ja kādam noņēmējam eksporta tirgū ir monopolista 

stāvoklis, tad kartelis noder, lai monopolistam stādī­

tu pretim organizētu ražotāju. Šādam mērķim dibina 

karteļus^ ja zināmā eksporta tirgū preoes importē tikai 

valsts vai tās organi. Tā, piemēram, var apvienoties 

kādas valsts eksportieņi kas orientējas uz S.P.R.S. 

Kartelis uzdod atsevišķām personām pētīt eksporta teoh- 

niku uz S.P.R.S. un dod norādījumus attiecībā uz oe­

nas politiku, maksājumu veidu, piegādāšanas noteiku­

miem u.t.t.

Arī ražotāju karteļos dažreiz piedalās speciālie 

eksportieņi, kuņi apsolās nepirkt no autsaideriem un 

par to no karteļa saņem augstākus rabatus, t.s. eks­

porta rabatus. Dažreiz ražotāju karteļi, lai ieintere­

sētu eksportieri kāpināt noietu, ja tiek pārsniegta 

zināma minimāla gada apgrozība, tad eksportierim iz­

sniedz zināmu daļu no visām samaksātām faktūru summām 

atpakaļ, kas progresīvi pieaug ar apgrozības kāpšanu.

Skatoties pēc pastāvošās politiskās sistēmas, 

valsts var karteļu dibināšanu veicināt vai kavēt. Pie

X/ Sk. 0. Kapferer un J. Schwenzner "Exportbetriebs- 
lebre" 1955., 220. Ipp.
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llberālistiskās politiskās sistēmas kā ražotāji, tā 

tirgotāji var brīvi apvienoties. Valsts aprobežojas 

ar vispārēju noteikumu izdošanu lai novērstu pārmērī­

bas no karteļu puses. Pie autoritatīvās politiskās 

sistēmas, valsts darbojas aktīvi līdz pie karteļu di­

bināšanas un pat piespiež zināmas nozares apvienoties. 

Pastāvot stingrai plānsaimnieolskai saimnieciskās dzī­

ves regulēšanai, katras ražošanas nozares eksports no­

tiek ar sindikātu palīdzību, kūņos arī valsts ar kapi­

tālu vai pārvaldē ņem dalību.

B. Eksporta tirdzniecība profesijas veidā.

Profesijas veidā tirgotājs var nodarboties ar 

eksportu kā uz sava rēķina, tā arī kā komisionāre.

1. Eksportierls kā patstāvīgs tirgotājs.

Vārda plašākā nozīmē par eksportieri uzskatāms 

kā ražotājs, tā tirgotājs. Zem tirgotāja šajā nozīmē 

būtu jāsaprot, kas preces iepērk lai,neizdarot ievēro­

jamākas pārmaiņas, tās pārdotu un gūtu peļņu. Turpre­

tim eksportierls vārda šaurākā nozīmē ir tirgotājs,
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kuņš profesijas veids nodarbojas ar eksporta darījumiem.

Eksportieris visbiežāk uz sava rēķina preoi iepērk 

un pārdod, ja tam ārzemēs ir savi agenti, ceļotāji vai 

nodaļas-^/ Eksportieris slēdz ar iekšzemes ražotājiem 

piegādāšanas līgumus un ar aģentiem vai komisionāriem 

piedāvā preces ārzemju noņēmējiem. Ražotājs var arī ar 

eksportieri noslēgt līgumu, ar ko ražotājs uzņemas sa­

vas preces uz zināmu eksporta tirgu pārdot tikai ar 

eksportieņa vidutājību. Šādā gadījumā arī ražotājs pie­

ņem rakstiskus pasūtījumus, bet to izpildīšanu nodod 

eksportierim.

Ja tirgotājs darbojas uz sava rēķina, tad tas arī 

izlietās visas savas tirgus zināšanas un praksi, jo 

šeit tas arī iegūst visu peļņu. Preces eksportieris pa­

rasti iegūst tieši no ražotājiem, tikai tādos gadījumos, 

ja tas ir ļoti grūti, piemēram, pie lauksaimniecības 

produktu iegūšanas, kas jāiepērk no dažādām vietām un 

mazos daudzumos, vai arī, ja starpnieks preoi pārveido 

eksportam piemērotā veidā, vai ja tieši no ražotāja 

nav iespējams iegūt, piemēram, ja ražojumi tiek pārdo­

ti ar kāda noteikta starpnieka vidutājību, eksportieris

11/ Sk. W, Nollenburg "Die Exportorganisātion und ihre 
īechnik" 1925., 11. Ipp.
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ļa /
pērk arī 'netieši. No otras puses, lauksaimniecības 

produktu novietošanā ārzemju tirgos, speciālie eksportie- 

ņl atrod visplašāko darbības lauku, jo tikai izņēmuma 

gadījumos pats lauksaimnieks var savus produktus novie­

tot ārzemēs. Tā, labību, kokus, sviestu, olas, lopus 

eksportē tirgotāji, kuņi specializējas tikai uz vienu 

preci, piemēram, labību, kokiem, vai arī tikai uz kādas 

preces noteiktu šķirni, piemēram, stutmalku, kviešiem 

u.t.t. Turpretim pie precēm, kuņas prasa sevišķas teoh- 

niskas un ķīmiskas zināšanas, bieži paši ražotāji stā­

jas sakaros ar ārzemju noņēmējiem.

Pirms ražotājs izšķiņas ņemt palīgā eskportieri, 

tam jāapsveņ šanses, kādas var dot netiešs eksports un 

kādas dod paša noorganizēta eksporta saimniecība. Ja 

ražotājam nav pietiekoši līdzekļu lai radītu visu pār­

došanas organizāciju, vai arī nav pietiekošu komerciā­

lu zināšanu, vai arī tas baidās riskēt, tad speciāli 

eksportieri uzņemas eksporta funkciju.

Ja ražotājs nolemj stāties sakaros ar šādu ekspor­

tieri, tad tam Jārēķinās ar tā nepietiekošām teohniskām 

zināšanām, lai gan no otras puses samazinās ražotāja 

kredīta risks, Jo prasības tiks izpildītas vietējā

IZ / Sk. J. Hellauer "System der Welthandelslehre” 1920. 
125. Ipp.
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valūtā un ražotājam eksportieņa kredītspēju noteikšana 

ir vieglāka, nekā pie nepazīstamiem ārzemju pircējiem. 

Lai ražotājs gūtu ieskatu, ar kādu eksportieri strādā­

jot tas var cerēt uz vislabākiem panākumiem, ražotājam 

jāuzzin kādi eskportieņi ir iecienīti zināmos eksporta 

tirgos un tad tie jām^gina ieinteresēt par savu preci. 

Dažos gadījumos eksportleņa interese par zināma ražotā­

ja precēm būs maza, piemēram, ja iet runa par līdz šim 

eksporta tirgū neievestu preci, vai arī ja paredzamā 

peļņa ir niecīga, vai vispār nevar cerēt uz lielākiem 

apgrozījumiem. Šādos gadījumos ražotājs var savu preci 

propagandēt ārzemju tirgos un tā panākt, lai patērētāji 

to sāktu pieprasīt un tā darīt eksportieņus uzmanīgus 

13 / 
par savu preci.

Ja eksportieņu interese ir modināta, tad ražotājs 

var savu precu pārdošanu uzticēt vai nu vienam vai 

vairākiem eksportiņņiem. Saprotams, ja ražotājs pārdo­

šanu uztic vienam vien eksportierim, tad tam pamatīgi 

jāiepazīstas ar attiecīgā eksportieņa kredīta spējām, 

tā aģentu darbību eksporta tirgū, jāizzln kādu uàicîbu 

eksportieris bauda starp noņēmējiem u.t.t. Strādājot

15/ Sk. C . Kapferer und J. Schwenzner ”Ēxportbetriebs- 
lehre” 1935., 202. lppT
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ar speciāliem eksportieņiem, tas tomēr neizslēdz, ka 

dažos eksporta tirgos ražotājs arī pats novieto savas 

preces.

2. Eksportieris kā komisionārs.

Eksportieris var būt attiecībā pret iekšzemes ra­

žotājiem kā pārdošanas komisionārs un attiecībā pret 

ātzemju noņēmējiem kā prešu iepirkšanas komisionārs.

a/ Eksportieris kā pārdošanas komisionārs.

Krievijas 1910. g. 21. aprīļa likums, kas arī vēl 

tagad spēkā Latvijā, dod sekošu legālu komisijas līguma 

definīciju: ar tirdzniecības komisijas līgumu viena 

puse /komisionārs/ uzņemas tirdzniecības darījuma no­

slēgšanu savā vārdā uz otras puses /komitenta/ rēķinaļ^^

Vļetējie ražotāji tādēļ izlietā/eksportieņa kā 

pārdošanas komisionāra pakalpojumus, ka tas labāk pa­

zīst ārzemju tirgu īpatnības, pircēju vajadzības, kre- 
H5 / 

dita spējas u.t.t. Eksportieņi, kas uzņemas komisijas 

pārdošanu, ļoti bieži tai pašā laikā piekopj arī darī­

jumus uz sava rēķina, tādēļ tiMarī eksporta tirgos

14/ Sk. A. Leobers ’1 Tirdzniecības tiesību pārskats” 1927. 
211. Ipp.

15/ Sk. W. Nollenburg "Die Exportorganisation und ihre 
Technik" 1925., 13. Ipp.
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būs nodaļas vai agenti. No ražotājiem eksportieris sa­

ņem paraugus, katalogus, oenu listes u.t.t., ar kuņu 

palīdzību mēģina nodibināt sakarus. Bieži eksportieris 

prasa, lai pats ražotājs netirgotos tajā valstī, kuņā 

viņš vēlas novietot komisijas preces, vai lai pārdod 

par augstāku cenu, vai arī nodibina sakarus ar citiem 

noņēmējiem, piemēram, ja eksportieris apkalpo lieltir­

gotājus, lai ražotājs strādā ar sīktirgotājiem.

Eksportierim jāizpilda uzdevums pēc komitenta no­

rādījumiem, bet ja tādu nav, jārīkojas pēc sava ieska­

ta, saskaņā ar pastāvošām vietējām parašām. Ja ekspor­

tieris preces pārdevis zem limita, tad starpība ekspor­

tierim jāatlīdzina ražotājam, izņemot gadījumu, ja tas 

var pierādīt, ka nebija iepējams pārdot par noteikto 
16/ 

cenu. Ja preci nav iespējams pārdot par noteikto ce­

nu, tad komisionāram par to jāpaziņo komitentam un pē­

dējam tad pašam jārīkojas par preci visdrīzākā laikā. 

Pretējā gadījumā eksportieris var preci nodot noliktavā 

vai pārdot par biržas vai tirgus cenām un no ienākuma 

apmierināt savas prasības. Eksportierim par izpildīto 

uzdevumu jādod norēķins, kas skaitās par pieņemtu, ja

16/Sk. A, Leobers ''Tirdzniecības tiesību pārskats”
1927., 1PP. 214.
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5 mēnešu laikā neienāk ierunas. Vēl eksportierim jāat­

bild par viņam uzticēto prešu zudumu un ‘bojājumiem, ja 

viņš nepierāda, ka tie cēlušies no apstākļiem, kuņus 

tas nav varējis novērst ar kārtīga saimnieka rūpību. 

Ja eksportieris bez komitenta ziņas piešķīris noņēmējiem 

kreditu, tad tas rīkojas uz sava riska.

Eksportieņa, kā pārdošanas komisionāra tiesības ir: 

Komisionāram pienākas provīzija, kuņas augstums atkarā­

jas no notikušās vienošanās vai pēc vietējām parašām. 

Provīziju komisionārs saņem arī tad, ja noslēgtais darī­

jums tiktu vēlāk atcelts. Bez tam tas var prasīt atlī­

dzību par.izdevumiem. Eksportierim arī tiesība viņam 

pienākošos provīziju un izdevumus atvilkt tieši no sa­

ņemtām summām par pārdotām precēm.

b/ Eķsportieris kā iepirkšanas komisionārs, 

Eksportieris šajā gadījumā saņem no ārzemju pircē­

ja uzdevumu,iepirkt vietējā tirgū zināmas preces. Pa­

rasti tiek piesūtīti arī paraugi un uzdod limitu, t.i. 

cenu kādu pie visneizdevīgākiem apstākļiem var maksāt. 

Ja eksportieris preces iepircis par augstāku cenu kā 

limits, tad komitentam, kuņš nevēlas preci pieņemt, par 

to jāpaziņo eksportierim, pretējā gadījumā komitents
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skaitās kā preci pieņēmis. Gadījumā, ja komisionārs 

uzņemas starpību uz sevi, tad komitents nevar atteik­

ties preci pieņemt.
17/

Limitu var ārzemju pircējs uzdot dažādos veidos: 

1. Uzdot eksporta zemes valūtā un f.o.b. izvedostā. 

šis veids ir komisionāram visvienkāršākais, jo arī 

no ražotājiem parasti saņem f.o.b. ofertes, te at­

liek tikai abas cenas salīdzināt.

2. Ja limitu dod ārzemju valūtā ar klauzulu cif, tad 

eksportierim jāizved paritātes kalkulācija, lai va­

rētu abas cenas salīdzināt. Ja uzdevums ir izpildīts, 

komisionāram nekavējoties jāziņo komitentam un jā­

rūpējas par nosūtīšanu un apdrošināšanu.

Eksportierim jācenšas iepirkt ārzemju pircēju 

gaumei atbilstoša precL un pēc iespējas par zemāku ce­

nu un uz izdevīgākiem noteikumiem. Bieži eksportieris 

arī uzņemas darījumu finansēšanu, bet ja ārzemju no­

ņēmēji eksportieri pabalsta ar lielāku banku kredītu, 

tad arī tam bDs vieglāk iegūt no ražotājiem lielākus 

kassáskonto. Eksportierim arī laiku pa laikam ārzemju 

noņēmēji jāinformē par eksporta zemes tirgus apstākļiem

17/Sk. H. Biedermann "Lehrbuoh des Uberseebandels",
2. Auf., 1922., 20.-21. Ipp.



-  95 -

un jā z iņ o  savas domas p a r  l i e t d e r ī b u  izm an to t k o n ju n k tū ru .

Ja  e k s p o r t i e r i s  p reces ie p ē rk o t i r  n o v i r z ī j i e s  no 

p r i e k š r a k s t ī t ā s  k v a l i t ā t e s ,  tad  s k a to t ie s  pēc im porta  

zemē pastāvošām  tie s īb ā m , tam v a i nu jāp iem aksā cenas 

d ife re n c e  v a i a r ī  prece jā p a tu r  pašam, ja  ārzem ju no- 

ņēipējs a ts a k ā s  to  p ieņem t. Šādā gadījum ā e k sp o r tie r im  

i r  j ā s t r ā d ā  a r  tād u  pat r i s k u ,  kā kad darījum u bū tu  

iz v e d is  savā r ē ķ in ā , jo p ie  r a ž o tā ja  ta s  v a i r s  r e k lā -  

m āciju  nevar c e l t

E k sp o tie ņ i, kā ie p irk š a n a s  k o m is io n ā r i , mēģina pēc 

ie s p ē ja s  dažādās ārzem ju v ie t ā s  ie g ū t  l i e l ā k u  s k a i tu  

k o m iten tu . A rī im p o rtie ņ i c e n t ī s ie s  n o d ib in ā t sak a ru s  

a r  tād iem  e k sp o rtie ņ ie m , kuņi s trā d ā  a r ī  c i t ie m  im por- 

t ie ņ ie m  c i t ā s  v a l s t ī s .  Šāda prakse dod abām pusēm l i e ­

la s  p r ie k š r o c īb a s .  Saprotam s, ja  e k s p o r t i e r i s  pērk  l i e ­

lo s  vairum os, tad  ta s  a r ī  v a rē s  i z d a r ī t  sp ie d ie n u  uz 

ra ž o tā j ie m  un ie g ū t  izd ev īg āk u s no teikum us. Im p ertie rim  

iz d e v īg i  k o n c e n trē t v is u  p rešu  ie p irk š a n u  v ie n ā  v i e t ā ,  

un tam pašam nav jā s tā ^ a s  sak aro s a r  daudziem r a ž o tā ­

jiem . Bez tam b ie ž i  pašam im p o rtie rim  i r  neiespējami 

a t r a s t  izd ev īg āk ās  ie p irk š a n a s  v i e t a s .  D ažādās, no ā r ­

zemju kom iten tiem  p a s ū t ī tā s  p re c e s , e k s p o r t i e r i s  a r ī

18 /S k . J .  H e lla u e r  "System d e r W elth an d e ls leh re"  192 0 ., 
177. 1PP.
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sakopos uz v ie n a  konosam enta, kas dod vedmaksas un no­

devu ie ta u p īju m u s .

Lai v a rē tu  k o n tro lē t  kom isionāra  d a rb īb u , k om iten ts  

var p i e p r a s ī t  l a i  a t s ā t a  a r ī  r a ž o tā ju  f a k tū r a s ,  v a i ja  

ārzem ju im p o r t ie r is  s tā v  i lg s to š ā s  k o m is ija s  līgum a a t ­

t i e c īb ā s  a r  e k s p o r t i e r i ,  k o m iten ts  v a r p a tu rē t  t i e s ī b u  

i e s k a t ī t i e s  kom isionāra  grām atās un ko respondencēs.

C. K o n so rc iā lie  d a r ī ju m i.

Lai v a rē tu  iz v e s t  in te r n a c io n ā lā  t i r d z n ie c īb a  

l ie lā k u s  d a rīju m u s, v i e t ē j i e  e k s p o r t i e r i  a p v ie n o ja s , 

tomēr k a t r s  p a tu ro t  savu p a ts tā v īb u .  Ja  v a i r ā k i  d a l īb ­

n ie k i  a p v ie n o ja s  l a i  i l g s t o š i  iz v e s tu  darījum us ko p ē jā  

r ē ķ in ā , tad  runā  par k o n so rtiem , piemēram, l i e l t i r d z -  

n ie o īb a s  firm as  a p v ie n o ja s  / a r ī  p r iv ā ta s  bankas š e i t  

v a r p i e d a l ī t i e s /  l a i  u z p irk tu  un k o m e rc iā li e k s p lu a tē -  
1 9 / t u  v e s e la  ap g ab a la  mežus.

Ja  d a l īb n ie k i  a p v ie n o ja s  l a i  iz v e s tu  t i k a i  atsevišķus

1 9 /Sk. J .  H e lla u e r "System der W elth an d e ls leh re"  1920 ., 
122. Ip p . '
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darījumus, tad runā par à conto metà darījumiem, ja 

piedalās tikai 2 personas, à conto terzo, ja piedalās 

3 u. t.t., vai ja piedalās vairākas personas, à conto 

commune. Tā Eiropas eksportieris.iepērk no ražotājiem 

preci un to par iepirkšanas cenu nosūta savam ārzemju 

à conto metà darījuma līdzdalībniekam, bet tas rūpējas 

par prešu pārdošanu. Pēc darījuma izbeigšanās, ekspor­

tieris saņem faktūras summu un arī daļu no tīrās peļ­

ņas. Ārzemju noņēmējs var preci arī pārdot, kamēr tā 

vēl ir ceļā, vai eksportieris tikai tad iepērk, kad 

ārzemju līdzdalībnieks paziņo, ka ir jau noslēdzis 

darījumu. Šādos darījumos eksportieris var piedalīties 

kā tirgotājs savā rēķinā, tā arī kā komisionārs.

Šādi darījumi nāk priekšā^pie prešu iepirkšanas, 

piemēram, ārzemju importieris uzdod eksportierim ie­

pirkt preci un pēc preces pārdošanas importa zemē, peļ­

ņu sadala. Ja importieris un eksportieris strādā kā 

komisionāri, tad eksportieris saņem pārdošanas komisi­

ju, bet importieris iepirkšanas komisiju.

Parasti šādus darījumus izved, ja preces iepirkša­

na vai pārdošana ir saistīta ar grūtībām un eksportie­

rim ir svarīgi ārzemju līdzdalībnieku ieinteresēt rū­

pīgi izvest darījumu.
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IV. EKSPORTA UZŅĒMUMA IEKŠĒJĀ IEKĀRTĀ.

A. Eksporta kalkulācija.

Internācion&lā sacensībā svarīgs faktors ir kal­

kulācija un cenas politika. Šie divi faktori un vēl 

preces īpašības un noieta organizācija arī noteic, kā­

du daļu no eksporta tirgus pircējiem eksportierim iz­

dodas sev piegriezt.

Kalkulēt vispār nozīmē aprēķināt kādu ar izdevu­

miem saistītu lielumu. Kalkulācijai tuvu stāv grāmat­

vedība, statistika un saimniekošanas plāns. Novilkt 

stingras robežas starp visām 5 daļām ir grūti, tomēr 

katra atšķiras ar savu mērķi. Grāmatvedības galvenais 

uzdevums ir sekot īpašuma daļu pārmaiņām un rādīt zi­

nāma perioda saimniecisko rezultātu. Grāmatvedība arī 

dod bagātīgu materiālu kalkulācijai un parasti kalku­

lācija tiek pieskaņota grāmatvedības veidam. Arī sta­

tistika rāda saimniecisko norisi un bāzējās uz grāmat­

vedības un kalkulācijas datiem, tomēr statistikas 

mērķis ir dot salīdzinājumu par vairākiem periodiem. 

Saimniekošanas plāns cenšas rādīt nākotnes saimniekoša­

nas galvenās līnijas. Kamēr statistika un grāmatvedība
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apskata pagātni, saimniekošanas plāns iespiežas nākotnē* 

Attiecībā uz kalkulācijas mērķi, tad bieži tiek 

pieņemts, ka kalkulācijai vispirms jārāda pašizmaksa 

un pieskaitot noteiktu peļņu dabū pārdošanas cenu. Šādā 

veidā varētu kalkulēt tikai tirgotājs, kuņš zināmā mē­

rā ir monopolista stāvoklī. Visbiežāk ar kalkulāciju 

tikai grib redzēt, cik tālu var iet ar dažādiem atlai- 

dumiem un vai iegūtā cena sedz variablos un kādu daļu 

no konstantiem izdevumiem.^

Piegriežoties eksporta kalkulācijai, vispirms 

jāuzsveņ, ka tirdzniecības uzņēmumā eksporta kalkulā­

cijas uzdevums nav apskatīt dažādus preces iegūšanas 

izdevumus. Lai eksporta kalkulāciju nostādītu pareizi, 

tad tā jāatbrīvo no visa tā, kas tajā neiederas un tai 

jāapskata un jāsistēmatizē tikai tie izdevumi, kas 

tieši attiecas uz eksportu. Piemēram, dažādi ceļojuma 

izdevumi lai preci iepirktu, provīzijas mākleņiem, ko­

misionāriem vai aģentiem pie prešu iepirkšanas, norēķinā­

šanās izdevumi, transporta izdevumi līdz noliktavai 

u.t.t., nav eksporta kalkulācijas priekšmets, tirdznie­

cībā eksporta kalkulācija sākas no iepirkšanas pašiz­
maksas .

1/ Sk* J. Hellauer "Kalkulation” , Berlin 1931., 18*lpp*
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Rūpniecības uzņēmumā eksporta kalkulācijai nav jā­

nodarbojas ar ražošanas izdevumiem, piemēram, izlietoto 

materiālu vērtība, strādnieku algas, pārvaldes izdevumi 

u . t. t., tas viss ietilpst iekšzemes cenas kalkulācijā. 

Rūpniecības uzņēmumā eksporta kalkulācijas izejas punkts 

ir ražošanas pašizmaksa.

Dažādus izdevumus, ar kādiem jārēķinas eksporta 

tirdzniecībā, var iedalīt tiešos un netiešos. Kā tiešus 

izdevumus apzīmē tādus, kuņi attiecas uz noteiktu preci 

vai preču grupu. Šos izdevumus eksportieris jau var ap­

rēķināt iepriekš un izlaižot oferti, tie tiks pārskaitī­

ti pie iepirkšanas pašizmaksas. Piemēram, transporta 

izdevumi, apdrošināšana, provīzijas aģentiem, muitas 

u,t.t. ir tieši izdevumi, jo attiecas uz noteiktu preču 

sūtījumu. Otra grupa ir netiešie vai kopējie izdevumi, 

tie attiecas uz visu preču apgrozību un atsevišķām pre­

cēm tos uzlikt nevar. Piemēram, reklāmas izdevumi, pasta, 

tēlegrafa, telefona izdevumi, nodokļi u.t.t., tie sada­

lās uz visu preču apgrozību, tādēļ, lai atrastu cik ne­

tiešie izdevumi krīt uz atsevišķu preci vai preču gru­

pu, ir jāatrod t.s. atslēgas skaitlis. Lai aprēķinātu 

atslēgas vai attiecību skaitļus ir jāizvēlas piemērots
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mērogs. Kā mērogs var būt vai nu preces vairums vai vērtī­

ba, skatoties pēc tā, vai izdevumu augstumu noteic vairums 

vai vērtība. Ja vairumu pieņem kā mērogu, tad kopējie iz­

devumi tiek sadalīti pēc svara, gabalu skaitā vai ieņemtās 

telpas. Pie vērtības mēroga ņem vai nu preces pašizmaksu 
- 2/ _

vai pašizmaksu plus tiešie izdevumi. z Atslēgas skaitļus 

atrod, dalot visus netiešos izdevumus ar kopējo apgrozī­

bu un pie vērtības mēroga reizināt vēl ar 100, tā dabū

AA. Tomēr jā^ievēro, ka šī attiecība tikai tik ilgi 

būs pareiza, kamēr izdevumi vai apgrozība nemainās. Ja 

viens vai otrs no šiem faktoriem mainās, tad nepieciešami 

ievest attiecīgu korrektūru, tomēr tam var būt maza nozī­

me, piemēram, ja apgrozība samazinās, bet vispārējie iz­

devumi paliek stabili, tad ja cenu paaugstinās, noiets 

vēl vairāk samazināsies.

Pie precīzas eksporta kalkulācijas jāņem arī^vērā, 

ka ne visas preces prasa vienādus netiešos izdevumus, 

tādēļ ja kādai precei tiek uzlikti lielāki izdevumi, 

kā tai faktiski vajadzētu nest, tad ar to tiks nepareizi 

paaugstināta cena un tā var attiecīgas preces noiets 

samazināties. Turpretim par otru preci, kuŗa aplikta

2/ Sk. 0. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebsleh- 
re" 1955., 260. Ipp.
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ar mazākiem netiešiem izdevumiem, liekas ka tā dod 

lielu peļņu, lai gan pie zināmiem apstākļiem var nest 

pat zaudējumus. Eksportierim tādēļ jāapsveņ, kādi ne­

tiešie izdevumi ir saistīti ar zināmu preoi un tad šie 

izdevumi jāaprēķina uz katru pārdoto preces vienību. 

Arī ir nepareizi, ja eksportieris darbodamies dažādos 

eksporta tirgos, ņem vienādu netiešo izdevumu kvoti. 

Šādā gadījumā eksporta tirgos, kūņos saimniekošanas 

izdevumi faktiski ir zemi, cena būs aprēķināta par aug­

stu un var ciest eksportieņa konkurences spējas. Tur­

pretim otrā eksporta tirgū pie augstiem netiešiem iz­

devumiem, cena ir par zemu un eksportierim var dot ma­

zu peļņu vai pat zaudējumus. NQ tā izriet, ka ekspor­

tierim nepieciešami atrast dažādus piesituma procentus 

ne tikai atsevišķām precēm, bet arī atsevišķiem eks­

porta tirgiem. Beidzot eksportierim jāpiegriež vērība, 

no kādām valstīm un par kādām precēm visbiežāk ienāk 

reklāmāoijas un jādod dažādi atlaidumi un attiecīgi 

arī jādiferencē piesituma procents.

Dažādus izdevumus iespaido arī apgrozība; no šī 

viedokļa izdevumus iedala cietos vai konstantos un 

proporcionālos vai variablos. Cietie izdevumi ar ap­

grozības pieaugšanu vai samazināšanos nemainās, pie tiem
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krītošs noiets nozīmi pieaugošu kvoti uz preces vienī­

bu. Proporcionālie izdevumi turpretim pieaug ar noieta 

pieaugumu un krīt ar noieta samazināšanos, tādēļ kā 

pie pieaugoša, tā arī pie krītoša noieta paliek viens 

un tas pats piesituma AA. Piemēram, vedmaksas, muitas, 

komisijas u.t.t., krīt vai ceļas tādā pat attiecībā kā 

mainās noiets. Turpretim izdevumi par nodaļu uzturēšanu 

eksporta tirgos, algas nodaļu personālam, īre u. tml., 

nekrīt respektīvi neceļas tādā pat attiecībā kā krīt 

vai ceļas noiets.

1. Eksporta saimniekošanas izdevumi 

izvedējas valstī.

Eksportierim izvedējas valstī jārēķinas ar šādiem 

tiešiem izdevumiem:

1/ Tantjemas, gratifikācijas un pielikumi ekspor­

ta uzņēmumā nodarbinātām personām, ja tie pamatojas 

uz preču apgrozību.

2/ Nodevas un nodokļi, piemēram, nodevas par kon­

sulātu faktūrām, izcelšanās apliecībām, apgrozības 

nodoklis u.t.t.
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3/ Transporta izdevumi līdz robežai resp. ostai 

un iekraušanas izdevumi.

4/ Apdrošināšanas izdevumi pie iekšzemes transporta.

5/ Ostu nodevas un dokumentu izgatavošanas nodevas.

6/ Speditoru izdevumi.

7/ Iesaiņošanas izdevumi, šeit pieder arī izdevumi 

par dažādiem reklāmas priekšmetiem, kuņi tiek piesaiņoti 

pie precēm.

Dažus no minētiem izdevumiem ir iespējams eksporta 

kalkulācijā aprēķināt zemāk kā iekšējā tirdzniecībā, 

piemēram, dzelzceļu un kuģu vedmaksas, apgrozības no- 
3 / 

dokli. u.c.

Attiecībā uz iesaiņošanas izdevumiem, tad tie skato­

ties pēc preces īpašībām un eksporta tirgus prasībām, 

var sastādīt ievērojamu kalkulācijas faktoru. Vispār 

iesaiņojumam jābūt tādam, ka tas transporta laikā preci 

pasargātu no bojājumiem. Arī pie preces uzņemšanas uz 

kuģa, kapteinis piegriež vērību vai prece ir pietiekoši 

iesaiņota un pie slikta iesaiņojuma eksportieris saņems 

"olean bill of loading” vietā ”foul bill of loading", 

kas apgrūtinās preces lombartizēšanu. Vēl iesaiņojums

3/ Sk. 0. Kapferer un^d J. Sohwenzner "Exportbetriebs- 
lehre" 1935., 263. Ipp.
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noder preoes reklāmēšanai un arī dod iespēja pazīt 

piegādātāju. Beidzot, iesaiņojumam jābūt tādam, lai 

tas neizsauktu transporta un muitas izdevumu paaugsti­

nāšanos, Bet tomēr pilnīgi atbilstu savam uzdevumam. 

Līs prasības ir jāievēroftam eksportierim, kas ofertē 

tikai f.o.b., pretējā gadījumā tam nebūs ko brīnīties, 

ka ārzemju noņēmēji piegriezīsies viņa konkurentam.

Netiešie izdevumi izvedējas valstī:

8/ Algas eksporta uzņēmumā nodarbinātām personām, 

ieslēdzot arī uzņēmēja tiesības uz pienācīgu atalgojumu.

9/ Izdevumi par veikala uzturēšanu kārtībā.

10/ Tirdzniecības zīmju un paraugu aizsardzības 

izdevumi.

11/ Telpu īre.

12/ Izdevumi par investēto kapitālu.

13/ Nodokļi.

14/ Izdevumi par informācijas iegūšanu. Šeit ie­

tilpst izziņas par noņēmēju kredītspējām, ārzemju kon­

kurenci, izdevumi par attiecīgas literātūras abonementu, 

dalības naudās dažādās savienībās u.t.t.

15/ Pasta, tēlegrafa un tēlefona izdevumi.

16/ Reklāmas izdevumi /katalogi, paraugi, sludi­

nājumi u.c., kā arī šo materiālu pārsūtīšanas izdevumi/.
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17/ Ar reklamācijām saistītie izdevumi.

Izdevumi zem 8, 9, 10 un 11 ir cietie, no 12 - 15/ 

skatoties pēc saimniecības veida, cietie vai proporcio­

nālie, pārējie ir proporcionālie izdevumi.

2. Eksporta saimniekošanas izdevumi 

importa valstī.

Tiešie saimniekošanas izdevumi eksporta tirgū:

1/ Izdevumi par ceļojumiem lai noslēgtu darījumus.

2/ Transporta izdevumi.

Z/ Apdrošināšana pret zādzībām, uguni, eksploziju, 

Iekāšu u.t.t.

4/ Ārzemju speditoru izdevumi /porto, provīzija/.

5/ Komisijas personām kas nodarbinātas pie preču 

pārdošanas /agenti, mākleri, komisionāri, ceļotāji/. 

Dažreiz lietos arī klauzulu cif un c .

6/ Tantjemas, gratifikācijas un pielikumi eksporta 

nodaļā nodarbinātām personām /ja eksportierlm ir nodaļa 

eksporta tirgū/.

7/ Dažādi Izdevumi valsts iestādēm: ievedu muitas,
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apgrozības nodoklis, krizes nodoklis, importa atļauju 

nodevas, zīmognodevas u.o. Kalkulējot oenu, saprotams, 

eksportieris ņems vērā tikai tos izdevumus, kas tam pēo 

līguma vai pastāvošām parašām jānes.

8/ Rentes, pielietotā klauzula cifun i.

Attiecībā uz transporta izdevumiem, tad to augstums 

atkarājas no preces svara vai tilpības, importa ostas 

attāluma, preces rakstura, transporta līdzekļu veida 

un konkurences starp transportieriem. Kuģniecībā ved­

maksu aprēķina vai nu pēc svara vai tilpības. Kā svara 

vienības izplatītākās ir angļu tonna ■ 1015 kg un metris­

kā tonna « 1000 kg; tilpumu parasti aprēķina kubikpēdās. 

Ja vedmaksu ņem pēc tilpības, tad eksportierim jāpie- 

grieš vērība lai atsevišķi saiņi būtu apmēram līdzīgi 

un ieņemtu mazāku telpu. Kalkulējot transporta izdevu­

mus, eksportierim arī jāskatās vai nav paredzamas kādas 

piemaksas, piemēram, sakarā ar zemo ūdens līmeni, par 

atsvabināšanu no ledus, karantēnas izdevumi, loču node­

vas u .t.t . Ja eksportierim jāsūta mazāka partija preču, 

tad jāmēgina nosūtīt kopā ar cita eksportieņa precēm 

vai jānodod speditoram.

Arī ja eksportieris prot preču nosūtīšanu piemē­

rot kuģu atiešanas laikam, tad saīsinās transporta
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laikg un bieži tiek ietaupīti daudzi izdevumi. Ja eks- 

portieris ofertē cif, tad tomēr jāpiegriež vērība arī 

fob cenai, jo bieži pēo tās aprēķina komisiju un impor­

ta muitu. Arī oifciklauzulai ir liela nozīme, lai gan 

tā vēl nav plaši izplatīta, jo importieris var viegli 

aprēķināt, oik tam izmaksā ārzemju prece, bez kā pašam 

v _ 4/
būtu jāinteresējas par dazadiem izdevumiem. Saprotams, 

ierēķinātai provīzijai jābūt visos gadījumos vienādai 

un lai novērstu pārpratumus, katrā oifci darījumā jāuz­

dod arī provīzijas augstums, piemēram, ”the aboze price 

inoludes a commisšion of 5^ for you” , vai ”einschlies- 

slioh Ihre Verkaafsprovision von 5#” .

Ja eksportieris darbojas ar preoi pie ku^as jārē- 

ķinas ar sevišķi stipru konkurenci, tad labus panākumus 

var sasniegt ofertējot cif duty paid vai franko pircēja 

noliktavā. Tomēr, pirms eksportieris izsūta oferti cif 

duty paid vai franko pircēja noliktavā, tam precīzi jāno­

vērtē importa valsts muitas un citi izdevumi, jo pretē­

jā gadījumā var pircēja pasūtījumi izpalikt, piemēram, 

ja eksportieris šos izdevumus ir novērtējis augstāk kā 

pircējs tos varētu segt, tad pircējs piegriezīsies

4/ Sk. W. Nollenburg “Die Exportorganisation und ihre 
Technik" 1925., 52. Ipp.
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konkurentam, kuņš varbūt ofertē tikai f.o.b.

No tiešiem izdevumiem kalkulācijā ievērojamu poste­

ni sastāda vēl Importa muitas. Muitas tarifs var būt 

konvencionāls vai autonoms. Beidzamā gadījumā to nosaka 

eksporta tirgus likumdošanas orgāns. Pie konvencionālā 

tarifa internacionālie konkurenti tiek diferencēti, pie- 

šķiņot priekšrocības tās valsts eksportierim, ar kuņu 

noslēgts muitas līgums. Tā zināmos gadījumos eksportie- 

ņa preces var gūt priekšrocības, tomēr eksportierim jā­

piegriež vērība,vai eksporta tirgus muitas iestādes ar 

citu muitas nodevu paaugstināšanu necenšas kompensēt 

zaudējumus no konvencionālā tarifa.

Vēl eksportierim jāzin, vai muitu ņem pēc svara 

vai vērtības. Eksporta tirgos pa lielākai daļai pastāv 

uz svara pamatoti muitas tarifi kas tiek korrigēti pēc 

preces vērtības. Ja muitu ņem pēc svara, tad eksportie­

rim jāpiegriež vērība iesaiņojumam, jo tas var paaugsti­

nāt vai pazemināt maksājamo muitu. Pie vērtības muitām 

parasti muitas iestādes neapmierinās ar vērtības dekla­

rēšanu, bet prasa faktūras, konsulātu faktūras, apdro­

šināšanas polises, importa atļaujas uTt.t., un ekspor­

tierim japarupējas jau iepriekš lai visi šie dokumenti
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“būtu kārtībā, jo pretējā gadījumā vai nu vispār nomui- 

tošana nevarēs notikt vai,arī eksportieris saņems muitas 

sodu. Pie vērtības muitām eksportierim jāzin kādu vērtī­

bu liek muitošanai pamatā. Tā dašos eksporta tirgos ņem 

pēo f.o.b. vērtības, citos pēc o.i.f. vai o.i.f. ieslē­

dzot arī muitu resp. franko pircēja noliktavā.

Pie netiešiem eksporta saimniekošanas izdevumiem 

eksporta tirgū pieder:

9/ Algas eksporta nodaļā nodarbinātām personām.

10/ Izdevumi par veikala uzturēšanu kārtībā.

11/ Telpu īre.

12/ Izdevumi par investēto kapitālu eksporta nodaļā.

13/ Izdevumi par tirdzniecības mārku un paraugu aiz­

sardzību.

14/ Nodokļi un nodevas valsts iestādēm.

15/ Pasta, tēlefona un telegrāfā izdevumi.

Izdevumi zem 9, 10, 11 un 13 ir cietie, pārējie 

pa daļai cietie, pa daļai proporcionālie. Vispār eks­

portierim jārēķinas ar augstākiem netiešiem izdevumiem 

eksporta tirgū kā iekšzemē.
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Z . Eksporta riska -prēmija.

Eksporta tirdzniecībā rodas daudzi neparedzēti, 

nejauši gadījumi, kuņus izlaižot oferti eksportierim 

nav iespējams zināt. Pie kalkulācijas ir svarīgi,vai 

eksporta risku pret zināmu prēmiju vēlas uzņemties pats 

eksportieris vai arī pārcelt uz kādu trešo personu. 

Beidzamā gadījumā risks parasti tiek pārnests uz kādu 

apdrošināšanas uzņēmumu; šādā gadījumā arī būs vieglāk 

sagādāt eksporta darījuma finansēšanai nepieciešamos 

līdzekļus. Turpretim, ja eksportieris pats vēlas uzņem­

ties risku, tad grūtības rodas notedot riska prēmiju. 

Parastākais ceļš ir, ka riska prēmiju jau ieskaita peļ­

ņā, tomēr šādā veidā risks tiks tikai apmēram segts. 

Piemēram, eksportierim jārēķinas ar importa zemes valū­

tas kursa krišanu, bet ja naudas vērtība ceļas resp. 

krīt eksporta zemes valūtas kurss, tad eksportierim 

rodas liela peļņa. Šeit rodas jautājums, vai šī kursa 

peļņa jau nedod iespēju uzkrāt attiecīgu rezerves fon­

du, kas segtu varbūtējos zaudējumus no kursa svārstī­

bām un vai vispār vēl jāaprēķina kāda riska prēmija.

Lai izšķirtu šo jautājumu, tad eksportierim galvenokārt
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jābazējas uz piedzīvojumiem. Ja grāmatvedība uzrāda, 

ka oauripērā zaudējumi uz kursa tiek kompensēti ar kursa 

peļņu, tad arī nav jāaprēķina sevišķa riska prēmija. 

Turpretim, ja zaudējumu risks ir lielāks par peļņas 

šansēm, tad atsevišķiem riskiem nepieciešami aprēķināt 

riska prēmijas.

v v 5 /
Jgatsķiņ sekosi eksporta riski:

1/ Techniskie riski, sakarā ar avārijām, uguns 

nelaimi, zādzībām u .t.t .

2/ Kredita risks, kas ceļas no insolvencē nonāku­

šiem maksātājiem, kā arī renšu zaudējums un izdevumi 

ar nesamaksātu parādu iekasēšanu.

5/ Konjunktūras un sezonas risks.

4/ Politiskais risks /kaņš, konfiskācija/ un valū­

tas risks. Šeit piederētu arī risks sakarā ar zaudēju­

miem, kādi varētu celties, ja eksporta tirgus likumdo­

šanas orgāns maina savu importa politiku, paaugstina 

muitas, samazina kontingentus vai pārveido klīringa un 

kompensācijas attiecības.

ad. 1. Teohniskais risks ceļas no preces neapmie­

rinoša iesaiņojuma, klimatiskiem apstākļiem, nevērīgas

5/ Sk. C. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebs- 
lehre" 1935., 269. Ipp.
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vai noziedzīgas transportieru apiešanas ar preci, nelai­

mes gadījumiem u.t.t. Pret techniskiem riskiem, ieslēdzot 

arī imāgināro peļņu, eksportieris var apdrošināties pie 

apdrošināšanas uzņēmumiem izdarot transporta apdrošinā­

šanu.

ad. 2. Kredita risks rodas no maksātnespējīgiem 

parādniekiem, sakarā ar konkursu, likvidāciju, ļaunprā­

tīgu mantības nodēd zināšanu u.t.t. Pret šīm briesmām 

eksportieris mēģina aizsargāties ievācot informāciju, 

izvēloties piemērotus maksāšanas noteikumus un ieslēdzot 

starplooekļus, kuņi pārņem risku /bankas, komisionāri 

u.c./. Saprotams, iekalkulēt prēmiju,ka kāds liels im- 

portieris varētu bankrotēt ir neiespējami, labākā gadī­

jumā eksportieris varētu mēģināt dabāt segumu citā valstī 

ja tā sakari ir ļoti plaši. Pie šādiem lieliem riskiem 

ir nepieciešami ņemt palīgā apdrošināšanas uzņēmumus, 

kas risku sadala uz daudzām personām.

Pie kredita riska vēl pieder zaudējumi, kas ceļas 

no nesamaksātu parādu iekasēšanas, piemēram, advokātu 

honorāri, procesa izdevumi, inkasso izdevumi u.t.t. 

Arī ar morātotijām eksportierim var celties lieli zau­

dējumi .

Skatoties pēc tā, cik valsts ir ieinteresēta
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eksporta tirdzniecībā, tā arī piedalās eksporta darīju­

mu financēšanā un iesniedzot garantijas pārņem kredīta 

risku. Sevišķi pie kapitāla nabagām importa valstīm, 

pie nepārredzamiem politiskiem apstākļiem, sliktas kon­

junktūras, zemas tirgotāju morāles un oitiem apstākļiem, 

eksportierim ir no liela svara, ja valsts pārņem kredī­

ta risku.

ad. 3. Konjunktūras un sezonas risks oeļas no tā, 

ka eskportieris var būt nepareizi novērtējis eksporta 

tirgus uzņemšanas spējas, iegūstamās cenas un interna­

cionālo konkurenci. Ja eksportieris savās dispozīcijās 

ir rēķinājies ar kāpjošu konjunktūru, kad saimnieciskā 

uzņēmība pieaug, cenas ceļas, uzņēmumi tiek paplašināti, 

iedzīvotāju pirktspējas pieaug u.t.t., bet faktiski kon­

junktūras kustība ir nonākusi uz zemākās fāzes - krīzes, 
6 / 

tad eksportierim var celties lieli zaudējumi.

Attiecībā uz sezonu, tad eksportierim jāņem vērā, 

ka katrā eksporta tirgū rēgulāri gadu no gada pie zinā­

mām precēm iestājas laba un slikta sezona. Ja ekspor­

tieris pastāvot labai sezonai nokavē savu preču nosūtī­

šanu, tad var izrādīties, ka vai nu tas jāpārdod ar 

zaudējumiem vai vispār nav iespējams pārdot. Arī nepareizi

6/ Sk. C. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebs-
lehre” 1935., 150. Ipp.
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novērtējot sezonu, var celties lieli zaudējumi.

ad. 4. Pret kaŗa un konfiskācijas risku, samaksājot 

zināmu prēmiju, var apdrošināties pie apdrošināšanas uz­

ņēmumiem, tomēr dažreiz tie neuzņemas šādu apdrošināšanu. 

Pie politiskiem riskiem arī pieder gadījums, kad importa 

valsts valdība aizliedz izdarīt maksājumus un spiež 

eksportieri ņemt preces vai vērtspapīrus. Arī eksportie- 

rim var rasties zaudējumi, ja eksporta tirgus centrāla­

jam naudas institūtam ir liels klīringa pasīvsaldo, jo 

parasti tad maksājumi ienāk tikai pēc ilgāka laika.

Valūtas risks rodas svārstoties valūtas kursiem un 

sakarā ar eksporta tirgus valūtas politiku. Ja importa 

valsts savu valūtu devalvē, tad par pārdotām precēm eks- 

portieris saņems mazāku summu vietējā valūtā. Arī ja 

eksportieris ar noņēmējiem ir vienojies, ka maksājums 

jāizdara eksporta valsts valūtā, tad tomēr pastāvot ne­

izdevīgiem norēķināšanās kursien^ var celties ievērojami 

zaudējumi. Lai nodrošinātos pret kursa risku, eksportie­

ris var vienoties par noteiktiem norēķināšanās kursiem 

vai arī kalkulējot cenas ņemt neizdevīgākas kursus, 

kuņ^s jau ir ierēķināti eventuālie kursa zaudējumi. 

Pret kursa risku eksportieris var arī apdrošināties 

pie bankām, piemēram, eksportieris pārdod bankai
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noteiktu valūtas summu ņemot par pamatu pastāvošo die­

nas kursu, bet valūtu piegādā tikai maksāšanas termiņā. 

Bankas provīzija un arī mazliet augstākais kurss par 

dienas kursu sastāda reportu kas jāmaksā eksportierim, 

vai arī pie izmaksas vietējā valūtā banka atvilks deportu.

4. Cenas politika.

Walters Sohuckš savā darbā “Handbuch der Export- 

praxis” 118. Ipp. uzsveņ, ka eskporta kalkulācijā nav 

vietas ētiskam momentam, jo šeit arī neviens eksportieņa 

zaudējumus necietīs, tādēļ eksporta cenas jastāda tik 

augstas, cik vispār ir iespējams. Vēl Walters Schucks 

ieteic, sākt ar augstām cenām un vēlāk tās pazemināt, 

nekā otrādi, un lai sakarā ar augstām cenām noiets nesa­

mazinātos, ieteic peļņu izlietāt propagandas paplašinām 

šanai.

Pret šādu argumentāciju tomēr gribētos iebilst, 

ka eksportierim no lielāka svara ir ilgstošs, stabils 

noiets zināmā eksporta tirgū, nekā acumirklīga noņēmēju 

izmantošana, tādēļ liekas ka pareizāk ir, ja eksportieris

apmierinājās ar piemērīgu peļņu, kas atbilst preces
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raksturam un noņēmēju pirktspējām. Bez tam arī valsts 

aiz tautsaimnieciskiem motīviem var sekot, lai eksportie- 

ņi neņemtu pārāk augstas cenas un tādā veidā nesamazinātu 

kopējo izvedumu.

Bet kāda tad nu tūtu augstākā cenas robeža un kāda 

zemākā?

Augstākā cenas robeža būs tur, kur cena garantē 

lielāko uzņēmuma rentābilitāti un stabilu, ilgstošu no­

ietu. Eksporta tirdzniecībā, saprotams, eksportieris cen­

tīsies dabūt cenu, kas stāv pāri pašizmaksai, ja iespē­

jams arī pāri iekšzemes cenai. Skatoties pēc pieprasīju­

ma un eksporta tirgus saimnieciskā stāvokļa, atsevišķos 

tirgos eksportieris var iegūt labākas cenas, citur slik­

tākas. Pastāvot tirdzniecības līgumiem starp eksporta 

un importa valsti, eksportieris bieži var iegūt augstā­

kas cenas.

Lai noteiktu cenas augstāko robežu, eksportierim 

ir jāņem vērā apgrozība, kopējie izdevumi uz vienību 

un kopējā peļņa; Nekatrreiz augstākā cena dos augstāko 

peļņu, jo ar augstām cenām noiets var samazināties un 

līdz ar to konstantie izdevumi kritīs vairāk uz atsevišķu 
_ _ 7/

preces vienību, piemēram:

7/ Sk. J. Hellauer "Kalkulation" 1931., 125. Ipp.
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Apgrozība ^OP^Ji® izdevumi Izdevumi 
uz vienību

1000 tt 10.000,- 10,­
2000 " 12.000,- 6,-

Ja pieņemam, ka pie cenas Ls 7,20 pārdodam 2000 tt, 

bet pie oenas Ls 11,- tikai 1000 tt, tad neskatoties uz 

augsto cenu Ls 11, -, peļņa ir tikai Ls 1,- uz tt vai 10^, 

kamēr pie cenas Ls 7,20 peļņa ir Ls 1,20 vai 20^. Arī 

ja eksportieris iegūst par tt piemēram Ls 12,20, tad peļ­

ņa ir Ls 2,20 uz tt vai 22/, bet pie apgrozības 1000 tt, 

kopējā peļņa ir Ls 2.200,-, turpretim pie cenas Ls 7,20 

kopējā peļņa Ls 2.400,- /Ls 1,20 x 2.000/. Šis piemērs 

rāda, ka augstākā cenas robeža ir tur, kur uzņēmumam tiek 

garantēta lielākā kopējā peļņa, šajā gadījumā Ls 7,20. 

Vai arī rentabilitāte augšējā piemērā ir lielāka pie 

Ls 2.400,- peļņas, tas atkarājas no kapitāla lieluma, 

kāds ir vajadzīgs, lai apgrozītu 1000 tt un 2000 tt. 

la 2000 tt var ar to pašu, vai mazliet lielāku kapitālu

apgrozīt, tad arī zemākā cena dos augstāko rentābilitāti.

Zemākās cenas robeža ir preces pašizmaksa, kuņu 

vēl tālāk pazemināt būtu nesaimnieciski. Tomēr aiz taut­

saimnieciskiem vai privātsaimnieciskiem motīviem ekspor­

tieris var apzināti ārzemēs preces piedāvāt zem pašiz­

maksas. Sekošs kalkulācijas piemērs rāda, ka no privāt- 
saimnieciskā
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viedokļa oenas zem pašizmaksas ir attaisnojamas. 7 Uz­

ņēmums pie pilnas nodarbes var gada laikā ražot 1000 

vienības, pie normālās pārdošanas oenas Lg 1 0 0 , Pro­

porcionālie izdevumi, kā materiāli, produktīvās algas 

u.t.t. krīt uz vienību par Lg 70,-, cietie izdevumi 

/amortizācija, pārvaldes izdevumi u.c./ ir kopā 

Lg 20.000,- gadā. Pie pilnas nodarbes ir sekošs peļņas 

aprēķins:

Pārdots* 1000 vienības ad 100 ......  Ls 100.000,-
Pašizmaksa:proporcionālie izd. 70x1000=

’ -Ls7O.OOO,-
cietie " Ls'20.000,- Ls 90.000,-

Peļņa Lg 10.000,- 

Ja pieņemam, ka noiets samazinās un par normālo 

cenu var pārdot tikai 600 vienības, tad:

Pārdots: 600 vienības ad 100,- Ls 60.000,-
Pašizmaksa: proporcionālie izd.70x600«

" =Ls 42.000,-
cietie « Lg 20.000,- Lg 62.000,-

Zaudējums Lg 2.000,- 

Šos zaudējumus eksportieris var novērst un pat 

pārvērst peļņā, ja tam izdodas ar cenas pazemināšanu 

uzturēt pilnu uzņēmuma nodarbi. Ja ir drošs noiets 

600 vienībām par à . Ls 100,-, tad par pārējām 400 

vienībām jāiegūst L Ls 75,- lai vismaz strādātu bez 

8/ Sk. 0. Kapferer und J. Schwenzner "Lxpcrtbetriebs- 
lehre” 1955., 270. Ipp.
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zaudējumiem, jo:

Proporcionālie izdevumi par 400 vienībām
400 x 70 Ls 28.000,-

Zau.dejums ..............................  " 2.000,-

Ls 50.000,- 

par vienību Ls 75,-

Ja uzņēmējam izdodas atlikušās vienības novietot 

eksporta tirgū par Ls 8 0 , tad rodas peļņa lai gan ie­

gūtā cena stāv zem pašizmaksas /Ls 90,- - Ls 80,-=Ls 10r /

Pārdots: 600 vienības ad. 100,- .......  Ls 60.000,-
400 " ad. 80,- .......  " 52.000,-

Pašizmaksa:proporcionālie izd.70 x 1000- Ls 92.000,-
-Ls 70.000,-

Peļņa Ls 2.000,-

Šis piemērs rāda, ka uzņēmumi kas stingri pietu­

rēsies pie normālās cenas, darbosies ar zaudējumiem, 

turpretim ja izdodas ar elastīgu cenas polītiku panākt 

visa uzņēmuma kapacitātes izmantošanu, var ne tikai 

novērst zaudējumus, bet pat sasniegt peļņu.

Sevišķi pie uzņēmumiem, kuņiem ir liels investē­

tais kapitāls, piemēram, dārgas mašīnas vai arī plašs 

pārvaldes aparāts, pastāv cenšanās pie sliktas kon­

junktūras mest ārzemju tirgos preces zem pašizmaksas. 

Nepietiekoša nodarbe šādos uzņēmumos nozīmē cieto iz­

devumu palielināšanos uz preoes vienību un pastāvošā
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a p g ro z īb a  v a i r s  nesedz ra žo šan a s  izdevumus, tā d ē ļ  l a i  

u z tu rē tu  nepieciešam o ap g ro z īb u , jā p ie k o p j v a i  nu p ā r ­

e jo š s  v a i  i l g s to š s  dem pings. Labākā s tā v o k l ī  i r  uzņēmu­

mi, kūņos g a lv en o k ā rt jā rē ķ in a s  a r  v a r ia b lie m  izd ev u ­

miem, piemēram, rū p n ie c īb a s  uzņēmumi, kas p ra sa  daudz 

s trā d n ie k u  darbu; š e i t  k o n s ta n to  izdevumu c e lša n o s  v ar 

n o v ē rs t s lē d z o t a ts e v iš ķ a s  n o d a ļa s .

P astāv  u z s k a ts ,  ka zemo e k sp o rta  cenu p o l i t i k a s  

m ērķis i r  u z tu r ē t  a u g s ta s  iekšzem es c e n as . Ražotājam  

i r  gan iespējam s sa k a rā  a r  augstām  iekšzem es cenām e k s ­

p o r tē t  zem pašizm aksas, b e t no ta u ts a im n ie c is k ā  v ied o k ­

ļ a  a r ī  jāņem v ē r ā , ka ja  p a l ie k  l i e l s  i e g u ld ī t a i s  k a p i­

t ā l s  n e i z l i e t o t s ,  t i e k  a t l a i s t i  daudzi s t r ā d n ie k i  u . t . t .  

tad  e k sp o r ts  par zemām cenām i r  nep ieciešam s un v ē lam s. 

A rī v a l s t i j  i r  in te r e s e  p ie zemu cenu p o l i t i k a s ,  jo t ā  

v a r sag ād ā t v a lū tu  nepieciešam ām  ārzem ju iz e jv ie lā m  

un s a i s t ī b u  k ā r to š a n a i .  T au tsa im n iec isk u  v ē r t īb u  i z ­

šķ ie ša n a  tikm ēr n e n o tik s , kamēr e k sp o rta  t i r g ū  ie g ū tā  

cena v ē l s e g s : p ro p o rc io n ā lo s  ra žo šan as  izdevum us, t i e ­

šos e k sp o rta  sa im niekošanas izdevumus un no n e tie š ie m  

e k sp o r ta  sa im niekošanas izdevumiem - p ro p o rc io n ā lo s .

Cenu n o s iša n a  tomēr ne vienm ēr a td z īv in a  e k sp o r tu .

S e v išķ i p a s tā v o t s l i k t a i  k o n ju n k tū ra i, n o ie ts  v a irā k
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a tk a r ā ja s  no p ie p ra s īju m a , kā no oenas un b ū tu  n e v ie tā  

p ie  šādiem a p s tā k ļie m  v ē l  t ā l ā k  pazem ināt cenu . A rī ne­

vēlama p a rād īb a  i r ,  ja  d až i iz v e d ē ja s  v a l s t s  e k s p o r t ie -  

ŗ i  n ep iec ie šam īb as  s p i e s t i  pārdod par ļ o t i  zemu cenu 

un t ā  t ra u c ē  c i t u  e k sp o rtie ņ u  d a rb īb u .

Cenas p o l ī t i k ā  e k s p o r t i e r i s  izved a r ī  cenas d i f e ­

ren cēšan u  un in d iv id u ā l iz ē š a n u . Cenas d ife re n c ē ša n a  no­

t i e k  pēc e k sp o r ta  t i rg ie m  un ap g ro z īb as  l ie lu m a . Dažā­

dos e k sp o r ta  t i r g o s  jā rē ķ in a s  a r  dažādu in te rn a c io n ā lo  

k o n ku renc i, dažādām muitām, t r a n s p o r ta  noteikumiem u . t . t . ,  

t ā d ē ļ  l a i  i z tu r ē t u  konkurenci i r  v a irā k  v a i  mazāk jānāk  

p re tim  a r  dažādiem nolaidum iem . V ispār konkurences sp ē ­

ja  i r  r e l ā t ī v s  jē d z ie n s , kā a t t i e c ī b ā  uz a tse v išķ ie m  

e k sp o rta  t i rg ie m , t ā  a r ī  uz l a ik u .  Kāda prece nekad n e ­

v a r bū t v is u r  un v iso s  la ik o s  konkurences s p ē j īg a ,  t a s  

v a r bū t t i k a i  n o te ik to s  e k sp o rta  t i r g o s  un n o te ik to s  
0 /  p e r io d o s . A rī ja  kādā v a l s t ī  p a s tāv  sp ēc īg a  n a c io n ā lā  

rū p n ie c īb a  kas ražo  l ē t a s  un a u g s ta s  k v a l i t ā t e s  p re c e s , 

i r  v i e t ā  cenas pazem ināšana.

D ažre iz  oenu d ife re n c ē ša n u  nosaka ārzem ju noņēmēju 

iz tu r ē š a n ā s .  V ienā e k sp o rta  t i r g ū  noņēm ēji p ie p ra s a  l ē ­

tu s  masu p ro duk tu s, tu rp re t im  c i t ā  l i e l ā k u  v ē r īb u  l i e k  

uz k v a l i t ā t i  un la b p rā t  maksā a r ī  d ā rgāk . Pirmā gadījum ā

9 /  Sk. Schuck “Handbuoh der E x p o rtp ra x is” 1 9 3 1 .,1 1 2 Jpp.
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noņēm ēji a r ī  b ie ž i  z in  , ka p reo e i i r  trūkum i, ka t ā s  

l i e to š a n a s  l a ik s  i r  ī s s  u . t . t . ,  b e t  tom ēr i z š ķ i r o š a i s  

i r  p reoes lētum s» h&t e k sp o r tie r im  k a t r ā  z iņ ā  j ā p ie ­

g r ie ž  v ē rīb a / l a i  preoe nebūtu  zem tā s  k v a l i t ā t e s ,  kādu 

p a r a s t i  te  l i e t ā .

A t t i e c īb ā  uz cenu d ife re n c ē ša n u  pēc ap g ro z īb as  l i e ­

luma, tad  t i e k  ņem ti v ē rā  f a k tū r ē t i e  kvan tum i. S e v išķ i 

i z e jv i e lu  t i r d z n ie c īb ā ,  n e š ķ iro jo t  noņēm ējus, t i e k  d o t i  

l i e l i  r a b a t i  s k a to t ie s  pēc noņemtā vairum a. K a lk u lē jo t 

pārdošanas cenu jāņem v ē rā , ka r a b a t s j ā p ie s k a i t a  p ie  

cenas pēc pe ļņas p ie s k a i t ī š a n a s  un ie k š  s im ta . S e v išķ i 

p ie  augstiem  ra b a t ie m ,rē ķ in o t  no s im ta  un ie k š  s im ta , 

rodas ievēro jam a s ta r p īb a .  Sa pro tam s, p ircē jam  r a b a tu 

dod no pārdošanas cenas un no s im ta .

Cenasjvēl v a r t i k t  d i f e r e n c ē ta s  pēc līgum a n o te i ­

kumiem, piemēram, m aksāšanas te rm iņ a , m aksāšanas v e id a  

/a k c e p ts ,  grām atu p ra s īb a s  u . c . / ,  p iegādāšanas n o te ik u ­

miem / f . o . b . ,  c . i . f . ,  franko  p i r c ē ja  n o l ik ta v ā  u . c . /  

un s k a to t ie s  pēc t ā ,  kādā v a lū tā  t i e k  f a k t ū r ē t s , i e k š ­

zemes v a i ā rzem es.

Cenu in d iv id u ā liz ē š a n a  n o tie k  pēc noņēmējiem. Tā 

b ā z ē jā s  uz apsvērumiem, ka sa tik sm e a r  im p o rtie ŗ ie m .

l i e l t i r g o t ā j i e m  un preču  namiem p ra sa  mazākus izdevumus,
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kā satiksme ar sīktirgotājiem vai patērētājiem. Piemēram, 

strādājot ar importieņiem eksportierim jārēķinas ar ma­

ziem vai pat nekādiem noliktavas izdevumiem, maziem izde­

vumiem pārdošanā nodarbinātam personālam, maziem reklā­

mas izdevumiem, maziem ziņu ievākšanas izdevumiem u.t.t. 

Šādi noņēmēji arī tieši pērk rēgulāri un lielos vairumos.

Vēl būtu minamas oenu kombinācijas, t.i., ka dažā­

du eksporta preču cenas tiek tā noteiktas, lai ļoti ma­

zā peļņa vai pat zaudējums uz atsevišķiem artiķeļiem 

tiktu kompensēts ar labu peļņu uz citiem. Arī paplaši­

not noietu, pieņemot klāt jaunus artiķeļus vai stājo­

ties sakaros ar tādiem eksporta tirgiem, kūņos līdz 

šim nedarbojās, var novērst noieta svārstības un izdevu­

mu palielināšanos.

īpatnēju vietu cenu polītikā ieņem mārku artiķeļi.^ 

Lai eksportieris būtu pasargāts no negodīgas konkuren­

ces, tad tam sava tirdzniecības zīme jāieved internācio- 

nālos tirdzniecības mārku reģistros, vai arī jāpieteic 

tikai tādas valstis, kuņās sagaidāma dzīvāka preču ap­

grozība. Saprotams, šī reģistrēšana ir saistīta ar iz­

devumiem, tāpēc eksportieris ir ieinteresēts, lai zi­

nāmu artiķeli pieprasītu pēc iespējas lielākā apgabalā

V/Sk. C. Kapferer und J. Sohwenzner "Exportbetriebs- 
lehre” 1935., 277. Ipp.
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un par oietām cenām. Parasti zem tirdzniecības margām 

tiek tirgoti plaša patēriņa priekšmeti, pie kuņiem arī 

sagaidāma lielāka apgrozība. Tā kā pircējs ir pieradis 

pie noteiktas cenas un iesaiņojuma, tad eksportierim 

jāmēgina.cik ilgi vien iespējams, turēties pie pastāvo­

šās cenas. Arī pie krītošas konjunktūras eksportieris 

ne labprāt ieies uz cenu pazemināšanu, jo piedzīvojumi 

rāda, ka sakarā ar mārku artiķeļu raksturu, tas neizsauc 

noieta palielināšanos. Svarīgāk mārku artiķeļu cenu po- 

lītikā ir dot pietiekošu peļņu sīktirgotājiem, lai tiem 

būtu interese tos izplatīt un censties nostādīt pareizā 

attiecībā cenu un reklāmas izdevumus.

Atsevišķa eksportieņa cenas politikas vietā var 

stāties arī kollektīva cenu politika, piemēram, karteļa 

cenu politika. Kollektīvās cenu politikas sekmes atka­

rājas no tā, vai izdodas visus vai lielāku daļu ekspor- 

tieņu saistīt kopējai cenu politikai.
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B. Grāmatvedība,

Eksporta uzņēmumā, saprotams, jāizvēlas tādas grā­

matas, kas vislabāk atbilst ārējās tirdzniecības īpatnī­

bām un skaidri atspoguļo katra darījuma norisi. Pie da­

žādiem blakus izdevumiem ar kādiem jārēķinas eksportie- 

rim, dažādām valūtām, dažādiem maksāšanas un piegādāša­

nas noteikumiem, darījumiem savā rēķinā un komitenta 

uzdevumā ir nepieciešam! ievest sīku kontu sadalījumu, 

lai grāmatvedība ātri un dētaijēti varētu sniegt atbil­

des uzstādītiem jautājumiem un rādīt atsevišķa darījuma 

rezultātus.

Iegrāmatojumi notiek uz faktūru, speditoru dokumen­

tu, vekseļu, kvīšu, kontokorentu izrakstu, banku pazi­

ņojumu un citu dokumentu pamata. Ja uzņēmumanir plaši 

sakari un daudzi darījumi, tad neiespējami ir visus grāma­

tot vienā žurnālā, bet jārada darba dalīšana ievedot 

dažādas palīggrāmatas. Banku praksē bieži pielietā/ fran­

ču grāmatvedības veidu, tomēr arī preču tirdzniecībā to 

var ļoti labi pielietot. Mazāk noderīgs eksporta uzņē­

mumam ir amerikāņu grāmatvedības veids, jo kontu skaits 

ir stipri ierobežots. Franču grāmatvedības veidā ir iz­

vesta tālu ejoša palīggrāmatu sistēma, kas dod labu



pārskatu un atvieglo kontroli.

Walters SoHučks savā darba "Handbuoh der Export- 

praxis 1951., 286. lapp. saka, ka arī vēl šodien H.Bie- 

dermaņa grāmatā minētais eksporta grāmatvedības veids 

atbilst visām eksporta tirdzniecības prasībām un ka eks­

porta uzņēmumos grāmatvedība esot arī tā iekārtota, ka 

tā mazāk vai vairāk sakrītot ar minētā grāmatā pievesto 

veidu.
H. Biedermans ieteic ierīkot sekošas grāmatas^/

I. Palīggrāmatas vai speciālos žurnālus, t. i. kūņos 

grāmato tieši no dokumentiem:

1. Komisijas preču žurnāls /šeit ved faktūras par 

iepirktām precēm komitenta uzdevumā/,

2. Preču žurnāls /pirkumi savā rēķinā/,

5. Vedmaksu žurnāls /iegrāmato transporta izdevumus/, 

4. Komisijā pārdoto preču žurnāls,

5. Pārdoto preču žurnāls /raksta faktūras par pār­

dotām precēm savā rēķinā/,

6. Vekseļu žurnāls /ieraksta parastās atzīmes par mak­

sātāju, termiņu, domicilu, indosantiem, avālistiem u.t.t./,

7. Kases žurnāls /ved kā parasti kases grāmatu/,

11/ Sk. H. Biedermann "Lehrbuch des Uberseehandels” Ber- 
lin, 1926., 126. Ipp.
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8. Memoriāls /ieraksta provīzijas, rabatus, pārskai 

tījumus, kursa diferences u. o.A

II. Bez minētām palīga grāmatām ieteio kopēju žurnālu, 

kuņā katra mēneša beigās ieraksta speciālo žurnālu 

kopsavilkumus.

III. Virsgrāmatu, kuņā pārnes kopējā žurnāla mēneša 

summas.

IV. Kontokorenta grāmatu norēķiniem ar debitoriem un 

kreditoriem /bieži tiek vesta uz kartiņām/.

V. Inventāra un bilanču grāmatas.

Grāmatvedības uzdevums ir arī sekot maksājumu ie­

nākšanai un vai atsevišķi noņēmēji nepārkāpj viņiem pie­

šķirtā kredita robežas. Norēķināšanās parasti notiek, 

ka eksportieris trasē uz pircēju vai uz viņa uzdotu ban­
ku vekseli.^^Birmā gadījumā ārzemju banka vai vispār 

tratas prezentants tikai tad izdos transporta dokumentus 

kad oircējs uz vekseļa dos savu akceptu. Tomēr ekspor- 

tierim ir nedrošība, ka pircējs termiņā var tratu neiz­

pirkt . Drošāk eksportierim ir, ja pircējs apņemas viņam 

atvērt pie kādas bankas rembourskreditu. Akcepta banka 

vai remboursbanka akceptē uz viņas trasētus vekseļus 

un eksportierim ir iespējams vekseli diskontējot tūlīt

12/3k. R. Sonndorfer "Die Teohnik des Welthandels” 
1912., 325. lpp.
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saņemt faktūras summu. Tā kā banka piešķirs rambourskre- 

ditu tikai viņai pazīstamiem klientiem,tad pēc atvērtā 

kredita apmēra eksportieris var spriest par noņēmēja mak- 

sātspējām, bez tam faktūras summas iehākšanu garantē ban­

kas akcepts, jo bankai ir jāmaksā, kaut arī noņēmējs 

kļūtu maksātnespējīgs.

Vēl maksājumus kārto ar remitēšanu vai arī skaidrā 

naudā pret transporta dokumentiem. Pie remitēšanas eks­

portieris saņem vai nu ārzemju čekus vai vekseļus; skaid­

ras naudas maksājumus visbiežāk kārto ar akreditīvu pa­

līdzību, ku^us eksportieris iemaina vietējā bankā pret 

noteiktu naudas summu.

Ja piegādājums ir atstāts uz atklāta rēķina un grā­

matvedība konstatē, ka maksājums nav termiņā ienācis, tad 

jāsūta atgādinājuma vēstule. Tomēr šeit jāievēro liela 

uzmanība. Asa, netaktiska vai schēmatiska inkasso rīcība 

var ne tikai noņēmējus sarūgtināt, bet arī piegriest 

konkurentiem.

Ja atgādinājuma vēstules nesasniedz savu mērķi,tad 

jāgriežas pie tiesas. Pieteicot prasību jānosūta arī 

visi uz lietu attiecošies dokumenti, piemēram, akceptē­

tais vekselis, korespondence, faktūru noraksti, izraksts 

no grāmatām u.t.t. Bet pirms eksportieris griežas pie
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tiesas, kas ir saistīts ar lieliem procesa izdevumiem, 

augstiem advokāta honorāriem un laika zaudējumu, jāmē- 

gina gūt panākumi piedraudot ar melnām listēm, parāda 

nodošanu kādai vietējai firmai vai vispār apellējot pie 

parādnieka goda prāta. Kā beidzamais līdzeklis būtu mi­

nams, ja eksportieris mēģina ar parādnieku vienoties 

par zināmas parāda daļas strīpošanu, ja maksājums tiek 

izdarīts nekavējoties.

0. Korespondence.

Labi noorganizēta korespondences nodaļa ir sva­

rīgs faktors veikala sakaru nodibināšanai un uzturēša­

nai. Korespondences nodaļa kārto rakstveida satiksmi 

ar noņēmējiem, aģentiem, valsts iestādēm, bankām,spedi- 

toriem u.t.t.,Rakstiski sakari parasti ar pircēju tiek 

nodibināti izsūtot oferti. Ofertēm ir jāpiegriež vis­

lielākā vērība, jo pēc tām noņēmējs spriež par pašu fir­

mu un bez tam ofertes noder kā pamats darījuma tālākai 

norisei. Eksportierim jāskatās lai oferti sastādītu 

korespondents, kas ir pazīstams ar preces techniskām 

īpašībām, eksporta tirgus parašām un tirdzniecības prak­
sē
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pie l i e t o t o  te rm in o lo ģ i ju . Korespondentam jā p ro t  v a lo d a , 

kādu runā  im p o rta  uzņēmuma v a d ī t ā j s  v a i īp a š n ie k s , jo 

no t ā  g a lv e n o k ā rt a r ī  a tk a r ā ja s  līgum a p e r f e k o i ja .  Sa­

pro tam s, korespondentam  š ī  v a lo d a  jā p ā rv a ld a  p e r f e k t i ,  

jo k ļū d a in a s  v ē s tu le s  v a i  s l i k t s  s t i l s  v a r p a d a r ī t  ek sp o r- 

t i e r i  s m ie k lu .  Cenas o fe r tē s  jāuzdod p ie m ē ro jo tie s  e k s ­

p o r ta  t i r g ū  pastāvošām  parašām , v a i nu f . o . b . ,  c . i . f .  

v a i  l īd z  p i r c ē ja  n o l ik ta v a i ,  ie s lē d z o t  m uitu v a i bez t ā s . 

Vēl o f e r te  s a tu r  noteikum us a t t i e c ī b ā  uz p iegādāšanas 

te rm iņ u , t r a n s p o r ta  l ī d z e k l i ,  m aksāšanas v e id u  un daž­

r e iz  a r ī  a iz rā d īju m u  kāds t ē l e g r a f a  kods v a r t i k t  p ie -  

l i e t ā t s .  Ja  o f e r te  s a tu r  k la u z u la s” " Freib3d.bend” , "S ine 

o b lig o ” , ”F a ls  noch am L a g e r" , “F e s t am Hand b is  zum 

1 . Januar" , ” Zwis*4ienverkauf v o b e h a lten ” , "D ratzusagen" 

u . t . t . ,  tad  ja  p i r c ē j s  n e t ik s  pam udināts a r  c i t ie m  iz d e ­

vīgiem  līgum a noteikum iem  uz līgum a p e r f e k c i ju ,  i r  

v ā ja s  c e r īb a s  ka o f e r te  sa sn ie g s  savu m ērķi.

Uzdodot c e n a s , p iegādāšanas te rm iņ u s , m aksāšanas 

noteikum us u . t . t .  n e d r īk s t  noņēmējus a p s t r ā d ā t  schēma- 

t i s k i ,  b e t a r  o f e r t i  i r  jā p ie rā d a , ka e s k p o r t i e r i s  i r  

p az īstam s ā r  e k sp o r ta  t i r g ū  pastāvošām  parašām . V ispār 

iz e jo š ā  korespondencē jā a ts a k ā s  no k a tr a s  s c h ē m a tiz ā o i ja s , 

b e t pēc ie s p ē ja s  j ā p i e i e t  in d iv id u ā l i ,  ie v ē ro jo t  noņēmēja
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gaumi un v ē lē ša n o s . '

P r e t s t a t s  in d iv id u ā l i  i e t u r ē t a i  i z e jo š a i  korespon­

d ence i i r  g a ta v i  fo rm u lā r i .  Bažās n o z a rē s , piemēram, 

"banku o p e rā c i ja s  g a ta v i f o r m u lā r i , p a te ic o t ie s  sa v a i 

k o r r e k t īb a i  un p r e c i z i t ā t e i ,  ja u  t ā  ie v ie s u š ie s ,  ka to s  

g r ū t i  "būtu a t v i e t o t  a r  in d iv id u ā lu  k o resp o n d en c i. No 

p r iv ā ts a im n ie c is k ā  v ie d o k ļa  i r  no sv a ra  uzņēmumā ie g ū t 

labāku  r e z u l t ā tu  pie vism azākiem  izdevumiem. B ie td jo t  

ga tavus fo rm u lāru s a r i  tie šām  izdevumu sam azināšana 

n o t ik s ,  b e t  p a lie k  jau tā ju m s, v a i  t a s  dos labākos r e ­

z u l t ā tu s .  A tsev išķ o s gadījum os a r ī  noņēmējam, saņemot 

r ē g u lā r i  ga tavus fo rm u lā ru s , v a r r a s t i e s  i e s k a t s ,  ka z in ā ­

mā uzņēmumā v is s  i r  n o s tā d ī t s  uz l ie td e r īg ā k o  v ie n k ā r ­
š īb u  un tam nav jāpārm aksā d ažād i l i e k i  iz  devum i^ 

Tomēr l i e k a s , ka in d iv id u ā la  v ē s tu le  iegūs l i e l ā k u  i e ­

v ē r īb u  kā d ru k ā ts  fo rm u lā rs .

Pz.e iz e jo š ā s  korespondences v ē l  p ie d e r dažād i z i ­

ņojumi v a l s t s  ie stādēm , red e re jām , t i r d z n ie c īb a s  kame­

rām u . t . t .  Uz šo ziņojum u pamata e k s p o r t i e r i s  saņem no 

k o n su lā tiem , s k a to t ie s  pēc e k sp o r ta  t i r g u s  vajadzībām ,

3 5 /Sk. C. K ap fe re r und J .  Schwenzner ”Ē x p o r tb e tr ie b s -  
le h r e ” 1955 ., 190. lp p .
W. N o llen b u rg  "Bļe E x p o rto rg a n is a t io n  und ih r e  Tech- 
nik" 192 5 ., 47. lp p . '



-  151 -

v ien u  v a i v a irā k u s  eksem plārus k o n su lā tu  f a k tū r a s ,  no 

v ie tē jā m  t i r d z n ie c īb a s  kamerām v ienu  v a i v a irā k a s  iz c e l  

šanās a p l ie c  l i r a s , no re^ e re jām  v ienu  v a i  v a irā k o s  ek­

sem plāros konosamentus u . t . t . Lai šos ziņojum us s a s t ā ­

d ī tu  p a r e iz i  un n o v ē rs tu  n ev a jad z īg u s  jau tājum us no ad ­

r e s ā ta  puses un l īd z  a r  to  a r ī  l a ik a  zaudējumu , kore?* 

spondencē jā n o d a rb in a  p ie d z īv o ju š i  d a rb in ie k i ,  kas s a ­

d a rb o jo t ie s  a r  k o n su lā tiem , t i r d z n ie c īb a s  kamerām u . c , ,  

i r  a r ī  vienm ēr in fo rm ē ti  par jaunpienākušiem  p r ie k š ra k ^  

stiem  un pārgrozībām . -

Piemēram, k o n su lā tu  fa k tū ra s  s a tu r s  v a rē tu  būt s e -  

košs: 1 /  P ā rd ev ē ja  f irm a ,

2 /  Saņēmēja ” 

5 /  I z s ū t īš a n a s  o s ta , 

4 /  Ku ga vārd s un n ā c i o n ā l i t ī t e , 

5 /  A dreses o s ta , 

6 /  P reces iz c e lš a n ā s  v a l s t s ,  

7 /  P reces apzīm ējum s, 

8 /  B ru tto  un n e t to  s v a r s , 

9 /  Saiņu  s k a i t s , 

1 0 / Markas un num uri, 

1 1 / Ko p ē jā  v ē r t īb a  ie s lē d z o t  vedmaksu, a p d ro š i­

nāšanu un c i tu s  izdevumus,



- 132 -

12/ Vedmaksa, apdrošināšana un citi izdevumi, 

13/ Cena.15'

Ja nu kāds no šiem posteņiem tiktu izlaists un 

konsulātu faktūra vairs neatbilstu importa valsts mui­

tu priekšrakstiem, tad eksportieris var saņemt muitas 

sodu vai arī prece vispār netiks muitota.

Arī attiecībā uz konosamentu, taS var būt izdots 

kā rēktā papīrs, ordra papīrs vai kā turētāja papīrs. 

Ja pircējs ir pieprasījis konosamentu kā turētāja pa­

pīru, bet korespondents,nebūdams pietiekoši pazīstams 

ar tirdzniecības tiesībām, nav ievērojis ka konosaments 

izdots uz ordri, tad pircējs var atteikties preci pie­

ņemt un eksportierim ceļas ievērojami zaudējumi. Iz­

rakstot konosamentu kā ordra papīru, importieris to 

var dot tālāk tikai ar indosāmentu, saprotams, var in- 

dosēt arī blanko, bet tomēr tas konosamentu kā tradi- 

cijas papīru nepārvērš par turētāja papīru. Tā tad 

šajā gadījumā korespondenta nezināšanas dēļ, importie­

ris tiek ierobežots savā rīcībā, kas var to piegriezt 

citiem ārzemju konkurentiem.

Korespondences nodaļā arī tiek sakopota visa

15/Sk. C. Kapferer "Exportforderung" 1929., 216. Ipp.
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ienākušā korespondence. Uz saņemtām vēstulēm ir neka­

vējoties jāatbild, jo ar to sūtītājs gūst ieskatu, ka 

viņam tūlīt tiek piegriezta vērība. Dažreiz ārzemju 

firmas sūdzas, ka eksportieņi uz viņu pieprasījumiem 

nedod nekādas atbildes. Šāda eksportieņu rīcība kaitē 

visai tautsaimniecībai un ārzemju noņēmēM piegriež ci­

tām valstīm. Ja arī eksportierim pašam nebūtu nekāda 

interese minēto preci piegādāt, tad tomēr tas var pie­

prasījumu nodot citam eksportierim vai vietējai tirdz­

niecības kamerai, kas rūpēsies lai darījumu izvestu ci­

ta firma.

Lai ienākošo un izejošo dokumentu kopijas varētu 

pārskatīt un vajadzības gadījumā ātri atrast, jāierīko 

speciāla reģistratūra. Dokumenti var tikt sakārtoti pēc 

firmu nosaukumiem, branžām vai eksporta tirgiem. Var 

arī dokumentus no pircējiem, aģentiem, piegādātājiem, 

speditoriem u.t.t. uzglabāt atsevišķi. No firmām, ar 

kuņām ir sevišķi dzīvi sakari, ienākušos dokumentus 

ieteicams glabāt atsevišķi. Dokumentus sakārto chrono- 

logiskā kārtībā un parasti neiesietus, lai vajadzības 

gadījumā atsevišķus dokumentus varētu izņemt ārā.

Vēl ieteicams ievest noņēmēju kartotēku, kuņā uz 

atsevišķām kartiņām tiek kopotas visas ziņas par at­
tiecīgu
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noņēmēju. ' Kartiņas saturs varētu būt sekošs:

1/ Noņēmēja firma, 

2/ Adrese.

3/ Kapitāla lielums,

4/ Apgrozība.

5/ Līdzšinējie iegūšanas avoti.

6/ Kredita spēja.

7/ Banku saistības.

8/ Valodas kādās var korespondēt u.t.t.

Saprotams, šīs kartiņas ir vienmēr jātur á jour 

un katra pārmaiņa nekavējoties jāatzīmē, kaut arī tā 

acumirklī liktos mazsvarīga.

Eksportieņa arohīvāriskā darbība var būt arī vēl 

daudz plašāka un aptvert visu materiālu, kas attiecas 

uz eksportu. Tā eksportieris var kopot, reģistrēt un uz­

glabāt ziņas par konkurentu noietu, to priekšrocībām un 

trūkumiem, par importa ierobežojumiem, muitām, vedmak­

sām, ārzemju aģentu darbību, cenām u.t.t. Svarīgi ir arī 

kopot ziņas par piegādātājiem, lai vajadzības gadījumā 

zināti,kur iegūstama vispiemērotākā prece. Veikls tir­

gotājs šo archīvu pratīs izlietot ne tikai par labu

16/Sk. W, Nollenburg "Bis Exportorganisation und ihre
Technik” 1925., 41. Ipp. '
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savam uzņēmumam, bet arī visa nācijai.

Kaut arī šāda materiālu kopošana ir ļoti vēlama, 

tomēr eksportierim jāprot nostādīt pareizā attiecībā 

mteriālu iegūšanas izdevumi ar preču noietu. Arī ja da 

tus var lētāki iegūt no valsts vai privātiem informā­

cijas avotiem, eksportierim vai nu pavisam, vai pa da­

ļai jāatsakas no šādu materiālu kopošanas.
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V. EKSPORTA TIRDZNIECĪBĀ IESPĒJAMIE SAKARU 

NODIBINĀŠANAS VEIDI.

A. Ārzem.iu noņēmēji»

Lai eksportieris atrastu vispiemērotāko sakaru no­

dibināšanas veidu, tam vispār jātiek skaidrībā ar kā­

diem ārzemju noņēmējiem tas vēlās darboties. Ārzemju 

noņēmēji var būt importieņi, lieltirgotāji, sīktirgotā­

ji, preču nami, ražotāji un arī plašas patērētāju masas. 

Bieži arī valsts kaņa spēka vajadzībām vai citiem mēr­

ķiem iepērk ievērojamus daudzumus. Arī komūnālās iestā­

des savas vajadzības apmierina ar eksportieņa palīdzī­

bu vai arī stājoties tiešos sakaros ar ārzemju ražotā­

jiem. Vel kā pircējas uzstājas lielas ražotāju un patē­

rētāju savienības.

1. Importieri.

Impertieris.vārda plašākā nozīmē, ir katrs, kas 

preces ārzemēs iepērk. Šeit pieder arī ražotāji, kuņi 

preces iepērk lai pārstrādātu, arī tirgotāji, kuņi tikai 

izved atsevišķus importa darījumus, bez kā ar tiem
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pastāvīgi nodarbotos un patērētāji, kuņi iepērk tieši 

savu vajadzību apmierināšanai. Importieris, vārda šau­

rākā nozīmē, turpretim ir tirgotājs, kuņš profesijas 

veidā savā vārdā, kaut arī ne savā rēķinā, preoes impor­

tē un kuņa darbība ir tikai importa darījumi vai arī 

kuņa darījumos importa operācijas ieņem galveno vietu. 

Šie beidzamie importieņi sadalās 2 grupās: vienu sastā­

da lieltirgotāji, kas parasti darbojas tikai vienā bran- 

žā un tur lielāku vai mazāku daudzumu prešu krājumā. 

Šie importieņi galvenokārt iepērk tādas preoes, kuņas 

vai nu iekšzemē ir dārgākas vai arī attiecīgas kvali­

tātes nevar dabūt. Otra grupa sastādās no tirgotājiem, 

kuņi nodarbojas tikai ar importa darījumiem, tie pa­

rasti tirgojas ar dažādām precēm un preces netur krāju­

mā. Šos tirgotājus var apzīmēt kā importieņus vārda 

visšaurākā nozīmē vai kā speciālos importieņus un vis­

biežāk tie stāv sakaros ar tādām valstīm, no kuņām pa­

šiem ražotājiem vai lieltirgotājiem preoes iepirkt ir 

stipri apgrūtinoši

Speciālais importieris ir starploceklis starp eks- 

portieri un vietējo lieltirgotāju importa valstī. Parasti

1/ Sk. J. Hellauer "System der Weithandelslehre" 1920., 
150. Ipp.
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tas preces pārdod lieltirgotājiem, lielākiem ražotājiem 

un valstij. Ja arī speciālais importieris stājas sakaros 

ar sīktirgotājiem, tad tas tikai valstīs, kuņās nav no­

brieduši apstākļi speciālai importa tirdzniecībai.

Strādājot ar šādiem speciāliem importietiem, eks- 

portierim ir iespējams eksporta tirgū darījumus koncen­

trēt vienā vai dažās vietās, kas vienkāršo visu noieta 

organizāciju. Arī eksportierim darīšana ar maksātspējīgu 

noņēmēju, kas parasti stāv sakaros ar solidām bankām.

Kā trūkums būtu tas, ka prece jāpārdod lētāk un 

arī nav cerība sasniegt tādu apgrozību kā strādājot ar 

lieltirgotājiem, ražotājiem vai sīktirgotājiem, kuņus 

intensīvi var apstrādāt ar aģentiem un ceļotājiem. 

Arī informāciju par vietējo patērētāju vajadzībām eks- 

portieris iegūs tikai netieši no speciālā importieņa 

un ja šāds lielnoņēmējs atsakās tālāk sadarboties un 

piegriežas citai valstij, tad eksportierim jāzaudē pla­

šas patērētāju masas.turpretim, ja kāds mazāks noņēmējs 

piegriežas konkurentiem, zaudējumi nebūs tik lieli. 

Arī ja speciālais importieris nobankrotē, piemēram, sa­

karā ar ieveduma apgrūtinājumam, valūtas reformu u.t.t., 

tad eksportierim celsies daudz lielāki zaudējumi, kā 

pie mazāku tirgotāju bankrota.
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Speciālais importieris var darboties kā savā rē­

ķinā, tā arī kā komisionārs. Kā pārdošanas komisionārs 

viņš saņem vai nu pašu preci vai paraugus, ar kuņu pa­

līdzību mēģina noslēgt piegādāšanas darījumus. Šādā 

veidā eksportierim ir iespējams, bez kā tam pašam eks­

porta tirgū būtu jāuztur nodaļa, noslēgt darījumus sa­

vā rēķinā un arī vēl tad izvest darījumus, ja vietējie 

tirgotāji negrib importēt nepārdotu preci.

Nāk priekšā arī à conto metà līgumi starp ekspor- 

tieri un speciālo importieri, šeit pirmais rūpējas par 

precu iepirkšanu, bet beidzamais par pārdošanu.

2. Lieltirgotāji.

Lieltirgotāji ir tirgotāji, kuņu uzdevums ir preces, 

nepārstrādātas pārdot tālāk sīktirgotājiem. Tiem nepie­

ciešams arī lielāks kapitāls, jo parasti tie preces tur 

krājumā un saviem noņēmējiem piešķiņ kredītus. Vispār 

dažādos saimnieciskās dzīves satricinājumu periodos 

lieltirgotāji cieš vairāk kā sīktirgotāji, piemēram, 

konjunktūras pasliktināšanās, sliktas ražas, streiki 

u.t.t., tos ķer vairāk kā sīktirgotājus. Ja lieltirgotā­

ji ir ar pietiekošu pašu kapitālu,tad tas uz ārieni tik
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spilgti neparādās, tomēr sekas eksportierim var but 
2/ 

ļoti nepatīkamas.

Valstīs, ar attīstītu saimniecisko dzīvi, liel­

tirgotāji speciālizējas pēc brangām, bet valstīs, ku­

ņās saimnieciskā dzīve ir vāji attīstīta, mazs iekšē­

jais tirgus un citi apstākļi, lieltirgotāju reti apro­

bežojas ar vienu prešu grupu. Arī lai palielinātu ap­

grozību un panāktu konstanto izdevumu samazināšanos, 

lieltirgotājiem jāpiegriežas importa darījumiem.

Eksportierim, sakaros ar lieltirgotājiem, rodas 

iespēja risku sadalīt uz vairāk kontrahentiem, nekā 

darbojoties tikai ar atsevišķiem lielnoņēmējiem. Dažos 

gadījumos arī lieltirgotāji intensīvāk un vienmērīgāk 

apstrādās eksporta tirgu.

Eksportierim arī jāpiegriež vērība vietējo liel­

tirgotāju nācionālitātei. Ja eksporta tirgū darbojas 

svešas valsts pilsoņi, tad tie var preču iegūšanā dot 

priekšrocības atsevišķām valstīm un eksportieņa preču 

noiets var atdurties uz grūtībām. Dažreiz lieltirgotāji, 

lai izvestu boikotu pret zināmas valsts ražojumiem, 

apvienojas. Šādai rīcībai bieži nav nolūks iespiest

2/ Sk. C. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebs- 
lehre” 1935., Io7. Ipp.
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zināmas preces no eksporta tirgus, bet gan panākt cenu 

pazeminājumus. Tomēr šāda pirkšanas streika izvešana 

prasa no lieltirgotājiem lielu pašapziņu un kopsajūtu.

3. Sīktirgotāji.

Sīktir6zniecības uzdevums ir turēt preces pietieko­

šā vairumā krājumā un pārdot uz vietas dzīvojošiem patē­

rētājiem. Sīktirdzniecībai ir ļoti liels iespaids uz 

patēriņa pieradumu attīstību. Tā sīktirgotāji, sevišķi 

mazāk attīstītos tirgos, nosaka, kādas ziepes, zobu pastu, 

zīmuļus, rakstāmspalvas u.t.t., jāpērk netikai patērētā­

jiem, bet arī lieltirgotājiem. Tādēļ eksportierim sīk­

tirgotāji jādara uzmanīgi uz savu preci, sevišķi ja 

lieltirgotāji neizrāda pietiekošu interesi vai pat iztu­

ras noraidoši pret viņa preci. Tā kā sīktirgotāji stāv 

tiešos sakaros ar publiku, tad tie arī vislabāk pazīs 

pircēju vajadzības un pirktspējas un var dot eksportie­

rim derīgus norādījumus attiecībā uz kvalitāti un cenas 

politiku. Arī strādājot ar detalistiem, eksportieris var 

iegūt labākas cenas un līdz ar to lielāku peļņu uz atse­

višķu preces vienību. Saprotams, ja tajā pašā eksporta 

tirgū vēlas stāties sakaros arī ar lieltirgotājiem, tad
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jāp iem ēro  a t t i e c ī g a  cenu p o l i t i k a ,  t . i .  l i e l t i r g o t ā j i e m  

jādod r a b a t i ,  l a i< ş a r  ē tu  p ā rd o t t ā l ā k  s ī k t i r g o t ā j i ®  , 

v a i a r ī  a rķ e ļu s ,  kuņus pārdod g ro s s is t ie m , n e ā r d o t  de- 
3 /  

t a l i s t i e m .

N egātīvās puses bū tu : v a r p ā rdo t t i k a i  mazos v a i ­

rumos, jo s ī k t i r g o t ā j s  t i k a i  r e to s  gadījum os segs savas 

v a ja d z īb a s  ilgākam  la ikam . Tas pa d a ļa i  s tā v  sa k a rā  a r  

k a p i tā la  trūkum u, pa d a ļa i  a iz  bailēm  no cenu k r iš a n ā s .  

Vēl e k sp o r tie r im  nav jā p ie m ir s t ,  ka s īk t i rg o tā ja m  nav 

paz īstam as v is a s  m uitu un n o rēķ in āšan ās  fo r m ā l i tā te s  

kas v a r sag ād ā t zaudējum us, b e t kas nenāk p r ie k š ā  p ie  

i z g l ī to t ie m  im portieņ iem  un l i e l t i r g o t ā j i e m , t ā d ē ļ  v i s ­

lab āk  i r , ja  s ī k t i r g o tā ju s  apkalpo a r  nodaļām.

4 . Preču nam i.

P reču  nami nodarbo jas a r  s ī k t i r 6z n ie c īb u  un g a lv e ­

n o k ā rt t i r g o j a s  a r  ik d ie n iš ķ ā  p a tē r iņ a  p riekšm etiem . Pa­

r a s t i  to  d a rb īb a  a p tv e ŗ  v a irā k a s  b ra n ž a s . Šie p reču  n a ­

mi sp ē j u z tu r ē t  i z g l ī t o t u  p e rso n ā lu  un p a te ic o t i e s  l i e ­

l a i  p reču  i z v ē l e i ,  v a r sev p ie g r ie z t  l i e l u  d a ļu  no v i e ­

tē j ie m  p a tē rē tā j ie m , tā d ē ļ  ka n o ņ ēm ēji^ ek sp o rtie rim  i r

3 /  Sk. J .  H e lla u e r "System der A e lth a n d e ls le h re "  1920 ., 
155. lp p .
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no ļoti liela svara. Bieži preču, nami arī stājas tiešos 

sakaros ar ārzemju ražotājiem, jo vajadzīgais kapitāls 

un personāls tiem ir jau priekšā.

Lielākās pilsētās šie preču nami ierīko nodaļas 

dažādās pilsētas daļās, kas preces pārdod uz vietas 

dzīvojošiem patērētājiem, bet centrs iepērk kā ārzemēs, 

tā iekšzemē un sadala starp nodaļām. Tā kā preču namiem 

ir lielas priekšrocības salīdzinot ar sīkuzņēmumiem, 

piemēram, konstantie izdevumi zemāki, mazāki preču ie­

pirkšanas izdevumi, var racionāli izmantot darba spēku 

u.t.t., tad sīkuzņēmumiem ir gpūti konkurēt ar šādiem 

lieluzņēmumiem. Lai preču nami galīgi nenomāktu sīkos 

tirgotājus, dažās valstīs pastāv preču namiem speciāli 

apgrozības nodokļi vai arī valsts liek dažādus šķēršļus 

preču namu dibināšanai. Eksportierim ir svarīgi uztvert, 

vai preču nami izrāda tendenci paplašināties vai sa^au- 

_ 4/ _ vrinaties. Ja pastav tendence iet plašumā, tad ekspor- 

tieri^ vēl intensīvāk jāapstrādā preču nami, jo tad var 

cerēt ka noiets paplašināsies, turpretim, ja pastāv 

tendence sašaurināties, eksportierim jāorientējas uz 

citiem noņēmējiem.

4/ Sk. C. Kapferer und J. Sohwenzner "Exportbetriebs- 
lebre" 1955., 141. Ipp.
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5. Ražotāji.

Arī lielākie ražotāji "bieži nodibina tiešus sakarus 

ar ārzemju izejvielu un pusfabrikātu ražotājiem, turpre­

tim mazākie, sedz savas vajadzības vai nu pie speciāliem 

importie^iem, vietējiem lieltirgotājiem, vai izlietai 
5/ veksportieņa aģentu pakalpojumus. Strādājot ar ražotā­

jiem, eksportierim rodas zināmas priekšrocības. Vispirms 

eksportieris var iegūt labākas cenas un intensīvāk ap­

strādāt eksporta tirgu, nekā stājoties sakaros tikai ar 

dažiem importieņiem vai lieltirgotājiem. Arī tiek ga­

rantēts ilgstošs stabils noiets, jo piegādāšanas līgumi 

tiek slēgti uz ilgāku laiku.

6. Patērētāji.

Patērētāji ir noņēmēji, kuņi preces iegūst savām 

patēriņa vajadzībām. Ar patērētājiem eksportieris var 

stāties sakaros, nodibinot eksporta tirgū nodaļu.

Strādājot ar patērētājiem, eksportieņi, skatoties 

pēc preces izlietošanas mērķa, var interesēt: vīriešu

§/ Sk. J. Hellauer "System der Welthandelslehre" 1920., 
151. Ipp.
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un s i e v i e š u  s k a i t s ,  m ā j tu r īb u  s k a i t s , ienākum u s a d a l ī ­

jums s t a r p  dažādām i e d z ī v o t ā j u  k ā rtām , i e d z ī v o tā j u  i z ­

tu r ē š a n ā s  p ie  i e p i r k š a n a s  u . t . t .

A t t i e c ī b ā  uz ienākum u s a d a līju m u , ta d  p a t ē r ē t ā j u s  

v a r  i e d a l ī t  d iv ā s  g ru p ā s : v ie n ā  g ru p ā  i r  p a t ē r ē t ā j i ,  

ku^u ienākum i i r  mazāk v a i  v a i r ā k  s t a b i l i ,  t e  p ie d e r  

i e r ē d ņ i  un s t r ā d n i e k i ,  k u ^ i saņem n o te i k t a s  a l g a s .  O t­

r a s  g ru p a s  p a t ē r ē t ā j u  ienākum i tu r p r e t im  s t i p r i  s v ā r ­

s t ā s  un b i e ž i  a t k a r ā j a s  no k o n ju n k tū ra s ,  s e z o n a s , labām  

ražām  u . t . t . P ie  š ī s  g ru p a s  p ie d e r  p a t s t ā v ī g i e  la u k ­

s a im n ie k i ,  a m a tn ie k i un a r ī  t i r g o t ā j i  kā p a t ē r ē t ā j i .  

E k s p o r t ie r im  i r  no s v a ra  a t r a s t ,  p ie  ku^as g ru p a s  p i e ­

d e r  t ā  n o ņ ē m ē ji, l a i  v a r ē tu  s p r i e s t  v a i  n o i e t s  būs 
6 /  s v ā r s t ī g s , v a i  v ie n m ē r īg s .

V ēl e k s p o r t ie r im  j ā p i e g r i e ž  v ē r īb a  kā  p u b lik a  i z ­

tu r a s  p ie  p re č u  i e p i r k š a n a s .  J a  p a t ē r ē t ā j i  k o n s e r v a t īv i  

t u r a s  p ie  p astāv o šām  p a tē r iņ a  parašām , ta d  e k s p o r t i e r i s  

v a r  c e r ē t ,  ka v iņ a  precēm  būs i l g s t o š s  n o i e t s . T u rp re ­

t im , ja  p u b lik a  savos ie p irk u m o s i r  b r īv a  un p r o g r e s ē ­

jo š a ,  ta d  v a r  r a s t i e s  l i e l a s  n o ie t a  s v ā r s t ī b a s .

6 /  Sk. 0 .  K a p fe re r  und J .  L c h ņ n z n e r  ”E x p o r tb e t r i e b s -  
l e h r e ” 1 9 5 5 ., 105 . Ip p .
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7 . Va l s t s  kā p a tē rē tā ja »

A rī v a l s t s  u z s tā ja s  kā e k sp o rta  pre^ču  p i r c ē ja  un 

ne t i k a i  l a i  seg tu  p ā rv a ld es  v a ja d z īb a s , b e t  a r ī  l a i  

p iek o p tu  sa im n iec isk u  d a rb īb u . S v a rīg āk ie  v a l s t s  uzņēmu­

mi b ū tu : d z e lz c e ļš ,  p a s ts ,  m ežsaim niecība, k a ln rū p n ie c ī­

ba , m u n īc ija s  fa b r ik a s  u . c . V isb iežāk  v a l s t s  savas v a ­

ja d z īb a s  sedz iz s lu d in o t  r a k s tv e id a  sa se n s īb u  p ieg ād ē . 

Šādas p iegādes t i e k  p u b lic ē ta s  v i e t ē jo s  un ārzem ju l a i k ­

r a k s to s ,  v a i  a r ī  lie lā k ām  iekšzem es un ārzemes firmām 

p ie s ū ta  uza ic inā jum u ie s n ie g t  o f e r t e s .  Beidzamā g a d ī­

jumā, ja  v a l s t s  v a i p a šv a ld īb a  r e g u lā r i  u z s tā ja s  kā p i r ­

c ē ja ,  t i e k  v e s t i  s e v iš ķ i  piegādātāju s a r a k s t i .  S a ra k s tā  

t i e k  uzņemtas t i k a i  t ā s  f irm a s , kas l īd z  šim i r  i z r ā d ī ­

ju šā s  s o l id a s  un a t t i e c ī g ā  n ozarē  s p ē j īg a s ,  b ie ž i  š ī s  

firm as a r ī  a tb r īv o  no d ro š īb a s  naudas iem aksas. Sapro­

tam s, ka e sk p o r tie r im  i r  jā cen ša s  t i k t  uz šādas l i s t e s .  

P raksē  paz īstam as a r ī  melnās l i s t e s , kuņās ieved f irm a s , 

kas uzņemtās s a i s t ī b a s  nav k ā r t ī g i  p i l d ī j u š a s .  A rī 

konkursā k r i tu š u  firm u piedāvājum us n e ie v ē ro s .

Ar r a k s tv e id a  sacensībām  piegādē v a l s t s  cenšas a t ­

r a s t  labākos iegūšanas avo tus un i z d a r ī t  iepirkum us uz
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izdev īgāk iem  noteikum iem  un par zemākām cenām. Tomēr 

b ie ž i  piegādājum u p ie š ķ i r  ne lē tā k  o f e r t ē jo š a i  f i r m a i , 

b e t v a i  nu v i e t ē j a i  f i r m a i , v a i a r ī  f i rm a i ,  ku^u u z sk a ta  

par s e v iš ķ i  s o l id u .  D ažre iz  jau  a r  likumu t i e k  n o te ik ts , 

c ik  %% v i e t ē t j ā  r a ž o tā ja  cena v a r būt au g stāk a  par ā r ­

zemju p ie g ā d ā tā ju  cenām, l a i  v ē l  v i e t ē j i e  p iedāvājum i 

b a u d ītu  p r ie k š r o c īb a s .  P a r a s t i  š ī  s ta r p īb a  s v ā r s tā s  

s t a r p  5- 33 1/3%, piemēram, I t ā l i j ā  5%, Č echoslovak ijā  

20%, Šveicē 33 1/3% pie ik d ie n išķ ā s  v a ja d z īb a s  r»r ie k š -  

metiem, b e t  p ie tech n isk iem  izstrādājum iem  10%.

V ispār p ie d a lo t ie s  sa c e n s īb ā  e k s p o r t i e r i s  v a r t i k a i  

tad  c e rē t  uz panākumiem, ja :

1 /  e k s p o r t ie ŗ a  p reces v i e t ē j ā  rū p n ie c īb a  nevar 

p i l n ī g i  a i z v i e t o t ,

2 /  v i e t ē j ā  rū p n ie c īb a  v a r p ieg ād ā t par iev ē ro jam i 

au g stāk u  cenu, 

3 /  v i e t ē j ā  rū p n ie c īb a  nevar ā t r i  p ie g ā d ā t, 

4 /  a t t i e c ī g a  rū p n ie c īb a s  nozare v a l s t ī  nemaz ne­

p a s tā v .

Par piegādēm e k s p o r t ie r i s  v a r dabūt z in ā t  bez 

la ik r a k s t ie m  un sa im niec isk iem  žurnāliem , no aģen tiem ,

7 /  Sk. 0• K ap fere r ”Ē x p o rtfo rd e ru n g ” 1929 ., 63. Ip p .
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konsulātiem un tirdzniecības kamerām. Uzaicinājums pa­

rasti satur: preoes nosaukumu, kvalitāti, vairumu, pie­

gādāšanas termiņu, ofertes iesūtīšanas termiņu u.t.t. 

Sīkākus noteikumus iegūst ofertes iesniegšanas vietā, 

tāpēc arī eksportierim jāuzdod savam pārstāvim iegūt 

tādas ziņas, kas dod iespēju kalkulēt uz stingras bāzes. 

Bieži piegādāšanas vairumi netiek strikti noteikti, bet 

tikai Ca., vai arī oferentam jāuzņemas segt pircēja vaja­

dzības noteiktā periodā. Ja atsevišķam eksportierim da­

rījums ir par lielu, tad var mēģināt apvienoties lai 

kopīgi izdarītu piegādājumu.

B. Sakaru nodibināšana personīgi uzmeklējot 

pārdevēju vai pircēju.

Nodibināt sakarus ar ārzemju firmām ir daudz grū­

tāk nekā iegūt pircējus iekšējā tirgū. Lielākos tirdz­

niecības un rūpniecības centros bieži ierodas importie- 

ŗi, ārzemju ražotāji un lieltirgotāji, lai paši uzmek­

lētu izdevīgākās preču iepirkšanas vietas un stātos 

tiešos sakaros ar eksportieņiem. Dažreiz preču iepirk­

šanas ceļojumus izdara ari importieņa izsūtīti agenti.
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Parasti šie pircēji eksporta valstī izlieta mākleru 

vai komisionāru pakalpojumus, kuņi tos saved kopā ar 

8/ 
ražotājiem vai tirgotājiem.

Lai kāda valsts varētu cerēt uz šādiem ārzemnieku 

apmeklējumiem, tad tai jāgādā lai tie gūtu pārskatāmību 

par vietējiem ražojumiem, kā avī jāatvieglina darījumu 

noslēgšana. To var panākt ar spējīgiem komisionāriem, 

eksporta aģentiem, paraugu izstādēm u.t.t. Arī vietējās 

tirdzniecības kameras, tirgotāju vai rūpnieku apvienī­

bas, valsts iestādes, ārzemju tirdzniecības kameras u.c., 

var impertierim atvieglot sakaru nodibināšanu.

Tomēr parasti sakaru nodibināšanas inioiātīva iziet 

no pārdevēja puses. Samērā labs līdzeklis noieta papla­

šināšanai ir, ja pats eksporta uzņēmuma vadītājs uzņe­

mas ārzemju ceļojumus, šādā veidā tas iepazīsies ar eks­

porta tirgus saimniecisko un polītisko struktūru un no­

dibinās personīgus sakarus ar vietējiem tirgotājiem. 

Šāda personīga pazīšanās var ļoti veicināt veikala saka­

ru paplašināšanos. Pats uzņēmuma īpašnieks vai vadītājs 

arī varēs pircējiem vairāk n^ākt pretim cenas noteikša­

nā, piegādāšanas noteikumos u .t.t. nekā eksporta aģents.

8 /Sk. J. Hellauer "System der Welthandelslehre" 1920., 
158. Ipp.
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Sevišķi tādus eksporta tirgus ir vēlams ka pats uzņēmu­

ma vadītājs apmeklē, kur pirmo reizi mēgļna ievadīt vei­

kala sakarus, jo tā tas mācīsies pazīt pircēju vajadzī­

bas un konkurences apstākļus. Un kaut arī kādu eksporta 

tirgu intensīvi apstrādā ar aģentiem un ceļotājiem, tad 

tomēr ieteicams, lai pats eksportieris laiku pa laikam 

apmeklē noņēmējus un pārrunā, kādi bijuši trūkumi iepriek­

šējos piegādājumos un ko tie vēlētos lai ievēro turpmā­

kos darījumos.

Eksporta aģentu, ceļotāju un nodaļu darbību eksporta 

tirgos apskatīšu sava darba otrā daļā "Eksporta tirdznie­

cības organizācija importa valstī."

0. Eksporta tirdzniecībā pielietātie rakstiskie 

līdzekļi sakaru nodibināšanai.

Ar sarakstīšanos eksportieris var nodibināt veikala 

attiecības, var izvest atsevišķus darījumus un arī uzturēt 

pastāvošās attiecības, šis var būt vienīgais veids, kādā 

sazinās divi kontrahenti, vai arī reizē ar citiem veidiem.

Lai nodibinātu sakarus, eksportieris izsūta indi­

viduālas ofertes, kuņas var tikt papildinātas ar paraugiem,
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i l l u s t r ā o i jam, cenu l i s tē m , referenoēm  u . t . t .  ş i s M r  

t i k a i  tad  i r  iz re d z e s ,  ka noņēmējs p ie g r ie z īs  o f e r t e i  

v ē r īb u , ja  tā s  s a tu r s  būs iz sm e ļo šs , noņēmēja v a lodā  

un k o r re k tā  s t i l ā  i e t u r ē t s .  Zem izsm eļoša  s a tu ra  bū tu  

jā s a p r o t :  p reces  a p r a k s ts ,  cena , v a iru m s, p iegādāšanas 

n o te ik u m i, m aksāšanas no te ikum i, ie sa iņ o ju m i u .o .  A rī 

l a i  o f e r te  i z c e l to s  s ta r p  c i t u ,  e k sp o rtie ņ u  o fe r tē m ,ta i  

jā b ū t i e t u r ē t a i  in d iv id u ā lā  s t i l ā .

R akstiskam  sak aru  n o d ib in āšan as  veidam e k sp o rta  

t i r d z n ie c īb ā  i r  tomēr savas ēnas p u se s ; v ē s tu ļu  p ā r­

s ū t ī š a n a  i r  d ā rg a  un a r ī  p a ie t  i lg s  la ik s  kamēr t ā  no­

nāk a d r e s ā ta  ro k ā s . B^eži p ie L e tà  tē le g r a f u ,  b e t a r ī  

t a s  i r  s a i s t ī t s  a r  l ie l ie m  izdevumiem un t ē l e gramma 

sava  īsuma d* ļ nevar a t v i e t o t  v ē s t u l i .  Tomēr, ja  noņē­

mēju g r ib  ā t r i  in fo rm ē t, v a i a r ī  prece padota  l ie lā m  

oenu sv ā rs tīb ā m , t e l e g r ā f ā  izm antošana nep iec iešam a. 

Lai a i z t a u p ī tu  au g s to s  telegrammu izdevumus, v a r v ie n o ­

t i e s  par paredzamo i z t e ic ie n u  a tv ie to š a n u  a r  a tsev išķ iem  

vārdiem  v a i c ip a rie m . Bez tam t i e k  l i e t o t i  g e n rā lk o d i, 

piemēram, A.B.C -  kods, kas s a tu r  100564 v ā rd u s , š e i t  

t ē l e g r a f ē  t i k a i  a ts e v iš ķ u  vārdu , kuņš t i e k  no saņēm ēja, 

kuņām i r  t a s  p a ts  kods, a t š i f r ē t s .  Ģ enerālkodi v ē l i r  

W estern Union kods un B e n tle ja  kods. Bez generālkodiem , 

x /  Sk. a r ī  par ofertēm  1 2 8 .Ip p .



-  152 -

ku ŗus v a r  l i e t o t  v i s i  t i r g o t ā j i ,  p as tāv  a r ī  s p e c iā l i e  

k o d i , kuņi piem ērojam i t i k a i  n o te ik tā s  b ra n žā s , piemē­

ram, M ining Code,. V erner Code, O il Code, F ru .it Merohant 
Code, C affee  Code, Suger Code, Stook B rokers Code u . c . ^ /

Ja  e k s p o r t i e r i s  t i k a i  r a k s t i s k ā  v e id ā  u z tu r  saka­

r u s ,  Bet v iņ a  k o n k u ren ti censas p e rso n īg i v a i  a r  aģen­

tiem  s t ā t i e s  s a k a ro s , tad  e k sp o r tie r im  būs g ņ ū ti u z tu ­

r ē t  p a s tā v o šā s  a t t i e c ī b a s . Ja  tu rp re t im  nav jā b a id ā s  

no konkurences, v a i  ja  a r  im p o r t ie r i  n o s lē g ts  à meta 

līgum s, v a i  ja  noņēmēju e k s p o r t i e r i s  tu r a  no se v is  a t ­

k a r īg u  a r  k r e d i tu ,  tad  a r ī  r a k s t i s k a i  v e id s  var t i k t  

ļ o t i  l a b i  p ie m ē ro ts . Tādos e k sp o rta  t i r g o s ,  kuņas jau  

k o n k u re n ti ieņēm uši, a r  s a ra k s t īš a n o s  v ien  nekā nevarēs 

p an āk t, t e  v a ja d zē s  in te n s īv ā k  in te r v ē t  l a i  ie g ū tu  t i r ­

gu. P iem ēro ts sak a ru  n o d ib in āšan as  un u z tu rē ša n a s  

v e id s  te  i r  s trā d ā š a n a  a r aģen tiem , c e ļo tā jie m  v a i no­

daļām , ko a p s k a t īš u  turpm āk.

1 . K a ta lo g i .

Ja  o f e r te s  iz s u ta  r e g u l ā r i ,  tad  labus panākumus

v a r  gu t i z s ū to t  o f e r te s  v i e t a  i l l u s t r e t u s  k a ta lo g u s .

Sk- H. Biedermann "Lehrbuch des Ū berseehandels” 
1 9 2 6 ., 5 5 .lp p .
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Katalogiem jābūt sastādītiem tā, ka ne tikai lietpra­

tējs, bet arī katrs patērētājs var viegli gūt ieskatu, 

par preces īpašībām un noderīgumu, tādēļ nepietiek ar 

illustrācijām vien, bet nepieciešams arī sīks preces 
raksturo jums .^^Katalogiem jābūt importa zemes valodā

vai ari tādā, par kuņu ir cerība, ka to vietējie tirgo­

tāji sapratīs, jāatbilst arī iedzīvotāju kulturālajam

līmenim un gāumei.

Cenas var ievietot katalogā vai arī uzdot uz atse­

višķas loksnes, lai arī noņēmējs katalogus varētu lie- 

tàt sakaros ar saviem pircējiem. Uzdodot cenas, jāpiemēro­

jas vietējām parašām un lai pircējam atvieglotu kalkulā­

ciju, ieteicams uzdot cif cenas un ārzemju valūtā, jo 

jāņem vērā, ka.tikai speditoriem lielākās pasaules tirdz­

niecības vietās ir zināmas dažādas vedmaksas, apdrošinā­

šanas prēmijas un citi izdevumi. Eksporta katalogiem 

var pievienot arī referenšu listes un ja iespējams no 
. , 11/ 

dažādiem eksporta tirgiem.

10/Sk. Robert Stern "Export-îechnik" 3 Aufl.,Stuttgart, 
1923., 9. Ipp.

11/Sk. J. Mertig "Das Exportgescbaft" 1928., 53. 1PP.
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2 . P a ra u g i.

Paraugiem  e k sp o r ta  t i r d z n ie c īb ā  i r  l i e l a  nozīme, 

jo abus k o n tra h e n tu s  šķ iņ  l i e l i  a t tā lu m i un pašas p re -  

oes a p s k a t īš a n a  nav ie sp ē jam a . Paraugus v ar t i e š i  p ie ­

s ū t ī t  p irc ē ja m , v a i  a r ī  dod l ī d z i  aģentiem  un c e ļo t ā ­

jiem . Ja  e k s p o r t i e r i s  s t r ā d ā  kā k o m isio n ārs , tad  pa rau ­

gus t a s  saņems no ra ž o tā j ie m , p r e tē jā  gadījum ā tam pa­

šam jā s a s tā d a  p iem ēro tas paraugu k o l le k c i ja s ,  b e t t e  

p a r a s t i  r a ž o t ā j i  dod l īd z  50% paraugu r a b a tu s , jo p a rau ­

g i ceļo jum os, m esēs, iz s tā d ē s  b o jā jā s  un v ē lāk  ek sp o r­

t i e r i s  to s  v a r p ā rdo t t i k a i  a r  zaudējumiem. S v a r īg i  i r  

l a i  p a rau g i a t b i l s t u  im porta  zemes gaumei un parašām , 

jo c i t ā d i  būs g r ū t i  n o s lē g t  d a rīju m u s . Jo labāk  ek sp o r­

t i e r i s  p a z īs  e k sp o rta  t i r g u s  īp a tn īb a s ,  jo v ie g lā k  tam 

būs s a s t ā d ī t  p iem ēro tas paraugu k o l l e k c i j a s .

Kā p a rau g i der kāda maza d a ļa  no p re c e s , tom ēr ne 

no k a t r a s  p reces  v a r paraugus noņemt, piemēram, d z īv i  

l o p i ,  v a i  a r ī  paraugiem  i r  maza nozīme, piemēram, p ie  

k o k m a te riā liem . Ja  pārdodamās p reces v is a s  p a r t i j a s  nav 

v ien ād as  k v a l i t ā t e s ,  tad  paraugus nevar ņemt no a t s e ­

v iš ķ a s  d a ļa s ,  b e t p a rau g i jā s a s tā d a  t ā ,  ka p i r c ē j s  gūst
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ieskatu par visas preces caurmēra kvalitāti.

Skatoties pēc pircēju prasībām un paraugu noņemša­

nas izdevumiem, eksportieris var ar paraugiem rīkoties 

plaši vai arī ļoti taupīgi. Parasti pēc darījuma noslēg­

šanas, paraugi paliek pircējam, kas, sevišķi pie gabala 

precēm, piemēram, galantērijas precēm, nozīmē stipri 

pieaugošus pārdošanas izdevumus. Šādos gadījumos ekspor- 

tierim jāmēgina paraugus ierēķināt piegādājamā precē. 

Paraugus, kuņi ir stingri ieturami un kuņus var viegli 

pārgrozīt, piemēram, labības paraugus, praktizē sūtīt 

noslēgtā un aizzīmogotā veidā.

Eksporta tirdzniecībā atšķiņ šādus paraugus: refe­

renšu paraugus, iepirkšanas un kontraparaugus, pārdoša­

nas paraugus, standarta vai tipa paraugus un analīzes 

paraugus.

Referenšu paraugus eksportieņi izsūta pirms prešu 

nokugošanas, lai pircējs varētu spriest par prešu kva­

litāti, kādā tiks līgums izpildīts. Ja prešu trūkumi no 

parauga redzami un pircējs paziņo, ka ar paraugu ir ap­

mierināts, prece skaitās par pieņemtu un atkrīt reklāmā- 

oijas tiesības.

12/Sk. R. Stern ”Export-Technik” 1925., 16. Ipp.



Ja  e k s p o r t i e r i s  kā kom isionārs saņem no sava ārzem­

ju  v e ik a la  d rauga uzdevumu i e p i r k t  p re c i  un a t s ū ta  a r ī  

pa rau g u s, ta d  saņem tie  p a rau g i i r  ie p irk ša n a s  p a rau g i. 

Šos paraugus e k s p o r t i e r i s  n o sū ta  ra žo tā ja m  un saņem 

k o n tra p a ra u g u s  l īd z  a r  p reces  cenām.

P ārdošanas paraugus l i e t á  līgum a n o s lē g ša n a i. Ar 

tiem  g a lv e n o k ā rt nodarbo jas e k sp o r ta  a g e n t i .  Šādus pa­

ra u g u s , ja  tie m  i r  maza v ē r t ī b a ,  v a r daudzās v a l s t ī s  

i e v e s t  bez m u ita s . A rī ja  im p e r t ie r is  saņem paraugus, 

l a i  v a rē tu  p re c i  pārdo t kamēr t ā  v ē l  i r  c e ļā ,  tad a r ī  

t i e  i r  pārdošanas p a ra u g i. .

Dažus in te rn a c io n ā lā s  t i r d z n ie c īb a s  p riekšm etus

t i r g o  pēc ie p r ie k š  n o te ik tie m  k v a l i t ā t e s  apzīmējumiem, 

piemēram, k a f i j a  - Good average  Santos K affe , jē lc u k u rs  - 

-  B eetroad  Sugar, f a i r  q u a l i ty  of f i r s t  p roduets 88°, 

r ī s s  - A racon, Rangoon, d z e lz s  - P ig  iro n  of good mer- 

o h a n ta b le  b ra n d s , k o k v iln a  - M iddling American, Egyplian 
F u lly  good F a i r ,  k v ie š i  - Red R in te r ,  Hard S pring  u . t . ī L  

Šo p reču  paraugus sauc par t ip u  v a i s ta n d a r tu  paraugiem .

P rē c e s , kuņu īp a š īb a s  v a r  n o te ik t  t i k a i  a r  ķ īm is­

kās a n a l īz e s  p a l īd z īb u , t i r g o  pēc a n a l īz e s  paraugiem .

U /R . S o n n d o rfe r "Die Technik des W elthandels” 1912 .,
53. 1PP.
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D . Reklāma,.

Reklāmas veidu un apmēru nosaka eksportējamās 

preces raksturs, eksporta tirgus īpatnības un ekspor­

ta uzņēmumā esošie materiālie līdzekļi. Lai reklāma 

sasniegtu savu mērķi, nepieciešami izstrādāt plānu un 

noteikt kādas aprindas grib apkalpot, vai importieņus, 

ražotājus, sīktirgotājus vai arī tieši patērētājus.^/ 

Arī izvēloties dažādus reklāmas līdzekļus, atsevišķiem 

tirgiem jāpieier individuāli. Vēl reklāmai jādāt 

ilgstošai, bet tomēr eksportierim jāprot nostādīt pa­

reizā attiecībā reklāmas izdevumi ar apgrozību. Wal- 

ter *s Schuoks savā darbā "Handbuch der Exportpraxis” 

332. lapp. uzsver, ka Ziemeļamerikas tirgotāji iekš­

zemes reklāmai izdod apmēram 4^, turpretim ārzemju 

reklāmai līdz 25% no apgrozības, no tā var spriest, 

ka eksporta reklāma nav lēta.

Lētākais un vienkāršākais reklāmas veids ir vei­

kala vēstules, tomēr arī tām jādāt oriģinālām un indi­

viduālām. Adreses eksportieris var dabāt no adrešu 

grāmatām, konsulātiem, ziņu birojiem, bankām u.t.t.

H/Sk* W. Nollenburg "Die Exportorganisation und ihre 
Technik” 1925., 163. 1PP«



V ē s tu lē s  jā ie v ē ro  k o r re k t īb a  un p r in c ip s  -  n e u z b ā z tie s  

un l a s ī t ā j u  n e n o g u rd in ā t, b e t c e n s t ie s  s a i s t ī t  t ā  uzma­

n īb u , l a i  l a s ī t ā j s  v ē s tu l i  i z l a s ī t u  l īd z  beigām .

T ā lā k a is  l īd z e k l i s ,  a r  kuņu v ar m ēģināt noņēmējus 

p ā r l i e c i n ā t ,  ka v ih iem  t i e š i  t i e  p rie k šm e ti n e p ie c ie š a ­

mi, kādus e k sp o rtē  zināmā v a l s t s ,  i r  s lu d in ā ju m i ārzem­

ju  la ik r a k s to s  un ž u rn ā lo s , kam se v išķ a  nozīme i r  t ā ­

dos e k sp o r ta  t i r g o s ,  kūņos d ien as  prece i r  s v a r īg ā k a is  

in fo rm ā c ija s  a v o ts .  Sludinājum iem  jā b ū t v i e g l i  sapreca­

miem, p ā r l ic in o š ie m  un a r ī  jā ie s p ie ž a s  s k a t ī t ā j a  v a i 

l a s ī t ā j a  atm iņā l a i  t a s  zināmo p riekšm etu  p ie p r a s ī tu .  

Ja  e k s p o r t i e r i s  v ē la s  d a rb o t ie s  a r  im portieņ iem  v a i c i ­

tiem  s p e c iā l i s t ie m , tad  jārek lām ē s p e c iā lo s  la ik r a k s to s  

v a i e k s p o r ta  žurnālos.T om ēr uz sludinājum iem  sp e c iā lo s  

l a ik r a k s to s  un e k sp o rta  ž u rn ā lo s , daudzi e k s p o r t ie ņ i  

S ka tās  s k e p t i s k i , jo š e i t  p ie d a lā s  ļ o t i  daudzas firm as 

un a t s e v i š ķ i  p iedāvājum i t i k a i  tad  gūs panākumus, ja  

t i e  p a c e ls ie s  p ā r i  vidusmēram.

Reklāmas in t e n s īv i t ē š a n a i  v a r l i e t ā t  p la k ā tu s , mo­

d e ļu s , f ilm u , c e ļo jo š a s  iz s tā d e s  u . t . t .

A t t ie c īb ā  uz film u  kā reklām as l ī d z e k l i ,  tad  dau­

dzas e k sp o r ta  t i r g o s ,  s e v iš ķ i  s l i k to s  gada la ik o s ,k in o  

t i e k  apm eklēts no plašām ie d z īv o tā ju  masām un a r  g l ī t u
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uzvedumu vai saistošu reklāmas filmu var īsā laikā 

padarīt preci pazīstamu un nodrošināt noietu.

Var arī ārzemēs ierīkot paraugu izstādes vai iesū­

tīt tā saucamās “peldošās izstādes". Beidzamā gadīju­

mā uz kuģa tiek ierīkota paraugu noliktava un kuģis 

apmeklē dažādos kontinentos ievērojamākās ostas. To­

mēr šeit jāņem vērā, ka paraugi, kas der, piemēram, 

Vācijā, var izrādīties par nepiemērotiem Brazilijā.

Vislabākā reklāma tomēr ir pati prece, reklāmē- 

jamai precei jābūt tiešām labai un jāatbilst pircēju 

vajadzībām. Sliktu preci, kas bojā pircēju uzticību, 

nedrīkst reklāmēt. Eksporta reklāma nav domāta gadī­

juma preces pārdošanai un pircēju piekrāpšanai, bet tai 

jānodibina ilgstoši sakari ar ārzemju noņēmējiem. Arī 

prakse rāda, ka ar labu kvalitāti var iegūt sevišķi 

uzticamus noņēmējus, kas arī vienmēr tālāk pieprasīs 

attiecīgu preci. Arī izvēloties reklāmas līdzekļus, 

jāattutas lietāt tādi līdzekļi, kas eksporta tirgū 

aiz reliģiskiem, politiskiem vai citiem iemesliem var 

izlikties provocējoši.

Edvards K. Strongs darbā “Psychologie of Adver- 

tising and Selling" /citēts no 0. Kapferer "Export- 

forderung", 88. Ipp./ pieved šādus noteikumus lai
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pārvarētu noieta šķēršļus:

1/ Ja noņēmējs nesajūt vajadzību, kāda var tikt 

apmierināta ar zināmo preci, tad tirgotājam šī vajadzī­

ba ir jāmodina.

2/ Ja pircējs sajūt vajadzību, bet tomēr par attie­

cīgu preci neinteresējas, tad jāuzsver sakars starp 

preci un vajadzību.

5/ Ja pircējs patērējot preci nepiegriež vērību 

attiecīgai markai, tad jāuzsveņ sakars starp preci un 

mārku.

4/ Ja precei ir jau labs noiets, tad jāuzsveņ cik 

viegli prece ir iegūstama un cik parocīga tā ir pie iz- 

lietāšanās.

5/ Ja jārēķinas ar konkurenci, tad jāpārliecina 

pircējs, ka tieši šī prece visvairāk atbilst viņa va­

jadzībām un jārada precei labvēlīgs noskaņojums.

6/ Ja vēlas pie līdzšinējiem noņēmējiem sasniegt 

lielāku apgrozību, tad vienmēr tiem jāatgādina, ka tie­

ši pērkot šo preci, tie iegūst vislielākās priekšrocības.
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VI. INSTITŪTI ARĒJĀS TIRDZNIECĪBAS VEICINĀŠANAI.

Ā . Institūti tiešai ārējās tirdzniecības 

veicināšanai.

1. Biržas.

Zem biržas /DrLvo. bourse, angī. exchange, amer, 

board of trade vai chamber of Commerce/ saprot regulāru, 

tirgotāju, apdrošināšanas uzņēmēju, rēderu, speditoru 

vai to aģentu sanāksmi, lai tieši var ar starpniekiem, 

pamatojoties uz noteiktām normām, noslēgt darījumus ar 

reālām precēm, valūtu, vekseļiem un ar to tirdzniecību 

saistītām apdrošināšanas, transporta un spedicijas 

operācijām.^/ Pārnestā nozīmē kā biržu apaīmē arī sa­

nāksmes vietu vai biržā piedalošos personu kopību un 

runā, piemēram, par pāniku, tendencēm u.t.t.

Šādas rēgulāras sanāksmes atvieglo sakaru nodibi­

nāšanu un dod pārskatu par konjunktūru un cenu konstel- 

lāciju. Arī tā kā biržas preces tirgo pēc noteiktiem 

kvalitātes tipiem un vairumiem, tad lielā mērā tiek at­

vieglota darījumu noslēgšana. Bez tam biržas dod iespē­

ju acumirklī uztvert cenas tendences.

1/ Sk. R. Sonndorfer "Die Technik des Reltbaddels" I Bd., 
' 1912., 119.-120. Ipp.
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Skatoties pēc priekšmetiem ar kādiem noslēdz darī­

jumus, "biržas var iedalīt divās galvenās grupās:

a/ Vispārējās biržas, ku^ās tiek pielaisti visi da­

rījumi, kādi ir minēti augšējā definīcijā, piemēram, 

Ltetinas birža, Dancigas birža u.c. Darījumus var slēgt 

kā ar reālām precēm, tā arī ar vekseļiem, akcijām, ob­

ligācijām, devīzēm u.t .t.

b/ Biržas ar noteiktu dabības lauku, ku^ās ir pie­

laisti darījumi ar noteiktas grupas precēm vai arī ti­

kai ar vienu internācionālās tirdzniecības objektu. Šīs 

biržas savukārt var iedalīt 3 grupās:

1/ Naudas, fondu vai efektu biržas. Šeit tiek 

pielaisti tikai darījumi ar devīzēm, čekiem, obligāci­

jām, akcijām, pārvedumiem, monētām, dārgmetalliem, bank­

notēm un papīra naudu. Tādas biržas pastāv Londonā, Ņu­

jorkā, Čikāgā, Montreālā, Madridē, BarselonS, Lisabonā, 

Parizē, Berlīnē, Belgradē u.c.

2/ Produktu vai labības biržas. Šajās biržās 

var tikai ar noteiktām precēm slēgt darījumus, piemē­

ram, labību, rīsiem, eļļas augiem u.c.. vai arī tiek 

pielaisti šo preču izstrādājumi, piemēram, milti, eļ­

ļas, spirts, iesals u.t.t. Arī šeit tiek izvestas ar

attiecīgu preci saistītās apdrošināšanas, spedicijas



un t r a n s p o r t a  o p e r ā c i j ā s .  P ro d u k tu  b i r ž a s  in t e r n a c io n ā ­

l ā  t i r d z n i e c ī b ā  s p ē lē  ie v ē ro ja m u  lom u. S v a r īg ā k ā s  p ro ­

d u k tu  b i r ž a s  i r :  V īn ē , P rā g ā , B e r l īn ē ,  P a r ī z ē Ķ

Londonā i r  15 p re č u  b i r ž a s ,  s t a r p  kuņām n e p a s tā v  

n ek ād s o rg a n is k s  s a k a r s .  No tām se k o ša s  i r  p ro d u k tu  

b i r ž a s :  2 zem v ie n a  nosaukum s "Mark Lame” -  lo k o g a r ī -  

jumiem; “ The B a l t i e  Exchange -  l a b īb a s  t i r d z n i e c ī b a i ;  

ta d  2 b i r ž a s  te rm iņ u  d a rīju m iem  ” The Lo ndon Producē 

E xchange” un " O le a r in g  House” , un b e id z o t  a k c . s a b . 

" Lond on Corn ī r a d e  ^ s s o c i a t i o n " . P ā r ē jā s  9 p re č u  b i r ­

žas i r  s p e c i ā l ā s  b i r ž a s .

U .S .A . i r  27 la b īb a s  b i r ž a s .  L ie lā k ā s  i r  Ņ u jo rk as 

un Č ik a g a s , kuņas i r  a r ī  l i e l ā k ā s  p ro d u k tu  b i r ž a s  p a ­

s a u lē  .

5 /  S p e c iā lā s  b i r ž a s , d a rīju m iem  t i k a i  a r  v ie n u  

n o t e i k tu  p r e c i  v a i  izņēmuma gad ījum os t i e k  p i e l a i s t i  

a r ī  l ī d z ī g i  p r o d u k t i .  S p e c iā lā s  b i r ž a s  jaunākos l a ik o s  

i e t  o lasu rnā . V is v a ir ā k  š ī  s is tē m a  i r  i z p l a t ī t a  Londonā 

un Ņ u jo rk ā . Š e i t  p a s tā v  s p e c i ā l a s  b i r ž a s  k o k v i ln a i ,  

p e t r o l e j a i ,  oglēm , d z e l z i j ,  v i l n a i . C i ta s  ja u  i l g i  pa­

s tā v o š a s  b i r ž a s  i r :  M agdeburgā s p e c i ā l a  cu k u ra  b i r ž a ,  

Brēmenē un L iv e rp ū lē  k o k v i ln a i ,  R io de 7 a n e iro  k a f i j a i ,  

G lazgovā d z e l z i j  u . c .
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a. Biržas efektīvie darījumi.

Darījumus preču Biržās var noslēgt mutiski vai 

rakstiski, tieši, vai izlietojot māklera starpniecību. 

Ja darījums tiek slēgts rakstiski, tad abi kontrahen­

ti apmainās ar slēguma zīmēm, kuļas noder tālākai dar ī- 

v 2/
juma nokārtošanai. Zīme parasti satur: līguma noslēg­

šanas vieta un datums, piroēja un pārdevēja uzvārds 

vai firmas, eventuāli arī māklera uzvārds, preoes ap­

zīmējums, kvalitāte, cena, vairums, maksāšanas notei­

kumi, piegādāšanas vieta un laiks, piroēja vai pārde­

vēja paraksts, eventuāli arī māklera. Bieži tiek lie- 

tāti gatavi formulāri, no kūļiem piroēja parakstīto, 

saņemt pārdevējs, bet pārdevēja parakstīto saņem pir- 

oējs.

Cenu kotēšana preču biržās parasti notiek pēo 

svara, piemēram, Bamburgā, Brēmenē un Amsterdamā kafi­

ju kotē par 1/2 kg, HavrS un Vīnē par 50 kg, Ņujorkā 

par angļu māroiņu, Londonā par angļu centneri; kvie­

šus Vīn“ kotē par 50 kg, Berlīnē par 1000 kg, Amster­

damā par 24OO kg. Darījumi tiek slēgti par noteiktiem

2/ Sk. R. Sonndorfer "Die Technik des Welthandels” , I Bd. 
1912., 45. 1PP.
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preču vairumiem vai to pavairo jumiem ar 2,5 u.t.t. 

Šādas vairuma vienības sauc par slēgumiem - Scbluss, 

piemēram, Hamburgā Santos kafijai viens slēgums ir 

50,000 kg vai 500 maisi - Netto 29.250 kg.

Pēc piegādāšanas termiņa var darījumus iedalīt 

šādās grupās:

a/ Darījumi ar loko preci °

b/ Darījumi ar peldošu vai ripojošu preci.

c/ Darījumi ar preci, kas jāuzkņauj noteiktā 

laikā.

d/ Darījumi ar piegādājamu preci.

ad. a. Šeit precei jābūt uz vietas un tūlīt jā­

pāriet pircēja rīcībā.

ad. b . Šeit precei jābūt darījuma slēgšanas mo­

mentā nodotai uz kuģa vai iekrautai vagonā. Internā- 

cionālā tirdzniecībā šie darījumi ar ripojošu vai pe 1- 

došu preci spēlē ievērojamu lomu, jo tā ir iespējams 

lielas preču partijas sūtīt uz kādu eksporta tirgu, bet 

transporta laiku izlietāt preces pārdošanai. Tā kā eks- 

portierim bieži nav zināms, kādā valstī preci pārdos, 

tad kuģim liek iet uz kādu noteiktu ostu un vēlāk pēc 

preces pārdošanas kapteinim paziņo, kur prece jānogādā.
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ad. o. Šeit pārdevējs uzņemas pārdotās preces no­

teiktā termiņā uzkraut uz kuģa. Piemēram, ja kāds Rīgas 

eksportieris ir pārdevis Londonas biržā 500 tt linus, 

ar noteikumu, ka 100 tt jāiek^auj oktobrī,100 tt novem­

brī un 100 tt decembrī, tad līgums ir ieturēts, ja ko- 

nosaments pirmām 100 tt ir izrakstīts oktobrī, otrām - 

novembrī un trešām - decembrī, šeit nekrīt svarā kādā 

attiecīga mēneša dienā. Šo darījumu nozīme ir tā, ka 

visu vajadzīgo preču kvantumu var pirkt par vienu cenu 

un prece tiek piegādāta pēc noņēmēja vajadzībām.

ad. d . Šeit līguma izpildīšanai jānotiek noteiktā 

termiņā. Piegādāšanas termiņus rēgulē pastāvošās biržas 

parašas.

Visi šie darījumi ir efektīvie darījumi, t.i. tā­

di, kuŗos pārdotā prece arī tiek piegādāta un no pircē­

ja saņemta.No efektīviem darījumiem ir attīstījušies 

īpatnēji darījumi, kuņus var kompensēt bez kā reālai 

precei būtu jāpāriet no rokas rokā.
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b. Biržas termiņu darījumi.

Biržas termiņu darījumu raksturīgākā pazīme ir 

kompensācija un klīringa veidīgā norēķināšanās. Termi­

ņu darījumi atšķiras no efektīviem darījumiem ar to, 

ka tos nokārto kompensācijas ceļā, turpretim pie efek­

tīviem darījumiem pārdotā prece tiek efektīvi nodota 

un pāriet pircēja īpašumā. Noteikumi par termiņa darī­

jumiem ir bieži līdzīgi efektīvo darījumu noteikumiem, 

piemēram, ka slēguma zīmes var cedēt uz trešo personu 

tikai ar otra kontrahenta piekrišanu un ka izpildīju­

mu var saņemt no tās personas, ar kuņu ir slēgts darī­

jums. Bet tā kā pie termiņa darījumiem abu pušu inte­

resēs ir darījumu kompensēt, tad arī saprotams, ka 
_ _ 5/ vtie no minētām tiesībām atsakas. Šādi darījumi tiek 

slēgti ar sugas precēm, kuņas ir viegli atvietojamas 

un kvalitāti regulē biržas uzances.Arī termiņu fiksē­

šana notiek pēc pastāvošām biržas parašām, piemēram, 

"tekošais mēnesis", t.i. no dalījuma noslēgšanas die­

nas līdz mēneša beigām,"pro janvāris", t.i. ka termiņš 

ir viens pilns mēnesis, vēl ir dubulttermiņš, kas

3/ Lk. R. Sonndorfer "Die Technik des ^elthandels" 
I Bd. 1912., 46. Ipp.
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aptveņ divus vienu otram sekojošus mēnešus, piemēram, 

pro marts - aprīlis un t . s. gaņie termiņi, kas aptveņ 

4 - 6  mēnešus, Paņie termiņi sevišķi izplatīti Parīzes 

produktu biržā, piemēram, " pro lanvāris-Aprīlis" .

Lai termiņu darījumu norisi padarītu vienkāršāku 

un izvestu kompensāciju, pie biržām pastāv sevišķi in­

stitūti, kas izved norēķināšanos. Pitmais norēķināša­

nās birojs nodibināts Liverpūlē lai atvieglotu kokvil­

nas termiņa tirdzniecību, vēlāk tie izplatījās citur. 

Bet pie šāda norēķināšanās veida netika ņemtas vērā 

kontrahentu kredita spējas, kam liela nozīme termiņa 

tirdzniecībā, tādēļ bija jārada institūti, kas ne tikai 

uzņemas norēķināšanos, bet arī garantē uzņemto saistī­

bu izpildīšanu. Tā radās norēķināšanās vai likvidācijas 

kases. Tās izcēlās Havrā, kad 1882. g. kafijas cenas 

nokrita par 50^, kas noveda daudzus tirgotājus pie 

bankrota un arī līguma pretkontrahentiem sagādāja lie­

lus zaudējumus. Tā radās pirmā likvidācijas kase 

"Caisse de liquidation des offaires en marchendises". 

Tajā pašā gadā arī Ņujorkā dibināja šādu kasi un 1887.g. 

Hamburgā, tagad tās pastāv pie visām ievērojamākām 

4/ 
Eiropas birzām.

4/ Sk. R. Sonndorfer "Pie Technik des Welthandels" I Bd., 
1912., 64. Ipp.



Likvidācijas kasēm ir 2 mērķi: tās garantē darīju­

ma kārtīgu izpildīšanu un izved norēķināšanos, šo kasu 

noteikumi ari nosaka, ka kase ne tikai garantē abiem 

kontrahentiem līgumam atbilstošu darījumu izpildīšanu, 

bet arī uzņemas uzstāties kā pretkontrahents, ja viena 

puse savas saistības nepildītu. Par pārņemto risku kase 

ņem atlīdzību un ja cenas ir stipri mainījušās, var 

pieprasīt papildus maksu.

Svarīgu lomu pie termiņa darījumiem spēlē pārdevē­

ja paziņošanas pienākums. Tā kā katrs termiņa darījums 

ir jāizpilda noteiktā termiņā, tad pārdevējam ir jāpazi­

ņo pircējam, ka darījums tiks izpildīts un pircējam jā- 

būt gatavam preci saņemt. Par paziņošanas pienākumu ir 

atsevišķās biržās speciāli noteikumi un parasti paziņoša­

nu izdara ar sevišķām zīmēm, kuņas Francijas biržā sauc 

par "Filiere" , Anglijā "Declaration of tender", Ņujorkā 

"Transferable Order", Čikāgā ”Notice of delivery” u.t.t.

Šīs zīmes pārdevējam jāizpilda atbilstoši slēguma 

notai un tās tiek protokolētas no likvidācijas kasēm. 

Pēc tam zīmi nodod pirmajam pircējam. Ja pirmais pircējs 

preci ir pārdevis tālāk, tad tam zīmē jāindossē un jā­

nodod nākošam pircējam. Tā zīme iet no rokas rokā, līdz 

nonāk pie beidzamā pircēja, kuņš zīmi uzrāda likvidācijas
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k a se i  un t a  a p rē ķ in a  cenas s ta rp in u  un paziņo a t t i e c ī ­

giem k o n tra h en tiem . N orēķināšanās n o tie k  t ā ,  ka "beidza­

mais p i r c ē j s  p ie  preču  saņemšanas samaksā pirmajam p ā r­

devējam  p az iņ o šan as zīmē m inēto summu. S ta rp  pārē jiem  

k o n trah en tiem  n o tie k  t i k a i  no rēķ ināšanās pēc p astāvošās 

d ie n a s  c e n a s .

D ažre iz  b i r ž ā s  nāk a r ī  p r ie k š ā , ka l i e l t i r g o t ā j i  

a p v ie n o ja s , l a i  u z p irk tu  l i e l o s  apmēros zināmu p re c i 

un t ā  p i l n ī g i  d ik tē tu  cen as . D arījum i t i e k  s l ē g t i  uz 

n o te ik tu  te rm iņu  un sa k a rā  a r  l i e l i e m  p ieprasījum iem  

cenas s t i p r i  c e ļa s  un p ienāko t līgum a iz p i ld īš a n a s  d ie ­

n a i ,  p r e t ē j ā  p a r t i j a  p re c i  ie p ē rk o t c ie š  l i e l u s  zaudē­

jumus. Š e it  p i r c ē ju s  i t  kā iedzen  ccm erī -  s t ū r ī .  Šādi 

c o rn e r i  v is b ie ž ā k  nāk p r ie k š ā  lau k sa im n iec īb as  produk­

tu  b i r ž ā s ,  jo  š e i t  esošos produktu daudzumus l īd z  nā- 
5 /  

k o ša i r a ž a i  nevar p a v a iro t .

Vēl jāmin p rēm iju  d a r īju m i, l a i  gan tiem  preču 

b i r ž ā s  i r  sam ērā mazāka nozīme, g a lv en o k ārt t i e  i z p la ­

t ī t i  fondu b i r ž ā s .  P rēm iju  d a rīju m i i r  n o s a c ī t i  te rm i­

ņa d a r ī ju m i, kūņos p i r c ē j s  r e s p .  p ā rd ev ē js  sam aksājot 

n o te ik tu  p rēm iju  v a i  kādu augstāku  v a i zemāku cenu,

5 /  Sk. J .  F r .  Schar "A llgem eine H a n d e lsb e tr ie b s le h re ” 
192 5 ., 386. Ip p .
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ie g ū s t  n o ru n ā tu  t i e s ī b u ,  kuņa i e s t ā j a s  pec n o te ik ta  
l a i k a .  S v a rīg ā k ie  p rēm iju  darījum u v e id i  i r : 6 '

a /  P i r c ē j s  m aksājot n o te ik tu  prēmiju^ ie g ū s t 

t i e s ī b u  p r a s ī t  no p ā rd ev ē ja  pēo n o te ik ta  la ik a  p reces 

p iegādāšanu  v a i a r ī  a t t e i k t i e s  to  saņem t.

b /  M aksājot p rēm iju , p ā rd ev ē js  ie g ū s t t i e s īb u  

v a i nu par n o te ik tu  cenu p re c i  p ieg ād ā t v a i a r ī  a t t e i k ­

t i e s  p ie g ā d ā t .

c /  P i r c ē j s  m aksājot p rēm iju , ie g ū s t t i e s īb u  

pēc n o te ik ta  l a ik a  p re c i p ie p r a s ī t  v a i a r ī  p a ts  par no­

ru n ā to  cenu p ie g ā d ā t, v a i a r ī  a t t e i k t i e s  no preču saņem­

šanas un p ie g ā d āša n a s .

d /  P ā rd ev ē js  m aksājot p rēm iju , ie g ū s t t i e s ī ­

bu p ie g ā d ā t te rm iņ ā  par n o te ik tu  cenu p reces un p r a s ī t  

l a i  p i r c ē j s  to  pašu kvantumu par to  pašu cenu v ē l r e iz  

r e s p .  v a irā k a s  r e iz e s  p i r k tu .

e /  S te l la ž a s  d a r ī ju m i. M aksājot prēm iju, kon­

t r a h e n ts  A ie g ū s t  t i e s ī b u  pēo savas iz v ē le s  te rm iņā  kādu 

kvantumu preču  par augstāku  cenu kā darījum a s lēg šan as  

d ie n ā , p ie g ā d ā t p ircē jam  B, v a i  a r ī  par zemāku cenu no 

k o n tra h e n ta  B to  pašu kvantumu p i r k t ,  b e t A i r  s a i s t ī t s

6 /S k . R. Sonndorfer "Die Technik des Ņ elthandels"  I Bd.
1 9 1 2 ., 54. 1PP.
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vienu vai otru izpildīt.

f/ Reporta un deporta darījumi. Kontrahents A 

pārdod kontrahentam B zināmu preci un apņemas, pēc no­

teikta laika to pašu preci par augstāku cenu pirkt at­

pakaļ. Šeit kontrahentam A jāmaksā re^ports, t. i. di­

ference, kas ceļas no biržas cenas pie pirmā piegādāju­

ma un preces atpakaļ pirkšanas. Ja pircējs par pastāvo­

šo biržas cenu pērk zināmu preci un apņemas pēc noteikta 

laika to piegādāt par zemāku cenu, tad ir deporta darī­

jums .

o . Biržas termiņu darījumu komerciālā nozīme.

Termiņa darījumi vispirms noder tikai spekulācijai. 

Kas spekulē uz ossi, pērk, lai vēlāk par augstāku cenu 

pārdotu. Kas spekulē uz bessi, pārdod, lai vēlāk pirktu 

7 / 
par zemāku cenu.' Bet tikpat labi termiņa darījumi no­

der lai izvairītos no spekulācijas, piemēram, ja iepriekš 

minētā piemērā Rīgas eksportieris ir pārdevis Londonas 

biržā angļu tekstilrūpniekam 500 tt linu , kas jānosūta

7/ Sk. J.Hellauer "System der WeIthandelslehre" 1920., 
466. Ipp.
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3 menesu laikā, tad ja eksportieris grib nodrošināties, 

ka linus varēs iegūt par to cenu, kādu licis savai kal­

kulācijai pamatā, tam jānoslēdz Londonas biržā termiņu 

darījumi par 100 tt linu pro oktobris, 100 tt pro no­

vembris un 100 tt pro decembris. Pienākot attiecīgam no­

sūtīšanas termiņam, eksportieris iepirks vajadzīgo dau­

dzumu linu un nosūtīs, bet savus termiņa darījumā pirk­

tos linus pārdos, la nosūtīšanas dienā cenas liniem cē­

lušās, eksportieris linus iepērkot zaudēs, bet diferenci 

segs no termiņa darījumā iegūtās peļņas.

Var arī eksportieris noslēgt t . s . call darījumus. 

Šajā gadījumā augšējais piemērs būtu sekošs: eksportie­

ris uzņemas piegādāt minētās 300 tt linu, bet angļu 

tekstilrūpnieks, maksājot mazu virsmaksu virs oficiālās 

biržas cenas, patur sev tiesību noteikt piegādāšanas 

laiku. Pircējam ar to ir iespējams nodrošināt sev zi­

nāmas kvalitātes preci un cenas noteikšanai izvēlēties 

sev visizdevīgāko laiku, bet eksportieris ar šo darī­

jumu ir ieguvis zināmai precei drošu noņēmēju. Šādi 

darījumi tiek slēgti līdz 10 gadiem un sevišķi angļu 

austuves tos ir favorizējušas.

8/ Sk. R. Sonndorfer "Di Teohnik des Welthandels” I.Bd., 
1912., 63. Ipp.
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2• Meses un iz s tā d e s .

Ar mesēm un izstādēm  a ts e v iš ķ u  v a ls tu  e k sp o rts  

v a r t i k t  l i e l a  mērā p a c e l t s .  i n s t i t ū t u  galvenā p r ie k š ­

ro c īb a  i r  t ā ,  ka te  v ien ā  la ik ā  s a p lū s t  piedāvājum s un 

p ie p ra s ī ju m s . A rī t i rg o tā ja m  nekur nebūs iespējam s ie g ū t 

t i k  p la šu  in fo rm ā c iju  par dažādiem jauninājum iem , kā 

mesēs un iz s tā d ē s ,  ku^ās ta s  var n e s a i s to š i  i e p a z ī t i e s  
v 9 /  _a r  dažādu v a l s tu  ražojum iem . T e o r i jā  gan i r  m ēģināts 

n o sk a id ro t s ta r p īb u  s t a r p  mesēm un izstādēm , b e t tomēr 

n e p i l n īg i .  Tā t i e k  I z s v ē r t s ,  ka meses rā d a  caurm ēra 

k v a l i t ā t e s ,  b e t iz s tā d e s  t i k a i  augstākos sasniegum us, 

tom ēr t a s  nav p r e c īz i  t e i k t s ,  jo a r ī  iz s tā d ē s  var r ā d ī t  

s ē r i j u  ražo  jumus un mesēs i z c i l u s  ražojum us. Liekas, 

p a re iz ā k  i r  a t š ķ i r īb u  m eklēt mesu un iz s tā ž u  m ērķos. 

Meses g a lv e n o k ā rt domātas l i e t p r a t ē j u  ie p a z īs t in ā š a n a i  

a r  a ts e v iš ķ u  v a l s tu  sasniegumiem un darījum u n o s lē g ša ­

n a i ,  tu rp re t im  iz s tā d e s  cenšas p la ša s  p a tē r ē tā ju  masas 

i e i n t e r e s ē t  par a t t i e c ī g u  p re c i  un g a lv en o k ārt noder 

ne darījum u  n o s lē g š a n a i , b e t gan ražojum u p o p u la r iz ē ­

ša n a i .

Meses un iz s tā d e s  var bū t n ā c io n ā la s  un in te r n ā -  
c io n ā la s .

9 /  Sk. H em ans O tte l  "Die Teohnik des w ir t s c h a f t l i c h e n  
V erkehrs" 2 , A uflage , Wien 1927., 256. Ip p .
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E k s p o r t ie r im  v i s v a i r ā k  v a r  i n t e r e s ē t  i n t e r n a c io n ā lā s  

m eses un i z s t ā d e s ,  jo  š e i t  s a p lū s t  d a u d z i p i r c ē j i  no 

dažād iem  e k s p o r ta  t i r g i e m .  NQ nāc to n ā la jā m  mesēm r e s p .  

iz s tā d ē m  e k s p o r t i e r i  v a r  i n t e r e s ē t  t ā s , kas n o t ie k  z i ­

nāmos e k s p o r ta  t i r g o s .  J a  e k s p o r t i e r i s  g r ib  p i e d a l ī t i e s  

šā d ā s  i z s t ā d ē s  v a i  m esēs, ta d  tam jāņeņi v ē r ā , v a i  t ā s  

t i e k  l a b i  a p m e k lē ta s , jo  t i k a i  tā d ā  g ad ījum ā v a r  c e r ē t ,  

k a  p i e d a l ī š a n ā s  izdevum i t i k s  s e g t i  a r  sagaidām o n o ie ­

t a  p ieaugum u. P ie d a l ī š a n ā s  izdevum i s a s tā d ā s  no v i e t a s  

ī r e s , e k sp o n ā tu  vedm aksas, i z s t ā d ī š a n a s  izdevum iem , 

d a ž r e iz  a r ī  m u ita s  un m uitu  nodevām, izdevum iem  p a r d a ­

žādiem  d ru k a s  darb iem  un a ta lg o ju m a  p ā rs tā v im , kas i n ­

t e r e s e n t i e m  s n ie d z  p a sk a id ro ju m u s  un pieņem p a s ū t ī j u ­

mus. L ai s a m a z in ā tu  p ā r s t ā v j a  izdevum us, b i e ž i  v a i r ā -  
_ _ _ 1 0 /

kas f i rm a s  a p v ie n o ja s  un i z s ū t ī t u  kop īgu  p ā r s t ā v i .

Meses un i z s t ā d e s  v a r  daudz no sa v a s  nozīm es z a u d ē t, 

ja  t ā s  n o t i e k  p ā rā k  b i e ž i  v a i  a r ī ,  j a  t r ū k s t  n e p ie c i e ­

šamās o r g a n i z ā c i j a s .

L ie lā k ā s  m eses , kas v a r ē tu  a r ī  L a tv i j a s  e k s p e r tie m  

ņus i n t e r e s ē t ,  i r  L e ip ô îg a ş , P a r īz e s ,  L io n a s , K a ra la u č u

u . c . m e se s .

L e ip o ig a s mese n o t ie k  2 r e i z e s  gadā -  p a v a s a r ī  un 
r u d e n ī .

1 0 /8 k . J .  H e lla u e r  "System  d e r  W e I th a n d e ls le h re ” 
1PP.

1 9 2 0 .,
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ST gada pavasara mese sākās 1. martā un tajā piedalī­

jās ap 9.000 izstādītāju, starp kubiem 914 "bija ārzemju 
firmas^^^no 22 valstīm. Leipcigas rudens meses nekad 

apmēra ziņā nesasniedz pavasara mesea Tā 1956. g. ru- 
" 12 /

dens mesē piedalījās 5.14o izstādītāji. Galvenokārt 

Leipcigas mesē reprezentētas sekošas branžas: tekstil­

preces, mūzikas instrumenti, stikla un porcelāna ražo­

jumi, mājturības priekšmeti, mēbeles, papīra preces, 

rotaļlietas, sporta piederumi, ķīmiskie un kosmētiskie 

artiķeļi u.c. Šā gada Leipcigas pavasara mēsi apmeklē­

ja ap 50.000 ārzemnieki, starp tiem arī daudzi no Lat­

vijas .

Attiecībā uz izstādēm, tad Latvija ir piedalīju­

sies 1955. g. Briseles pasaules izstādē un šogad pieda­

lās Parīzes pasaules izstādē. ,

11/ Sk."Jaunākās Ziņas" 1937. g. 1. marta 48. nr., l.lpp.

12/ Sk."Jaunākās Ziņas" 1936. g. 1. septembra 197. nr., 

5. 1PP.
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3 . T i r d z n ie c īb a s  kam eras .

J ā a t š ķ iņ  iek šzem es un ārzem es t i r d z n i e c ī b a s  kame­

r a s .  Iekšzem es t i r d z n i e c ī b a s  kameru uzdevum s, kā to  i z ­

sa k a  L a tv i j a s  1954 . g . 3 0 . d e c . likum s p a r t i r d z n i e c ī -  

b a s - r ū p n ie c īb a s  kam eru, i r : p ā r s t ā v ē t  un v e i c i n ā t  t i r d z ­

n ie c īb u  un r ū p n ie c īb u ,  l ī d z d a r b o t i e s  p ie  s a im n ie c isk u  

likum u  i z s t r ā d ā š a n a s ,  p i e d a l ī t i e s  p ie  t i r d z n i e c ī b a s  l ī ­

gumu n o s lē g š a n a s ,  s n ie g t  z iņ a s  v a ld īb a s  ie s tā d ē m  p ar 

t i r g o t ā j u  v a ja d z īb ā m , p ā r s t ā v ē t  t i r g o t ā j u s  s t a r p t a u t i s ­

kā  d z īv ē  un s n ie g t  z iņ a s  p a r sa im n ie c isk ie m  a p s tā k ļ ie m  

iekšzem ē un ā rzem ēs .

L a tv i j a s  t i r d z n i e c ī b a s - r ū p n i e c ī b a s  kam era s a s tā v  

no 90 lo c e k ļ ie m  un 45 k a n d id ā tie m , to s  i e c e ļ  f in a n š u  

m in i s t r s  uz kam eras p r e z i d i j a  p r ie k š lik u m u . Amats i r  

goda a m a ts . Kamera uzdevumu v e ik š a n a i  lo c e k ļu  s a g ru p ē ­

ja s  7 d a ž ā d ā s  s e k c i j ā s :  1 /  t i r d z n i e c ī b a s ,  2 /  r ū p n i e c ī ­

b a s ,  3 /  k u ģ n ie c īb a s ,  4 /  k r e d i t a ,  5 /  a p d ro š in ā š a n a s ,  

6 /  nam saim nieku  un 7 /  t i r g o t ā j u  un rū p n ie k u  b ie d r īb u  

s e k c i j a .  L ažās v a l s t ī s ,  ņemot v ē rā  ā r ē j ā s  t i r d z n i e c ī b a s  

l i e l o  ta u t s a im n ie c i s k o  n o z īm i, p a s tā v  v ē l  s p e c i ā l a s  

e k s p o r ta  s e k c i j a s  v a i  b i r o j i .
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Kameru pirmsākumi meklējami Francijā. 1650. g. 

Marseļā nodibināja ”Chambre de commerce” kā "brīvu tir­

gotāju apvienību. Tomēr drīz tā zaudēja savu raksturu 

kā brīvo apvienība un tagad Francijā, tāpat kā Vācijā 

un Austrijā, tirdzniecības kameras pamatojas uz likumu. 

Pavisam Francijā ir 117 kameras, Vācijā 114. Anglijā 

”Chambre of commerce” ir brīvas apvienības un juridiskas 

personas, pavisam, bez kolonijām, Anglijā pastāv 86 ka­

meras, kuŗas ir apvienotas ”Assooiation of british cham- 

ber of commerce” ar sēdekli Londonā.^^Arî U.S.A. pastāv 

50 kameras kā brīvas apvienības, vecākā ir Ņujorkas, 

dibināta 1768. g.

Internācionālā tirdzniecībā sevišķu nozīmi iegūst 

ārzemju tirdzniecības kameras. Tās ir mazāk vai vairāk 

brīvas tirgotāju korporācijas, ku^as sastāv no ārzemju 

tirgotājiem, parasti te ņem dalību arī attiecīgas 

valsts konsuls. Tā Francijai ir ārzemēs 55 tirdzniecī­

bas kameras, pirmo kameru Francija ierīkoja 1882. g. 

Londonā. Tagad Londonā pastāv tirdzniecības kameras 

Vācijai, U.S.A., Francijai, Itālijai, Beļģijai un citām 

valstīm. Lai varētu labāk pildīt savus uzdevumus, šīs 

kameras lielākās tirdzniecības vietās apvienojas, tā

J Hellauer "System der Welthandelslehre” 1920.,
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Londonā ārzemju tirdznieoTbas kameras apvienotas ”Fede- 

ration of foreign chambres of commere” .

Ārzemju tirdzniecības kameru uzdevums ir aizstāvēt 

izvedējas valsts tirgotāju intereses un veicināt sakaru 

attīstību starp abām valstīm. Tās arī informē tirgotājus 

par svarīgākiem notikumiem eksporta tirgū un stājas sa­

karos ar eksporta tirgus valsts iestādēm un saimniecis­

kām organizācijām. 8o kameru panākumi lielā mērā atka­

rājas no tā, cik tās prot propagandēt savas valsts ra­

žojumus. Tā dažādās saimnieciskās sanāksmēs, banketos, 

rautos u.t.t., tās var mēģināt gūt draugus savai valstij, 

arī pateicoties savām pamatīgām tirgus zināšanām, tās 

var eksportiSrim dot labus padomus kā tam jārīkojas ap­

kalpojot noteiktu valsti.

4. Aukcioni.

Lielākās tirdzniecības vietas, piemēram, Londona, 

Hamburgā, Amsterdama u.c», notiek precu pardosana pub­

liskās izsolēs. Šādi aukcioni var notikt rēgulāri katru

dienu, nedēļu u.t.t., vai arī neregulāri. Neregulārie
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aukcioni parasti tiek izsaukti no kāda neparedzēta ga­

dījuma, piemēram, prece cietusi avāriju, pircējs nespēj 

maksāt, neizdevīga konsignācija u.o. Šādos gadījumos 

eksportierim jāmēgina pēc iespējas ātrāk un izdevīgāk 

preci pārdot, lai neceltos lieki preces uzglabāšanas 

izdevumi. Dažreiz arī aukcioni tiek lietāti, lai kādu 

preci, kuņa līdz šim te nav ievesta, izplatītu plašās 

patērētāju masās un tā arī turpmāk tai sagādātu tirgu.

Lieltirdzniecībā aukcionus parasti notur mākleris, 
_ 14/ _

retāk speciāls aukcionators. Lai dotu pircējiem iespē­

ju ar preci iepazīties, aukcioni tiek iepriekš izziņoti. 

Ja prece nav aukciona vietā, tad izpalīdzas ar paraugiem. 

Preci iegūst vairāksolītājs, tam to "piesit", bet ja 

divi sola vienādu cenu, bet neviens vairs augstāku cenu 

nesola, tad izšķiņ ar lozi, kam prece piekrīt. Pie noso- 

līšanas, ja prece atrodas uz vietas, parasti arī tūlīt 

jāsamaksā, ja prece ir publiskās noliktavās, tad jāie­

maksā 20-25% par ko saņem "Wieght Note". Ja pircējs sa­

vus pienākumus nepilda, pārdevējs var preci pārdot un 

pircējam jācieš cēlušies zaudējumi.

Eksportierim aukcioni dod sekošas priekšrocības:

14/Sk. J. Hellauer "System der Weltbandelslehre" 1920., 
214.-222. Ipp.
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a r  a u k c io n u  p a l īd z īb u  i r  ie sp ē ja m s  v i e g l i  un ā t r i  p ā r ­

d o t l i e l u s  v a iru m u s p re č u . Tā kā š e i t  s a p lū s td a u d z i  

p i r c ē j i ,  k u ^ i sa v ā  s t a r p ā  sa c e n ša s  p re c e s  ie g ū š a n ā , ta d  

d a ž r e iz  a r ī  iz d o d a s  ie g ū t  la b a s  c e n a s . A ukcionus v a r 

i z l i e t ā t  a r ī  v i s o s  t a j o s  g a d īju m o s , kad likum s p i e s ķ i ŗ  

t i e s ī b a s  p r e c i  p ā rd o t uz c i t a  r ē ķ in a .  Bez tam au k c io n o s 

m ak sā tā s  c e n a s  dod e k s p o r t ie r im  ie s p ē ju  k o n t r o l ē t  k o ­

m is io n ā ra  d a r b īb u .

B et i r  a r ī  n e g ā t īv ā s  p u s e s . A ukcionus v a r apm ek lē t 

p i r c ē j i  a r  v ā ju  p i r k t g r i b u  v a i  a r ī  dabū t z i n ā t ,  ka  p r e ­

cu īp a š n ie k s  i r  s p i e s t s  p r e c i  p ā rd o t un s o l ī t  ļ o t i  a t ­

t u r ī g i .  A rī p i r c ē j i  v a r  i e p r i e k š  n o ru n ā t ,  ka p a r zināmu 

cen u  v a i r ā k  n e v ie n s  n e s o l ī s ,  l a i  pēc tam ie g ū to  p r o f i t u  

pēc a t s l ē g a s  s a v ā  s t a r p ā  s a d a l ī t u .
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B. Institūti netiešai ārējās tirdzniecības 

veicināšanai.

1. Konsalāti.

Eksportierim nepieciešami iegūt informāciju par 

ārzemju tirgus stāvokli, valūtas politiku» importa po­

litiku, muitas likmēm, transporta noteikumiem u.t.t. 

Pretēji preču iepirkšanai, ko var izdarīt pēc saviem 

ieskatiem, preču pārdošanā eksportierim jāpiemērojas 

attiecībām, kādas pastāv eksporta tirgū, tāpēc arī ir 

mēģināts kā no valsts, tā arī no privātiem, pētīt ār­

valstu saimnieciskās dzīves norisi.

Ar internacionālās tirdzniecības attīstību, radās 

vajadzība ārzemēs ierīkot institūtus, kas aizstāvētu 

izvedējas valsts intereses dažādās saimnieciskās dzī­

ves nozarēs. Vispirms šos uzdevumus uzticēja kādam ār­

zemēs dzīvojošam tirgotājam; tā radās t.s. goda konsuli. 

Bet pieaugot šo konsulu nozīmei, bija nepieciešami tos 

atvietot ar krietniem, izglītotiem ierēdņiem ar plašām 

administratīvām un juridiskām zināšanām. Tā goda konsu- 
- 157

lu vietā stājās karjeras konsuli.

15/Sk. R. Sonndorfer "Die Teohnik des Aeltbandels" I.Bd., 
1912., 11. ipp.
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Z iņas dažādos sa im n ie c isk o s  jautājum os k o n su li 

p a r a s t i  sn ie d z  r ē g u lā r l  v a i  nu katru  m ēn esi, gada c e ­

tu r k sn i v a i  a r ī r e tā k . Šādas z iņ a s , par jautājum iem , 

kas tiem  l i e k a s  s v a r īg i ,  t i e  var i e s ū t ī t  a r ī  uz savas 

i n i c i ā t ī v e s  v a i  a r ī  v a l s t s  ie s tā d e s  tiem  uzdod in f o r ­

m ēt. E k s p o r t ie r is  šādā v e id ā  var ie g ū t  ļ o t i  v ē r t īg u  in  

fo r m ā c iju , kas tam c i t ā d i  būtu g r ū t i  sa g ā d ā t.

A rī p a s i  e k s p o r t i e ņ i  v a r  g r i e z t i e s  t i e š i  p ie  kon­

s u lā t i e m .  Šādos gad ījum os ie te ic a m s  l i e t o t  g a ta v u s  f o r  

m u lā ru s  a r  ja u tā ju m ie m , uz kubiem g r ib  d ab ū t a t b i l d e s ,  

piem ēram :

1 /  V ai šo p r e c i  ie sp ē ja m s  t u r  p ā rd o t?

2 /  K ādi b ū tu  n o ņēm ēji?

3 /  Kādos daudzumos?

4 /  Kāda cen a  paredzam a?

5 /  V ai cen a  jāuzdod  fob  v a i  c i f ?

6 /  Kāds n o rē ķ in ā š a n ā s  v e id s  un m aksāšanas n o te ik u  

ml i r  ie t e ic a m i?

7 /  Kādas i r  m u ita s  un t r a n s p o r t a  n o te ik u m i?

8 /  Ar kādiem  im p o rta  ie ro b ežo ju m iem  jā r ē ķ in ā j a s  

u . t  . t .?

Saņemot šādus p i e p r a s i  jum us, k o n s u lā t i  c e n t ī s i e s  

s n i e g t  pēc i e s p ē j a s  iz sm e ļo šā k u  in f o r m ā c i ju .
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Ā r ī  ā rzem ju  im p o r ie ņ i v a r  g r i e z t i e s  p ie  k o n su lā *  

tie m  un z iņ o t  sa v a s  v a ja d z īb a s ,  b e t t i e  s a v u k ā r t  i n f o r ­

mē sav u  v a l s t u  ā r l i e t u  v a i  -finanšu  m i n i s t r i j a s ,  kurņ,s 

z iņ a s  nodod a t t i e c īg ā m  sa im n iec isk ām  o rg a n iz ā c i jā m . Ā rļpe 

t i r d z n i e c ī b a s  līgum u n o s lē g š a n a s  konsu liem  i r  l i e l a  no ­

z īm e. J a  v a l s t s  s e v i š ķ i  l i e l u  v ē r īb u  p ie g r ie ž  s a im n ie ­

c is k ie m  sa k a rie m  a r  zinām u ā r v a l s t i ,  ta d  p ie  k o n su lā rām  

p ā rs tā v n ie c īb ā m  p a r s e k re tā r ie m  t i e k  p iek o m an d ē ti sa im ­

n i e c i s k i  s a g a t a v o t i  d a r b in ie k i  un p ie  sū tn ie c īb ā m  u z tu ­

r ē t i  s p e c i ā l i  t i r d z n i e c ī b a s  a t a š e j i .

A rī L a tv i j ā  Ā r l i e tu  un F in a n šu  m i n i s t r i j a  k ā r to  

ā tē  jā s  t i r d z n i e c ī b a s  l i e t a s .  Ā r l i e tu  m i n i s t r i j ā  koncen­

t r ē j a s  dažādu  v a l s t u  k o n s u lā tu  i e s ū t ī t i e  z iņ o ju m i, k u - 

ņus t ā  kopo un p i e s ū t a  T i r d z n ie c īb a s  -  r ū p n ie c īb a s  kame­

r a i  v a i  c itā m  o rg a n iz ā c i jā m . L a tv i ja s  k o n s u lā rā  r e g l a -  
1 6 /  m enta ' t i e š i  i r  u z s v ē r t s ,  ka k o n su lu  pienākum s i r  a i z ­

s t ā v ē t  L a tv i j a s  i n t e r e s e s  un t i e s ī b a s ,  i t  ī p a š i  t i r d z -  

n i e c ī b a s ,  r ū p n ie c īb a s ,  k u ģ n ie c īb a s ,  la u k s a im n ie c īb a s ,  

f in a n š u  un c i t ā s  o ikonom iskās d z īv e s  n o z a rē s  un v e i c i ­

n ā t  s a im n ie c is k o  sa k a ru  a t t ī s t ī b u  s t a r p  abām v a l s t īm .  

K onsuliem  v ē r ī g i  jā se k o  s a im n ie c is k ā s ,  p o l i t i s k ā s  un

1 6 /S k .”V a ld īb a s  V ē s tn e s ī” 1955 . g . 7 . decembņa 279 . num.
1 . Ip p .
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kulturālās dzīves norisei savā darbības iecirknī un jā­

ziņo Ārlietu ministrijai visos jautājumos, kas varētu 

interesēt saimnieciskās aprindas.

2. Bankas *

Eksportieņa kapitāla lielums darījumu financēšanai 

atkarājas no apgrozības lieluma, piegādāšanas un maksā-. 

sanas noteikumiem, noņēmēja kapitāla spējas, konjunktū­

ras un sezonas. Skatoties pēc eksperta tirgū pastāvošām 

maksāšanas parašām, eksportieris ir spiests ne tikai 

preču pretvērtību, bet arī dažādos izdevumus, izlikt 

un samaksu saņem tikai pēc ilgāka laika, tādēļ arī eks­

porta finansēšanai ir vajadzīgs lielāks kapitāls, kā 

iekšējās tirdzniecībā. Arī ja eksportieris pāriet no 

lētākām precēm uz dārgākām, no fob uz cif, vai no dif 

uz cif duty paid, no lieltirgotājiem piegriežas patērē­

tājiem, tad pieaug vajadzība pēc finanoēšanas kapitāla.

Lai varētu spriest par vajadzīgā kapitāla lielumu 

un uzņēmumu neapgrūtinātu ar liekiem izdevumiem, ekspor- 

tierim jāuzstāda vajadzīgā kapitāla iepriekšējs aprēķins.
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Šeit jāņem vērā apgrozības lielums, kapitāla apgrozī­

bas ātruma, eksporta saimniekošanas izdevumi un cik 

ātri kapitāls pieaugs ar peļņu.

Vajadzīgo kapitālu eksportieris var sagādāt vai 

nu no saviem līdzekļiem, vai ņemot kreditu no privātiem 

vai valsts kredità institūtiem. Novērtējot savus eks­

porta darījumu financēšanai nolemtos līdzekļus, ekspor- 

tierim jāņem vērā, ka eksporta tirdzniecībā aiz dažā­

diem iemesliem maksājumi bieži termiņos neienāk, tā­

dēļ nepieciešami radīt pietiekošu rezervi, lai varētu 

savas uzņemtās saistības kārtīgi pildīt.

Ja eksportieris nāk pie slēdziena, ka viņa paša 

līdzekļi eksporta financēšanai ir nepietiekoši, tad 

pirms tas izšķiras griezties pie kredita institūtiem, 

tam jāapsveņ vai vajadzīgo kapitālu nevar sagādāt lē­

tākā veidā. Šeit jāņem vērā,vai nebūtu izdevīgāk dibi­

nāt tirdzniecības sabiedrību, piemēram, komandit-, at­

klāto- vai akciju sabiedrību. Arī var mēģināt pievilkt 

dažas kapitālspējīgas personas kā klusos biedrus. Se­

višķi izdevīgi var būt, ja izdodas pievilkt tādas per­

sonas, kuņas tieši vai netieši ir ieinteresētas pie 

eksporta, piemēram, izejvielu un pusfabrikātu ražotājus.
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speditorus, rederejas u.c. Beidzot kapitālu var sagādāt, 

un tai pašā laikā arī apgrozību palielināt, ja izdodas 
kā līdzdalībniekus pievilkt ārzemju noņēmējus»1^

Ja minētos veidos nav iespējams dabūt kapitālu, 

tad jāgriežas pie bankām. Vajadzīgo financiālo atbalstu 

var dot izvedējas valsts, eksporta tirgus vai kādas 

trešās valsts kredīta institūti. Jo drošāki kredita de­

vējam liksies eksportieņa sniegtie nodrošinājumi, jo 

uz vieglākiem noteikumiem arī beidzamais dabūs vajadzī­

go kapitālu.

Bez rīcības kapitāla, bankas arī izsniedz kredītu 

diskontējot eksportieņa trattas, lombartizējot preces, 

uzņemoties garantijas u.t.t. Piešķiņot kreditu narasti 

tiek fiksēta zināma summa līdz kuņai eksportieriš var 

brīvi disponēt. Pie preču lombartizēšanas transporta 

dokumenti jāindossē vai nu uz bankas ordri vai blanko, 

jo bankai jāiegūst īpašuma tiesības uz preci. Vēl ban­

kas eksportierim var izsniegt kreditu ramboursa formā, 

t.i., uzņemoties eksportieņa vekseļus akceptēt. Šādi 

bankas akcepti var tikt piešķirti kā atsevišķiem darī­

jumiem, tā arī līdz zināmai maksimālai kredita summai,

17/SkT C . Kapferer un_d J. Sohwenzner "Exportbetriebs- 
lehre" 1955., 505. Ipp.
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ku^as augstums atkarājas no eksportieņa kredīta spējas, 

preces un eksporta tirgus. Šādi banku akcepti, sevišķi 

ja tie ir izdoti no lielākām bankām, ir viegli un uz 

izdevīgiem noteikumiem katrā bankā diskontējami. Tomēr 

pastāvot valūtas kontrolei, klīringiem un kompensācijai, 

šī financēšanas forma saistīta ar grūtībām un rambours- 

bankas bieži atsakās izsniegt akceptus, jo nav drošības, 

ka noņēmējs vekseli samaksās.

Meklējot kreditu, eksportierim vispirms jāgriežas 

pie vietējām bankām. Šeit eksportierim tomēr jāievēro, 

vai viņš kā eksportieris pie kredita piešķiršanas tiek 

labvēlīgi novērtēts, vai arī priekšroka tiek dota iekš­

zemes tirgotājiem. Arī eksportierim jāņem vērā vai iz­

vedējas valstī nav speciālas eksporta bankas un vai 

tās tālāk neorientējas uz zināmiem eksporta tirgiem. 

Lielākās izvedējas valsts bankas dažreiz eksporta tir­

gos uztur nodaļas, pie ku^ām eksportieris var griez­

ties vai nu tieši, vai ar centrāles starpniecību, šā­

dām banku nodaļām var būt svarīga loma saimniecisko 

sakaru veicināšanā starp divām valstīm. Nodaļas pieņem 

noguldījumus,Izdara pārvedumus, uzņemas inkasso u.t.t., 

bet galvenokārt kreditē izvedējas valsts eksportu. Tās 

arī centrāli informē par eksporta tirgu un pateicoties



- 189 -

personīgai koneksitatei ar eksporta "tirgus nolemsjiem, 

var dot arī eksportierim uz tā pieprasījumu svarīgas 

ziņas par noņēmējiem. Tā, piemēram, 1933. g. Polija 

atvēra Argentīnā "Banco Polaoo" ar 5.000 dolāriem ka­

pitāla un 5-6 ierēdņiem. īsā laikā šī,nodaļa izvērtās 

par Polijas valsts Bankas svarīgu valūtas avotu un lie­

lā mērā veicināja tirdzniecisko sakaru attīstītu starp 
18/ 

abām valstīm.

Ja vietējās bankas nevar sniegt vajadzīgo finan­

siālo atbalstu, vai arī viešķiŗ kreditu uz neizdevīgiem 

noteikumiem, tad eksportierim jāgriežas pie ārzemju 

bankām. Šeit eksportierim, pamatojoties uz biržu kursu 

ziņojumiem, jāmēgina uztvert kādos internacionālos 

kapitāla un naudas tirgos ir pietiekoši brīvu līdzekļu, 

lai varētu tos par zemu likmi izmantot. No tautsaim­

nieciskā viedokļa jāņem vērā, ka kredita institūti in- 

ternācionālos naudas un kapitāla tirgos aizvelk ievē­

rojamas summas kā rentes un provīzijas, kas nenāk par 

labu izvedējas valsts tautsaimniecībai. Arī ja ārzemju 

bankām ir zināms, ka izvedējas valsts bankas var sniegt 

tikai mazu financiālu atbalstu, tad tās arī pratīs sa­

vu stāvokli izmantot un ievērojami var samazinat

18/Sk. "Jaunākās Ziņas" 1956. g. 16. okt. 236. nr.,5.1pp.
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e k s p o r t ie ņ a  p e ļņ u .

P e r io d o s , kad s ta r p v a ls t i s k o s  k a p i tā la  un preču 

sak a ru s  tra u c ē  nepārredzam i p o l i t i s k i  a p s tā k ļ i ,  s l i k t a  

k o n ju n k tū ra , dempings u . c . ,  "bankas a r ī  "būs ļ o t i  a t t u ­

r īg a s  k r e d i t a  p ie š ķ ir š a n ā  un n eap m ierin āsie s  a r  normā­

la jie m  k r e d i ta  n o d ro šin āšan as  l īd z e k ļie m , "bet p ra s īs  

v a l s t s  g a r a n t i j a s  v a i a r ī  k r e d i ta  ap d ro šin āšan u .

3 . N o lik ta v a s .

N o lik ta v a s  preču  u zg lab āšan a i p astāv  l i e lā k ā s  r a ­

žošanas v i e t ā s ,  l i e l ā k ā s  p a tē r iņ a  v ie tā s  v a i  a r ī  t r a n -  

s i t a  v i e t ā s . N o lik tav u  nozīme s e v iš ķ i  l i e l a  p ie  precēm 

kuņas t i e k  t i r g o t a s  l i e l o s  apmēros un uzg labāšana p ra ­

s a  l i e l a s  t e l p a s , kādas p a r a s t i  e k sp o rtie r im  pašam nav 

N o lik tav u  s a im n ie c is k a is  uzdevums i r  p ā rv a rē t la ik a  

s ta r p īb u  s t a r p  ražošanu  un p a tē rē ša n u , a tv ie g lo t  p re ­

ces pārdošanu un p recas lo m b a rtiz ē šan u . Bez tam n o l ik ­

ta v a s  uzņemas p re c i š ķ i r o t ,  s a ja u k t ,  i e s a iņ o t ,  noņemt 

paraugus, n o s a c ī t  k v a l i t ā t i ,  a p d ro š in ā t ,  ie k a s ē t  samak 
_ -  19 /su , nom uito t un p reces n o s ū t ī t  ad resā tam .

19 /S k . J H e lla u e r " N acbricb ten  und G uterverkehr” 1950



- 191 -

J a a t s ķ i ŗ  šā d i uzg labāšanas v e id i :

a /  I n d iv id u ā la is  uzg labājum s, kad k a tra  t i r g o t ā j a  

nodo tās p reces  t i e k  a t s e v iš ķ i  u z g la b ā ta s  un t i e š i  t ā s  

pašas nodo tas a tp ak a ļ*

b /  K opēja is uzglabājum s, Š e it  a tv ie to ja m a s  p reces 

t i e k  s a ja u k ta s  un u z g la b ā ta s  kopā. Nodevējam i r  t i e s ī b a  

p r a s ī t  a tp a k a ļ  t i k a i  nodoto daudzumu /d a ž re iz  t i e k  a t ­

v i l k t s  manko, kas c e ļa s  no preču  s tā v ē š a n a s / .  Saprotam s, 

n o lik ta v a s  tu rē tā ja m  jābauda p i ln īg a  u z t ic īb a ,  ka ne­

t i k s  p ie ja u k ta s  s l ik tā k a s  k v a l i t ā t e s .  Šiem darījum iem  

i r  s e v išķ a  nozīme la b īb a s  t i r d z n ie c īb ā .

c /  ī r e s  uzg labājam s, kad t i e k  i z ī r ē t a s  n o te ik ta s  

t e lp a s  un p a r a s t i  p a ts  t i r g o t ā j s  rū p ē ja s  par n o v ie to ša ­

nu un saņem šanu.

N o lik ta v a s  v a r bū t v is p ā rē ja s  v a i a tsev išķām  p re ­

cēm, piemēram, la b īb a i  - e l e v ā t o r i , gaļLai, olām u . t . t . ,  

n o l ik ta v a s ,  ku^ās t i e k  u z tu r ē ta  n o te ik ta  tem p era tū ra , 

p e t r o l e j a i  p a s tāv  s e v iš ķ i  t a n k i , kuŗos p e t r o le ja  t i e š i  

t i e k  iepum pēta no tanku  kuģiem v a i c is te rn ām  u . t . t .

A n g li jā  i z š ķ i ļ  dooks, wharves un w arehouses. Docks 

un wharves a tro d a s  p ie  ūdens ceļiem  un p a r a s t i  docks 

p ie d e r doku savienībām  v a i publiskām  apvienībām . Whar­

ves Londonā a tro d a s  t i e š i  p ie  Temzes un p ied e r v a i  nu
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p r iv ā t ie m  uzņem ejiem  v a i  p e rso n ā lām  s a b ie d r īb ā m . War- 

c h o u se s  a t r o d a s  p i l s ē t a s ,  b e t  ne p ie  ūdens c e ļ ie m .

P ar u z la b o š a n ā  nodotām precēm  t i r g o t ā j s  saņem v a i 

nu v ie n k ā r š o  n o l ik ta v a s  z īm i v a i  a r ī  n o l ik ta v a s  z īm i 

š a u rā k a  nozīm ē un ķ ī l u  z īm i. P ie  d iv z īm ju  s is tē m a s  v i e ­

nu e k se m p lā ru , kuņu F r a n c i j ā  sauc p a r r e c e p i s s e ,  B e ļģ i ­

jā  c e d u le ,  v a r  i z l i e t ā t  īpašum a t i e s ī b u  p ā rv e š a n a i ;

I I  e k se m p lā rs  -  F r a n c i j ā  un B e ļģ i jā  v a k a n t s ,  t i e k  i z -  

l i e t ā t s  p re c e s  i e ķ ī l ā š a n a i .  A n g l i jā  a r ī  izdod v a r i a n tu  

un T e ig h t  n o te  / p ie  precēm , kuņas vairum u nosaka  gaņu- 

ma v ie n īb ā s  " gav-ge n o te "u n  p ie  precēm , kuņas t i r g o  pēc 

s k a i t a  " n o t  n o te '/ .

P re č u  īp a š n ie k s ,  kuņš v ē la s  p r e c i  i e ķ ī l ā t , a t d a l a  

v a r i a n t u  no n o l ik ta v a s  zīm es un nodod k re d i to ra m . O trā ­

d i  r ī k o t i e s  n e v a r , jo  n e v a r  i e p r i e k š  nodot n o l ik ta v a s  

z īm i un p a tu r ē t  v a r i a n tu ,  jo  likum s n e a t ļ a u j  i e ķ ī l ā t  

tā d u  m antu , uz kuņu t u r ē t ā j s  īpašum a t i e s ī b a s  ja u  zaudē­

j i s .  L a i n o d ib in ā tu  ķ ī l u  t i e s ī b a s ,  v a r i a n t s  i r  jā in d o s s ā  

v a i  nu b la n k o  v a i  uz v ā rd a , un jānodod k re d i to ra m . Ar 

n o l i k t a v a s  z īm i, j a  no t ā s  a t d a l ī t s  v a r i a n t s ,  t u r ē t ā j s  

v a r  r ī k o t i e s  a r  p r e c i  u z tu r o t  spēkā  un i e v ē r o jo t  t i e s ī ­

b a s , kuņas p i e k r ī t  ķ ī l u  ņēmējam uz v iņ a  ro k ā s  e so sā  v a i -  

r ^ a n ta  p a m a ta . Tāpēc p r e c i  v a r  p ā rd o t v a i  nu n o se d z o t
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parādu v a i  pārvedo t to  uz p i r c ē ju .

Mazāka nozīme t i r d z n ie c īb a s  ap g roz ībā  i r  v ie n k ā r-  

§ a i n o l ik ta v a s  z īm ei, tom ēr t a i  i r  t ā  p r ie k š ro c īb a , ka 

v iņu  var iz d o t  uz t u r ē t ā j u  un īpašuma t i e s īb a s  t i e k  

p ā rn e s ta s  b la n k o t r a d io i ja s  v e id ā . P ie unisma s is tēm as 

p ie tu r a s  vāou H.G.B.

N o lik tav u  zīm ju g a lv e n a is  uzdevums i r  p re c i  pada­

r ī t  m obilāku, l a i  n e v a jad z ē tu  p aša i p re c e i p ā r ie t  no 

ro k as  ro k ā . V a ria n tu  v ar i z l i e t ā t  lo m b ard izēšan a i, d i s ­

k o n tē ša n a i un a r ī  nodot kā nodrošinājum u pie kondokoren- 

t a  un ram boursa k r e d i t a .

U zglabāšanas maksu nosaka pēc ta r i f ie m , p a r a s t i  

par 50 v a i  100 kg un n o te ik tu  la ik u ,  pie l ie lā k ie m  v a i ­

rumiem un i lg ā k a  la ik a  nāk no la idum i. Bez tam ņem p ie ­

maksas par iz k ra u ša n u , iek rau šan u , šķ iro šan u  un c it ie m  

d a rb ie  m.

”Hamburger F re ih a fen  - Lagerhaus -  G e s e lls c h a f t”
2 0 / 

kas p a s tā v  no 1877. g . izdod v a r ia n tu s  a r sadu sa tu ru :

1 . Markas un num uri.

2 . Maisu r e s p . sa iņ u  s k a i t s .

5 . S a tu rs  pēc nodevēja  iz te ic ie n ie m ,

4 . B ru tto  s v a r s .

2 0 / Sk. J .  H e lla u e r "N achrich ten  und G uhterverkehr" 1950., 
I I I  p ie lik u m s.
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5. Sabiedrības atbildība.

6. Paraksti. -

7. Datums,

Otrā pusē.

1. Pārvedes.

2. Atpakaļ izsniegta preoe.

Attiecībā uz atbildību, tad noliktavas turētājs 

atbild par "Sorgfald eines ordentliohen Lagerhalters” . 

Tā neatbild par bojājumiem kas cēlušies no preces da­

biskām īpašībām, iesaiņojuma defektiem, forsē majeure 

un dažreiz neatbild arī uguns nelaimes gadījumos.

4. Ziņu biroji un citi Informācijas avoti.

Tagadnē, sakarā ar lielo konkurenci, tirgotājiem 

ir jāiet kredita piešķiršanā ciktāl vien iespējams no­

ņēmējiem pretim. Tomēr, lai pasargātos no zaudējumiem, 

pirms tirgotājs stājas sakaros ar nepazīstamu firmu, 

tam svarīgi ir iegūt ziņas par kontrahenta maksāšanas 

spējām un vai tas kārtīgi pilda uzņemtās saistības. Zi­

ņas var iegūt no veikala draugiem, bankām, biržām,
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konsulātiem, tirdzniecības kamerām, eksportieņu apvie­

nībām, ziņu birojiem un oitiem avotiem.

Parastākais un vienkāršākais ceļš ir ziņu ievākša­

na no veikala draugiem. Šim veidam ir tā priekšrocība, 

ka neprasa gandrīz nekādus izdevumus, bet šādām ziņām 

bieži trūkst objektivitātes un veikala draugs aiz kon­

kurences vai citiem iemesliem var sagrozīt vai noslēgt 

faktus par ziņojamo personu.

Privātsaimnieciski institūti, ar uzdevumu sniegt 

tirgotājiem un rūpniekiem izziņas par noņēmēju kredīt­

spējām, ir ziņu biroji. So biroju archīvos ir sakopots 

viss, kas par zināmu firmu ir parādījies presē, ko ziņu 

biroji ieguvuši no saviem korespondentiem, no valsts 

iestādēm un citiem avotiem. Arī ziņu biroji dažādās 

valstīs stāv viens ar otru sakaros un apmainās ar sav­

starpēju informāciju. Ziņas tiek sniegtas pret noteiktu 

atlīdzību. Lielākie amerikāņu un angļu ziņu biroji iz­

dod t.s. referencgrāmatas, kuņas dod iespēju ātri infor­

mēties par jeb kuņu firmu.

Ievērojamākie ziņu biroji ir: Vācijā W. Simmelpfen 

ga ziņu birojs, Amerikā n The Brodstreet Company un 

"Dun u. Co“ u.c.

Latvijā ziņu birojs pastāv pie tirdzniecibas-rūp-
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n ie c īb a s  kam eras.

Kā trūkum s z iņu  b iro jie m  būtu t a s ,  ka t i e  par 

sn ieg tām  ziņām neuzņemas nekādu a tb i ld īb u ,  a r ī  z iņ as 

b i e z i  i r  nov eco ju šās un t i e k  sn ie g ta s  pēc v ien a  ša b lo ­

na, neņemot v ē rā  noņēmēja īp a tn īb a s .  A rī ne k a trs  z iņu  

b i r o j s  v a rē s  par kau t kuņu firm u s n ie g t  iz z iņ u , s e v iš ķ i  

e k s p o r ta  t i r d z n ie c īb ā  kā in fo rm ā c ija s  a v o ti  k r i s tu  sv a - 

r ā  g a lv e n o k ā rt l i e l ā k i  ziņu  b i r o j i ,  kuņiem i r  p la š i  s a ­

k a r i  dažādās v a l s t ī s .  Saņemot šādu iz z iņ u , e k sp o rtie rim  

tom ēr i r  ie te ic a m s  to  p ā rb au d īt a r in fo rm āc iju  no c i ­

tiem  av o tiem .

Samērā la b s  l ī d z e k l i s  i r , l a i  ie g ū tu  in fo rm āc iju  

par noņēm ēja b o n i t ā t i ,  ja  e k s p o r t ie r i s  iz rau g a  kādu ā r ­

zemēs d z īv o jo šu  savas v a l s t s  p i l s o n i ,  kuņām uzdod in f o r -  
2 /  

m ēt. Bez in fo rm ā c ijā s  par p irc ē ju  k re d ī ta  spējām ,šādas 

u z t i c īb a s  person as var uzņem ties p ē t ī t  ek sp o rta  t i r g u s  

uzņem šanas s p ē ja s ,  konkurenci, noņēmēju v a jad z īb a s  u . t . t .  

un do t e k s p o r t ie r im  sv a rīg u  in fo rm āc iju  par n o ie ta  i z r e ­

dzēm. T ā lā k ie  šo u z t ic īb a s  personu pienākumi būtu :

Tiem jā k o n tro lē  preču k o n s ig n ā o ija , sek o jo t ienāko­

šām un ize jo šām  precēm, jā re v id ē  n o lik ta v u  grām atas,

2 /  Sk. C. K apferer und J .  Sohwenzner " B x p c r tb e tr ie b s -  
le h re "  1 9 5 5 ., 258. Ip p .
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ja k o n tro lē  i s g u ta s  oenas un ta s  ja s a l īd z in a  a r  t i r g u s  

oenām, jā iz d a r a  k o n s ig n ā c ija s  preču ap d ro šin āšan a , j ā ­

n o k ā rto  m uitu fo r m a l i tā te s  u . t . t .

T ā lāk , tiem  jā iz d a ra  pārdoto  preču a p sk a tīša n a  un 

jā k o n s ta tē  vairum s un k v a l i t ā t e ,  l a i  v a rē tu  n o v ērst 

e v e n tu ā lā s  p i ro ē ju  re k lā m ā o ija s .

Vēl u z t ic īb a s  personām var uzdot in te r v ē t  pie pa­

rā d n ie k u  konkursa , l i k v id ā c i j a s  un a d m in is t r ā c i ja s ,  daž­

r e i z  tām uzdod a r ī  ie k a s ē t  p ienākušās summas.

Lai v is u s  šos daudzpusīgos pienākumus v a rē tu  v e i k t , 

u z t i c īb a s  personas jā iz ra u g a  a r plašām komerciālām un 

teohniskām  zināšanām  un e k s p o r t i e r i s  t i k a i  tad v a rēs  c e ­

r ē t  uz b e z p a r te j i s k u ,  l i e t p r a t ī g u  un en erģ isk u  v iņ a  in ­

t e r e š u  a iz s tā v ē š a n u , ja  spēs tām maksāt a r ī  p ienācīgus

h o n o rā ru s .
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O T R Ā  D A ļ  A .

EKSPORTĀ TIRDZNIECĪBAS ORGANIZĀCIJĀ 

IMPORTA VALSTĪ.

I .  EKSPORTĀ TIRGUS ANALĪZĒ.

A * E k s p o r ta  t i r g u s  ģ e o g r ā f i s k a is  s t ā v o k l i s .

E k s p o r ta  t i r g u s  p i r k t s p ē j a s  un l ī d z  a r  to  im p o rta  

a p m ē rs , a t k a r ā j a s  no dažādiem  a p s tā k ļ ie m . V isp irm s 

v a l s t s  ģ e o g r ā f i s k a i s  s t ā v o k l i s ,  zemes b a g ā t īb a s , k l i ­

m ats un i e d z ī v o t ā j u  k u l t u r ā l a i s  l īm e n is  ie tekm ē e k s ­

p o r t a  t i r g u s  uzņem šanas s p ē j a s .

P ar a t s e v i š ķ a  e k s p o r ta  t i r g u s  ģ e o g rā f is k o  s tā v o k ­

l i ,  k l im a tu  u . t . t . ,  e k s p o r t i e r i s  g ū s t ie s k a tu  no s p e -  

o i ā l ā s  ģ e o g r ā f i j a s .  J a  e k s p o r ta  t i r g u s  a t r o d a s  t ā l u  no 

s v a r īg ā k ie m  s a im n ie c isk ie m  un p o l i t i s k ie m  c e n tr ie m , 

ta d  e k s p o r t ie r im  jā r ^ ķ in a s  a r  sa k a ru  n o d ib in ā ša n a s  g rū ­

tīb ā m  un a r ī  e k s p o r ta  r i s k s  p a l i d i n ā s i e s . Ja  e k s p o r ta  

t i r g u s  s a s t ā v  t i k a i  no sa lām  v a i  p ussa lām , ta d  p a r a s t i  

šād o s  t i r g o s  p a s tā v  c e n ša n ā s  n o ro b e ž o t ie s  no ārzem ju  

p recēm . Ā r ī  a u g s ta s  k a ln u  g rē d a s ,  nekugojam as upes un 

n e iz d e v īg a  k r a s t u  form a kavē e k s p o r ta  t i r d z n i e c ī b a s  
a t t ī s t ī b u . 1 /

1 /  Sk . C. K a p fe re r  u n d . J .S ch w en zn er " E x p o r tb e t r ie b s -  
l e h r e ” 1 9 3 5 -, 1 7 . 1PP-
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Svarīgs faktors tirgus analīzē ir klimats. Ja 

eksporta tirgu bieži piemeklē lietus gāzes, liels sau­

sums vai salnas, tad arī ražas būs ļoti svārstīgas. La­

ba raža, pastāvot labvēlīgiem klimatiskiem apstākļiem, 

oeļ lauksaimnieku pirktspējas un modina jaunas vajadzī­

bas. Sevišķi tādos eksporta tirgos, kūņos ražo tikai 

dažus produktus, bet tos lielos vairumos /monokultūras/, 

sliktas ražas ievērojami samazina lauksaimnieku ienāku­

mus un tie būs spiesti atteikties no ārzemju precēm.

Vēl klimatiskie apstākļi jāņem vērā izvēloties pre­

ces iesaiņojumu. Tā sausā klimatā eksportierim jārēķinas 

ar preces sažūšanu, mitrā ar puvumu un pelējumu un at­

tiecīgi jāizvēlas iesaiņošanas materiāls, piemēram, sta- 

niols, mucas, kannas u .t.t. Ja noņēmējam ar to celsies 

zaudējumi, ka eksportieris nepazīst importa zemes klima­

tiskos apstākļus, tad vai nu noņēmējs cels par bojāto 

preci reklamācijas, vai.arī piegriezīsies citiem konku­

rentiem.

Pēc ģeogrāfisko apstākļu novērtēšanas jāpiegriež 

vērība eksporta tirgus iedzīvotājiem, šeit jāņem vēra 

iedzīvotāju skaits, uz laukiem un pilsētās dzīvojošo 

Kkalts, iedzīvotāju nācionālitāte, reliģija, sadalījums 

pēc nodarbošanās u.t.t. Tomēr ne katrreiz valstis ar
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l i e l ā k o  ie d z īv o tā ju , skaitu , i r  a r i  lab āk ie  e k sp o rta  t  i r -  

g l , piemēram, sa k a rā  a r  pastāvošiem  saim niec iskiem  ap ­

s tā k ļ ie m , l i e l ā k a s  ie d z īv o tā ju , d a ļa s  p irk ts p ē ja s  var būt 

t i k  zem as, ka t i e  n espē j zināmu p re c i n o p irk t .  A rī ja  

v a ja d z īb a s  g a lv e n o k ā rt sedz v i e t ē j ā  ražošana , tad  eks­

p o r ta  tirg ū m  i r  maza nozīm e.

A t t i e c īb ā  uz n ā c i o n ā l i t ā t i , ek sp o rta  t i r g u s  var 

b ū t a p d z īv o ts  g a lv en o k ā rt no v ienas ta u ta s  p iederīg iem  

v a i  a r ī  no dažādām etn iskām  m in o r itā tē  m. Ja  ie d z īv o tā ­

j i  pa l i e l ā k a i  d a ļa i  i r  v ien as  n ā c i ja s  p ie d e r īg ie ,  tad  

a r ī  v a ja d z īb a s  un p a tē r iņ š  būs v ie n g a b a la in ā k s , tu rp re tim  

dažādu n ā c i ju  p ie d e r īg ie  p a r a s t i  iz rā d a  dažādas v a ja d z ī­

b a s . Dažos e k sp o r ta  t i r g o s  t i r d z n ie c īb a  un rū p n iec īb a  

a tro d a s  s v e š ta u t ie š u  ro k ās . Šādos gadījuma e k sp o rtie ņ a  

p reču  n o ie t s  v a r a td u r t i e s  uz g rū tībām , jo š ie  t i r g o t ā j i  

pēc ie s p ē ja s  c e n t ī s i e s  im p o rtē t no savas dzim tenes. A rī 

ja  v i e t ē j i e  t i r g o t ā j i  p ied er tā d a i  n ā c i j a i ,  kuņas p o l ī -  

t i ā k ā  v a i  sa im n ie c isk ā  iz tu rē š a n ā s  p re t  izv ed ē ja s  v a l s t i  

nav d ra u d z īg a , tad  Ue kavēs im portu a r ī  v ē l t a d , ja  ek s­

p o r ta  t i r g u s  ie d z īv o tā ju  noskaņojums p re t  e k sp o rta  v a l ­

s t i  b ū tu  l a b v ē l īg s .

E k sp o rta  t i r g u s  uzņemšanas sp ē ju  n o te ik šan u  v ē l 

k o m p licē tāk u  padara  dažādās r e l i ģ i j a s .  ‘R eti kādā ek spo rta
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tirgū iedzīvotāji ir tikai vienas ticības Diederīgie, 

visbiezāk dazadu, no kuņām dažas ievērojami ietekme va- 

jadzibu apmierināšanu, citas nemaz neiejaucas, piemēram, 

muhamedāņi nelietā cūkas gaļu un būtu pilnīgi nepareizi 

mēģināt bekonu novietot šādos tirgos.

Tālāk eksportieri var interesēt iedzīvotāju šadalī- 
- v _ 2/

jums pec nodarbošanās. ' Atsevišķu eksporta tirgu iedzī­

votāju pirktspēju avoti ir: lauksaimniecība, rūpniecī­

ba, tirdzniecība, satiksme, kalnrūpniecība, zvejniecība, 

un kapitāla saimniecība. Skatoties pēc ģeogrāfiskiem ap­

stākļiem, atzevišķās valstīs viena vai otra nozare ir pār­

svarā vai arī dažas pavisam iztrūkst. Ja eksporta tirgus 

ir industrijas valsts, tad to pirktspējas ietekmēs gata­

vu fabrikātu eksports uz agrārām valstīm un pastāvot ag­

rārās valsts sliktai konjunktūrai vai sliktām ražām, ma­

zināsies eksports un līdz ar to var izsaukt zināmā noza­

rē nodarbināto iedzīvotāju ienākumu samazināšanos. Ja 

eksportieris meklē noietu tādās valstīs, kas galvenokārt 

ražo izejvielas, piemēram, kokvilnu, dzelzi, gumiju, ka­

fiju, labību u.t.t., tad tam jāņem vērā šo izejvielu ce­

nu kustība pasaules tirgū. Pastāvot labam cenam, ekspor-

2/ Sk. C. Kapferar und J» Schwenzner ”Exportbetriebs- 
' lehre” 1955., 37. Ipp.
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tieris var cerēt uz pirktspēju un līdz ar to arī ieve­

duma Palielināšanos, turpretim ja šo produktu cenas sāk 

kristies, eksporta preču noiets samazināsies.

Par nodarbes palielināšanos, resp. samazināšanos 

atsevišķās saimnieciskās nozarēs, eksportieris var gūt 

ieskatu no agrārās vai industrijas statistikas. Agrārā 

statistika aptveņ zemkopību, lopkopību, dārzkopību un 

mežkopību. Statistika uzdod nodarbināto personu skaitu, 

saimniecību skaitu, ienākumu lielumu, izlietāto kreditu 

u.t.t. Industrijas statistika aptver pārtikas vielu, izej 

vielu, pusfabrikātu un gatavu fabrikātu ražošanu. Arī 

šeit tiek uzdots nodarbināto strādnieku skaits, kopējā 

produkcija, patērētais enerģijas daudzums un ieguldī­

tais kapitāls. Salīdzinot šos datus par vairākiem perio­

diem, eksportieris var spriest, vai nodarbe zināmā noza­

rē ir paplašinājusies vai sašaurinājusies. Sašaurināša­

nās nozīmē, ka eksportierim jārēķinas ar izejvielu, pus­

fabrikātu un ražošanas līdzekļu importa samazināšanos, 

turpretim ja eksportieņa precēm jāsaoensas ar vietējās 

rūpniecības ražojumiem, tad nodarbes samazinasanās zina- 

mās nozarēs nozīmē konkurences mazināšanos.

Vēl eksportierim jāņem vērā iedzīvotāju darba in­

tensitāte un saimnieciska uzņēmība. Tieši eksportā vis-



s k a id r ā k  p a ra d ā s  Sm issa u z s k a ta  p a r e i z īb a ,  ka t i k a i  

d a rb s  i r  v is u  v ē r t ī b u  r a d ī t ā j s ;  nekad nekāda v a l s t s  n e ­

v a re s  ārzem ēs i z d a r ī t  p la š u s  ie p irk u m u s , ja  im p o rta  p r e t -  

v ē r t ī b u  n e sa g ā d ā s  a r  d a rb u , t ā d ē ļ  e k s p o r ta  t i r g i ,  kuņu 

i e d z ī v o t ā j i  i r  s t r ā d ī g i  un c e n t ī g i ,  a r ī  būs a r  l ie lā k ā m  
v 5 /uzņem šanas sp ē jām .

A t t i e c ī b ā  uz s a im n ie c is k o  uzņēm ību, ta d  t ā  i e v ē r o ­

jam i ie tek m ē  e k s p o r ta  t i r g u s  s a im n ie c isk o  d z ī v i . Ja  

s a im n ie k o jo š ie  s u b j e k t i  k o n s e r v a t īv i  t u r a s  p ie  vecām 

d a rb a  metodēm, i z t u r a s  n o r a id o š i  p r e t  te c h n ik a s  ja u n in ā ­

jumiem u . t . t . ,  ta d  b i e ž i  a r  šādu  s a im n ie c is k ā s  dom āšanas 

n e k u s t īb u  i r  a r ī  iz s k a id ro ja m i  zinām ā e k s p o r ta  t i r g u s  

mazie s a im n ie c is k ie  panākumi un p la š u  t a u t a s  s lā ņ u  z e ­

mās p i r k t s p ē j a s .

A rī s a im n ie c is k ā  uzņēm ība c e ļ  i e d z īv o tā ju  v a j a d z ī ­

b as un ie tek m ē im p o rta  p re č u  s a s tā v u .  Tā e k s p o r ta  t i r ­

g o s , kuņu i e d z ī v o t ā j i  p re t  dažādiem  jaun inā jum iem  i z t u ­

r a s  n o r a i d o š i ,  i r  ie sp ē ja m s n o v ie to t  savu  l a ik u  p ā r d z ī ­

v o ju š a s  p re c e s  v a i  a r ī  t i e š i  jā r a ž o  š ā d a s , c i t u r  nekur 

n e e jo š a s  p r e c e s .  Šāda k o n s e rv ā t īv a  tu r ē š a n ā s  p ie  p a s t ā ­

vošām p a t ē r i ņ a  parašām  v a r t i k t ā l u  n o i e t ,  ka p a t mazā­

k ās p ā rm a iņ as  p re č u  k v a l i t ā t ē  v a i  ie sa iņ o ju m ā  iz sa u c  

s t r a u j a  n o ie t a  sa m a z in ā ša n o s , piem ēram , Ķ īna , I n d i j a ,  

”Handbuob d e r E x p o r tp ra x is "  1 9 5 1 .,1 9 . lp p .
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dienvidus un vidus Amerikā, Āfrika un citur, iedzīvotāji 

ikdienišķam vajadzīgam preces pērk pēc pazīstama iesai­

ņojuma, izrotājumā, zīmējumiem, tirdzniecības markām 

u.t.t., un ja kādu no tiem eksportieris maina, parasti 

preču apgrozība samazinajas. Ari ja eksportieris pirmo 

reizi mēģina savu preci novietot šādos tirgos, tas atdur­

sies uz gņūti pārvaramu noņēmēju pretestību un pat arī 

vēl tad, ja preci piedāvā augstākas kvalitātes un par 

zemāku cenu. Dažreiz pat par dempinga cenām vietējie tir­

gotāji atsakās pirkt jauno vai pārveidoto preci.

B. Politiskās attiecības eksporta tirgū.

Vai eksporta tirgū pastāv monarchistiska vai dēmo- 

kratiska valsts iekārta, tas eksportierim ir maz svarīgi, 

lielāka nozīme ir, vai pārvalde ir centrālizēta vai de- 

centrālizēta. Pie centrālizētas pārvaldes visa politiskā 

un saimnieciskā dzīve tiks vadīta no viena centra^āe- 

centrālizētas vai feodālas pārvaldes valsts sadalās apga­

balos, kuŗiem katram ir savs politiskais un saimnieciskais 

centrs. Pastāvot decentrālizācijai, eksportierim jāņem 

vērā katra apgabala politiskas attiecības, kas padara



- 205 -

komplicētāku, eksporta tirgus uzņemšanas spēju noteik­

šanu.

Vēl eksportierim no liela svara, vai eksporta tir­

gū saimnieciskā politika ir liberāla vai plānsaimniecis­

ka. Pie liberālas saimnieciskās politikas valsts centī­

sies tikai tiktāl attīstīt atsevišķas ražošanas nozares, 

cik tām ir dabīgs pamats. Zem dabīga pamata būtu jāsa­

prot: lētas izejvielas, lēts, apmācīts darba spēks, la­

bi dabiskie spēka avoti, tuvums pie lielākiem satiksmes 

ceļiem u.t.t. Turpretim citādi ir pie plānsaimnieciski 

vai autarķiski noskaņotas saimnieciskās politikas. Cen­

zdamies pēc saimnieciskas patstāvības, valsts veicinās 

pat tādas ražošanas nozares, kuņām jādarbojas pie vis­

neizdevīgākajiem apstākļiem un kuņas ražo daudz dārgāk, 

kā zināmu preci var iegūt pasaules tirgū. Parasta parā­

dība arī ir, ka vietējie ražotāji cenšas panākt, lai 

valsts aizliedz ievest ārzemju konkurentu preces, bet 

lai atļauj ievest tiem nepieciešamās izejvielas un pus­

fabrikātus. Pie šādiem apstākļiem importa vērtība bieži ne­

samazinājās, bet ievērojami maiņas importa sastāvs, jo 

tagad gatavu ražojumu vietā dominēs izejvielas un pus-
4 /  _

fabrikāti. Tā zinamai eksporta valstij ne vienmēr tas

4/ Sk. C . Kapferer und J. Schwenzner ”Exportbetriebs- 
lehre" 1955., 151. Ipp.
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nak par sliktu, ja importa valsts veioina vietejo ražo­

šanu un samazina līdz šim importēto preču daudzumu, bet 

tā vietā ir iespējams eksportēt svarīgas izejvielas un 

pusfabrikātus. Arī pieaugot nodarbei un rodoties jaunām 

ražošanas nozarēm, iedzīvotāju pirktspējas celsies un 

tie var sākt pieprasīt augstvērtīgus ārzemju ražojumus.

Tomēr parasti eksportierim jārēķinas ar citādu at­

tīstības procesu. Pabalstīta ar tiešām vai netiešām sub- 

vencijām, probibitīvām muitām, nodokļu atvieglojumiem, 

lētu kreditu u.t.t., vietējai rūpniecībai ir iespējams 

mest tirgū lētākus produktus un izspiest ārzemju konku­

renci, kuņai jau tā jārēķinas ar dažādiem importa apgrū­

tinājumiem. Bieži vietējā rūpniecība arī kopē ārzemju 

preču paraugus un mazāk izsmalcināts pircējs ātri pāries 

uz mazvērtīgāko iekšzemes ražojumu patēriņu. Dažreiz šis 

attīstības process noslēdzas ar kvalitātes preču ražoša­

nu, jo uzņēmīga tauta ātri piesavināsies vecu, attīstī­

tu industrijas valstu ražošanas techniskos paņēmienus. 

Vispār, pastāvot eksporta tirgū autarķijas tendencēm, 

eksportieris tikai retos gadījumos var cerēt uzturēt 

līdzšinējo noietu.

Valsts saimnieciskā polītika var iziet ne tikai uz 

nācionālās ražošanas paplašināšanu, bet arī uz tās sašau-
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rināšanu. Pie šādiem paņēmieniem valsts vai uzņēmēju 

koalīcijas ķeras tad, ja kādā nozarē ražošanas kapaci­

tāte pārsniedz vietējā tirgus vajadzības. Dažos gadīju­

mos sašaurināšanai nav sakara ar vietējā tirgus uzņemša­

nas spējām un ražošanas kapacitāti, bet lai uzturētu ce­

nas pasaules tirgū. 8Zdā nplūkā, piemēram, kokvilnas, 

labības, gumijas, tējas, kafijas u.c. branžās, bieži 

tiek ne tikai ražošana sašaurināta, bet arī jau esošie 

krājumi iznīcināti.

Pastāvot pārprodukcijai, valdība aizliedz ierīkot 

jaunus uzņēmumus, paplašināt pastāvošos un pavēl ražo­

šanu samazināt. Lai to panāktu, valdība ķeras pie uzņē­

mumu konoesionēšanas, aizliedz importēt ražošanas līdzek­

ļus un nosaka izejvielu kontingentus. Tā 1931. g. Brazī­

lijas valdība aizliedza ievest mašīnas un 1933. g. šis 

aizliegums vēl tika pagarināts līdz 1937. g. Aizliegums 

attiecās uz Šādām ražošanas nozarēm-' tekstila, apavu, 

cukura, papīra un sērkociņu, kuņās pēc valsts vīru do­

mām ir sasniegta pietiekoša kapacitāte. Importa atļaujas 

izsniedza tikai tad, Ja tiešām vecās mašīnas bija nepie­

ciešami atvietot ar jaunām, un valdība arī sekoja, lai 
- - 3/

vecas masīnas tiktu salauztas.

5/ Sk, C . Kapferer und I, Sohwenzner "Exportbetriebs- 
lehre” 1933., 78. Ipp.
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Tālāk eksportieri var ieinteresēt valsts finanšu 

politika un finanču saimniecības stāvoklis. Katrā valstī 

paredzamiem ieņēmumi un izdevumi tiek sakopoti budžetā. 

NQ budžeta eksportieris var spriest par iedzīvotāju pirkt­

spēju attīstību un vai nav sagaidāmi importa ierobežoju­

mi. Ja vairākus gadus no vietas budžets ir vienāds, tad 

tas norāda uz saimniecības stabilitāti, turpretim ja bu­

džets gadu no gada svārstās, tad jārēķinas ar dažādiem 

finanču politiskiem līdzekļiem, ar kuņiem valsts centī­

sies saskaņot izdevumus ar ienākumiem.

Apskatot budžetu, eksportierim optimistiskajām iz­

redzēm tomēr jāpieiet ar skepsi. Valdības mērķis tiešām 

var būt vest izlīdzinātu budžetu, tomēr var rasties ne­

atliekami izdevumi vai arī ienākuma posteņi nerealizējas 

un gada beigās rodas deficīts. Arī iestājoties citai kon­

junktūras fāzei, paredzētie muitas ienākumi var neienākt 

un arī tiešo nodokļu ienākumi pie krītošas konjunktūras 

un mazas nodarbes samazināsies. Turpretim konjunktūras 

kāpiens izsauc pretējas parādības.

Ja iepriekšējā budžeta gadā ir bijis deficīts, tad 

parlamentā vai ministru kabinetā pie budžeta apspriešanas, 

vai nu mēģinās samazināt izdevumus, vai pacelt ienākumus. 

Parasti praksē tiek iets pa beidzamo ceļu. Svarīgākie
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v a ld īb a s  l i e t ā t i e  l ī d z e k ļ i  ienākumu, p a c e lš a n ā  b ū tu : mui­

t u  p a a u g s t in ā š a n a , nodok ļu  sk rū v es  p ie v i lk š a n a  un k r e d i ­

t ē j o t i e s  iekšzem ē v a i  ā rzem ēs.

M uitas p a a u g s t in ā š a n a  ne v ienm ēr iz sa u c  ienākumu 

p a l i e l i n ā š a n o s ,  jo  c e ļ o t i e s  cenām a r ī  im p o rts  m a z in ā s ie s . 

P ar daudz a u g s ta s  m u itas  v a r  i e d a r b o t ie s  p r o h i b i t ī v i  un 

v e i c in ā t  k o n tra b a n d a s  p re šu  ie p lū š a n u , b e t no o t r a s  pu­

se s  a r  p ro h ib it īv ā m  muitām v i e t ē j ā s  rū p n ie c īb a s  ko n k u ren ­

ces  s p ē ja s  au g . T ik a i  g ad īju m o s, j a  im p o r tē tā  p re c e  i r  

p i l n ī g i  n e p ie c ie ša m a , p a a u g s t in ā ta s  m u ita s  dos a r ī  l i e ­

lā k u s  ienākum us.

L ai e k s p o r t i e r i s  v a r ē tu  s p r i e s t ,  kā ie d a r b o s ie s  p a ­

a u g s t in ā t ā  m u ita  uz viņam in t e r e s ē j o š u  p reču  im p o rtu , 

tam s v a r īg i  i r  z i n ā t , v a i  v iņ a  p rece  t i e k  sam ak sā ta  a r  

summām, kas dom ātas k o n s ta n tie m  izdevum iem v a i  v a r i a b -  

lie m . K atram  ie d z īv o tā ja m  i r  zinām as v a ja d z īb a s ,  kuņas 

v iņ š  k a t r ā  z iņ ā ,ie n ā k u m a  r o b e ž ā s . a p m ie r in ā s . A tv e lk o t  

šos k o n s ta n to s  izdevum us, p a l i e k  a t l ik u m s , ko ienākum a 

saņēm ējs v a r  pēc saviem  ie s k a tie m  b r ī v i  i z l i e t ā t .  G alve­

n ie  k o n s ta n t ie  izdevum i b ū tu : uz tu ram , d z īv o k lim , g a i s ­

m ai, siltum am  u . o . ;  v a r i a b l i e  izdevum i: apģērbam , b au ­

d a i ,  iz p r ie c ā m  u . t . t . Pēc G ossena, M engera, Bohm-Baverka, 

V ie s e ra  un c i t u  ta u ts a im n ie k u  u z s t ā d ī t ā s  g a lē j ā s  n o d e r ī -
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guma t e o r i j a s  iz n ā k , ka p i r c ē j s  a t t e i k s i e s  no p i e c i e š a ­

mām precēm  un ,p iem ēram , t ē j a s ,  ta b a k a s ,  k a f i j a s  un modes 
6 /  a r t i ķ e ļ u  im portam  Jā sa m a z in ā Jā s .

Ja  v a ld īb a s  i z š ķ i r a s  p a r nodok ļu  p a a u g s t in ā š a n u , 

ta d  t a s  v a r  a t t i e k t i e s  v a i  nu uz v isām  ienākum u grupām, 

v a i  a r ī  t i k a i  dažām. Ja  v a ld īb a  p a a u g s t in a  ienākum a no­

d o k l i ,  tad  t a s  b u d ž e ta  gadā d r o š i  sagādās p a l i e l i n ā t u s  

ienākum us, b e t  no o t r a s  puses i e d z īv o tā ju  p i r k t s p ē j a s  

s l ī d ē s  uz l e j u ,  kas p a r ā d ī s ie s  uz t i r g u s , ka zinām u p re *  

ču p ie p ra s īju m s  s a m a z in ā s ie s .  A rī ja  v a ld īb a  p a s t i p r i n ā ­

t i  a p l i e k  t i k a i  zinām as i e d z īv o tā ju  g ru p a s , piem ēram , 

t i r g o t ā j u s ,  rū p n ie k u s , k a p i t ā l i s t u s  un sa tik sm ē  n o d a rb i­

n ā to s  a r  a u g s tu  a p g ro z īb a s  n o d o k li ,  a u g s tie m  k o n c e s i ja s  

izdevum iem , zīmogmarkām un c i t o s  v e id o s , ta d  šo uzņēm ēju 

p i r k t s p ē j a s  s a m a z in ā s ie s . Tomēr nodokļu  sk rū v es  p i e v i l k ­

š a n a i a r ī  i r  sav a  ro b e ž a  /o p t im ā la i s  nodokļu  ien āk u m s/, 

p ā r l ie k u  smagas nodok ļu  n a s ta s  sam azinās ne t i k a i  t i e š o  

nodok ļu  kopējo  ienākum u, b e t  a r ī  n e t i e š o .

Ja  v a ld īb a  n e g r ib  v a i  n ev a r p a a u g s t in ā t  p a s tā v o š o s  

nodok ļus un m u ita s  un a r ī  c i t a s  i e s p ē ja s  p a l i e l i n ā t  i e ­

nākumus nav , ta d  v a ld īb a i  jāņem k r e d i t s .  K re d itu  a r ī  v a r  

ņ em t, j a  b u d ž e tā  nav d e f i c i t s ,  b e t t a s  n e p ie c ie ša m s l a i

6 /  Sk. C. K a p fe re r  und J . Schwenzner ”E x p o r tb e t r ie b s -  
le h re "  1955, 106. Ip p .
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izvestu rūpniecības plānus, izbūvētu svarīgas satiksmes 

maģistrāles, industrializētu zināmus apgabalus, izvestu 

meliorāciju u.t.t. Tā kā bieži vietējais naudas un kapi­

tāla tirgus nespēj dot tik plašus līdzekļus, tad jāgrie­

žas pie ārzemēm. Ārzemes arī kapitālu dos, bet kredita 

noteikumus stādīs atkarībā no kredita mērķa, kredita il­

guma un cik precīzi līdz šim zināma valsts ir pildījusi 

savas saistības. Kā drošību prasīs ieķīlāt muitu ienā­

kumus, dzelzceļus, valsts uzņēmumus u.t.t. No eksportie- 

ņa interešu viedokļa valsts kreditēšanās var nozīmēt ie­

dzīvotāju pirktspēju samazināšanos, jo ārzemju parāda 

amortizācija un renšu maksājumi kā smags slogs gulsies
7/ 

uz visu eksporta tirgus saimniecību.

Ja visi līdzekļi jaunu ienākumu sagādāšanā ir izlie- 

tāti, tad valdībai jāķeras pie izdevumu samazināšanas.

Turpretim, ja ienākumi pārsniedz izdevumus, tad at­

likums tiks izlietāts vai nu parādu deldēšanai, rezervju 

uzkrāšanai vai arī tiks izdots citām pieciešamām vajadzī­

bām. Dažos gadījumos, ja budžets ir reālizējies ar pārpa­

likumu, valdība aiz sociālpolitiskiem iemesliem samazina 

muitas plaša patēriņa priekšmetiem, lai tie iekšzemē būtu 

dabūjami pēc iespējas par zemākām cenām. Tā apskatot

7/ Sk. C. Kapferer und J. Sc hwenzner "Exportbetriebs- 
lehre” 1955., 61. Ipp.
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"budžetu, e k s p o r t i e r i s  v a r gū t i e s k a tu ,  v a i  sagaidām a 

m uitu  p a a u g s t in ā š a n a  r e s p .  sam az in āšan a  un k ād as e k s p o r­

t a  ša n se s  dod ie d z īv o tā ju  p i r k t s p ē j a s .

V ēl e k s p o r t ie r im  j ā p i e g r i e ž  v ē r īb a  v a lū ta s  p o l i t i ­

k a i .  Ja  e k s p o r ta  t i r g u s  v a ld īb a  s a v a i  n a u d a i u z tu r  i n -  

t e r n ā c io n ā lo s  k a p i t ā l a  un naudas t i r g o s  s t a b i l u  v ē r t ī b u ,  

ta d  v a lū ta s  problēm a e k s p o r t ie r im  a t k r ī t .  T u rp re tim , j a  

v a ld īb a  s a k a rā  a r  savu  sa im n ie c isk o  p o l ī t i k u  v a lū tu  d e ­

v a lv ē ,  izved  i n f l ā c i j u  v a i  d e f l ā c i j u ,  tad  e s k p o r t ie r lm  

p re č u  n o v ie to š a n ā  v a r  r a s t i e s  s a r e ž ģ ī ju m i .  E k s p o r t ie r im  

v a lū ta s  p o l ī t i k a  s e v i š ķ i  no. s v a ra  t a d , ja  d a rīju m u s  s lē d z  

uz i lg ā k u  l a i k u .

P ie  i n f l ā c i j a s  un d e v a lv ā c i ja s  e k s p o r ta  t i r g u s  v a ­

l ū t a s  i n t e r n ā c io n ā l a i s  v ē r tē ju m s  sam azinās un ja  l ī ­

gums k o n tr a h ē ts  d e v a lv ē tā  v a lū t ā ,  e k s p o r t ie r im  c e l s i e s  

l i e l i  zau d ē ju m i. A rī s k a t o t i e s  pēc t ā ,  c ik  l i e l ā  mērā 

i n f l ā c i j a  v a i d e v a lv ā c i ja  i r  i z d a r ī t a ,  e k s p o r t ie ņ a  p re ­

ču n o ie t s  a t d u r s i e s  uz g rū tīb ā m . Tā kā im p e r t ie r im  v a i r s  

nebūs ie sp ē ja m s  par tām pašām cenām ie g ū t  ā rzem ju  p re c e s , 

tad  v a i  nu im p o rts  s a m a z in ā s ie s  v a i  im p e r t i e r i s  p i e g r i e ­

z ī s i e s  tām e k s p o r ta  v a ls t īm ,  kuņas a r ī  savu  v a lū tu  i r  

d e v a lv ē ju š a s .  Tā L a tv i j ā  pēc l a t a  p ie l īd z in ā š a n a s  a n g ļu  

m ā rc iņ a i , im p o rie ņ i n o v ē rsā s  no V ā c ija s  un savus iep irk u m u s
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i z d a r ī j a  g a lv e n o k ā r t  t a j a s  v a l s t ī s ,  kn^as savu, v a lū tu  

"bija a t r a i s ī j u š a s  no z e l t a  un kur oenas l ī d z  a r  to  b i ­

ja  zem ākas.

T u rp re tim  p ie  d e f l ā c i j a s ,  e k s p o r t i e r i s  ie g ū s t  p e ļ ­

ņu no k u rsu  d i f e r e n c e s  un n o i e t s ,  s a k a rā  a r  e k s p o r ta  

t i r g o s  r e l a t ī v u  cenu  k r i š a n o s ,  b i e ž i  p a l i e l i n ā j ā s .

V ēl e k s p o r t ie r im  j ā p i e g r ie ž  v ē r īb a ,  kādus l ī d z e k ­

ļu s  l i e t ā  e k s p o r ta  t i r g u s  c e n t r ā l a i s  naudas i n s t i t ū t s ,  

l a i  u z tu r ē tu  naudas v ē r t ī b u .  J a  m aksājum i c itā m  v a ls t īm  

i l g s t o š i  p ā rs n ie g s  p r a s īb a s ,  tad  p a r a s t i  v a ld īb a  uzdod 

k o n tin g e n d ē t pārvedumus uz ārzemēm. S v ā r s to t i e s  šiem  

k o n tin g e n tie m , a r ī  v a lū ta s  k u rs s  s v ā r s t ī s i e s  un e k sp o r­

t i e r im  v a r  r a s t i e s  zau d ē ju m i. Ē k s p o r t ie ņ a  k u rs a  r i s k s  

sa m a z in ā s , ja  c e n t r ā l a i s  naudas i n s t i t ū t s  k u rs a  r ē g u lē -  

š a n a i  l i e t ā  z e l t u  un s id r a b u ,  b e t š e i t  jāņem v ē r ā ,c ik  

l i e l i  i r  d ā rg m e ta l lu  k rā ju m i un v a i  c e n t r ā l a i s  naudas 
_ 8 /i n s t i t ū t s  to s  l a b p r a t  iz d o d .

E k sp o r ta  t i r g o s ,  kuņi i r  p a d o ti  s t ip rā m  sezo n as 

s v ā rs t īb ā m , m a in īs ie s  a r ī  d e v īž u  p ā rp a lik u m s a r  trūkum u. 

Tā a g rā r ā s  v a l s t ī s  la b īb u ,  k o k u s , l i n u s ,  k o k v iln u  u . t . t .  

e k s p o r tē  l i e l o s  vairum os n o te ik to s  gada l a ik o s  un bankās 

u z k rā ja s  ie v ē ro ja m i d e v īž u  daudzum i. Šādos gada la ik o s

8 /  Sk. 0 .  K a p fe re r  und J .  Schw enzner " E x p o r tb e t r ie b s le h -  
re"  1 9 5 5 ., 66 . Ip n ,



- 214 -

eksportierim būs iespējams maksājumus saņemt ātri un 

precīzi termiņos, bet pastāvot sliktai sezonai, maksā­

jumi bieži termiņos neienāks.

Beidzot eksportierim no svara arī satiksmes saim­

niecības stāvoklis un satiksmes politikas mērķi. Ar la­

biem satiksmes ceļiem, lielu ātrumu un zemiem transporta 

izdevumiem eksportieņa konkurences spējas aug. Valstis, 

kuņās saimnieciskā dzīve nav attīstīta, parasti apmieri­

nās ar primitīviem un laika apstākļiem padotiem satiksmes 

līdzekļiem. Bet tur kur saimnieciskās dzīves pulss sit 

straujāk, iedzīvotāji ir pratuši ar modernās technikas 

palīdzību pārvarēt zemes virskārtas nelabvēlīgos apstāk­

ļus un izbūvēt labus mākslīgus satiksmes ceļus. No sa­

tiksmes saimniecības stāvokļa arī eksportieris vislabāk 

var spriest par eksporta tirgus saimniecisko intensitāti.

Lēns transporta palielina atsevišķa darījuma laiku 

un līdz ar to risku, arī iesaiņojuma izdevumi un renšu 

zaudējums palielināsies. Ātrs transports šos izdevuma 

posteņus samazina, tādēļ eksportierim no svara ir satik­

smes politikas mērķi, vai valdība cenšas izbūvēt labus 

satiksmes ceļus un iegādāties tādus satiksmes līdzekļus, 

kas ceļ transporta ātrumu un drošību, vai arī satiksmei 

piegriež mazu vērību.

9/ Sk. 0. Kapferer und J, Schwenzner "Exportbetriebslehre" 
1935., 81. Ipp.
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C. J u r id isk ā s  a t t i e c īb a s  ek sp orta  tirgū.., 

E k s p o r t ie r im  i r  no s v a ra  kā p r iv ā tā s  t i e s ī b a s ,  t ā  

a r ī  p u b l i s k ā s .  Tā p u b lis k ā s  t i e s ī b a s  r e g u lē  ā rzem nieku  

sa im n ie c isk o  d a rb īb u , n o d a ļu  d ib in ā š a n u , ārzem nieku  t i e ­

s īb ā s  un p ienākum us, ā rzem ju  firm u  c e ļo jo š o  a ģ e n tu  d a r b ī ­

bu u . t . t . No p riv ā tā m  t ie s īb ā m  g a lv e n o k ā r t  e k s p o r t i e r i  

i n t e r e s ē  e k s p o r ta  t i r g ū  p a s tā v o š ā s  t i r d z n i e c ī b a s  t i e s ī ­

b a s . Ja  e k s p o r ta  t i r g ū  t i r d z n i e c ī b a s  mārku a iz s a r d z īb a s  

t i e s ī b a s  i r  n e iz v e id o ta s ,  tad  b i e ž i  t i e k  p ie k o p ta  nego­

d īg a  konkurence un v i e t ē j i e  t i r g o t ā j i  a td a r in a  ā rz e m n ie ­

ku p re č u  m arkas. V ēl e k s p o r t i e r i  v a r i n t e r e s ē t  firm u  

t i e s ī b a s  un t i e s ī b a s , k a s  r ē g u lē  s p e c iā lu  uzņēmumu d a rb īb u , 

piem ēram , n o l ik ta v u  t u r ē t ā j u ,  t r a n s p o r t i e r u ,  banku, s p e d i -  

t o r u ,  k o m is io n ā ru  un c i t u  s a im n ie c is k ā  ķēdē i e s l ē g t o  l o ­

c e k ļu  t i e s ī b a s  un pienākum us. A rī noteikum iem  par ārzem ­

n ie k u  p ie d a l ī š a n o s  b i r ž ā s ,  e k s p o r t ie r im  jā p ie g r ie ž  v is lie ­

lā k ā  v ē r īb a .

Ar  pastāvošām  t i r d z n i e c ī b a s  t ie s īb ā m  jā sa sk a ņ o  a r ī  

p ā rd o šan as  n o te ik u m i. Tomēr e k s p o r t ie r im  jā ie v ē r o ,  ka 

dažādu  k la u z u lu  nozīme nav v ie n ā d a  a t s e v iš ķ ā s  v a l s t ī s , 

piem ēram , c f . ,  c i f . ,  fo b . u . t . t .  nozīme V ā c ijā  i r  c i t a  

kā A n g l i jā  v a i  Z iem eļam erik ā . A rī n o te ik u m i p a r  t i r d z n i e -
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c i l a s  d a rīju m a  spēkā s tā š a n o s ,  t i r d z n i e c ī b a s  d a rīju m a  

a p s t r īd ē š a n u ,  n e iz p i ld ī š a n a s  sekām un a iz r ā d ī š a n a s  p i e ­

nākumu v a r  s t i p r i  a t š ķ i r t i e s  no iz v e d ē ja s  v a l s t ī  p a s t ā ­

vošiem  no te ikum iem . No s e v iš ķ i  l i e l a  s v a ra  e k s p o r t ie r im  

i r  in f o r m ē t ie s  p ar e k s p o r ta  t i r g ū  pastāvošām  v e k s e ļu  

t ie s īb ā m . V ek se ļa  d ro š īb a  a tk a r ā j a s  ne t i k a i  no p a rā d n ie ­

ka m aksātspē jām , b e t a r ī  v a i  t a s  i r  ī s t s  v e k s e l i s ,  v a i  

pēc t ā  i r  ie sp ē ja m s  p ra s īb u  p i e d z ī t .  Jau  sen  t i r g o t ā j i  

c e n tā s  panāk t v e k s e ļu  t i e s ī b u  u n i f i k ā c i j u ,  b e t u n i f i k ā ­

c i j a s  i d e j a  r e a l i z ē j a s  t i k a i  beidzam ā l a i k ā .  Ženēvas 

k o n fe re n c ē  1950, g . p ieņem to  uniform o v e k s e ļa  likum u t a ­

gad i r  ie v e d u ša s  se k o šas  v a l s t i s :  V ā c i ja ,  A u s t r i j a ,  B e ļ­

ģ i j a ,  H olande, D ā n ija , N o rv ē ģ ija , Z v ie d r i ja ,  S om ija , I t ā ­

l i j ā ,  P o r tu g ā le ,  G r ie ķ i ja ,  Š v e ic e , Jap ān a , Monāko un 

F r a n c i j a .  Š a jā s  v a l s t ī s  v e k s e ļu  t i e s ī b a s  i r  v ie n ā d a s , 

izņem ot d ažas n e l i e l a s  a t š ķ i r ī b a s ,  kuņas p i e l a i ž  u n i f o r -  

mais v e k s e ļa  lik u m s .

No savu  t i e s ī b u  a iz s tā v ē š a n a s  v ie d o k ļa ,  e k s p o r t ie r im  

jā p i e g r i e ž  v ē r īb a  v ie tē jā m  t i e s u  ie s tā d ē m , n o tā r ie m , a d ­

vokātiem  un c i t ie m  j u s t i á i j a s  p a l īg lo c e k ļ ie m . P ro c e sa  i z ­

devum i, p ro c e sa  ilg u m s, p ie d z īš a n a s  k ā 'r t ī b a  un t i e s n e š a  

o b j e k t i v i t ā t e  a r ī  n o te i c ,  v a i  v i s p ā r  ie sp ē ja m s r ē ķ i n ā t i e s

a r  ā t r u  maksājumu ie n ā k ša n u . A rī e k s p o r t ie r im  jaņem v ē ra ,
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vai noņēmējam ir kādi īpašumi, "banku noguldījumi,pra­

sības, preču krājumi u.o., lai eventuālā nemaksāšanas 

gadījumā varētu prasību vērst pret šīm vērtībām. Eks­

porta tirgus tiesnešu nepietiekoša izglītība, partejis- 

kums, advokāta mantkārība un tamlīdzīgas parādības var 

padarīt eksportierim viņa tiesību aizstāvēšanu illuzo- 

risku.

V, Eksporta tirgos pielietatie līdzekļi 

importa rēgulēšanai.

Eksporta tirgos ārējās saimnieciskās polītikas 

metodes parasti pieskaņojas iekšējā tirgus vajadzībām. 

Ja valsts cenšas aizsargāt svarīgākās ražošanas nozares, 

tad tiks stingri kontrolēts ieveduma daudzums un vērtī­

ba. Ja valsts ārējā saimnieciskā polītikā vadās no mēr­

ķa uzturēt stabilas iekšzemes cenas, tad ar muitām,kon­

tingentiem un importa atļaujām mēģinās panākt importa 

preču piedāvājuma samazināšanos vai palielināšanos un 

iekšzemes cenas saskaņot ar pasaules tirgus cenām.

Galvenie līdzekļi importa rēgulēšanai būtu: muitas,
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k o n t in g e n t i ,  k o m p en sāc ijā , v a lū ta s  k o n tr o le ,  k l ī r i n g i  

un d a ž ā d i p r i e k š r a k s t i  p a r k o n s u lā tu  fa k tū rā m , i z c e l ­

šan ās a p lie c īb ā m  u . t . t .

M uitas t a r ī f u  s tu d ē ša n a  e k s p o r t ie r im  dos ie s p ē ju  

s p r i e s t  v a i  v i s p ā r  i r  ie sp ē ja m s k o n k u rē t e k s p o r ta  t i r ­

gū. Tomēr p a s tā v o t  au g stiem  t a r ī f i e m  i r  ie s p ē ja m s , ka 

v a ld īb a  izved  uz l a ik u  m uitu  pazem inājum us, l a i  tā d ā  

v e id ā  d a rb o to s  p re tim  tādām  ra ž o š a n a s  nozarēm , kuņas 

m uitu  a iz s a r d z īb ā  ā r k ā r t ī g i  p a c ē lu š a s  c e n a s . Šādos ga­

d ījum os p ie  ā t r a s  un n o te ik ta s  r ī c ī b a s  i r  ie sp ē ja m s 

n o s lē g t  iz d e v īg u s  d a r ī ju m u s . J a  kāda v a l s t s  p a c e ļ m ui­

t a s  p ā r i  par nom inālo  augstum u, tad  b i e ž i  tam i r  pam atā 

t a k t i s k i  m o t īv i : l a i  p i e s p ie s tu  zināmu v a l s t i  v a i  nu 

n o s lē g t  m u itas  līgum u v a i  a r ī  pazem ināt p a s tā v o šā s  m ui­

t a s .  S t ā j o t i e s  spēkā  jaunajam  m u ita s  līgumam, e k sp o r-  

t i e ņ a  iz r e d z e s  v a r ie v ē ro ja m i p a l i e l i n ā t i e s  un sa p ro ta m s , 

tām jā c e n š a s  ā t r i  iz m a n to t v i s a s  a r  jauno līgum u r a d ī ­

t ā s  la b v ē l īg ā s  p ā rm a iņ a s .

T ā lā k a is  l ī d z e k l i s  ievedum a r ē g u lē š a n a i  i r  k o n t in ­

g e n t i .  Ko n t in g e n tu s  a tse v išķ ā m  e k p o r ta  v a ls t īm  p ie  šķ iņ  

uz r e c i p r o z i t ā t e s  pamatiem un to s  savā  s ta r p ē  s a d a la  

v a i  nu p a š i  e k s p o r t i e ņ i  v a i  a r ī  v a l s t s  i e s tā d e s  pēc a g ­

rā k ā  e k s p o r ta  apm ēriem . D až re iz  im p o rta  k o n t in g e n t i  

x /  S k .p a r  im p o rta  ro/žo jumiem a r ī  57. un 67. Ip p .
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atsevišķam valstīm netiek piešķirti, "bet lud 2 noteikta 

kontingenta robežām katrs var brīvi eksportēt, tomēr 

šādos gadījumos eksportierim ir risks, ka preču sūtījums 

vairs netiks muitots, ja kontingents būs izsmelts. E^s- 

portierim tas nozīmē renšu zaudējumu, preču uzglabāša­

nas izdevumu palielināšanos un tikai retos gadījumos 

būs iespējams preoi par pieņemamām cenām pārdot citur. 

Bez daudzuma kontingentiem ir vēl muitas kontingenti, 

kas nozīmē, ka zināmu daudzumu preču var ievest par ze­

māku muitas likmi, bet preču sūtījumi, kas pienāk pēc 

tam, kad muitas kontingents ir izsmelts, tiek aplikti 

ar augstāku likmi.

Dažos gadījumos no kontingentēšanas eksportieris 

var iegūt arī priekšrocības, sevišķi tad, ja kādas kon­

kurences spējīgas valsts eksporta kontingents ir izsmelts. 

Tā 1954. g. II pusē angļu tekstilpreču eksportieņi sa­

vām precēm Ceilonā ieguva neparasti labu tirgu, jo Japā­
nas tekstilpreču kontingents šeit bija izsmelts^/

Ja kādā valstī ievedums pārsniedz izvedumu, tad bie­

ži ķeras pie kompensācijas. Atsķiŗ privāto un valsts 

kompensāciju. Vienkāršākais privātās kompensācijas veids 

ir tiešs līgums starp diviem kontrahentiem, no kubiem

11/ Sk C Kapferer und J. Sohwenzner "Exportbetriebsleh- 
re'’ 1§35., 93. Ipp.
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viens atrodas izvedējas valstī, otrs importa valstī. 

Abi kontrahenti vienojas par cenām un norēķināšanās no­

tiek ar precēm. Dažreiz divu dalībnieku vietā ir četri, 

no kubiem katrā valstī pa diviem, viens eksportieris un 

viens importieris.

Valsts kompensācijas priekšmets galvenokārt ir tās 

preces, kuļas aiz dažādiem iemesliem nav vēlams impor­

tēt, tāpēc arī ar kompensāciju dažreiz izdodas eksporta 

tirgū novietot tādas preces, kuļas citādi nebūtu iespē­

jams šeit pārdot. Arī kompensācija bieži ir saistīta 

ar muitu atvieglinājumiem.

Ja eksporta tirgū pastāv valūtas kontrole un valū­

tas pārvedumiem uz ārzemēm vajadzīgas valūtas komisijas 

atļaujas, tad eksportierim jāmēgina darīt spiediens uz 

noņēmējiem lai tie garantētu devīžu saņemšanu.^/parasti 

arī importieļi, ja tiem nav iespējams valūtu sagādāt ci­

tā ceļā, valūtu pieprasa valsts iestādēs un tikai tad, 

kad ir saņemta valūtas atļauja, pasūta ārzemju preces. 

Devīžu kontingenti tiek piešķirti skatoties pēc tā, cik 

nepieciešama ir importējamā prece, tomēr nepieciešamības 

jēdziens ir stipri stiepjams un un vāji noder kā šķiļo- 

šanas kritērijs. Arī devīžu piešķiršanā var izpauzties

12/Sk. C. Kap^erer und J. Schwenzner "Exportbetriebsleh- 
re" 1935., 99. Ipp.
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r e c i p r o o i t ā t e s  p r i n c ip s ,  i . i . ka z inām ai v a l s t i j  p i e -  

šķ iņ  l i e l ā k u s  d e v īž u  k o n tin g e n tu s  kā o itā m . V is p ā r , jo  

■ b iro k rā tisk ā k ā  un p a tv a ļ īg ā k a  būs v a l s t s  i e s t ā ž u  r ī c ī ­

ba d e v īž u  p ie š ķ i r š a n ā ,  jo  e k s p o r t ie ņ a  r i s k s  būs l i e l ā k s  

un p a t v a r  n o v e s t p ie  t ā ,  ka e k s p o r t ie r im  jā a ts a k ā s  s t ā ­

t i e s  sa k a ro s  a r  zinām as v a l s t s  noņēm ējiem .

Dažos gadījum os im p o r t ie ņ i  savas s a i s t ī b a s  m ēģina 

k ā r to t  i l e g ā l ā  o e ļā .  Š e i t  l i e t ā  melno b i r ž u .  S ap ro tam s, 

im p o rtie r im  t a s  i r  r i s k a n t i ,  jo par to  draud sods un a r ī  

c e l s i e s  zau d ē ju m i, jo  būs jām aksā a u g s tā k s  k u rs s  nekā i r  

o f i c i ā l a i s ,  b e t ja  zaudējum us ie sp ē jam s kom pensēt a r  lab o  

p e ļņ u  uz im p o rta  p r e c i ,  ta d  šāda  r ī c ī b a  i r  ie sp ē ja m a . 

La m elnās b i r ž a s  p a s tā v , t a s  nav t ā p ē c , ka n eb ū tu  i e s p ē ­

jams v a l s t s  ie s tā d ē m  k o n t r o lē t  Lepeno v a lū ta s  t i r d z n i e c ī ­

bu, b e t gan v a i r ā k  t ā d “ ļ ,  ka tom ēr š e i t  ap g ro zās  d e v īz ē s  

un a u g s tā  k u rs a  p e ļņ a  p ie v e lk  ārzem ju  v a lū tu  iekšzem ē. 

Ja  pavisam  a i z l i e g t u  šo s le p e n o  t i r d z n i e c ī b u ,  ta d  daudzas 

d e v īz e s , kuņas tagad  a p g ro z ā s  melnā b i r ž ā ,  tom ēr n e ie -  
1 ■// 

n ā k tu  v a l s t s  bankā, b e t p a l i k tu  ārzem ēs.

K l ī r in g a  e k s is te n c e  e k s p o r t ie r im  v a r  zinām os g a d ī ju ­

mos do t p r i e k š r o c īb a s ,  piem ēram, ja  k l ī r i n g a  līgum s t i e k

I 5 /  Sk. G. K a p fe re r  und J .  Schwenzner " E x n o r tb e t r ie b s le h -  
re"  1 9 5 5 ., 101. Ip p . “
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noslēgts ar tādu valsti, ar kuņu tirdzniecības bilance 

līdz šim ir bijusi aktīva, jo tā var novērst bloķēšanu 

un dažreiz arī prasību iesalšanu. Tomēr pastāvot klīrin­

giem, maksājumi var arī regulāri neienākti sevišķi ja 

ir liels pasīvsaldo, bieži paiet ilgāks laiks kamēr eks- 

portieris saņem samaksu. Lai no tā izvairītos, ekspor- 

tieris preces var nepārdot tieši uz otru klīringa valsti 

bet izlietāt kādas citas valsts starpniecību ar kuņu 
_ 14/

nepastāv klīringa līgums. '

Vēl eksportierim jārāķinās ar dažādiem priekšrak­

stiem par izcelšanās apliecībām, konsulātu faktūrām, 

muitas dokumentu sastādīšanu, kvalitātes priekšrakstiem 

u.t.t. Neievērojot šīs formālitātes, eksportierim var 

celties lieli zaudējumi, piemēram, ja pie muitošanas 

nevar uzrādīt izcelšanās apliecību, prece tiks nomuito- 

ta pēc maksimālā tarifa vai arī pavisam nebūs iespējams 

nomuitot. Bez izcelšanās apliecībām, bieži muitas iestā­

des prasa arī, lai uz precēm būtu apzīmējumi, kas norā­

da izcelšanās vietu. Eksporta tirgus muitas iestādēm 

visi šie priekšraksti atvieglo importa preču kontroli, 

bet no eksportieņa tie prasa lielu uzmanību un bieži 

saistīti ar augstām nodevām.

14/6k. 1. Mayer, M. Horna, A. Sourek "Neue Wege der 
nandelspolitik” 1936., 173. Ipp.
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■ E . Informācijas avoti.

Svarīgs informācijas avots ir tirdzniecības bilan­

ce. No tās eksportieris var dabūt zināt, cik ir ievestas 

viņam interesējošās prēoes. Eksportieri vēl var intere­

sēt importa valsts izvedums, piemēram, ja tirdzniecības 

bilance rāda, ka eskporta tirgus ogļu izvedums ir pieau­

dzis, tad var cerēt uz lielākiem stutmalkas pieprasīju­

miem, ja samazinājies lauksaimniecības produktu eksports, 

tad eksportierim jārēķinās ar tādu preču importa samazi­

nāšanos, kuņas galvenokārt patērē lauksaimnieki. Ja pie­

ņēmies ražošanas līdzekļu imports, tad jāsecina, ka zi­

nāmās nozarēs nodarbe ir pieņēmusies un sagaidāms lielāks 

izejvielu imports. Tā netiešā veidā, salīdzinot to pre­

ču importu vai eksportu, kas kaut kādā veidā stāv sakarā 

ar eksportieri interesējošām precēm, ir iespējams spriest, 
_ _ 15/

vai nākotne sagaidāmi lielāki vai mazāki pieprasījumi. '

Tirdzniecības bilance arī zināmā mērā dod iespēju 

prognozēt importa valsts ārējo saimniecisko politiku. 

Ja tirdzniecības bilance ir pasīva vai arī izvedējas 

valsts tirdzniecības bilance ar zināmu eksporta tirgu

15/Sk. C. Kapferer und J. Schwenzner ”Exportbetriebsleh- 
re" 1935., 170. Ipp.
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ir aktīva, tad sagaidāmi lielāki vai mazāki importa ie­

robežojumi. Turpretim, ja bilance ir aktīva resp. izve­

dējas valsts bilance pasīva, tad sevišķas pārmaiņas nav 

gaidāmas.

No tirdzniecības bilances tomēr bieži ir grūti 

spriest par zināmas preces importu, jo tirdzniecības 

bilancē ir apvienotas dažādas preces un tiek uzdota ti­

kai vērtība, bet ne vairums. Lai patiesam stāvoklim nāk­

tu pēc iespējas tuvāk, no kopējā ieveduma jāatskaita 

arī kā paraugi ievestās preces un arī ievestās, bet ne­

pārdotās preces, tikai tad var gūt ieskatu, cik zināma 

tautsaimniecība patērē ārzemju preces. Kādu no visa 

ieveduma sastāda paraugi, tas atkarājas no zināmā bran- 

žā pastāvošām tirdzniecības parašām, cik ir nepārdotas 

preces, tas atkarājas no modes, sezonas un konjunktūras. 

No tā redzams, ka ieveduma skaitļi būs lielāki nekā zi­

nāmas preces faktiskais patēriņš un šī diference pie pre­

cēm, kas stipri padotas modes,sezonas un konjunktūras 

ieteikmei, var būt ļoti ievērojama. Arī kontrabandas 

preces pārgroza tirdzniecības bilances skaitļus.

Salīdzinot datus par vairākiem periodiem, ekspor- 

tieris var spriest, vai imports pieņemas vai samazinās. 

Tomēr pastiprināts imports var būt ar pārejošu raksturu,
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piemēram, kādas valsts dempings, sagaidāmā muitas paaug­

stināšana u. t. t. Arī salīdzinot datus, var gūt ieskatu 

par konkurentu aktivitātes pastiprināšanos resp. samazi­

nāšanos .

Tomēr "bieži ir novērojama parādība, ka eksportieņi 

ārējās tirdzniecības statistikai piegriež pārāk mazu vē­

rību un aprobežojas tikai ar ziņu ievākšanu, cik viņa 

valsts eksportē zināmu preci. šāda pieeja ir kā no pri- 

vātsaimnieciskā, tā tautsaimnieciskā viedokļa nepareiza 

un nedod iespēju apriest par eksporta tirgus uzņemšanas 

spējām un ārzemju konkurenci. Nepareizi ir^aprobežoties 
16 / 

tikai ar eksporta tirgus importa statistiku. 'Patreizē­

jais ievedums vēl nedod iespēju spriest par eksporta tir­

gus uzņemšanas spējām, bet no svara ir noteikt visu ko­

pējo patēriņu pieskaitot arī vajadzības, kuņas vēl var 

tikt modinātas. Nepareiza attiecība starp ievedumu un 

kopējo patēriņu var eksportieri pamudināt attīstīt seviš­

ķi intensīvu darbību. Tomēr jāaizrāda uz patēriņa konsta­

tēšanas grūtībām. Patēriņa statistika, pat valstīs ar 

augstu kulturālo stāvokli, ir stipri nepilnīga un pamatojas 

galvenā kārtā uz vērtējusmiem. Gan dažreiz tirgotāju vai

16/Sk. 0. Kapferer und J. Schwenzner "Lxpo^tPorderung", 
1929., 64. Ipp. '
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rūpnieku apvienības par zināmu preoi ved diezgan parei­

zu patēriņa statistiku, tomēr eksportierim šie dati būs 

ne vienmēr pieejami.

Citi svarīgākie informācijas avoti būtu: dienas 

prese, speciālā literātūra, likumi krājumi un muitas ta- 

rīfi. Eksportierim noderīgā literātūra ir: ceļojumu ap­

raksti, apcerējumi par eksporta tirgus saimniecisko un 

kulturālo stāvokli, adrešu grāmatas u.t.t. Adrešu grāma­

tas var būt vispārējas, kuņās sakopotas tirgotāju, rūp­

nieku, rederu, speditoru u.c. adreses, vai arī speciā­

lām branžām. Bet tā kā adrešu grāmatas parasti tiek iz­

dotas no privātiem uzņēmējiem, tad eksportierim tām jā­

pieiet ar kritiku, jo bieži firmām, kas labāk samaksā, 

tiek pielikti dažādi reklāmas pielikumi, kas faktiskiem 

apstākļiem neatbilst.

Vēl svarīgas ziņas var iegūt no tirdzniecības ka­

merām, konsulātiem, bankām, spedicijas uzņēmumiem un 

eksportieņu apvienībām. Lai ievāktās ziņas pārbaudītu 

un kritizētu, eksportieris var uzdot sevi informēt aģen­

tiem, ceļotājiem vai arī ilggadīgiem, uzticamiem noņēmē­

jiem.
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I I .  NOIETA ORGANIZĀCIJA EKSPORTA TIRGOS.

A. E k sp o rta  a ģ e n t i .

E k sp o rta  t i r d z n i e c ī b ā  p a r a s t i  jā r ē ķ in ā s  a r  s t i p r u  

ārzem ju  k o n k u ren c i un ja  e k s p o r t i e r i s  a r  ā rzem ju  noņē­

mējiem m ēģinās n o d ib in ā t  s a k a ru s , i z s ū to t  t i k a i  o f e r t e s  

v a i  k a ta lo g u s ,  tad  t i k a i  r e to s  gadījum os iz d o s ie s  sasniegt 

l i e l ā k u  a p g ro z īb u . A rī a r  v is  labākām un k o rrek tāk ām  r e k ­

lām as v ē s tu lē m  nebūs ied ē jam s n o d ib in ā t  tā d a s  a t t i e c ī ­

b a s , ka k o n k u re n ti p ie  m a z lie t  in te n s īv ā k a s  i e j a u k š a n ā ^ e -  

v a r ē tu  t ā s  a tk a l  i z b e i g t .  T ik a i tad  e k s p o r t i e r i s  v a r  c e ­

r ē t  kādu d a ļu  no ārzem ju  i e d z īv o tā ju  p irk ts p ē jā m  sev p i e ­

g r i e z t ,  ja  sa k a ru  n o d ib in ā š a n a i i z s ū t ī s  a ģ e n tu s  v a i  e k s ­

p o r ta  t i r g o s  d ib in ā s  n o d a ļa s .

E k sp o rta  a ģ e n ts  i r  p a t s tā v īg s  t i r g o t ā j s ,  kuņš p ro ­

f e s i j a s  v e id ā  e k s p o r t ie ņ a  uzdevumā un v ā rd ā  s lē d z  t i r d z ­

n ie c īb a s  d a r ī ju m u s . No p ā rē jie m  t i r d z n i e c ī b a s  uzņēmuma 

d a rb in ie k ie m , a ģ e n ts  a t š ķ i r a s  a r  t o , ka t a s  nav a lg o t s  

s p ē k s , b e t p a t s tā v īg s  t i r g o t ā j s ,  kuņām b ie ž i  i r  sava  f i r ­

ma un kuņš s t r ā d ā  a r ī  c i t ie m  uzņēmumiem. No t i r d z n i e c ī ­

bas m ākleņa a ģ e n ts  a t š ķ iņ a s  a r  t o , ka v ie n p u s īg i  a i z s t ā v  

sava  n a m a ^ n te re s e s , no k o m is io n ā ra  a r  t o ,  ka d a rīju m u s
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slēdz ne savā vārdā, bet eksportieņa vārdā.

Eksporta aģentu uzdevums ārējā tirdzniecībā ir ļo­

ti svarīgs, bet arī grūts. Vispirms eksporta aģentam jā­

uzmeklē ārzemju noņēmēji un jāmēgina iegūt pasūtījumi, 

tad aģentam jāiekasē pienākošās summas un beidzot rēgu- 

lāri jāinformē eksportieņi par tirgus stāvokli un nākot­

nes izredzēm.

Vislabākā prece par zemāko cenu paliks nepārdota, 

ja eksporta tirgū darbojas aģents, ku^š savu lietu ne- 

pārzin; visdārgākā prece tiks ātri un labi pārdota, ja 

to īstiem noņēmējiem piedāvās izveicīgs un spējīgs eks­

porta aģents. Katrā ziņā no eksporta aģenta var prasīt, 

lai tas pazītu importa zemi, pazītu vietējos tirgus ap­

stākļus un iedzīvotāju vajadzības. Bez nepieciešamās 

tirdznieciskās rutinas, aģentam jābūt ar vajadzīgām 

teohniskām zināšanām, jo ja pircējs būs lietpratējs, bet 

aģents nē, tad pircējs zaudēs uzticību aģentam. Vēl aģen­

tam perfekti jāpārvalda tās valodas, kādā vietējie tir­

gotāji pie tā var griezties, tam jāprot droši,uzstāties 

un jābūt neatlaidīgam, bet ne uzbāzīgam savu mērķu sa­

sniegšanā; jāprot arī piemēroties eksporta tirgus ap­

stākļiem. Tikai pie šiem priekšnoteikumiem, aģents var

1/ Sk. K. Ottel "Pie Technik des ķirtschaftlichen Ver- 
kehrs" 1927., 263. Ipp.
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c e r ē t  ie m a n to t noņēmēju u z t i c īb u  un p a p la š in ā t  e k sp o r-  

t i e ņ a  d a rb īb a s  la u k u .

A ģentu d a rb s  s e v i š ķ i  g r ū ts  i r  tā d o s  gad īju m o s, ja  

tie m  kāds e k s p o r ta  t i r g u s  jāapm eklē pirm o r e i z i  un a r ī  

p a ts  e k s p o r t i e r i s  l ī d z  šim š e i t  nav d a r b o j i e s .  J a  e k s -  

p o r t i e r i s  ja u  ag rāk  t e  s t r ā d ā j i s ,  ta d  a ģ e n ts  a r ī  t i k s  

in fo rm ē ts  p ar l ī d z š in ē j ie m  d arīju m iem , par t i r g u s  a p ­

s tā k ļie m  un dažos gadījum os a r ī  saņems p ie m ē ro ti  s a s t ā ­

d ī t u  im p o rta  f irm u  s a r a k s tu .  T u rp re tim  ja  p r e c i  pirmo 

r e i z i  m ēģina n o v ie to t  zinām ā t i r g ū ,  ta d  aģentam  pašam j ā -  

m ēgina ie g ū t  z iņ a s  p ar firm ām , kādas d a rb o ja s  v iņ a  b ra n -  

žā un pēc i e s p ē ja s  a r ī  j ā i z z i n  to  k r e d ī t s p ē j a s . Z iņas 

v a r  ie g ū t  no a d re šu  grām atām , k o n su lā tie m , z iņ u  b iro ļjiem  

v a i a r ī  no p riv ā tā m  personām . Var g a d ī t i e s ,  ka a ģ e n ts  no 

sava  pirm ā ce ļo ju m a  a tg r i e ž a s  bez panākumiem, b e t  t a s  v ē l  

nebū t nenozīm ē, ka visam  b ū tu  jā a tm e t a r  ro k u . O t r r e i z ,  

i z l i e t ā j o t  ie g ū to s  novērojum us un p ie d z īv o ju m u s, i e s p ē ­

jams ie g ū t  ļ o t i  la b u s  panākum us.

I z s ū t o t  a ģ e n tu s , e k s p o r t ie r im  jāņem v ē rā  v a i  z in ā ­

ma p rece  nav p ad o ta  sezonas s v ā rs t īb ā m , piem ēram , dažas 

p re c e s  v is u  gadu t i e k  p i e p r a s ī t a s  apmēram v ie n ā d o s  dau ­

dzumos un p ie  tām n e p a s tā v  ne s e v iš ķ i  la b a ,  ne s l i k t a  

se z o n a . T u rp re tim  c i t a s  p re c e s  t i e k  p i e p r a s ī t a s  l i e l o s
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daudzumos zinām os gada l a ik o s ;  "būtu n e p a r e iz i  a ģ e n tu  i z ­

s ū t ī t  s l i k t a s  sezonas l a i k ā ,  jo  t a d , i e s t ā j o t i e s  l a b a i  

s e z o n a i ,  a ģ e n ts  būs jau  e k s p o r ta  t i r g u  a t s t ā j i s .  Tā 

U .S .A . g a lv e n ā s  p i l s ē t ā s  j ū l i j ā  un a u g u s tā  t i r d z n i e c ī b ā  

i e s t ā j a s  klusum s un e k s p o r t i e r i s  š a jo s  mēnešos n ev ar c e ­

r ē t  saņem t l i e l ā k u s  p a s ū tīju m u s . Š ie a p s t ā k ļ i  e k s p o r t i e -  
_ _ _ _ 2 /rim  jaņem v ē ra  s a s tā d o t  ce ļo ju m a p lā n u .

K a trs  a ģ e n ta  ce ļo jum s i r  a r ī  i e p r ie k š  r ū p īg i  j ā s a ­

g a ta v o .T ā  e k s p o r t i e r i s  v a r  ja u  ie p r ie k š  noņēm ējiem  p a ­

z iņ o t ,  kad paredzam s ka a ģ e n ts  to s  apm eklēs un a r ī  uzdo t 

a d r e s i , pēc kuņas a ģ e n ts  i r  sastopam s e k s p o r ta  t i r g ū .  

V ēl j ā s a s tā d a  p ie m ē ro ta  paraugu  k o le k c i ja  un jā iz g a ta v o  

k a ta lo g i ,  i l l u s t r ā c i j a s , cenu l i s t e s  un c i t i  rek lām as a r -  

t i ķ e ļ i ,  jo  i r  ļ o t i  vē lam s, l a i  a r ī  pēc tam , kad a ģ e n ts  

e k s p o r ta  t i r g u  i r  a t s t ā j i s ,  p i r c ē j s  b ū tu  in fo rm ē ts  p ar 

žināmu p re c i  un t ā s  cen u . V ēl aģentam  jādod l ī d z i  c e ļo ­

juma p lā n s ,  no kuņa v ie n s  ek sem p lā rs  p a l ie k  f i r m a i .  Ce­

ļo jum a p lā n s  r ā d ī s , kādā l a i k ā  a ģ e n ts  i r  a trodam s d a ž ā ­

dos e k s p o r ta  t i r g o s ,  l a i  a t t i e c ī g i  v a r ē tu  p iem ēro t ko ­

re s p o n d e n c i . A rī l a i  aģentam  b ū tu  ie sp ē ja m s l e g i t i m ē t i e s  

p ie  ā rzem ju  m u itas  ie s tā d ē m , t i r d z n i e c ī b a s  kamerām, b an ­

kām un k o n su lā tie m , jā iz g a ta v o  i e t e ik š a n a s  v ē s tu le s  un

2 /  Sk. C. K a p fe re r  ”E x p o r tfo rd e ru n g ” 1 9 2 9 ., 144. Ip p .
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ja  a ģ e n ts  uzņemas in k a s s o , ta d  a r ī  in k a sso  p i ln v a r a .

D až re iz  a ģ e n tu  a r ī  p i ln v a ro  do t p ir c ē j ie m  ra b a tu s  

un c i t u s  a tv ie g lin ā ju m u s  v a i  a r ī  e k s p o r t i e r i s  nosaka t i ­

k a i  b āzes cen u , b e t  a ģ e n ts  to  v a r  r e g u lē t  pēc t i r g u s  a p ­

s tā k ļ ie m . Šādos gadījum os aģentam  i r  jādod  l ī d z i  k a lk u ­

l ā c i j a s  m a te r i ā l i  l a i  to s  ā t r i  v a r ē tu  d ab ū t z in ā t ,  c ik  

t ā l u  a r  dažādiem  a tla id u m iem  v a r  i e t . A rī ja  aģentam  

t i e k  d o ts  n o te ik t s  l i m i t s ,  v a r  v i e n o t i e s ,  k a , ja  aģentam  

izd o d as  ie g ū t  a u g s tā k a s  c e n a s , ta d  p u s i no p e ļņ a s  s a ­

ņem e k s p o r t i e r i s  un p u s i a ģ e n ts ,  v a i  1 /5  a ģ e n ts  un 2 /5  

e k s p o r t i e r i s  u . t . t .

B e id zo t e k s p o r ta  aģentam  jādod l ī d z  a k k r e d i t ī v s ,  

pēc kuņa t a s  v a r  no ā rzem ju  bankām saņem t n ep iec ie šam o s 

ce ļo ju m a  izdevum us. Ņemot v ē rā  l i e l o s  ce ļo ju m a izdevum us, 

b i e ž i  v a ir ā k a s  f irm a s  a p v ie n o ja s  un i z s ū t a  kop īgu  c e ļo ­

t ā j u ,  Tomēr, ja  e k s p o r t i e r i s  g r ib  p i e d a l ī t i e s  p ie  šāda  

k o l l e k t ī v a  c e ļ o t ā j a  i z s ū t ī š a n a s ,  ta d  tam jāņem v ē rā  v a i  

i z r a u d z ī t a i s  a ģ e n ts  a r ī  a t b i l s t  savam uzdevumam, v a i  

tam v i s p ā r  i r  p a z īs ta m a  zinām ā p re c e , v a i  t a s  p a z ī s t  

e k s p o r ta  t i r g u s  a p s tā k ļu s ,  v a i  t a s  p ro t  a t t i e c ī g a s  v a lo ­

das un a r ī  kādas c i t a s  p re c e s  t a s  uzņemas p ie d ā v ā t .  K o l- 

l e k t ī v i c c e ļ o t ā j i  a lg u  un ce ļo ju m a izdevum us p a r a s t i  saņem 

no v ie n a s  f i r m a s , b e t p ā rē jā s  f irm a s  savā  s t a r p ā  n o r ē ķ i ­
n ā jā s
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katra mēneša beigās. Tā var vienoties, ka visām firmām 

kuņas apkalpo aģents, jāmaksā vienāda daļa no algas un 

ceļojuma izdevumiem, bet provīziju maksās katra firma 

pēc apgrozības. Sie norēķināšanās veids ir vienkāršs, 

bet ne pareizs, jo apgrozība un ienākumi visām firmām 

nav vienādi, tāpēc pareizāk ir, ja arī ceļojuma izde- 
_ 3/

vumi un alga tiek maksati pēc apgrozības.

Intensīvai eksporta tirgus apstādāšanai ir nepie­

ciešami agenti, bet tomēr jāņem vērā, ka tas arī prasa 

lielus izdevumus, tādēļ arī eksporta aģentiem jābūt 

krietniem sava aroda lietpratējiem. Bez tiešiem ceļoju­

ma . izdevumiem, eksportierim ir jārēķinājās arī ar da­

žādām nodevām un nodokļiem valsts iestādēm, piemēram, 

Latvijā ir sekosi noteikumi par ārzemju ceļojošiem aģen­

tiem:

Ja ārzemju firmas nav Latvijā izpirkušas tirdznie­

cības zīmi, bet aģents vēlas ārzemēs pastāvošas tirdz- 

niecības vai rūpniecības uzņēmuma uzdevumā ceļot pa Lat­

vijas territožiju ar dažādu preču paraugiem, vai bez 

tiem, ar nolūku saņemt pasūtījumus, tad jāmaksā tirdz­

niecības ceļotāju nodoklis; reprezentējot vienu firmu 

nodoklis ir Ls 150,- mēnesī, bet gadā Ls 600,-. Bar

5/ Sk. w. Nollenburg "Die Exportorganisation und Ihre 
Teobnik" 1925., 159. Ipp.
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katru, nākošo firmu jāmaksā mēnesī Ls ^0, bet gadā 

Ls 150,-. Arī ievestos paraugus no muitas izdod tikai pēc 

nodokļa samaksas.

Eksporta aģentus var iedalīt divās grupās. Vienā 

grupā ir ceļojošie agenti, kuŗi pastāvīgi maina uzturēša­

nās vietu, otrā grupā ir agenti, ku^i pastāvīgi uzturas 

zināmā eksporta tirgū. Ceļojošais aģents var gan zināmā 

valstī savā uzturēšanās laikā sasniegt labus panākumus, 

bet bieži līdz ko tie eksporta tirgu atstāj, izbeidzas 

arī darījumi. Uz vietas dzīvojošie agenti var darboties 

visā eksporta tirgū, zināmā apgabalā vai arī atsevišķā 

pilsētā. Šo aģentu darbība eksportierim jāpabalsta ar 

katalogiem, cenu listēm un paraugiem, bet aģentam savu­

kārt jāinform^ eksportieris par visiem muitu un nodokļu 

likumu grozījumiem, konkurentu aktīvitāti, noieta izre­

dzēm u.t.t. Sie agenti arī uzrauga nedrošos maksātājus 

un sevišķi eksporta tirgos, kuiļos kredita attiecības ir 

grūti pārskatāmas, strādāšana bez šāda aģenta ir irraoi- 

onāla.

Dažreiz eksportieris var sasniegt labus panākumus, 

apkalpojot zināmu tirgu ar aģentiem un bez tam vēl ar 

komisionāriem. Aģentam šādā gadījumā,lai provīziju iegūtu 

sev, nav jām'gina apiet komisionārs, bet gan tieši jāpa­
līdz
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komisionāram noslēgt darījumus un izsekot pircēju kredīt­

spējām. Šāda strādāšana ar aģentu un komisionāru vienā 

valstī arī tāpēc var būt izdevīga, ka aģents kontrolēs 

komisionāra darbību, bet komisionārs savukārt skatīsies, 

vai aģents pietiekoši ievēro eksportieņa intereses.

Par savu darbu aģents saņem provīziju no noslēgto 

darījumu vērtības. Vai arī ceļojošais aģents saņem pro­

vīziju no tādiem pasūtījumiem, kas ir tieši nodoti eks­

porta firmai pēc tam, kad aģents attiecīgu valsti bija 

atstājis, to rēgulē vai nu konkrētais līgums vai vietējās 

tirdzniecības parašas. Pēc Rīgas biržas parašām pie cif 

darījumiem, aģents savu provīziju saņem tikai pēc Lono- 

samenta izpirkšanas vai trattas akceptēšanas un ja aģents 

nozīmēts zināmā apgabalā, tad saņem provīziju no visiem 

šī apgabala darījumiem.

Ja eksportieris noslēgto darījumu atsauc vai arī 

vispār darī-jums netiktu izpildīts bez kā vaina būtu pir­

cēja pusē, piemēram,slikta kvalitāte, nepareizs svars 

u.t.t . , tad aģents tomēr savu provīziju saņem. PrasTt at­

līdzību par saviem izdevumiem aģents var tikai tad, ja 

tas iepriekš sevišķi norunāts.

Provīziju var noteikt dažādi, piemēram, par noslēg­

tiem oassa darījumiem, aģentam maksā augstāku provīziju
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kā par kredīta darījumiem. Arī skatoties pēc noņēmējiem, 

provīzija var tikt diferencēta, piemēram, par darījumiem 

ar jauniegūtiem noņēmējiem saņem lielāku provīziju kā 

par darījumiem ar līdzšinējiem noņēmējiem. Pie cassá 

darījumiem parasti cassa soonto netiek atvilkts, jo te­

orētiski tūtu nepareizi par kredīta darījumiem maksāt 

- 4/
provīziju no lielākās summas. 7

Dažreiz aģents saņem cietu algu un Iez tam vēl pro­

vīziju. Saprotams, provīzijai šinī gadījumā jābūt mazai, 

bet tomēt tik augstai, lai aģentam būtu interese kāpināt 

noietu. Dažos gadījumos firmas garantē aģentam minimālu 

gada provīziju, kādu tas iegūst pie visneizdevīgākiem 

apstākļiem vai arī maksā Tietu algu un bez tam vēl pro­

vīzijas vietā tantjemas. Attiecībā uz dažādiem izd evu- 

miem, tad, vai nu aģentam jāsniedz norēķins par faktis­

kiem izdevumiem, vai arī aģentam tiek piešķirta noteikta 

dienas nauda. Beidzamā gadījumā, atkarājas no paša aģen­

ta vai tas visu dienas naudu izdod, tomēr firmas intere­

sēs var būt, lai aģents visu izdotu, piemēram, la^L 

viesnīca, pirmās vai otrās klases dzelzceļa biļetes u . t . t ., 

un firma tieši var noteikt, ka aģentam visa dienas nauda 

jāizdod. Samērā retos gadījumos aģents izdevumu atlīdzību

4/ Sk. J. Hellauer ’! System der Welthandelslehre" 1920., 
102. lpp.
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saņem p a a u g s t in ā ta s  p r o v ī z i j a s  v e id ā .

L ai a ģ e n ts  tie šā m  d a rb o to s  i n t e n s ī v i  un o e n s to s  

p a o e l t  e k s p o r t ie ņ a  preču, n o ie tu ., aģentam  i r  a r ī  jām aksā 

p iem ēro ta  p r o v ī z i j a  l a i  tam n eb ū tu  jāuzņem as p ā r s tā v ē t  

daudzas f i rm a s . Ja  tom ēr e k s p o r t ie r im  nav pa spēkam g a­

r a n t ē t  aģentam  zināmu gada ienākum u, tad  vism az p r o v ī ­

z i j a s  augstum s jā n o te ic  t ā ,  ka bez v i ņ a , aģentam  b ū tu  

jāuzņem as p ā r s tā v ē t  t i k a i  v ē l  dažas f i r m a s , p ie  kam e k s ­

p o r t ie r im  a r ī  jā p a l īd z  ie g ū t  p a ts tā v īb u  no c itā m  firmām 

un pēc i e s p ē ja s  so līd āk ām . Šādā c e ļā  e k s p o r t i e r i s  s a i ­

s t ī s  a ģ e n tu  p ie  s e v is  un n o v ē rs īs  a ģ e n tu  m aiņu, kas kā 

p rakse  r ā d a , b ie ž i  a r ī  l ī d z š i n ē j o s  noņēm ējus p ie g r ie ž  

k o n k u ren tu  precēm .

Labus, i z g l ī t o t u s  un u z ticam u s a ģ e n tu s  tom ēr i r  g r ū ­

t i  a t r a s t . S e v iš ķ i  uz ticam iem  un k r ie tn ie m  tiem  jā b ū t 

tā d o s  gad īju m o s, ja  t i e  d a rb o ja s  t ā l ā s  v i e t ā s , kur g r ū t i  

iz s e k o t  to  d a r b īb a i .  B ie ž i a g e n t i  i r  v i e g l p r ā t ī g i  n e d ro ­

šu p i r c ē ju  k r e d i tē š a n ā  v a i  a r ī  t ie m  nav a t t i e c ī g ā  b ra n ž ā  

n ep iec iešam o  z in ā š a n u . A rī L a tv i j ā  F ļnancu  m i n i s t r i j a  i r  

i e r o s i n ā j u s i  jau tā ju m u  par t i r d z n i e c i s k o  a ģ e n tu  t ī k l u  i z ­

kopšanu ā rzem ēs. Ie ro s in ā ju m s  paredz  s ū t ī t  uz ārzemēm 

i z g l ī t o t u s  d a rb in ie k u s , l a i  tiem  b ū tu  ie sp ē jam s v i s p u s ī ­

g i i e p a z ī t i e s  a r  ārzem ju  t i r g o t ā j u  p r a k s i .  No sākuma š ie
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tirdznieciskie stipendiāti strādātu par cietu algu, "bet 

vēlāk gūtu ienākumus no sava pārstāvniecības darba. To­

mēr, kad ierosinājums tika apspriests Tirdzniecības un 

rūpniecības kameras speciālās komisijās, tad debatēs no­

skaidrojās, ka lauksaimniecības ražojumu - sviesta, be­

kona, labības un koku eksportam jauni eksporta agenti 

nav vajadzīgi.5/ Jauni palīgspēki galvenokārt vajadzīgi 

privātās rūpniecības sekmēšanai, kam ārzemju tirgos jā­

iztur smaga konkurence un grūti iegūt pat pašizmaksu. 

Bet tā kā lauksaimniecības produkti Latvijas eksportā 

ieņem galveno vietu, tad arī jautājums par eksporta aģen­

tu institūtu nodibināšanu un jaunu aģentu sagatavošanu 

palika pagaidām neaktuāls.

Ja eksportieris negrib izlietāt aģenta pakalpoju­

mus, tad preču pārdošanu var uzticēt kādai eksporta 

tirgus firmai. Šādu pārstāvi var iecelt vai nu visā 

eksporta tirgū tikai vienu vai arī atsevišķiem apgabaliem 

nozīmēt savus pārstāvjus. Pārstāvniecības firmas preces 

pārdod uz sava rēķina un parasti arī financē importu, 

tā kā eksportieņa interese ar preču nosūtīšanu izbeidzas 

un bieži eksportierim nav zināms, kas ir viņa preču no­

ņēmēji.

5/ Sk. ''Jaunākas Ziņas" 1956. g. 14. marta 61. num. ll.lpņ
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Par p i e š ķ i r t o  t i e s īb u ,z in ā m ā  a p g a b a lā  v ie n a i  p ā rd o t 

p re c e s ,  v a r  p r a s ī t ;  l a i  p ā r s tā v n ie c īb a s  f i rm a i  s a i s t ī t o s  

noņemt zinām ā l a i k ā  m inim ālu kvantumu p re č u . P ā rd o šan as 

cenu v a r  a t s t ā t  n o te ik t  v a i  nu p ā r s tā v n ie c īb a s  f i rm a i  

v a i  a r ī  a r  līgum u to  ie p r ie k š  s t i p u l ē t .  S t ā j o t i e s  šād ās 

līgum a a t t i e c ī b ā s ,  e k s p o r t ie r im  i r  j ā p ie g r ie ž  v ē r īb a  

v a i  p ā rs tā v im  i r  p ie t ie k o š s  k a p i t ā l s  un v a i  v is p ā r  s a g a i 

dāma p ie n ā c īg a  noņēm ēju a p k a lp o ša n a . K a trā  z iņ ā  līgum ā 

jā ie v e d  a r ī  n o te ikum s, ka n e d r īk s t  u zņem ties k o n k u ren tu  

p reču  p ā rd o šan u .

S t r ā d ā jo t  a r  šādu p ā r s t ā v i ,  e k s p o r t i e r i s  ie g ū s t  

zinām as p r ie k š r o c īb a s ,  piem ēram, p r e tv ē r t ī b u  par n o sū ­

t ī tā m  precēm saņems v a i  nu t ū l ī t ,  v a i  a r ī  p"c ī s a  l a i k a  

un t ā  kā p ā rs tā v im  i r  p a z īs ta m i e k s p o r ta  t i r g u s  a p s t ā k ļ i  

un t a s  p re t  noņēm ējiem  u z s t ā ja s  kā k r e d i t o r s ,  ta d  e k s ­

p o r t ie r im  zinām ā mērā t i e k  g a r a n tē ta  ā t r a  p re c e s  ie v e š a ­

na t i r g ū  un r e g u l ā r s ,  s t a b i l s  n o i e t s .  Bet i r  a r ī  n e g ā t ī -  

vās p u s e s : s t r ā d ā j o t  a r  a ģ e n tu , e k s p o r t i e r i s  b i e ž i  i e ­

g ū s t la b ā k a s  cenas, nekā u z t i c o t  p reču  p ārd o šan u  v ien īgam  

p ā rs tā v im , bez tam s t r ā d ā j o t  a r  a ģ e n tu , e k s p o r t ie r im  i r  

ie sp ē jam s s t ā t i e s  t i e š o s  sa k a ro s  a r  noņēm ējiem , kas t o ­

mēr nav ie sp ē jam s i z l i e t a j o t  p ā rs tā v  ja  pakalpo jum us.
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D. E k sp o rta  n o d a ļa . 

I e r ī k o jo t  im p o rta  v a l s t ī  n o d a ļa s , e k s p o r t i e r i s  

v a r  ie g ū t  zinām as p r ie k š ro c īb a s  un d a ž re iz  a r ī  i n t e n ­

s īv ā k  a p s t r ā d ā t  t i r g u .  V isp irm s n o d a ļa s  v a d ī t ā j s  būs 

v a i r ā k  i e i n t e r e s ē t s  d a rīju m u  p a p la š in ā š a n ā , kā a ģ e n ts  

v a i  p ā r s t ā v i s ;  a r ī  sa k a ru  n o d ib in ā ša n ā  d a rb o s ie s  p e r s o ­

n a s , kupām v i e t ē j o  ie d z īv o tā ju  v a ja d z īb a s  i r  p a z īs ta m a s  

un b e id z o t zinām os gadījum os a r  nod a ļu  n o d ib in ā ša n u  a r ī  
6 /  im p o rtie ņ u  p e ļņ a  p a l ik s  uzņēmumam. Tomēr pirm s e k s ­

p o r t i e r i s  iz š ķ iņ a s  d ib in ā t  šādu f i l i ā l i ,  tam j ā i n f o r ­

m ējas par e k s p o r ta  t i r g ū  p as tāv o šiem  sa im n ie c isk ie m  a p ­

s tā k ļ ie m , t ie s is k ā m  a t t ie c īb ā m , nodokļiem , so c iā lā m  n a s ­

tām u . t . t . Ja  e k s p o r ta  t i r g u s  i r  mazs, i e d z īv o tā ju  p i r k t ­

s p ē ja s  zemas un v is p ā r  s a im n ie c is k ā  d z īv e  nav a t t ī s t ī t a ,  

t a d , t i k a i  r e to s  g ad ījum os, a r  n o d a ļu  d ib in ā ša n u  iz d o s ie s  

p a c e l t  n o ie tu .  S a im n ie c isk ie  a p s t ā k ļ i  a r ī  jāņem v ē rā  

i z v ē l o t i e s  n o d a ļa s  a t r a š a n ā s  v i e tu ,  piem ēram, j a  a r  no­

d a ļu  d ib in ā š a n u  g a lv e n o k ā r t g r ib  i z s l ē g t  s t a r p t i r g o t ā -  

j u s , tad  n o d a ļa  jā d ib in a  l i e l ā k ā s  im p o rta  t i r d z n i e c ī b a s  

v i e t ā s ,  tu r p r e t im ,  ja  n o d a ļa  apkalpos t i e š i  p a t ē r ē t ā ju s ,

6 /  Sk. W. Sohuok ”Handbuch d e r E x p o r tp ra x is ” 1 9 5 1 ., 
501. Ip p .
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ta d  ī s t ā  v i e t a  i r  l i e l ā k i e  p a tē r iņ a  c e n t r i ,  tom ēr a r  to  

nav t e i k t s ,  ka n o d a ļa i  k a t r ā  z iņ ā  jā a t ro d a s  e k s p o r ta  t i r ­

gus g a lv a s  p i l s ē t ā .

P ie  t i e s i s k o  a t t i e c ī b u  n o v ē r tē š a n a s , jāņem v ē rā  k ā d i 

n o te ik u m i p a s tā v  par ārzem nieku  uzņēmumiem, kādas u zņē­

mumu form as p i e l a i ž  p a s tā v o š ie  lik u m i un kāda uzņēmumu 

form a i r  v is iz d e v īg ā k ā  no f in a n š u  p o l i t i k a s  v ie d o k ļa .  A rī 

d a ž ā d i s p c i ā l p o l ī t i s k i  p r i e k š r a k s t i ,  piem ēram, par ā r ­

zem nieku n o d a rb in ā ša n u , d a rb in ie k u  a p d ro š in ā š a n a , so c iā ~  

lām nastām  u . t . t . ,  v a r  ie te k m ē t n o da ļu  d a rb īb u .

F i l i ā l e i ’e k s p o r ta  t i r g ū  i r  se k o s i izd ev u m i:

1 /  Im p o rtē t un p ā rd o t e k s p o r t ie ņ a  p r e c e s , bez kā 

p re c e s  t i k t u  iev ē ro jam āk  a p s t r ā d ā ta s  v a i p ā r s t r ā d ā t a s .  

F i l i ā l e  v a r  n o d a rb o tie s  kā a r  t i r d z n i e c ī b u  v a iru m ā , t ā  

a r ī  mazumā, v a i  a r ī  a r  abiem  v e id ie m . Dažos gad ījum os no­

d a ļa  u z s t ā j a s  a r ī  kā H g en ts , t . i . ,  s lē d z  p ie g ā d ā ša n a s  l ī ­

gumus un e k s p o r t ie r im  t e l e g r ā f i s k i  z iņ o  par pieņem tiem  

p a sū tīju m iem . P a r a s t i  tom ēr n o d a ļa s  p re c e s  t u r a  krājum ā, 

l a i  v a r ē tu  k a t r ā  l a i k ā  apm ierināt s t e id z īg u s  p ie p ra s īju m u s  

un a r ī  d o tu  p irc ē ja m  ie s p ē ju  a r  p re c i  i e p a z ī t i e s  in  n a tu r a .  

B ie ž i  n o d a ļa s  a r ī  uzņemas p ā rd o t o i t u  e k s p o r t ie ņ u  p re c e s , 

jo šādā  v e id ā  i r  ie sp ē jam s sam az in ā t k o n s ta n to s  izdevum us

7 /  Sk. 0 . K a p fe re r  und J ,  Schwenzner " E x p o r tb e t r ie b s le h r e ” 
1 9 5 5 ., 205. lp p .



- 241 -

un dažreiz, ja pieņemtais artiķelis papildina eksportie- 

ņa preoi, ir pat iespējams pavelt noietu.

2/ Nodaļu uzdevums arī var būt importēt izejvielas 

un ražošanas līdzekļus, lai eksporta tirgū uz vietas ra­

žotu gatavus fabrikātus. Pie šāda līdzekļa eksportieris 

ķersies tad, ja eksporta tirgū pastāv sevišķi stipras au- 

tarķijas tendences un lai aizsargātu vietējo rūpniecību, 

valdība dažādiem līdzekļiem apgrūtina gatavu fabrikātu 

importu. Arī ja zināmas valsts preces tiek boikotētas, 

kā atsevišķs eksportieris, tā arī eksportieņu grupas var 

zināma priekšmeta ražošanu noorganizēt importa valstī un 

tādā veidā tomēr preces novietot eksporta tirgū.

Ja importa valsts pavisam aizliedz zināmu preci ie­

vest, vai arī eksportieris negrib, vai vispār, sakarā ar 

pastāvošiem noteikumiem, nav iespējams dibināt nodaļu, 

tad eksportieris var uzticēt savas orīginālpreces izgata­

vošanu kādai vietējai firmai. Par nodotām patentēm, tirdz­

niecības zīmēm, receptēm u.t.t., eksportieris saņem no 

katras ražotās preces vienības noteiktu nodevu. Eksportie- 

ŗa stāvoklis ir labāks, ja viņa patente eksporta tirgū 

tiek aizsargāta, vai, ja ražotājs ir spiests no viņa 

pirkt izejvielas un ražošanas līdzekļus. Katrā ziņā pirms

eksportieris ieiet šāda darījuma, tam sīki jāapsveņ, vai
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v is p ā r  šāds d a rīju m s a tm a k sā ja s  un v a i  ra ž o tā ja m  i r  p i e ­

t i e k o š s  k a p i t ā l s .  A rī no ta u ts a im n ie c is k ā  v ie d o k ļa  i r  

n e p a r e iz i ,  p a te n t i  ja u  ta d  nodot ārzem niekam , kad p a s tā ­

v o š ie  im p o rta  ie ro b e žo ju m i šādu r ī c īb u  v ē l  n e p ra s a , p ie ­

mēram, p r o h ib i t īv ā s  P u i ta s  v a r  bū t t i k a i  a r  p aba idu  r a k -  
. 8 /s t u r u .

E k sp o rta  n o d a ļu  panākumi l i e l ā  m ērā a tk a r ā j a s  a r ī  

no t ā ,  v a i  e k s p o r t ie r im  izd o d as  a t r a s t  p iem ēro tu s  d a r b i ­

n ie k u s , s e v i š ķ i  n o d a ļa s  v a d ī t ā ju .  P a r a s t i  n o d a ļa s  v a d ī ­

bu uzņemas v a i  nu kāds no f irm a s  l īd z īp a š n ie k ie m , v a i  

a r ī , ,  ja  s ū ta  a lg o tu  spēku , ta d  m ēģina to  n o d a ļa s  r e z u l ­

t ā t a  i e i n t e r e s ē t  a r  tan tjem ām , v a i  a r ī  p i e v i l k t  kā  k lu ­

so b ie d r u .  Lai e k s p o r t ie r im  b ū tu  ie sp ē ja m s k o n t r o lē t  

n o d a ļu  d a rb īb u , tām jāved p a t s tā v īg a s  g rām atas un rē g u -  

l ā r i  k a t r u  m ēnesi j ā i e s ū t a  b i la n c e s  no kuņām e k s p o r t i e r i s  

gūs ie s k a tu  par p reču  krājum iem  un k r e d i t a  s a i s t īb ā m .

8 /  Sk. C. K a p fe re r  und J .  Schwenzner " E x p o r tb e t r ie b s le h r e ” 
1 9 5 5 ., 216. Ip p .
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0 . K o m is io n ā r i.

P ar k o m is ija s  v a i k o n s ig n ā c i ja s  p reču  krājum u t u ­

rē ša n u  e k s p o r ta  t i r g o s ,  e k s p o r t i e r i s  tad  i z š ķ i r s i e s ,  

ja  v i e t ē j i e  noņēm ēji a iz  paraduma g r ib  p re c i  t ū l ī t  pēc 

ie p i rk š a n a s  a r ī  saņem t, v a i  a r ī  nav s p ē j ī g i  n o k ā r to t  

v is a s  a r  im portu  s a i s t ī t ā s  f o r m a l i t ā t e s .  P a s tā v o t kon­

t in g e n tie m , k l ī r i n g i e m , . v a lū ta s  a t ļa u jā m  u . t . t , , b i e ž i  

e k s p o r t ie r im  iz d o s ie s  ie g ū t  la b ā k a s  c e n a s , ja  p r e c i  v a ­

r ē s  t ū l ī t  nodot p i r c ē j a  r ī c ī b ā ,  nekā s lē d z o t  d is ta n c e s  

d a r ī ju m u s .

I z l i e t ā j o t  k o n s ig n à à » a  pakalpo jum us, e k s p o r t ie r im  

n e v a ja g a  i e r ī k o t  sav as n o d a ļa s  v a i  a r ī  i z s ū t ī t  a ģ e n tu s  

un d a ž re iz  a r ī  v ē l  ta d  būs ie sp ē ja m s i z v e s t  d a r īju m u s , 

ja  im p o r t ie ņ i  kādu p re c i  n e v ē la s  savā  r ē ķ in ā  i e v e s t , 

piemēram, ja  e k s p o r ta  t i r g ū  t i e k  i e v e s ta  jau n a  p re c e , 

kuņas n o ie t s  i r  n ep ā rred zam s. V isb ie ž ā k  tom ēr k o n s ig n a -  

t ā r s  i e t e i c  iz v e s t  k o n s ig n ā c I ja s  d a r īju m u s , jo  pašam 

e k s p o r t ie r im  i r  g r ū t i  s p r i e s t  par p a š re iz ē jā m  n o ie ta  

iz re d z ē m . Ja  e k s p o r t i e r i s  šādu k o n s ig n ā c i ja s  ie te ik u m u  

saņem, tad  r ū p īg i  jā k a lk u lē  v a i marža s t a r p  pašizm aksu

un uzdo to  e k s p o r ta  t i r g u s  cenu i r  p i e t i e k o š i  l i e l a ,  l a i
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vispār atmaksātos konsignēt. Kalkulācijā jāņem vāra se­

v 9/
koši faktori.

1/ Preces pašizmaksa.

2/ Transporta izdevumi.

3/ Apdrošināšana.

4/ Ievedmuita.

5/ Pārdošanas izdevumi - komisija, delkredere u.c. 

6/ Renšu zaudējums.

7/ Kursa risks.

8/ Pārdošanas cenas svārstītas.

Ja konsignantam nav zināmi visi paredzamie izdevumi, 

tad var likt izsūtīt parauga pārdošanas rēķinu, t.s. con­

to findo, no kuņa eksportieris iegūst kalkulācijai vaja­

dzīgās ziņas. Tomēr biezi, neskatoties uz precīzu kalku­

lāciju un drošības koeficienta iekalkulēšanu, darījums 

noslēdzas ar zaudējumiem.

Vispār konsignāci jas darījumi eksporta tirdzniecībā 
ir zaudējuši savu agrāko nozīmi.^0/ Sevišķi konsignējot 

uz attālākām vietām, eksportierim ir jāriskē, ka tirgus 

apstākļi importa zemē līdz preces pienākšanai var paslik­

tināties. Risku vēl palielina tas, ka eksportieris tirgus

9/ Sk. H. Biedermann "lehrbucb des Ubersiehandels"
1926., 19. Ipp.

10/ Sk, J. Hellauer "System der Welthandelslehre" 1920., 
163. Ipp.
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a p s tā k ļu s  nav p a ts  v ē r t ē j i s ,  b e t  in fo rm ā c iju  ie g u v is  no 

k o n s ig n a tā ra  un ja  t a s  t i r g u s  s tā v o k l i  n e p a r e iz i  n o v ē r­

t ē j i s  un p re c i  nav ie sp ē jam s p ā rd o t ,  ta d  p re c i  a tp a k a ļ  

s ū to t  v a i c i t u r  p ā rd o d o t c e l s i e s  ie v ē ro ja m i zau d ē ju m i. 

A rī s a z in ā š a n ā s  a r  kom isionāriem  i r  a p g r ū t in ā ta ,  t ē l e -  

g ra f s  i r  d ā rg s , v ē s tu le s  p ra s a  i l g u  l a ik u  u . t . t .  Tā e k s -  

p o r t ie r im  p i l n ī g i  j ā u z t i c a s  savam v e ik a la  draugam un jā «  

g a id a  ko t a s  i z d a r ī s .  A rī uzdodot dažādus izdevum us, p i e ­

mēram , p reču  u z g la b ā ša n a s  izdevum us, a p d ro š in ā ša n a s  iz  - 

devumus, re n š u  zaudējum u u . t . t . ,  k o n sig n a tā ram  i r  v i e g l i  

to s  a p rē ķ in ā t  par i lg ā k u  l a ik u ,  kā  f a k t i s k i  b i j a  v a j a ­

d z īg s  l a i  p r e c i  p ā rd o tu  un e k s p o r t ie r im  k o n t r o lē t  i r  g r ū t i .  

Dažos gadījum os e k s p o r t i e r i s  tom ēr i r  p i e s p i e s t s  p re ­

c i  nodot k o m is i ja s  p ā rd o šan ā , piemēram, ja  p i r c ē j s  a ts a k a s  

p a s ū t ī to  p r e c i  p ieņem t, a ts a k a s  akce pdēt t r a t t u ,  p rece  

c i e t u s i  a v ā r i j u  u . t . t .  Šādos gadījum os e k s p o r t ie r im , l a i  

n o v ē rs tu  n o l ik ta v u  izdevum us, re n šu  zaudējum u un p re c e s  

b o jā š a n o s , jām ēgina pēc ie s p ē ja s  la b ā k  un ā t r ā k  p re c i  

p ā rd o t .  Labs l ī d z e k l i s  nep ieņem tas p re c e s  p ā rd o ša n a i i r

a r i  a u k c io n s .
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I I I .  KONJUNKTŪRA UN SEZONA.

A. K o n ju n k tū ras  d ia g n o z e .

A rē jā  t i r d z n i e c ī b ā  panākumi l i e l ā  m ērā a tk a r ā j a s  

no paša  e k s p o r t ie ^ a ,  o ik  t a s  p a r e i z i  p ro t n o v ē r tē t  kon­

ju n k tū ru , v a i  p ro t  i z v ē l ē t i e s  p iem ēro tu s aģ e n tu s  un r e k l ā ­

mas l ī d z e k ļu s ,  p ro t  p a r e i z i  n o s t ā d ī t  e k s p o r ta  k a lk u l ā c i ­

ju , cenas p o l i t i k u  u . t . t .  A t t i e c īb ā  uz k o n ju n k tū ru , ta d  

d au d z i e k s p o r t ie ņ i  k o n ju n k tū ra s  p ē t ī š a n a i  p ie g r ie ž  mazu 

v ē r īb u , l a i  gan t i e š i  beidzam ā l a i k ā  z in ā tn e  a r  k o n ju n k tū ­

r a s  p ē t ī š a n u  i r  iz s m e ļo š i  n o d a rb o ju s ie s .  Neņemot v ē rā  

s a im n ie c is k ā  d z īv ē  v a ld o š ā s  lik u m m ē rīb a s , e k s p o r t i e r i s  

sav ās d i s p o z ī c i j ā s  v a r k ļ ū d ī t i e s  un c i e s t  iev ē ro jam u s 

zaudējum us, tu r p r e t im ,  ja  e k s p o r t ie r im  i r  savs n o te ik t s  

i e s k a t s  par k o n ju n k tū ra s  ņ o r i ô i ,  tad  daudzos gadījum os 

t a s  iz b ē g s  no zaudējum iem , v a i  p a t p a v a iro s  p e ļņ u .

E k s p o r t i e r i s  k o n ju n k tū ra s  p ē t ī š a n ā  vadās no p r a k t i s ­

kiem mērķiem, tam g e lv e n o k ā r t no s v a ra  n o t e i k t ,  v a i e k s ­

p o r ta  t i r g ū  sagaidām s k ā p jo š s ,  k r ī t o š s  v a i  s t a b i l s  n o i e t s ,  

kādas cenas paredzam s ie g ū t ,  a r  kādiem  m aksāšanas n o t e i -

1 /  Sk, 0 . Ka-o le re r und J .  Schwenzner " E x p o r tb e t r ie b s le h -  
re"  1 9 3 5 ., 131. Ip p .



- 247 -

kūmiem un termiņiem nākotne jarčķinajas u.t.t. Lai eks-

portierim datu iespējams paredzēt nākotnes norisi, tam

nepieciešami iepazīties ar konjunktūras teorijas pamat

principiem.

1. Statika un dinamika saimnieciskajā dzīve.

Statika tad tūtu saimnieciskā dzīvē, ja dažādi 

saimnieciskie elementi atrastos miera stāvoklī; patie­

sībā statiska stāvokļa nav, saimnieciskā dzīvē valda 

dinamika. Zem saimnieciskiem elementiem būtu jāsaprot, 

piemēram, iedzīvotāji, algas, oenas, patēriņš, imports, 

eksports u.t.t. Sie saimnieciskie elementi atrodas pastā­

vīgā kustībā, kas traucē iestāties līdzsvara stāvoklim. 

Jau iedzīvotāju pieaugums, ražas svārstības, technikas 

attīstība, eksporta tirgu iegūšana vai zaudēšana u.t.t., 

izsauc saimnieciskajā dzīvē pārmaiņas. Izsekot konjunktū­

ras elementu kustībām un noskaidrot dinamikā valdošās 

likummērības ir konjunktūras teorijas uzdevums.

Saimnieciskās kustības var iedalīt sekošās grupās:

1. Pamata kustība - trend kustība.

2. Sezonas kustība.
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3 . K o n ju n k tū ras  k u s t īb a  v ā rd a  ša u rā k ā  nozīm ē.

4 . C ita s  gad ījum a r a k s tu r a  k u s t īb a s .

P ie  šāda ie d a l ī ju m a  p ie tu r a s  am erikāņu  k o n ju n k tū ra s  

t e o r ē t i ķ i s  H arv a rd s , tu r p r e t im  vācu t e o r ē t i ķ i s  Vagemans 

I e d a la :

1 . V ie n re iz ē jā s  pārm aiņas / s t r u k t u r ā l ā s  p ā rm a iņ a s / , 

a /  T u rp in o šās  v ie n r e iz ē jā s  pārm aiņas / a t t ī s t ī b a / ,  

b /  N e tu rp in o šā s  p ā rm a iņ as .

2 . P e r io d is k ā s  k u s t īb a s .  *

a /  R itm is k i s a i s t ī t ā s  /s e z o n a s  k u s t ī b a s / .

b /  R itm isk i b r īv ā s  /k o n ju n k tū ra s  k u s t ī b a s / .

Šādam ieda lījum am  i r  a r ī  p r a k t i s k a  nozīm e, jo ,  ja  

e k s p o r t ie r im  izd o d as  kādu p a rā d īb u  p i e s k a i t ī t  p ie  r i t m i s ­

k i  s a i s t ī t ā m  r e s p .  sezonas k u stīb ām , tad  t a s  v a r  d r o š i  

r ē ķ i n ā t i e s ,  ka t ā  pēc zinām a l a i k a  i z b e i g s i e s .  T u rp re tim  

ja  zinām a p a rā d īb a , piemēram, im p o rta  p ieau g u m s^ u zsk a tā ­

ma kā k o n ju n k tū ra s  k u s t īb a ,  ta d  t ā  nav r i t m i s k i  s a i s t ī t a  

un e k s p o r t ie r im  g r ū t i  s p r i e s t , c ik  i l g i  t ā  t u r p i n ā s i e s .  

V ie n r e iz ē jā s  tu rp in ā š a n ā s  pārm aiņas i r  g r ū t i  tv e ra m a s , b e t 

ja  šādu tre n d  k u s t īb u  e k s p o r t ie r im  izd o d as p ro g n o zē t p a r 

v a irā k ie m  gadiem uz p r ie k š u  un prognozē daudz maz s a k r ī t  

a r  ī s t e n ī b u ,  tad  e k s p o r t i e r i s  i r  ie g u v is  l i e l a s  p r i e k š -
2 /  _ _ro c īb a s  p re t  saviem  k o n k u ren tiem . V ie n re iz ē ja s  n e -

2 /  Sk. W. Schuck ” Handbuch d e r  E xport p ra x is"  1 9 3 1 ., 1 0 8 .Ipp.
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turpinošās pārmaiņās, piemēram, kaņš, revolūcija u.t.t., 

ir gandrīz neiespējami prognozēt, lai gan zināmos gadī­

jumos pieturas punkti var būt doti. Visvieglāk ir prog­

nozēt sezonas kustību un parasti arī eksportieris, pama­

tojoties uz piedzīvojumiem, tai pieskaņo preču iepirkša­

nu. Konjunktūras teorijas uzdevums ir pētīt galvenokārt 

ritmiski brīvas saimnieciskās dzīves kustības vai konjun­

ktūras kustības vārda šaurākā nozīmē.

2. Konjunktūras cikli un fāzes.

Konjunktūras kustību mēdz apzīmēt ar vilni vai cik­

lu, kas sadalās vairākās fazē^. Katra fāze ir raksturīga 

ar zināmām saimnieciskām parādībām, kuņas arī nosaka nā­

košās fāzes virzienu un spraigumu. Katrs uzplaukums ir 

kā sekas no depresijas un uztvert šo ritmski brīvo kustī­

bu iekšējo, funkcionālo sakarību ir konjunktūras teori­

jas uzdevums.

Attiecībā uz atsevišķu posmu raksturojošām pazīmēm, 

literatūrā pastāv liela dažādība un dažādi izejas punkti, 

kas eksportierim apgrūtina konjunktūras pētīšanu.

A. Spiethoffs vilni iedala trīs fāzes-* sastrēgums, uz -
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plaukums un k r ī z e ,  b e t d iv u s  pirm os v ē l  i e d a l a  a p a k š -  

posmos. Pēc S p ie th b f f a  par sa im n ie c isk o  s t ā v o k l i  v i s l a ­

bāk v a r  s p r i e s t  no k a p i t ā l a  ie g u ld īju m ie m , d z e lz s  p a tē ­

r i ņ a ,  d z e lz s  ra ž o ša n a s  un k a p i t ā l a  ren tēm .

S p ie th o f f s  u z s tā d a  šādu schēmu:

m P a s l i k t i n ā š a n ā s : m azinās k a p i t ā l a  ie g u ld ī ju m i ,  ma- 
g z in ā s  d z e lz s  p a tē r iņ š  un d z e lz s  ra ž o š a n a , k a p i t ā l a  
Ko r e n te s  k r ī t . 10)
•p I  u z la b o š a n ā s : iz b e id z a s  d z e lz s  ra ž o š a n a s  un P at e ­
A r i ņ a  sa m a z in ā ša n ā s , k a p i t ā l a  ie g u ld ī ju m i a p s t ā j a s  

w  s a m a z in ā t ie s ,  sāk as v i e g l a  k u s t īb a  uz a u g šu .

I I  u z la b o ša n ā s : p a s t i p r i n ā t i  k a p i t a l a  ie g u ld ī ju m i ,  
s e v i š ķ i  a k o i j ā s ,  d z e lz s  p a tē r iņ š  s t r a u j i  p ieņēm ās.

“ A u g s tk ā p ie n s : k a p i t ā l a  r e n te s  aug , d z e lz s  p a tē r iņ š  
§ p ā rsn ie d z  ra ž o ša n u .
Z

K a p i ta la  trūkum a posms: g r ū t īb a s  k a p i t a l a  sa g ā d a -  
P H sā n ā , m aziņas k a p i t ā l a  ie g u ld ī ju m i ,  a u g s ta s  a iz d e ­

vumu r e n t e s , k r ī t  a k c i ju  k u r s i  un sam azinās d z e lz s  
p a t ē r i ņ š .

L>
■H  K re d i ta  sabrukum s un l i e l ā  va irum ā b a n k r o t i .

H arvards v i l n i  ie d a la  5 posmos:

1 . D e p r e s i ja .

2 . A td z īv o ša n ā s .

5 . V e ik a la  sekm ju l a i k s .

4 . F in an šu  s a s p ī lē ju m s .

5 . R ū p n iec īb as  k r i z e .
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Pēc Harvarda izšķirošie ir trīs tirgi: naudas, ka­

pitāla un prešu tirgus.

Vācu teorētiķis Vagemans atsakās no vienas vai dažām 

pazīmēm, bet ņem vērā naudas kustību un prešu kustību, 

pie kam naudas pusē apskata prešu cenas, vērtspapīru 

kursus, darba ienākumus un uzņēmumu ienākumus. Prešu pu­

sē apskata ražošanu, patēriņu un ārējo tirdzniecību. 

Vagemans vilni iedala 4 fāzēs: depresija, atplaukums, 

saspīl.ējums un krize. Šī schēma ir pilnīgāka, jo ameri­

kāņu iedalījumā netiek ņemti vērā ienākumi, vet Vagema- 

ņa schēmā trūkst vienas fāzes un saspīlējums ar atplau­

kumu saiet kopā.

Bez īsiem viļņiem, eksportieri var arī interesēt 

gaņie viļņi, kuņi aptveņ vairākus īsos konjunktūras viļ­

ņus . Tomēr gaņie viļņi nav sajaucami ar trenda kustību, 

jo beidzamā ir vienreizēja turpinošās kustība, bet ga- 

ņie viļņi rāda periodisku un ritmiski brīvu kustību, 

īsajiem viļņiem eksportierim jāpieskaņo tuvākās nākotnes 

dispozīcijas, bet gaņie viļņi rādīs pareizo rīcību 11- 
_ 5/

gakam laikam.

5/ Sk. C, Kapferer und J. Schwenzner ”Eyportbetriebsleh- 
re" 1955., 153. Ipp.
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3. Konjunktūras kustība savstarpējas attiecibas.

Konjunktūras kustības savā starpā ir radnieciskas 

un uz to,arī pamatojas konjunktūras diagnoze un prognoze. 

Ar diagnozi cenšas pastāvošo tirgus stāvokli pieskaitīt 

kādai parādību kopībai, kuļas jau iepriekš no piedzīvo­

jumiem ir pazīstamas. Gluži jaunu parādību nav iespējams 

diagnozēt, Tā tad, ja apskatāmo parādību var pieskaitīt 

pie zināmas parādību grupas vai kustību tipa, tad varam 

jau spriest par tās turpmāko norisi.

Konjunktūras kustību mēdz attēlot grafiski ar līni­

jām vai līknēm, kuļas dabū ņemot statistiskos datus un 

katru pārmaiņu apzīmējot ar punktiem, ja šie punkti tiek 

savienoti, tad iegūst līknes, kas attēlo konjunktūras 

kustību. Statistiskos datus var lietāt vai nu kā absolū­

tus skaitļus vai kā relatīvus, piemēram, attiecībā pret 

normāliem datiem. Arī konjunktūras barometri ir grafiski 

attēlotas kustību līnijas, kuļas savā starpā dažādos ve i­

dos tiek kombinētas. Barometrus var šķiļot tādos, kūļi 

grib paredzēt visu zināmas tautsaimniecības saimniecisko 

sīvi vai arī tādos, kūļi prognozē tikai atsevišķās no­

zarēs. Pie pirmās grupas pieder Neumaņa - Spallarta
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1887. g. uzstādītais "barometrs. Spallarts cenšas atrast 

generālindeksu, kas izteiktu visu saimnieciskās dzīves 

kustību un dažādas līknes savelkot vienā, uzstāda savu 

vienas līnijas "barometri.Tomēr uzstādot šādu vienas lī­

nijas "barometri un savelkot dažādas līnijas vienā, notiks 

izlīdzināšanās un nebūs iespējams spriest par konjunktū­

ras kustības svārstībām.

Arī Babsons meklē generālindeksu un savelk vienā 

līnijā 20 dzelzceļu un 20 industrijas akciju kursus, 

atrastā līnija aptveŗ 20 lieltirdzniecības preču, izņe­

mot dzīvei nepieciešamo priekšmetu, cenas, trešā līnija 

aptveņ 20 vērtspapīru rentes, ku^u renšu likmes noteiktas.

Turpretim amerikānis Harvards uzstāda vairāklīkņu 

barometri. Viņš izslēdz trend un sezonas kustību un apska­

ta trīs tirgus: naudas, kapitāla un preču tirgu. Speku­

lācijas līknē A, Harvards apvieno Ņujorkas banku dēbetus 

un rūpniecības akciju kursus, darījumu līknē B, ārpus 

Ņujorkas esošo banku dēbetus un lieltirdzniecības cenas, 

naudas līkne 0 izteic preču vekseļu diskonta likmi.

Vācu konjunktūras pētnieks Vagemans kritizē iepriek­

šējos barometrus un liek priekšā veselu barometru sistē­

mu, kas sastāv no 8 barometriem:

1. Ražošanas barometrs, kas aptve^ sekošus faktorus:
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a/ Saņemtie pasūtinājumi.

b/ Izejvielu imports.

0/ Ražošana.

d/ Nodarbe.

e/ Gatavu fabrikātu eksports.

2. Nodarbes barometrs, kas aptveņ ražošanas līdzek­

ļu un patēriņa mantu ražošanu.

Z. Preču krājumu kustības barometrs.

4. Ārējās tirdzniecības barometrs.

5. Darījumu barometrs, kas aptveņ gaņtermiņa kredi- 

tus. saņemtos pasūtinājumus un nodarbi.

6. kredīta barometrs, kas aptveņ banku kredītus un 

vekseļu un vērtspapīru emisiju.

7. Trīs tirgu barometrs, kuņā sakopo naudas, kapitā­

la un preču tirgus kustību.

8. Preču cenu barometrs.

a/ Apstrādājamo preču cenas.

b/ Rūpniecības izejvielu un pusfabrikātu cenas.

0/ Gatavo fabrikātu cenas lieltirdzniecībā.

d/ Preču cenas sīktirdzniecībā.

Iegūtās līknes tiek savā starpā salīdzinātas un kā 

teorētiski, tā praktiski ir no svara atrast līnijas ar 

savstarpēji vienādām kustībām. Līnijas var iet paralleli,



- 255 -

p r e t e j i ,  iz s ta ro ja m a  v e id a  un s e k o jo š i .  Piem ēram , p a ­

r a l l e l i  i e t  e k s p o r ta  l īk n e  a r  iekšzem es cenu l ī k n i ,  j a  

e k s p o r ts  p ie a u g s , c e l s i e s  a r ī  iekšzem es cen as  un e k s -  

p o r t i e r i m , i e g ū s to t  d a tu s  p ar izvedum a a p m ē rie m ,ir  i e s p ē ­

jams n e t i e š i  p ro g n o z ē t, a r  kādām p reču  ie p i r k š a n a s  cenām 

tu v ā k ā  n āk o tn ē  j ā r ē ķ in a s .  P r e tk u s t īb a  novērojam a, p ie  im­

p o r ta  l īk n e s  un e k s p o r ta  t i r g u s  cenu l ī k n e s , ja  im p o rts  

p ie a u g s , cenas k r i t ī s i e s .  I z s t a r o  juma v e id ā ,  dažādās 

l īk n e s  gan i e t  v ie n ā d ā  v i r z i e n ā ,  I e t  ne a r  v ie n ā d u  i n t e n ­

s i t ā t i ,  p ie m ., ja  l i e l t i r d z n i e c ī b ā  cen as  k r ī t , tad  v ē ­

lā k  un ne tā d ā  p a t apm ērā, sā k a s  a r ī  cenu k r i š a n ā s  s ī k -  

t i r d z n i e c ī b ā ,  S e k o jo šā  k u s t īb a  i r  t a d , ja  v ie n a  l īk n e  

sāk  k āp t ā t r ā k  un a r ī  ā t r ā k  sāk  k r i s t  kā o t r a ,  t ā d ē ļ ,  ja  

izd o d as  g r a f i s k i  a t t ē l o t  v ie n u  l ī k n i ,  v a r  p ro g n o zē t kā  

a t t ī s t ī s i e s  o t r a ,  p ie m ., ja  cen as c e ļ a s ,  ta d  j ā r ē ķ in a s ,  

ka tu v ā k ā  n āk o tn ē  ra ž o ša n a s  k a p a c i t ā te  p ie a u g s .

B. Laba un s l i k t a  .k o n ju n k tū ra .

P a s tā v o t l a b a i  k o n ju n k tū ra i  v a i  uzplaukumam, u zņ ē ­

mumi t i e k  v a i r ā k  n o d a r b in ā t i  nekā to  iz s a u k ta  t i k a i  la b a
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sezona, kas dod iespeju dibināt jaunus uzņēmumus un pa­

plašināt pastāvošosî aug uzņēmumu rentabilitāte, oenas 

ceļas un uzņēmēju ienākumi palielinās. Pie sliktas 

konjunktūras vai sastrēguma, saimnieciskā dzīve it kā 

nonāk stagnācijā, noiets samazinās, jauni uzņēmumi netiek 

dibināti, cenas krīt, rentabilitāte samazinas, uzņēmēju 

ienākumi slīd uz leju un sākas strādnieku atlaišana un 

lielā skaitā bankroti. Atsevišķs konjunktūras cikls ap- 

tveņ kā labu, tā sliktu konjunktūru un pēc A. Spietboffa 

sliktā konjunktūra sadalās divās pakāpēs - pasliktinā­

šanās un I uzlabošanās, labā konjunktūra trīs pakāpēs - 

xII uzlabošanas, augstkapiens un kapitāla trūkuma periods. 

Atsevišķas fāzes ilgums var turpināties tikai dažus mēne­

šus vai arī dažreiz vairākus gadus.

Laba resp. slikta konjunktūra var aptvert vai nu 

tikai atsevišķu tautsaimniecību vai arī vairākas /nācio- 

nālā un internācionālā konjunktūra/, bet tā var atseviš­

ķās tautsaimniecības iestāties arī dažādos laikos. Laba 

vai slikta konjunktūra var ķert arī tikai atsevišķas no­

zares /parciālā konjunktūra/, piem., izvedējas valstī

4/ Sk. 0. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebsleh- 
' re" 1955., 152. Ipp.

x/ Sk. par A. Spiethoffa viļņa iedalījumi, 250. Ipp.
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eksportieņa branžā var pastāvēt slikta konjunktūra, tur­

pretim citās saimnieciskās dzīves nozarēs vai vispār at- 

_ 5/
liecībā uz citam precēm, ir laba konjunktūra.

Katra fāze regulāri seko viena otrai un kad mainās 

sastrēgums ar uzplaukumu un sākas I uzlabošanās, cenas 

sāk celties, uzņēmumu nodarbe pieaug, savstarpējā uzti­

cība palielinās un ceļoties kapitāla rentēm, kapitāla 

īpašnieki kļūst par aizdevējiem. Arī II uzplaukuma pe­

riodā vēl pieaug kapitāla investē jumi, ražošanas līdzek­

ļu produkcijas pieņemas, cenas kāpj un kapitāla rentes 

turpina celties. Līdz ko šīs parādības ir novērojamas, 

tuvojas augstkāpiens, ražošana vēl vairāk pieņemas, liels 

kapitāla pieprasījums, izejvielu un preču cenas ceļas 

un strauji aug kapitāla rentes. Pēc tam seko kapitāla 

trūkuma periods, grūtības kapitāla sagādāšanā, mazinās 

kapitāla investē jumi un ražošanas līdzekļu pieprasījums. 

Atsevišķās nozarēs uzņēmumu rentābilitāte samazinās, ra­

žošanas kapacitāte pārsniedz patēriņu, cenas krīt un 

vērtspapīru biržās spekulē uz bessi. Lai samazinātu lie­

los izdevumus, uzņēmēji samazina ražošanas apmērus, ra- 

oionālizē ražošanu vai mēģina piemēroties citām noņēmēju

5/ Sk. 0. Kapferer und J. Schwenzner ”Exportbetriebs- 
lehre” 1955.. 153. Ipp.
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aprindām. Sākas strādnieku atlaišana un algas nosišana. 

Tomēr pirms uzņēmējs izšķirsies samazināt ražošanu, tas 

kādu laiku vēl ragos krājumam vai dempinga izvedumam, 

"bet ja arī ārzemēs nav iespējams novietot, tad nesamērī- 

ba starp ražošanas kapacitāti un patēriņu vēl vairāk pa­

lielināsies un pārprodukcija zināmās nozarēs var palikt 

kroniska un paies ilgs laiks kamēr atkal iestāsies līdz­

svars. Pārprodukcija kā smags slogs gulstās uz lielāko 

daļu uzņēmumu, lai gan arī šinī laikā ir nozares, kuņas 

attīsta intensīvu darbību.

Kapitāla investējamu samazināšanās, bezdarbnieku 

skaita pieaugums, krītoši uzņēmēju un strādnieku ienā­

kumi, krītošas cenas un akciju kursi, pieaugoša insol- 

vence un uzņēmumu slēgšana ir svarīgākās pazīmes, ka 

konjunktūra iet uz leju. Skatoties pēc pārprodukcijas 

apmēra un citiem ārpus saimniecības stāvošiem apstākļiem, 

zemais stāvoklis pamazām pāriet lēnā kustībā uz augšu. 

Kapitāls sāk meklēt lukrātīvu novietošanos, cenas ap­

stājas krist, vērtspapīru kursi uzrāda tendenci kāpt, 

uzņēmēju ienākumi nesamazinās un saimnieciskā uzņēmība 

pieņemas un atkal no jauna sākas kāpiens.

Katrā valstī pastāv cenšanās pēc iespējas pagarināt

labās konjunktūras un saīsināt sliktas konjunktūras
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laiku vai vismaz novērst strauju kritumu. Tā uzņēmēji 

apvienojôties koalīcijās mēģina ierobežot pārprodukciju, 

patērētāji organizējas patērētāju biedrībās, darba ņē­

mēji arodbiedrībās un kapitālisti banku koncernos un in­

terešu apvienībās.

Arī valsts ar savu iekšējo un ārējo saimniecisko 

polītiku var ietekmēt konjunktūras kustību. Vispirms 

ar savu valūtas polītiku /deflāciju, inflāciju, deval­

vāciju/ un ar emisijas bankas diskonta likmēm^ valsts 

var darboties pretim plašu aprindu pieaugošām spekulā- 
6 / 

cijas tieksmēm. Tālāk, iekšējā saimnieciskā politika 

var tikt tā virzīta, lai saskaņotu produkciju ar patē­

riņu. Ražošanu valsts var regulēt ar koncesijām, ražo­

šanas līdzekļu importa aizliegumiem, kredītu atraušanu, 

nodokļiem u.t.t. Šādā ceļā valsts cenšas novērst lai at­

sevišķās nozarēs neizceltos pārprodukcija, vai arī ja 

tāda jau pastāv, lai tā neizplatītos uz citām nozarēm. 

Arī patēriņu valsts var veicināt uzstājoties pati kā 

iekšzemes ražojumu pircēja, piešķirot patēriņa kredītus, 

ierobežojot importu u.t.t. Valsts var censties panākt 

lai vajadzības, kuņu apmierināšanai lielākā vai mazākā

6/ Sk. 0. Kapferer und J. Sohwenzner ”Exportbetriebs- 
lehre" 1935., 136. lpp.
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mērā n e p ie c ie ša m a s  im p o rta  p re c e s ,  t i k t a  i e r o b e ž o ta s . 

G adījum ā, ja  n a c io n ā lā  r a š  ošana  š ī s  v a ja d z īb a s  n ev ar 

p i l n ī g i  a p m ie r in ā t ,  š i e  p r i e k š r a k s t i  iz s a u k s  v i s p ā r ē j ā  

d z īv e s  s t a n d a r t a  pazem ināšanos, kas s e v iš ķ i  p a r ā d ī s ie s  

p ie  k u ltu rā lā k ā m  ta u tā m .

0 . S a im n iec isk o  s t ā v o k l i  r a k s tu r o jo š a s  p a r a d ī t a s .

1 . Naudas un k a p i t ā l a  t i r g u s .

Naudas t i r g u s  a p m ie rin a  īs te r m iņ a  k r e d i t a  p i e p r a s ī ­

jum us, t . i . ,  g a lv e n o k ā r t  iz s n ie d z  a p g r o z ī ta s  k a p i t ā lu  

v e k s e ļa  d is k o n ta ,  lo m ta rd a , r e p o r t a  un k o n to k o re n ta  v e i ­

d ā . K a p i tā la  t i r g u s  tu r p r e t im  a p m ie rin a  i lg te r m iņ a  k r e ­

d i t a  p ie p ra s īju m u s  un t r ī v i e  l ī d z e k ļ i  t i e k  i e g u l d ī t i  a k ­

c i j ā s ,  o b l i g ā c i j ā s ,  h ip o tē k ā s ,  kuksos u . t . t . P a s tā v o š a is  

p re c e n tu  mērs i r  cena, kāda jām aksā par sv e ša  k a p i t ā l a  

l i e t ā š a n u  sav ā  s a im n ie o ī tā .  P ro c e n tu  mērs a tk a r ā j a s  no 

p ie p ra s ī ju m a  un p iedāvājum a, t e t  l i e l ā  mērā to  a r ī  i e t e k ­

mē p a rā d n ie k a  k r e d ī t s p ē j a s  un v a l s t s  c e n t r ā l ā  naudas i n ­

s t i t ū t a  p ro c e n tu  m ērs.

No k a p i t a l a  un naudas t i r g u s  s tā v o k ļa ,  e k s p o r t ie t im
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i r  ie sp ē ja m s p ro g n o zē t sagaidām o konjnnk tn .ru  un v a i  nu 

k ā p in ā t  savu  sa im n ie c isk o  a k t i v i t ā t i  v a i  i z t u r ē t i e s  ma­

zāk a k t ī v i ,  l a i  s e v i  p a s a rg ā tu  no zaudējum iem . P a s tā v o t 

s l i k t a i  k o n ju n k tū ra i ,  l i e l i  k a p i t ā l i  i r  "bez d a rb a  v a i  

g a lv e n o k ā r t  p ie g r ie ž a s  v a l s t s  v ē r ts p a p īr ie m  a r  n o te ik tu  

p ro c e n tu  l ik m i ,  k a u t gan š ie  v ē r t s p a p ī r i  dod ļ o t i  zemu 

ienākum u. A rī p a s tā v o t  s l i k t a i  k o n ju n k tū ra i ,  k a p i t ā l s  b i e ­

ž i  meklē l u k r ā t ī v u  n o v ie to ša n o s  ā rzem ēs. J a  p r iv ā tā s  ban ­

kās i e p l ū s t  daudz b r īv u  l ī d z e k ļu ,  nogu ld ījum u  p ro c e n tu  

likm e k r ī t , v e k s e ļu  p o r t f e ļ i  sam az in ās , a k c e p tu  k r e d i t i  

s a š a u r in ā s ,  tad  sākas s l i k t a  k o n ju n k tū ra .

S ā k o tie s  kāpienam , p ro c e n tu  likm e c e ļ a s , uzņēmumu 

r e n t a b i l i t ā t e  un k r e d i t a  p ie p ra s ī ju m i p ie a u g . S p ē j īg i  

uzņēm ēji c e n ša s  pēc jaunām kom binācijām , kuņas p ra s a  ja u ­

nus k a p i t ā l u s .  P r iv ā ts a im n ie c īb ā  i e p l ū s t  v a re n a  k a p i t ā lu  

s tra u m e , a k c i ju  k u r s i  c e ļ a s ,  b i e ž i  ī s ā  l a i k ā  d u b u l to ja s ,  

tu r p r e t im  v ē r t s p a p ī r u  k u r s i  a r  n o te ik tu  p ro c e n tu  lik m i 

n e c e ļa s  v a i  p a t iz r ā d a  k r ī t o š u  te n d e n c i .  I e s t ā j o t i e s  

a u g stk āp ien am , a k c i ju  k u r s i  un p ro c e n tu  likm e sa sn ie d z  

a u g s tā k o  ro b e ž u . Š in ī  k o n ju n k tū ra s  s t a d i j ā  p a t mazākā c e ­

nas k r i š a n ā s ,  iz ja u k s  iev ē ro jam u  k u rsa  k r iš a n o s  p ie  a t ­

t i e c ī g ā s  n o z a re s  v ē r t s p a p ī r ie m . Naudas un k a p i t ā lu  t i r g u s  

k ļū s t  n e d ro šs  un bankas p a c e ļ p ro c e n tu  l i k m i , l a i  i e r o -



b e ž o tu  s p e k u lā c i ju .  Jau n as a k c i ju  e m is i ja s  t i e k  l ē n i  v a i  

t i k a i  pa d a ļa i  s a z īm ē ta s .  A rī uzņēm ēji l i e l o s  apmēros 

p ie p r a s a  ī s te r m iņ a  k r e d i t u ,  b e t to  "bieži i z l i e t ā  i l g t e r ­

miņa ie g u ld īju m ie m , kas v ē l  v a i r ā k  p a l i e l i n a  n e d ro š īb u . 

Sākas k a p i t ā l a  trūkum a p e r io d s ,  kas i r  r ē g u lā r a  parād ī  -  

ba pēc uzplaukum a.

K āp jo šas  cen as un p a l i e l i n ā t ā  p ro d u k c ija  p ie  l ī d z ­

š in ē j ie m  izdevum iem v a i  t i k a i  l ē n i  k āp jo š iem  izdevum iem , 

p a l i e l i n a  uzņēmuma r e n t a b i l i t ā t i .  Šī p a l i e l i n ā t ā  r e n t a ­

b i l i t ā t e  iz p a u ž a s  p a a u g s t in ā tā  d iv id e n d ē  un a k c i ju  k u rsu  

k ā p ša n ā . Tā p ar k o n ju n k tū ru  i r  ie sp ē ja m s s p r i e s t  pēc i z ­

m aksāto d iv id e n d u  augstum a, jo  d iv id e n d e  i r  p ro p o rc io n ā ­

l a  k o n ju n k tū ra i  -  k ā p jo š a  p ie  k ā p jo ša s  k o n ju n k tū ra s , 

s l ī d o š a  p ie  s l ī d o š a s .  P a a u g s t in ā tā  r e n t a b i l i t ā t e  a r ī  i z ­

paužas uzņēmumu b i l a n c ē s ; l a i  u z k rā tu  r e z e r v e s ,  t i e k  

i z d a r ī t i  l i e l i  n o r a k s t ī ju m i .  B et k o n ju n k tū ra s  k ā p ie n s  

d r ī z  iz b e id z a s ,  uzņēmumu l i e l ā  p e ļņ a , s a k a rā  a r p ā rp ro d u k ­

c i j u ,  p ā rv ē r š a s  zaudējum os, cen as k r ī t , n o t ie k  k r e d i t a  

a t r a u š a n a ,  a k c i ju  k u r s i  k r ī t  un sāk as b a n k r o t i .  S tā v o k l i  

v ē l  p a s l i k t i n a  ārzem ju  k a p i t ā l a  a iz p lū š a n a .

Par naudas un k a p i t ā l a  t i r g u s  s t ā v o k l i  kā  savā  v a l s t ī ,

t a  e k s p o r ta  t i r g ū ,  e k s p o r t i e r i s  v a r  o r i e n t ē t i e s  ie v ā c o t

banku un b i r ž u  z iņo jum us, i z l i e t ā j o t  d ie n a s  p r e s i  un em i-
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s i j a s  "banku z iņ o ju m u s. K āp jo ša  k o n ju n k tū ra  iz sa u c  ne t i ­

k a i uzņēm ēju p a l i e l i n ā t u s  ienākum us, b e t  a r ī  p a l i e l i n ā s  

uzņēmumos n o d a rb in ā to  p e rso n u  s k a i tu ,  kas nozīmē v i s a  

e k s p o r ta  t i r g u s  p i r k t s p ē ju  p a l i e l i n ā š a n o s .  T u rp re tim  p ie  

s l īd o š a s  k o n ju n k tū ra s , b e z d a rb n ie k i ,  n e s t r ā d ā jo š i  u zņē­

mumi un l i e l i , g u lo š i  k a p i t ā l i  iz s a u k s  e k s p o r ta  t i r g u s  

p i r k t s p ē ju  sa m a z in ā ša n o s . K o n ju n k tū ra s  k ā p ie n s  a r ī  s a ­

m azina in s o lv e n tu  s k a i t u ,  tā p ē c  in s o lv e n c e s  s t a t i s t i k a  

i r  la b s  k o n ju n k tū ra s  b a ro m e trs , s e v i š ķ i  ja  in s o lv e n tu  

s k a i t s  t i e k  u z d o ts  pēc branžām  v a i apgatāLiem. V ēl s v a r īg s  

in fo rm ā c i ja s  a v o ts ,  l a i  s p r i e s t u  p ar uzņēmumu r e n t a b i l i ­
t ā t i ,  i r  nodokļu  s t a t i s t i k a . ^

2 . P reču  t i r g u s .

E k sp o rta  t i r g u s  sa im n ie c īb a  p a tē r ē  i z e j v i e l a s ,  p u s­

f a b r ik ā tu s  un g a tav u s  ražo ju m u s. Beidzamos v a r ē tu  i e d a l ī t : 

ilgākam  la ik am  n o d e r īg ie  p r ie k š m e t i ,  p ā r t ik a s  un g a r š v i e ­

l a s  un ra ž o š a n a s  l ī d z e k ļ i .  E k s p o r t ie r im  no s v a ra ,  v a i 

v iņ a  p rece  p ie d e r  p ie  e l a s t ī g ā  p a tē r iņ a  precēm v a i  n s e la s -

7 /  Sk. C. K a p fe re r  und J .  Schwenzner " E x p o r tb e t r ie b s le h -  
re "  1 9 5 5 ., 149. Ip p .
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t ī g ā .  P ie  e l a s t ī g ā  p a tē r iņ a  p ie d e r  t ā s  p re c e s ,  kuņu pa­

t ē r i ņ š  a r  oenu k r iš a n o s  v a i  c e lš a n o s  p a l i e l i n ā s  r e s p .  

sam az in as , jo  v a i  nu nāk k l ā t  ja u n a s  noņēm ēju a p r in d a s ,  

v a i  a r ī  cena  zinām as a p r in d a s  kā p i r c ē ju s  i z s l ē d z .  P ie  

e l a s t ī g ā  p a tē r iņ a  precēm p ie d e r  g a r š v i e l a s ,  a u g s ta s  

k v a l i t ā t e s  audum i, greznum a p r ie k š m e ti  u . t . t .  N e e l a s t ī ­

gā p a tē r iņ a  p reču  n o ie t s  n e t ie k  tā d ā  mērā no cenām i e ­

te k m ē ts , kā e l a s t ī g ā  p a t ē r iņ a ,  piem ēram, n e p ie c ie ša m a s  

i z e j v i e l a s ,  "barības v i e l a s ,  ra ž o ša n a s  l īd z e k ļu s  u . t . t . ,  

i r  jā im p o r tē  a r ī  t a d ,  kad cenas i r  a u g s ta s .  S k a to t ie s  

pēc e k s p o r ta  t i r g u s  s a im n ie c is k ā s  s t r u k t ū r a s ,  p a tē r iņ š  

l i e l ā k ā  v a i mazākā mērā t i k s  s e g ts  a r  v i e t ē j ā s  la u k sa im ­

n ie c īb a s  v a i  rū p n ie c īb a s  ražojum iem  un t i k a i  p ā r ē jā  d a ļa  

t i k s  im p o r tē ta .  A grārās v a l s t ī s  im p o rtā  dominēs g a ta v i  

f a b r i k ā t i ,  b e t  i n d u s t r i j a s  v a l s t ī s  i z e j v i e l a s ,  p u s fa b ­

r i k ā t i  un p ā r t ik a s  v i e l a s .

P ie  k ā p jo ša s  k o n ju n k tū ra s  a td z īv o ja s  kā i e k š ē j ā s t ā  

ā r ē j ā  t i r d z n i e c ī b a .  Ja  e k s p o r ta  t i r g u s  ra ž o ša n a s  n o z a re s  

i r  i z e j v i e l u  v a i  ra ž o ša n a s  l ī d z e k ļu  z iņ ā  l i e l ā k ā  v a i  ma­

zākā mērā a tk a r īg a s  no ārzemēm, ta d  p ie  k o n ju n k tū ra s  

k ā p ie n a  p ieau g s  d z e lz s ,  o g ļu , m ašīnu u . t . t .  im p o r ts . J a .  

e k s p o r ta  t i r g u s  i e d z ī v o t ā j i  l a b p r ā t  pSTk ārzem ju  ražo ju m u s, 

tad  p ie a u g s  g a ta v u  f a b r ik ā tu  im p o r ts , ko gan v a l s t s  a r
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muitu, pacēlum u, im p o rta  a iz lie g u m ie m  un k o n tin g e n tie m  

v a r  s a m a z in ā t . P ļe s l īd o š a s  k o n ju n k tū ra s  n o t ie k  p r e t ē ­

ja s  p a r ā d ī t a s :  sam azinās i z e j v i e l u  un ra ž o ša n a s  l ī d z e k ­

ļu  im p o r ts , sam azinās g a tav u  f a b r ik ā tu  ievedum s, p ie m ., 

tā d u  p r ie k šm e tu  im p o r ts , kuņ i i r  dom āti i l g ā k a i  l i e t ā š a -  

n a i  kā  m ē b e le s , r a d io  u . t . t . Šādu p rie k šm e tu  p i e p r a s ī ­

juma sam az in āšan ās pa d a ļa i  s tā v  sa k a rā  a r  ienākumu s a ­

m azināšanos un k a p i t ā l a  zaudējum iem , b e t a r ī  pa d a ļa i  

a r  v i s p ā r ē jo  p i r c ē ju  noskaņojum u, jo  a r ī  tā d a s  a p r in d a s  

a t t u r ē s i e s  i z d a r ī t  ie p irk u m u s, kuņas w ēl i r  a r  p i e t i e ­

košām p irk ts p ē jā m . Tomēr, p a s tā v o t  s l i k t a i  k o n ju n k tū ra i ,  

v a r  b ū t a r ī  n o z a re s , kuņas nav s k ā r ta s  no p ā rp ro d u k c i­

ja s  un e k s p o r t ie r im  nav jā r ē ķ in a s  a r  sam azinātām  p i r k t ­

spē jām .

P reču  t i r g ū  cenas sa s trē g u m a  p e r io d ā  s a s n ie d z  z e ­

māko l īm e n i ,  b e t sas trēg u m a p e r io d a  b e ig ā s  u z rā d a  v ā ju  
8 /  te n d e n c i  c e l t i e s .  Cenu c e lš a n ā s  a r ī  tu r p in ā s  I  un I I  

u z la b o ša n ā s  p e r io d ā  un s e v i š ķ i  s t r a u j i  c e ļa s  a u g s tk ā -  

p ie n a  l a i k ā .  K a p i tā la  trūkum a p e r io d ā  cen as sa s n ie d z  

a u g s tā k o  l īm e n i ,  b e t uz p e r io d a  beigām  sāk  s t r a u j i  k r i s t .  

Cenu s v ā r s t ī b a s  ne v ienm ēr s tā v  s a k a rā  a r  p ā rp ro d u k c i ju , 

t ā  v a l s t s  b ru ņ o ša n ā s , v a lū ta s  d e v a lv ā c i ja ,  k o n t in g e n t i ,

8 /  Sk. C. K a p fe re r  und J .  Schwenzner " L x p o rtb e t r i e b s l e b -  
re "  1935, 147. lp p .
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importa aizliegumi u.t.t. dzen cenas augšā, bet labas 

ražas, valūtas deflācija, uzņēmumu racionalizācija u.t.t., 

iedarbojas pretēji.Ja eksporta tirgū pastāv autoritātīva 

vai plānsaimnieciska valsts iekārta, tad arī valsts cen­

tīsies vai nu cenas stabilizēt, paaugstināt vai pazemi­

nāt. Šim nolūkam valsts ieceļ cenu inspektorus, kubiem 

jāseko cenu līmenim un konjunktūrai. Agrārās valstīs 

valdība parasti cenšas nodrošināt svarīgākām lauksaim­

niecības nozarēm pastāvēšanu un tālāku attīstību ar cie­

tu cenu garantijām un lauksaimniecības produktu cenu 

saskaņošanu ar rūpniecības ražojumu cenām. Par valdības 

cenu politiku eksportieris var gūt ieskatu no dienas 

preses. Ja dienas presē parādās raksti, ka zināmās no­

zares strādā ar pārāk lielu peļņu, tad eksportierim jā- 

rēķinas, ka šo nozagu ražojumu cenas pazemināsies. Vie­

tējie ražotāji, savukārt, lai panāktu cenas samazināšanu, 

mēģinās darīt spiedienu uz eksportieri. Ja tas tiem ne­

izdosies, tie var griesties pēc palīdzības pie valsts 

iestādēm un tās savukārt aizrādi Aizvedējas valsts kon- 

suļiem, tirdzniecības kamerām u.t.t . uz iekšzemes cenu 

pazemināšanu un mēģinās panākt cenu pārkārtošanu.

Eksportierim katrā ziņā jātiek skaidrībā, vai viņa 

prešu cenas eksporta tirgū ir padotas pieprasījuma un
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piedāvājuma likumam vai arī tiek regulētas no valsts 

vai privātā kārtā ar sindikātiem, karteļiem un monopo­

liem. Tālāk, jāņem vērā, vai viņa prece pieder pie elas­

tīgā vai neelastīgā patēriņa priekšmetiem resp. vai tā 

noņēmēji ražo elastīgā vai neelastīgā patēriņa priekš­

metus, Ja noņēmēji tikai daļu no saviem ražojumiem no­

vieto vietējā tirgū, bet pārējo daļu eksportē, tad pastā­

vot importa valstī labai konjunktūrai, eksporta tirgus 

izvedums pieaugs, cenas celsies un līdz ar to eksporta 

tirgus pirktspējas.

Par preču tirgus stāvokli, eksportieris var gūt 

ieskatu, salīdzinot svarīgāko importa un eksporta preču 

cenas dažādos periodos. Slīdošas cenas nozīmē slīdošu 

konjunktūru, kāpjošas - kāpjošu, lai gan dažreiz kon­

junktūras kāpiens arī neizsauc cenu celšanos, piem., ja 

nāk klāt svarīgi jaunizgudrojumi, vai arī eksporta tirgū 

pastāv kroniska pārprodukcija, kas kavē labu cenu iegū­

šanu.
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5. Darba tirgus un ražošanas kapacitāte.

Pastāvot labai konjunktūrai, vietējā saimniecība 

spēj dot darbu vairāk strādniekiem un maksāt lielākas 

algas nekā sastrēguma periodā. Kā uzplaukuma, ta sāstrēv 

guma pariodņ darba ņēmēji cīnās ar uzņēmējiem dēļ algām. 

Uzplaukuma periodā strādnieki centīsies panākt algu pa­

augstināšanu, bet kad seko konjunktūras kritums, mēģinās 

aizkavēt algu nosišanu. Arī valsts, pastāvot sliktai 

konjunktūrai, mēģinās regulēt darba tirgu resp. darba ro­

ku piedāvājumu un pieprasījumu. Tā valsts var rīkot sa­

biedriskos darbus, realizēt plašu būvplānus, pārkārtot 

darba tirgu, orientējot strādniekus uz citām nozarēm, 

vai arī mēģināt darīt spiedienu uz uzņēmējiem lai tie 

strādniekus neatlaistu.

Darba tirgu raksturo strādnieku skaits, bezdarbnie­

ku skaits, nostrādāto stundu skaits u.t.t. No šiem datiem 

eksportieris gūst ieskatu par pirktspēju celšanos resp. 

samazināšanos, jo arī strādnieku aprindas var būt galvenās 

eksportieņa preču noņēmējas. Bez tam atsevišķās nozarēs 

nodarbināto strādnieku skaits izteic ražošanas apmērus 

un līdz ar to eksportieris var spriest par sagaidāmo 

izejvielu, pusfabrikātu un ražošanas līdzekļu pieprasi-
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jumu un dažos gadījumos var spriest ari par gatavu fab­

rikātu importu, piem, ja eksportierim jārēdinās ar vie- 
„ _ _ _ Q/

tējas rūpniecības konkurenci.

Attiecībā uz ražošanas kapacitāti, tad tās celšanos 

veicina kāpjošās cenas un pieaugošā uzņēmumu rentabili­

tāte. Pastāvot labai konjunktūrai, daudzi uzņēmumi, ku- 

ŗi pie agrākām cenām nevarēja darboties, tagad atver sa­

vas durvis, pastāvošie uzņēmumi paplašinājās un rodas 

jauni uzņēmumi. Katrā valstī ir zināmas nozares kas 

noteic vispārējo tautsaimniecisko konjunktūru. Industri­

jas valstīs tādas būtu kalnrūpniecība, ražošanas līdzek­

ļu rūpniecība un svarīgākās patēriņa līdzekļu nozares, 

piem., Vācījā konjunktūru nosaka nodarbe ķīmiskā un 

dzelzs rūpniecībā. Agrārās valstīs konjunktūra atkarā­

jas no tām nozarēm, kas vietējo tirgu apgādā ar nepie­

ciešamiem pārtikas produktiem vai arī kuŗas vietējai 

tautsaimniecībai sagādā uzplaukumam nepieciešamo kapi­

tālu ar eksportu. Arī agrārās valstīs labas ražas ceļ 

ienākumus un līdz ar to importu, lai gan sevišķi labas 

ražas izsauc arī cenu krišanos, kas nav patīkami lauk­

saimniekiem, bet rūpniecībā nodarbināto iedzīvotāju 

pirktspējas ar to ceļas.

9/ Sk. C. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebs- 
lehre” 1955», 144. Ipp*
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Līdz ko valsts vai paši saimniekotāji uzplaukuma 

periodā nerūpējas palielināto ražošanas kapacitāti ie­

turēt pareizā attiecībā ar pieprasījumu, rodas pārproduk­

cija. Pārprodukcija vissmagāk ķer galvenās ražošanas no­

zares un pamazām pārsviežas arī citās. Ja pārprodukciju 

nav iespējams novērst ar dempinga izdevumu vai valsts 

patēriņa kredita palīdzību, tiek slēgti daudzi uzņēmumi, 

kuņi agrāk bija ekspertieņa preču noņēmēji. Arī valsts 

ar savu finanšu polītiku var nelabvēlīgi ietekmēt patē­

riņu, piem, ja valsts ar lieliem nodokļiem iegūtos līdzek­

ļus izlietā būvniecības plānu realizācijai, bruņošanās 

nolūkiem u.t.t., tad tautas pirktspējas samazinās un pla­

ši līdzekļi tiek atrauti patērļņam.^0/

Par ražošanas kapacitāti eksportieris var spriest 

no ražošanas statistikas, kas uzdod uzņēmumu skaitu, 

strādnieku skaitu, izlietātās enerģijas daudzumu u.t.t. 

Saprotams, galvenā vērība jāpiegriež nodarbei tajās no­

zarēs, kuņas noteic eksporta tirgus konjunktūru. Apska­

tot strādnieku skaitu, jāzin kāda daļa no tiem strādā ar 

virsstundām, kāda., daļa strādā normālo darba laiku un 

kāda daļa strādā ar saīsinātu darba laiku. Nodarbes pa­

lielināšanos nozīmē ne tikai strādnieku skaita palieli- 

10/ Sk. C. Kapferer und J. Schwenzner " Exportbetriebs- 
lehre” 1955., 142. Ipp.



- 271 -

nāšanās, bet arī ja samazinās to strādnieku skaits, ku- 

ņi līdz šim strādāja ar saīsinātu darba laiku. Nodarbi 

izteic arī ražošanas līdzekļi, piem., tekstilrūpniecībā 

darbā esošo spoļu skaits, vai arī patērēto izejvielu 

un pusfabrikātu daudzums.

D. Konjunktūras prognoze.

Jaunākos laikos dažās valstīs pastāv privātu per­

sonu vai valsts nodibināti institūti konjunktūras pē­

tīšanai. Šie institūti seko konjunktūras kustībām un 

rēgulāri ikmēnešu vai gada ceturkšņus publicē konjunktū­

ras datus un mēģina uzstādīt konjunktūras prognozi.^/ 

Ja šādi institūti eksporta tirgū pastāv, tad eksportie- 

ņa darbs ir lielā mērā atvieglots, turpretim, ja importa 

valstī nepastāv organizēta konjunktūras pētīšana vai 

arī šo institūtu sniegtas ziņas nedod iespēju izsekot 

konjunktūras kustībai atsevišķās branžās, tad eksportie- 

rim pašam jāstājas pie konjunktūras pētīšanas.

Uzstādot konjunktūras prognozi, eksportieris vadās

11/ Sk. 0. Kapferer und J. Schwenzner "Exportbetriebs- 
lehre” 1955-, 158. Ipp.
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no praktiskiem mērķiem, tam gelvenokārt no svara noteikt, 

vai eksporta tirgū paredzamas kāpjošas vai krītošas uz­

ņemšanas spējas, vai tuvākā nākotnē sagaidāma kāpjoša 

vai krītoša cenu tendence un vai var rēķināties ar rēgu- 

lāru maksājumu ienākšanu. Pie labām peļņas izredzēm bai 

stabila noieta, kad tajā pašā laikā citos eksporta tirgos 

jārēķinājas ar noieta samazināšanos, eksportieris uz zi­

nāmu valsti arī kāpinās savu saimniecisko aktivitāti. 

Turpretim eksporta tirgos, kūņos pēc eksportieņa subjek- 

tīvņ sprieduma sagaidāma krītoša konjunktūra, lai sevi 

pasargātu no eventuāliem zaudējumiem, eksportieris iztu­

rēsies mazāk aktīvi.

Lai gūtu ieskatu par sagaidāmo konjunktūru, eks- 

portierim jāuzstāda konjunktūras diagnoze, t.i. spriežot 

pēc dažādām pazīmēm,pašreizējais tirgus stāvoklis jā­

pieskaita pie vienas vai otras konjunktūras cikla fāzes. 

Tā kā konjunktūras kustība pieder pie periodiskām kustī­

bām, tad gūstot ieskatu par pašreizējo stāvokli, ir arī 

zināmā mērā iespējams spriest par nākotnes norisi.

Par pašreizējo eksporta tirgus stāvokli eksportieris 

var iegūt informāciju no dienas preses, tirdzniecības 

žurnāliem, biržas biļeteniem, banku un finanšu ministri­

ju ziņojumiem, tirdzniecības kameru publikācijām u.t.t.
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Saprotams, pamatojoties uz saviem piedzīvojumiem un 

tirgus zināšanām, eksportierim jāizvēlas tikai tādi dati, 

kas kaut kāda attiecībā stāv ar viņa preču noietu. Ja 

konjunktūras novērtēšanai tiks ņemti dati, kuņi nekādā, 

vai ļoti mazā attiecībā stāv ar eksportieņa preču noie­

tu, tad arī visa konjunktūras prognoze būs problemātis­

kā un varēs notikt stipra novirzīšanās no paredzētās 

konjunktūras kustības.

Industrijas valstīs vispārējo konjunktūru vislabāk 

raksturos izejvielu imports, dzelzs un ogļu patēriņš, 

svarīgāko ražošanas nozaŗu kopprodukcijas apmērs un 

vērtība, nodarbināto strādnieku skaits, jaunu akciju 

emisijas un akciju kursi. Agrārās valstis, ja tās pie­

dalās pasaules tirgū, par konjunktūru var spriest pēc 

lauksaimniecības produktu izveduma skaitļiem un pasaules 

tirgū iegūtām cenām. Bez tam kā industrijas,tā agrārās 

valstīs konjunktūras kāpiens resp. kritums ir redzams 

no vekseļu kursiem, banku diskonta likmēm, vekseļu port­

feļa stāvokļa, noguldījumu apmēriem, izmaksātām divi­

dendēm, insolventu skaita atsevišķās branžās, patēriņa 

apmēriem un cenām. Pieturas punktus konjunktūras novēr­

tēšanai dod arī satiksmes statistika, piem., ku^u un 

dzelzceļu pārvadātās kņavas, satiksmes uzņēmumu ienākumi,
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jaunu kapitālu investējumi u.c.

No iegūtiem datiem eksportieris var izveidot līnijas 

vai līknes, kuņas rādīs konjunktūras kāpienu vai kritumu. 

Datus var lietāt vai nu kā absolūtus skaitļus vai arī 

aprēķināt indeksa skaitļus, piem., vienā indeks^var sa­

vilkt dažādu preču cenas lieltirdzniecībā, dažādu izej­

vielu importa skaitļus, gatavu fabrikātu eksporta skait­

ļus u. t.t. Dažos gadījumos eksportieris jau gatavus in­

deksa skaitļus iegūst no tirgotāju korporācijām, valsts 

iestādēm vai citiem institūtiem. Šie indeksu skaitļi ir 

rezultāts no dažādu konjunktūras datu summācijas un rā­

dīs kādā apmērā zināma parādība pieņemas vai krīt. Lai 

patiesam stāvoklim nāktu pēc iespē jaşuvâk, konjunktūras 

kustība jāatbrīvo no trend kustības - vispārējās saim­

nieciskās attīstības un sezonas ietekmes, piem., laba 

sezona pavājinās krītošas konjunktūrasēkas un pie kāp­

jošas konjunktūras vēl vairāk pacels noietu.

E. Sezona un tas novērtēšana.

Sezonas kustība pieder pie ritmiski saistītam kus­

tībām, tādēļ arī eksporta tirgos gadu no gada noteiktos
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mēnešos vai gada laikos novērojamas zināmas saimniecis­

kas parādības. Šīm parādībām ir tuvs sakars ar atseviš­

ķu gada laiku klimatu. Dažās valstīs zināmi klimatiskie 

apstākļi iestājas periodiski katru gadu un stingri at­

šķiras no Cita gada laika klimatiskiem apstākļiem. Ci­

tās valstīs šis periodiskums ir mazs un arī atšķirības 

niecīgas.

Katrā eksporta tirgū var atšķirt vienu labu un 

vienu sliktu sezonu. .Atkarībā no preces rakstura, dažām 

precēm laba sezona iestājas rudenī, citām pavasarī; 

dažām izdevīgs ir siltais gada laiks, turpretim citas 

galvenokārt tiek pieprasītas aukstajos mēnešos. Agrārās 

valstīs iedzīvotāju pirktspējas ceļas rudeņos, kad tiek 

pārdoti ievāktie augļi, labība, izdaudzētie lopi u.t.t., 

kas parādās uz tirgus pastiprināta rūpniecības produktu 

pieprasījumā. Industrijas valstīs sevišķi tekstila un 

Şdu rūpniecība padota sezonas iètekmei. Arī nācionāli 

vai reliģiski svētki, laulību termiņi un modes maiņa 

izsauc pastiprinātus iepirkumus.

Ekspertierim nu jātiek skaidrībā vai viņa prece 

eksporta tirgū padota sezonas ietekmei, vienalga vai 

tas būtu tieši vai netieši, vai nē. Nepareizi novērtējot 

12/ Sk. C. Kapferer und J. Schwenzner " Exportbetriebs- 
lehre” 1935., 161. Ipp.
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sezonas ietekmi, eksportieris var savās dispozīcijās 

kļūdīties un vai nu pavisam nebūs iespējams pārdot no­

sūtīto preci vai arī būs jāpārdod par pazeminātām cenām. 

Turpretim preci, ku^a tiks uz eksporta tirgu nosūtīta 

īstā laikā, pastāvot lieliem pieprasījumiem būs iespē­

jams pārdot ātri par labām cenām un uz izdevīgiem mak­

sāšanas noteikumiem.

Datus, sezonas novērtēšanai, eksportieris var ie­

gūt no dienas preses, emisiju banku ziņojumiem, tirgotā­

ju korporāciju ziņojumiem, patēriņa un importa statis­

tikas u.t.t. Salīdzinot iegūtos datus ar gada caurmēra 

patēriņu, eksportieris gūst ieskatu par sezonas ietekmi

uz viņam interesējošo preču noietu.
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LATVIJAS SVARĪGĀKO LAUKSAIMNIECĪBAS RAŽOJUMU 

IZVĒRTĒŠANA ĀRZEMJU TIRGOS.

Latvija, kā pēc dabas apstākļiem, tā visas līdzši­

nējās materiālās kultūras gaitas, ir agrāra valsts, tG- 

dēļ arī tās eksportā galvenokārt dominē lauksaimniecības 

produkti, sevišķi lauksaimniecības kvalitātes produkti. 

Rēc ģeogrāfiskā stāvokļa un līdzšinējiem eksporta vir­

zieniem, Latvija stāv tirdznieciskos sakaros ar augsti 

attīstītām industrijas valstīm, kuŗäs kā šodien, tā arī 

tālākā nākotnē lauksaimniecības ražojumu imports būs ne­

pieciešams .

Latvijas ārējā tirdzniecībā ievērojamāko eksporta 

posteni sastāda koku materiāli, kas 1936. g. eksportēti 

par 37,07 milj. ls. No pagājušā gada eksporta kopvērtī­

bas - 138,4 milj. ls, kokmateriāli iztaisa 26,8%.^ Sa­

līdzinot ar 1935* gada skaitļiem, kokmateriālu eksports 

palielinājies par 11,8 milj. ls vai 47%, turpretim dau­

dzums par 41.700 tt vai tikai 6,3%. Šī nesamērība starp 

vērtības un vairuma pieaugumu, izskaidrojama ar pasaules 

tirgū straujo kokmateriālu cenu celšanos. Cenu celšanās 

sākās jau pag. gada sākumā, bet visstraujāk tā kāpa lata

1/ Sk. "Latvijas ārējā tirdzniecība un transits 1936.g.", 
IX Ipp.
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kursa maiņas laika un 1956. g. decembri pie dažam koks- 

2 / nēm cena bija cēlusies par 65^. 7

Pastiprinātā būvniecība un bruņošanās daudzās val­

stīs, kā arī vispārējās rosības pieaugums pasaules saim­

niecībā, ievērojami palielināja kokmateriālu pieprasīju­

mu. No otras puses šim augošam patēriņam stāvēja pretim 

E.T.E.C. noteiktais piedāvājums, kas vēl vairāk pastip­

rināja cenu celšanās tendenci.

Lai internācionālā kokmateriālu tirdzniecība nebūtu 

neorganizēta un lai saskaņojot piedāvājumu ar pieprasīju 

mu būtu iespējams novērst cenu sabrukšanu, Eiropas koku 

eksporta valstis ir apvienojušās "Eiropas koku ekspor- 

tieņu apvienībā" /E.T.E.C. - European Timber Exporters 

Convention/. Latvija, tāpat kā S.P.R.S., agrāk šajā 

apvienībā nepiedalījās, bet 1957* g. uz Tirdzn.-rūpnie­

cības kameras lēmuma pamata, arī Latvija pievienojās 
_ 3/ _ _ _

minētai konvencijai. ' Tagad apvienība reprezentētas 

sekošas valstis - Zviedrija, Austrija, Polija, Rumāni­

ja, Čechoslovakija, S.P.R.S., Dienvidslāvijā un Latvija. 

Gadskārtējās konferencēs apvienība noteic nākošajā gadā 

eksportējamo kokmateriālu kopkontingentu un to sadala

2/ Sk. "Ekonomists" Nr 10, 1957.g. 51.maija, 404.Ipp.

5/ Sk. "Jaunākās Ziņas" Nr 57, 1957.g. 11. martā, 4.1pp.
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uz atsevišķām koku eksporta valstīm. 1937. gadam kop- 

kontingents tika noteikts uz 4 milj. standartu, no kuņa 

Latvijas koku eksportieņi ieguva 127.000 standartus. Ie­

robežojums attiecas tikai uz zāģētiem materiāliem, bet 

neattiecas uz tēstiem materiāliem, kapbaļķiem, kastu dē­

ļiem, būvskaliņiem, finieriem u.c.

Teorētiski rēķinot, Latvijai 1937. gadā būtu bijis 

iespējams eksportēt ap 180.000 standartu zāģmateriālu, 

to tomēr nevarēja darīt pastāvošās konvencijas dēļ. Lai 

atsevišķi eksportieņi”neizlektu”, bet katrs dabūtu savu 

daļu iespējamā eksporta kvotē, Finanšu ministrija kvoti 

sadalīja starp eksportieņiem pēc vidējā 1936. un 1935. 

gada izveduma. 
4z/ 

 
Pastā

_ 
vot kā

_ 
pjošv

 
ām pieprasī

_
jumam un la­

bām cenām, gandrīz visi koku eksportieņi jau līdz š. g. 

jūnijam bija izmantojuši visu viņiem piešķirto eksporta 

kvoti. Sakarā ar to, š. g. jūlijā un augustā koku tirgū 

zināmā mērā iestājās klusums, un tika noslēgti tikai 

nelieli darījumi par iztrūkstošo izmēru zāģmateriālu 

piegādi. Turpretim pārējo kokmateriālu, kā slīperu, te­

lefona un tēlegrafa stabu, stutmalkas un papīrmalkas 

pārdevumi samērā diezgan dzīvi, lai gan darījumu noslēg­

šanu traucē paaugstinātās vedmaksas. Vedmaksas nepār­

traukti ceļas un š. g. augustā bija par 50% augstākas

4/ Sk. "Jaunākas Ziņas” 1937.g. 11. maija 57.nr., 4. Ipp.
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kā gada sākumā.J/ Neskatoties uz augstām vedmaksām, to­

mēr eksportieņiem nav iespējams īstā laikā dabūt kuģus 

un ostās uzkrājas ievērojami daudzumi kokmateriālu.

Pēdējā laikā galvenās Latvijas koku importa valstīs 

- Lielbritānijā un Vācijā, kokmateriālu patēriņš pieau­

dzis un cenas uzrāda kāpjošu tendenci. Vācijā tomēr kok­

materiālu ievedums ar devīžu atļaujām stipri ierobežots. 

Francijas tirgū kokus apgrūtina novietot franka devalvā­

cija. Franka vērtība pazemināta par 13,5%, bet kopā ar 

pagājušā gada devalvāciju, franka vērtība pazemināta 

par apm. 42%. Pircējiem tādēļ par importētiem kokiem 

jāmaksā 42% vairāk, neņemot vēl vērā pašu koku cenu cel­

šanos. Sakarā ar to arī privāta būvniecība Francijā 

gandrīz pilnīgi apstājusies.^

Sekojot eksportie-ņu piemēram, arī koku importieņi 

nodomājuši sadarboties un š. g. 8. jūlijā Parīzē notika 

pirmā importa valstu starptautiskā sanāksme, kuņā pieda­

lījās Anglijas, Francijas, Holandes un Beļģijas pārstāvji.

Konference pieņema lēmumu, ka nepieciešami apspriesties

ar E.T.E.C.

nākošā gada

oficiāliem delegātiem, 

7/ eksporta kvotes.

pirms tiek noteiktas

5/ Sk. "Ekonomists" 1937.g. 1. sept . 17. nr., 679. Ipp.

6/ " ”  n ,  n ii ii 680. Ipp.
7/ n "  II ,  II ii ii 679. Ipp.
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Nākošā koku eksportieņu sanāksme notiks š. g. 29. 

septembrī Stokholmā, kad arī notiks 1958. g. eksportē­

jamo koku kontingentu un kvotes atsevišķām valstīm. Šo sa­

nāksmi gaida kā eksportieŗi, tā importieŗi, jo no atļau­

tā eksporta apmēriem arī atkarājas nākošā gada kokma­

teriālu cenas.

Koku eksporta Latvijā ir decentralizēts. 1955- g. 

2. oktobrī stājās spēkā likums par koku materiālu eks- 

_ _ _ 8/
portu, transitu un koktirdzniecibas aģentūrām. ' Visas 

šīs nozares ir koncesionētas un strādā zem valdības uz­

raudzības. Lūgumus nodarboties ar kokmateriālu eksportu, 

jāiesniedz ikgadus Finanšu ministrijas Tirdzn.-rūpniec. 

departamentam. Pie Tirdzn.-rūpn. departamenta pastāv 

arī speciāls koku eksportieŗu un eksportkoku apzīmējumu 

reģistrs. Nodarboties ar koku eksportu var tikai re­

ģistrētas firmas un izvest drīkst tikai tādus kokmate­

riālus, kas ir apzīmēti ar attiecīgai firmai reģistrētām 

markām. Markām jābūt īpatnējām katrai eksporta firmai 

un jāsatur norādajums par attiecīgā materiāla šķirni, 

piemērojoties pastāvošiem koku šķirošanas noteikumiem. 

Apzīmējumiem jābūt iededzinātiem, iespiestiem vai ne- 

» 9 /  _
izdzēšami iekrāsotiem. Bez tam visi kokmateriālu

8/ Sk. "Jaunākās Ziņas” Nr 256, 1955.g.16.okt., 6. lpp. 
9/ Sk. "Valdības Vēstnesis" Nr 292, 1954-Z.24.dec.5-lpp.
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eksporta darījumi reģistrējami Latvijas Tirdzn.-rūpn. 

kamerā. Reģistrācija jāizdara 14 dienu laikā pēc darī­

juma noslēgšanas un ja līdz darījuma izpildīšanai no­

tiktu. kādas pārgrozības vairuma, cenas, šķirnes vai kon­

trahentu. ziņā, tad arī šīs pārgrozības jāpietēic Tirdzru- 

- rūpniec. kamerai.

Vēl atzīmējams, ka tuvākā nākotnē valdība paredzē­

jusi dibināt plašu koktirdzniecības firmu, kas pārņemtu 

Mežu departamenta izstrādātos kokus un palīdzētu lauksaim­

niekiem kā iekšzemes, tā ārzemes tirgos novietot viņu iz­

audzētos kokus.^0/

No dažādiem koku izstrādājumiem visvairāk tiek iz­

vesti līmēti finièŗi. Pagājušā gada finieņu eksporta vēr­

tība ir 15 milj. 1s vai 7,6% no kopeksporta. Galvenās 

Latvijas finieņu noņēmējas ir Anglija un Vācija. Anglija 

1956. g. importējusi Latvijas finieņus par 4,7 milj. ls, 

kas sastāda 56,2% no visa finieņu eksporta, Vācija par 

5,8 milj. ls vai 29.6%. Tomēr finieru Senas nav kāpušas 

līdztekus kokmateriālu cenām, tādēļ šīs nozares uzņēmumus 

valsts vēl atbalsta, izsniedzot no valsts mežiem kokma­

teriālus par pazeminātām cenām.

Pēc kokmateriāliem otro lielāko Latvijas

10/ Sķ."Jaunākās Ziņas” Nr 124, 1957.g. 7. jūn., 16. Ipp. 
11/ Sk."Ekonomists” Nr 10, 1957.g. 31. maija, 404. Ipp.
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ārējās tirdzniecības eksporta posteni sastāda sviesta 

izvedumi. Latvijas izdevīgais ģeogrāfiskais stāvoklis 

un labvālīgie klimatiskie apstākļi lielā mērā veicinā­

juši lopkopības un piensaimniecības attīstību. Salīdzi­

not ar citām sviesta:eksporta valstīm, Latvija 1956.g. 

ieņēmusi septīto vietu, atstādama aiz sevis ne tikai 

Lietuvu, Somiju, Igauniju un Foliju, bet arī Pad. Krie­

viju. Latviju pēc izvestā sviesta daudzuma pārspēj ti­

kai šādas zemes* Dānija, Jaunzēlandē, Austrālijā, Holan­

de, Īrijas brīvvalsts un Zviedrija. Lopkopis Zeltiņš 

ir aprēķinājis, ka līdzšinējo sviesta eksportu, kas ik- 

gadus svārstās ap 17-18 milj. kg, var pacelt 5 gadu lai­

kā līdz 40 milj. kg.12/

Pagājušā gadā sviests izvests 17.291 tt par 25,5 

milj. 1s, kas sastāda 18,5% no visas eksporta kopvērtī­

bas. Salīdzinot ar 1955. g., kad sviests izvests 16.816 

tt par 18,5 milj. ls, sviesta eksports palielinājies 

par 475 tt vai 6,8 milj. ls.^/

Latvijas sviesta izvedumi galvenokārt iet uz Angli­

ju, ap 58% no visa sviesta eksporta vai absolūtos skait­

ļos 10.093 tt par 14,8 milj. ls. Otrā vietā nāk Vācija, 

ar 1956.g. importētām 5271 tt par 7,7 milj. ls vai

12/ Sk. "Jaunākās Ziņas" Nr 97, 1957.g. 51.maijā, 9.1pp. 
15/ Sk. "Latvijas ārējā tirdzniecība un transits" 1956.g. 
' IX Ipp. '
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30,3% no visa sviesta eksporta kopvērtības. Anglijas 

sviesta tirgū, neskatoties uz pastiprinātiem ievedumiem 

no Polijas, Argentīnas, Lietuvas un Pad. Savienības, 

sviesta cenas pēdējā laikā stipri cēlušās. Tā šā gada 

jūlijā Latvija par savu sviestu ieguva 116 sh par cwt. 

Arī otrā lielākā mūsu sviesta importa valstī - Vācijā, 

cenas nedaudz cēlušās, bet ieveduma palielināšanos ka­

vē devīžu atļaujas un augstās muitas. Bez tam Latvija 

ir operējusi ar sviesta darījumiem arī citos kontingen­

tos - Amerikā, Āzijā un Āfrikā. Tāpat kā Vācijā, arī 

U.S.A. sviesta ievedumu kavē pastāvošās muitas, kas 

š. g. jūlijā un augustā bija 14 centi uz Lb.^/

Atzīmējams, ka visus beidzamos gadus piensaimnie­

cības produktu eksports tomēr ir prasījis no valsts ka­

ses palīdzību. Kopsummā piensaimniecības atbalstīšanai 

valsts uz 1937. g. 1. janvāri izdevusi 71,5 milj. 1s. 

Tikai pagājušā gadā, pateicoties labākai starptautiskai 

konjunktūrai un mūsu valūtas kursa izlīdzināšanai, pie­

maksas, kas 1954. g. sasniedza 20,7 milj. ls, pakāpe­

niski noslīdēja 1936. g. uz 5,6 milj. ls. Salīdzinot 

ar 1934. g.,valsts piemaksas samazinājās 1935. g. par 

18%, bet 1936. g. par 73%• Arī tekošā gadā piensaimnie­

cības atbalstīšana ar piemaksu palīdzību turpina sama- 

14/ Sk. Ekonomists" Nr 16, 1957.g.15.aug., 630. Ipp.
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zināties. '

Līdz 1924. gada "beigām sviesta eksports bija sa­

dalīts 7 eksporta firmu starpā. Lai novērstu savstarpē­

ju konkurenci, minētā gadā, kad divas no sviesta eks­

porta firmām bija nonākušas maksāšanas grūtībās, pārējās 

eksporta firmas uz valdības ierosinājumu apvienojās 

jaunā sviesta eksporta organizācijā - paju sabiedrībā 

"Latvijas centrālais sviesta eksports". Pajas ieguva 

sekošas 5 agrākās eksporta firmas

1. Latvijas piensaimniecības centrālā savienība,

2. Akc. sab. "Pollock u. Co",

3. " " "Piena eksports",

4. Latgales lauksaimniecības centrālais kooperā- 
tīvs, 

5. 0. L. Moller - Holst’s.

Sabiedrības mērķis pieņemt izvešanai uz Ārzemēm 

un pārdošanai iekšzemē visādus piensaimniecības ražo­

jumus no organizācijām, privātām personām un firmām, 

kā arī no savienībām, kam Zemkopības ministrija atļāvusi 

piensaimniecības ražojumu pārstrādāšanu un izvērtēšanu. 

P./S. "Latvijas centrālais sviesta eksports" tagad 

pieder vienai pašai visā valstī tiesība eksportēt 

sviestu un sieru. Minētās 5 agrākās eksporta firmas

15/ Sk."Jaunakas Ziņas" Nr 71, 1927. g. 1. apr., 3. Ipp.
16/ Sk."Valdības Vēstnēsis" Nr 292,1934.g.24.dec.,1.lpp.
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uzņēmās sviesta savākšanu, bet P./S. "Latvijas centrā­

lais sviesta eksports” rūpējas par sviesta novietošanu 

ārzemju tirgos.

Sabiedrības kārtējās pilnās sapulcēs tiek ievēlēta 

valde un revīzijas komisija. Valde sastāv no priekšsē­

dētāja un 3 locekļiem, tos ievēl uz 3 gadiem, bet laikā 

kşmêr pastāv likums par piena izmantošanas veicināšanu, 

valdes priekšsēdētāju ieceļ zemkopības ministrs. Sabied­

rības operāciju izvešanai uz valdes priekšlikumu zemko­

pības ministrs ieceļ direktoru-rīkotāju. Pašreizējais 

direktors-rīkotājs ir A. Kānbergs. Pie valdes pastāv 

komisija, kuņa nosaka par notecējušo mēnesi iegūtās 

sviesta un siera caurmēra cenas un valsts piemaksu apmē­

rus . Komisija sastāv no priekšsēdētāja un 2 locekļiem, 

priekšsēdētāju ieceļ zemkopības ministrs, bet vienu lo­

cekli sūta finanšu ministrs un vienu valsts kontrolieris.

Sviestu sabiedrība iepērk no agrākām sviesta eks­

porta firmām par valdības noteiktām cenām. Tā š. g. 

jūlijā, ņemot vērā cenas, kādas ārzemēs ieguva paju 

sab-ba "Latvijas centrālais sviesta eksports", valdība 

noteica sekošas cenas: par I- šķiras sviestu Ls 1,90, 
"U a

par I- šķiras - Ls 1,85, par II- šķiras - 1,75 kg, fran- 
__  . 17/ 

ko tuvākā dzelzceļa stacija-»- '

17/Sk. "Ekonomists" Nr 16, 1937. g. 15. aug., 630.Ipp.



- 287 -

Ja sabiedrībai, sakarā ar eksporta operācijām,cēlu­

šies zaudējumi, tad tos sedz valsts no budžeta līdzekļiem. 

No sabiedrības peļņas 10% tiek pieskaitīti rezerves ka­

pitālam, bet par pārpalikušo summu izlietāšanu lemj kār­

tējā pilnā sapulce, nosakot arī dalībniekiem izmaksājamo 

dividendes lielumu. Sabiedrība pagājušo darbības gadu 

noslēgusi ar 137.567 1s lielu tīratlikumu, no kuņa, pēc 

atskaitījumiem rezerves kapitālam un nodokļiem, 48.000 1s 

atvēlēja kultūrāli-sabiedriskiem mērķiem un dividendēs 

izmaksāja 6.000 Is.1 ^/

Anglijas tirgū P./S. "Latvijas centrālais sviesta 

eksports” visu sviestu novieto ar angļu tirdzniecības sa­

biedrības ”Anglo-Baltic Produce Comp.” Ltd., palīdzību. 

Minētā sabiedrībā Latvija piedalās ar kapitālu un valdē 

darbojas pa vienam pārstāvim no P./S. "Latvijas centrā­

lais sviesta eksports" un A./S. "Bekona eiksports", jo 

arī viss bekoja eksports uz Angliju notiek ar minētās 

- - - 19/
sabiedrības palīdzību. '

Šī angļu tirdzniecības sabiedrība ir izrādījusies 

par pozitīvu faktoru labu cenu iegūšanā un Latvijas 

sviesta propagandēšanā. Tomēr no visa /lilijas sviesta 

importa, kas gadā ir apm. 11 milj. cwt, Latvijai piekrīt

18/ Sk. "Jaunākās Ziņas" Nr 81, 1957.g. 15.apr., 6. Ipp. 
19/ Sk. " " " " " 114, " 26.maijā,8.1pp.
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vēl ļoti niecīga daļa, kas norāda, cik lielas vēl Lat­

vijas izredzes sviesta novietošanā Anglijas tirgū.

Vēl atzīmējams, ka jau sākot ar 1922. g. viss 

sviests ko izved uz ārzemēm pakļauts piensaimniecības 

ražojumu valsts kontrolei. Šo kontroli izdara neatkarī­

gi zvērināti sviesta eksperti, nosakot šķirnes pēc 15 

punktu sistēmas. Pārbaudīts tiek sviesta dabīgums, iz­

turība, pasterižācija, labums un ūdens saturs, pie kam 

pēdējais nedrīkst būt augstāks par 16^. Pēc ekspertu 

novērtējuma un izdarītās laborātorijas analīzes rezul­

tātiem, sviestu iedala 5 šķirās, III šķiras sviests uz 

Ārzemēm netiek izlaists. Kontroles nolūks ir eksport- 

sviestu standartizēt un pieskaņot starptautiskā sviesta 

tirgus prasībām. Pateicoties stingrai kontrolei arī ag­

rākā lielŞ cenas starpība starp Latvijas un Dānijas 

sviestu ir tagad jau lielā mērā izlīdzināta.

Pēdējos 1 1/2 gados ir attīstījies arī siera eks­

ports, kaut gan vēl visai niecīgos daudzumos, bet rak­

sturīgs ir straujais eksporta pieaugums: 1954. g. eks­

portēts tikai 26.000 kg, 1955. g. - 7.600 kg, bet 1956. 

g. jau 54.000 kg par 58.000 1s. Ražoti tiek Ementāles 

Edames, Tilzītes un Rokfora tipa sieri. Tāpat kā sviests,

20/ Sk. "Ekonomists” Nr 16, 1957.g. 15.aug., 628.Ipp.
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ari siers pakļauts piensaimniecības ražojumu valsts

kontrolei, kuņa seko lai uz arzemem neizvestu mazverti-

gu sieru, kas varētu kaitēt Latvijas siera turpmākām

eksportam.

No piensaimniecības ražojumu izvērtēšanas organizā­

cijām sieru par valdības noteiktām cenām iepērk paju 

sba "Latvijas centrālais sviesta eksports". Šā gada jū­

nijā un jūlijā par eksporta vajadzībām iepirkto sieru, 

sabiedrība maksāja šādas cenas:par kg: Ementāles I šķ. 

70 kg svarā un smagākiem - 1,85 ls, bet vieglākiem - 

- 1,80 ls, Rokfora I šķ. - 1,80 Is; II šķ. - 1,60 ls; 

Edames I šķ. - 1,45 ls; II šķ. - 1,55 Is.^/ Par ārzemju 

tirgus īpatām prasībām piemērotiem siera sīksainojumiem 

sabiedrība maksāja augstākas cenas, ja šiem iesaiņojumiem 

devusi savu piekrišanu piensaimniecības ražojumu valsts 

kontrole.

Bez sviesta un siera, P./S. "Latvijas centrālais 

sviesta eksports" Zemkopības ministrijas uzdevumā iepērk 

un eksportē arī olas. Olu eksports strauji pieaudzis: 

no 180 tt par 96.000 ls 1955. g., olu eksports pagājušā 

gadā palielinājies uz 5 6 2 tt par 5 5 6.000 Is.^/ Olas 

21/ Sk. "Ekonomists" Nr 10, 1957.g.,51.maijā, 404.Ipp. 
22/ Sk. "Jaunākās Ziņas" Nr 128, 1957.g.11. jūn.,2.Ipp. 
25/ Sk. "Latvijas ārējā tirdzniecība un transits" 1956.g. 

IX Ipp.
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galvenokārt tiek eksportētas uz Angliju, ap 73,6% no 

visa olu eksporta kopvērtības.

Starp Baltijas valstīm visvairāk olas izved Lietu­

va, otrā vietā bāk Igaunija un tikai trešā vietā Lat­

vija. Lietuva 1936. g. eksportējusi 3.06o tt par 2,2 

milj. ls, bet Igaunija 997 tt par 760.000 ls. Lietuvā 

valsts iestādes ir pielikušas un arī vēl tagad pieliek 

pūles, lai paceltu vistkopību un izplatītu labu dējēju 

vistu sugas. Arī Latvijā un Igaunijā tiek propagandēta 

vistkopžba, bet nesalīdzināmi mazākos apmēros kā Lie­

tuvā.^/

Par iepirktām olām P./S. "Latvijas centrālais 

sviesta eksports" maksā valdības noteiktās cenas un 

pēc eksporta darījumu izvešanas sastāda un izsniedz 

Zemkopības ministrijai aprēķinus. Aprēķinos bez iegū­

tām cenām tiek uzdoti arī savākšanas, šķirošanas, ie­

saiņošanas un transporta izdevumi. Ja darījumi noslē­

gušies arļzaudējumiem, tad zaudējumus sedz valsts no 

budžeta līdzekļiem. 8. g. jūnijā un jūlijā sabiedrība 

maksāja par eksporta vajadzībām iepirktām olām 1,30 ls 

par kg.

Nākošo svarīgāko eksporta posteni sastāda lini. 

Linu eksports pagājušā gadā gandrīz divkāršojies:

24/ Sk. "Ekonomists" 1937.g.15•jun. Nr 11/12, 465.Ipp.
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1955. g. izvestas 6.145 it par 8,7 milj. ls, bet 1956.g. 

15.988 tt par 16,7 milj. ls. No visa Latvijas eksporta 

lini sastāffa 12,1%. Galvenā Latvijas linu, importa valsts 

ir Anglija, kas 1956. g. ievedusi 9*815 tt par 10 milj. 

- - 25/
ls vai no kopēja Latvijas linu, izveduma 59,5^.

Latvijas linu šķiedras eksports sākot ar 1955. g. 

strauji pieaudzis, pie kam vislielākais pieaugums ir 

bijis tieši pagājušā gadā. Palielinātie izvedumi iz­

skaidrojami ar pastiprinātiem pieprasījumiem pasaules 

tirgū un samērā augstām cenām. Cenu celšanās pa daļai 

stāv sakarā ar daudzās valstīs paplašināto kaņa mate­

riālu rūpniecību, jo lini, kā zināms, tai ir svarīga 

izejviela.

Linu eksports Latvijā ir centrālizēts. Apstrādātu 

un neapstrādātu linu un kaņepāju tirdzniecība iekšzemē 

un to izvešana uz ārzemēm atļauta vienīgi F.M. "Linu 

un kaņepāju monopolam". Linus un kaņepājus no ražotā­

jiem iepērk vai nu tieši pats minētais valsts uzņēmums 

vai arī izlietā monopola koncesionētu iepirktavu starp­

niecību. Šādas iepirktavas pastāv visās svarīgākās linu 

un kaņepāju ražošanas un tirdzniecības vietās. Maksāja­

mo cenu uz finanšu ministra priekšlikumu nosaka Ministru

kabinets un ja monopola peļņa pārsniedz zināmu procentu,
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tad linu ražotāji resp. nodevēji saņem papildu piemak­

sas. Tā par 1936. g. ražas liniem, monopols izmaksāja 

10 snt. piemaksas par katru viņam nodoto kg.

Linu eksportā starp Baltijas valstīm Latvija ieņem 

I vietu, otrā vietā nāk Lietuva un trešā Igaunija. Arī 

Lietuvā linu tirdzniecībā noteicošā loma piekrīt koope- 
_ _ _ 26/

ratīvai sabiedrībai "Lietukis". z

Pēc kokmateriāliem, sviesta un liniem ceturto lie­

lāko eksporta posteni sastāda labība. Gandrīz visām 

svarīgākām Latvijas eksporta precēm cenas pagājušā ga­

dā stipri cēlušās, tomēr visstraujākā cenu kāpšana kon­

statējama labībai. Sakarā ar neizdevīgām ražām un krā­

jumu samazināšanos, gada laikā kvieši sadārdzinājušies 

par 42%, auzas par 108%, rudzi par 146% un mieži par 

196%.27/ Ilgus gadus labībai nav bijušas tik augstas 

cenas kā patlaban. Lai gan Latvija ir agrāra valsts, 

tomēr tai šoreiz cenu labvēlīgā attīstība nāk maz par 

labu, jo pēc mazvērtīgās 1936. gada ražas, Latvijai 

nav labības ko eksportēt. Šis ir pierādījums, ka tomēr 

ieteicams pastāvīgi turēt zināmus labības daudzumus

26/ 8k. "Ekonomists” Nr 11/12,1937.g. 15. jun., 463.Ipp.

27/ Sk. "Ekonomists" Nr 3, 1937.g. 5. febr., 91. Ipp.
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krājumā lai būtu, iespējams izmantot starptautisko kon­

junktūru. Šā gada jūlijā un augustā kviešu cenas jau 

sāk slīdēt, jo Kanadā un A.S.V. sagaidāmas labas ražas.

Pagājušā gadā rudzi izvesti 72.725 tt par 4.969.000 

ls, bet salīdzinot ar iepriekšējo gadu izvedums samazi­

nājies par 15.700 tt vai 159.OOO ls.; kvieši izvesti 

5.753 tt par 257.000 ls, bet 1935. g. 65-724 tt par 

3*795.000 ls - samazināšanās par 61.971 tt vai 3.538.OOO 

ls; mieži izmesti 11.091 tt par 549.000 ls - pieaugums 

pret iepriekšējo gadu par 3-755 tt vai 85.000 ls; au­

zas 19 3 5- g. importētas 408 tt par 46.000 ls, bet pa­

gājušā gadā 5.911 tt par 324-000 ls. Lai gan pieau­

dzis miežu un auzu eksports, bet tas tomēr nespēj at­

svērt kviešu un rudzu izveduma samazināšanos.

Eksportējamo labību uzpērk Zemkopības ministrijas 

labības monopols par cenām, ko nosaka Ministru kabi­

nets pirms ražas reālizācijas. Tā par š. g. ražas la­

bību noteiktas šādas cenas: rudziem 195 ls tonnā, pie 

kam šī cena ir par 11,5% augstāka par iepriekšējā gada 

cenu; par kviešiem 220 ls tonnā vai 18% vairāk; par 

miežiem 175 ls tonnā vai 9% vairāk; par auzām 160 ls

28/Sk. "Latvijas ārējā tirdzniecība un transits" 1936.g. 

IX Ipp.
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tonnā vai 7% vairāk. Ja eksporta darījumi noslēgu­

šies ar zaudējumiem, tad tos sedz valsts no budžeta lī­

dzekļiem.

Samērā ievērojamus valūtas daudzumus pag. gadā ir 

devis āboliņa sēklu un kartupeļu eksports. Āboliņa sēk­

lu tirgus pagājušā gadā ievērojami paplašinājies - 

- eksports pieaudzis no 1.947 tt par 2,7 milj. 1s 1935. 

g. uz 2.958 tt par 4,6 milj. 1s pagājušā gadā. Galveno­

kārt āboliņa sēklas eksportētas uz Vāciju: 1.877 tt 

par 3.38 mil j. 1s vai 73^ no kopeksporta.

Kartupeļi pagājušā gadā eksportēti 1.034 tt par 

79.000 ls pret 323 tt par 14.000 ls 1935. g.5 0'

Āboliņa sēklu un kartupeļu eksports Latvijā ir 

centrālizēts. Vienīgās eksporta tiesības pieder akc. 

sab. "Latvijas centrālais sēklu eksports”. Sabiedrī­

bā ieiet sekošas juridiskas personas;

1. Latvijas Lauksaimniecības kamera.

2. Latvijas Linkopju centrālā savienība.

3. Latvijas Piensaimniecības centrālā savienība. 

4. Baltijas patērētāju biedrība.

29/ Sk. "Jaunakas Ziņas ” Nr 56, 1937.g. 10.marta, 2.1pp.

30/ Sk. "Latvijas ārējā tirdzniecība un transits" 
1936. g. IX Ipp.
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Sabiedrības pamata kapitāls ir Ls 200.000,-, kas 

sadalīts 100 akcijās. Akcijas par Ls 150.000,- uz sav­

starpējas vienošanās pamata sadalīja savā starpā augš­

minētās juridiskās personas, bet pārējās akcijas sada­

līja starp personām un firmām, kuņas dibinātāji uzai-r 

cināja piedalīties sab-bā. Arī šeit direktoru-rīkotāju 

uz valdes priekšlikumu ieceļ zemkopības ministrs.

Āboliņa sēklas un kartupeļus sabiedrība iepērk 

par valdības noteiktām cenām. Tekošā gadā par bastar­

da āboliņa sēklām maksāja 1,80 ls kg; sarkanā āboliņa 

sēklām - 1,50 ls kg; baltā āboliņa sēMm 1,50 ls kg; 

timotiņa sēklām - 0,75 ls kg. Par sēklas kartupeļiem 

maksāja 9 ls kvintālņ un galda kartupeļiem 5 ls kvin- 

tālā.

Par izvestiem darījumiem ikgadus pēc sēklu tirdz­

niecības sezonas beigām/ sabiedrība sastŞda un iesniedz 

Zemkopības ministrijai aprēķinu. Ja darījumi noslēgu­

šies ar zaudējumiem, tad tos sedz valsts no budžetā 

paredzētiem līdzekļiem āboliņa sēklu un kartupeļu tir­

gus kārtošanai.

Vēl starp svarīgākām eksporta precēm ir minams

51/ Sk. "Jaunakas Ziņas” Nr 56, 1957. g. lo.marta, 
2. Ipp.
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"bekons, kas pagājušā gadā eksportēts 1.910 tt par 2,7 

mil j. ls. Eksporta centrālizēšanai nodibināta akc. sab. 

•'Bekona eksports” kas uzpērk, pārstrādā un sagatavo 

eksportam gaļu un gaļas produktus. Akc. sab. vienai 

visā valstī piekrīt tiesība eksportēt kautas un dzīvas 

cūkas. Sabiedrībā pie’dalās arī valdība Zemkopības mi­

nistrijas personā.

Galvenie "Bekona eksporta” izdevuma priekšmeti ir 

bekons, dažādi gaļas izstrādājumi /konservi, sālīta, 

žāvēta un saldēta gaļa/, tauki, dzīvas cūkas un liel­

lopi. Bekons pag. gadā eksportēts vienīgi uz Angliju - 

- 1.910 tt par 2,7 milj. ls, turpretim Lietuva Anglijas 

tirgū novietojusi 10.158 tt par 15.7 milj. ls. Dažā­

di gaļas izstrādājumi eksportēti uz Vāciju, A.S.V., 

Šveici, Holandi, Itāliju un arī Angliju, - kopā 148 tt 

par 112.000 ls. Dzīvas cūkas izvestas par 5,5 milj. ls, 

galvenokārt uz Vāciju, Šveici un S.P.R.S.^^

Bekona cenas Anglijas tirgū visu pagājušo gadu 

un arī vēl tagad ir diezgan izdevīgas. Tā š. g.jūlijā 

Latvija par I šķiras bekonu ieguva 64-94 sh. par cwt.

52/ Sk. “Ekonomists" Nr 11/12, 1957.g. 15. jūn., 465.Ipp. 

55/ Sk. "Latvijas ārējā tirdzniecība un transits” 1956.g. 
IX Ipp un XXXIII lpp.
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Ieveduma palielināšanos torner kavē pastāvošie importa 
. „ 34/
ierobežojumiem. '

Attiecībā uz fabrikātu eksportu, tad līdz šim la­

bākos rezultātus uzrāda konservu, saldumuvielu un papL- 

ra rūpniecība. Konservi un saldumvielas galvenokārt tiek 

eksportētas uz A.S.V. - 1936. g. par 508.000 1s konser­

vi vai 61,4% no kopeksporta vērtības un saldumvielas par 

289.000 1s vai 42,2% no kopeksporta vērtības. Vēl eks­

porta palielināšanos uzrāda mītas ādas, gumijas un tek­

stilrūpniecības izstrādājumi, celluloza, krāsas un 

krāsvielas, Portlandes cements, ģipsis u.c. Pagājušā 

gadā arī palielinājies tirgus tuvākās kaimiņvalstīs 

/Igaunijā, Lietuvā un Somijā/ radioaparātiem, kaut gan 

darījumu summa vēl nav liela - 0,7 milj. ls. Radusies 

arī pilnīgi jauna eksporta nozare - pakaišu kūdra un ir 
, v _ 35/

jau noslēgti daži līgumi ar A.S.V.

No šī pārskata redzams, ka pēdējos gados Latvijas 

saimnieciskā aktivitāte pasaules tirgū ievērojami pa­

lielinājusies. Salīdzinot ar mūsu kaimiņvalstīm Igauniju 

un Lietuvu, Latvija arī uzrāda vislielāko tirdzniecības 

bilanci. Tā Igaunija pag. gadā eksportējusi dažādas

34/ Sk. "Ekonomists" Nr 16, 1937. g. 15. aug., 651. Ipp.

55/ Sk. "Ekonomists" Nr 10, 1937. g. 51.maijā, 404. Ipp.
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preces par 81,5 milj. Is, bet importējusi par 85,1 milj 

1s; Lietuva eksportējusi par 115,7 milj. 1s un impor­

tējusi par 94,8 milj. 1s; turpretim Latvijas eksports 

ir 158.4, milj. 1s un imports 121,9 milj. Is.^/ Vis­

straujākais eksporta pieaugums Latvijai ir bijis tieši 

pagājušā gadā, kam galvenokārt par iemeslu ir trīs ap­

stākļi; mūsu valdības aktīvā tirdzniecības politika, 

lata pielīdzināšanai angļu mārciņai pēc agrākās pari­

tātes un vispārējās internācionālās konjunktūras uzla­

bošanās. Arī 1957. g. sākās ar labām izredzēm uz tālā­

ku ārējās tirdzniecības paplašināšanos un liekas, ka 

arī tuvākā nākotnē nav sagaidāma ievērojamāka starp­

tautisko saimniecisko attiecību pasliktināšanās. Abās 

mūsu galvenās importa valstīs - Anglijā un Vācijā, 

uz kuņām iet 65,7%'no visa Latvijas eksporta, patla­

ban pastāv augstas konjunktūras periods. Kad sāksies 

konjunktūras atpakaļ kritums, iespējams, ka cenas sāk 

slīdēt uz leju, tomēr liekas, ka uzplaukums vēl turpi­

nāsies, jo to labvēlīgi ietekmē lielā rūpniecības ak- 

tīvitāte un pastiprinātā bruņošanās. Turpretim citās 

Latvijas ražojumu importa valstīs, piem., Holandē, 

Beļģijā, Somijā un Zviedrijā tikai tagad sākas kon-

56/ Sk. "Ekonomists" Nr 10, 1957. g.51.maija, 406. Ipp.
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junktūras kāpiens.

Ko pasaules tirgus Latvijas tautsaimniecībai sola 

tālākā nākotnē, par to ir gņūti spriest, tom^r eksportā 

ieinteresētām aprindām jāņem vērā, ka lielajās Eiropas 

industrijas valstīs, piem., Vācijā, tagad pastāv cenša­

nās ražot vairāk lauksaimniecības produktus kā agrākos 

gados. Arī Anglija arvien vairāk paplašina importu no 

savām domīnijām - Britu Impērijas sastāvdaļām. Bez tam 

arī jāņem vērā, ka ne visās agrārās valstīs ir jau iz­

smeltas visas ražošanas iespējas, kas nākotnē var paasi­

nāt internācionālo konkurenci. Tamdēļ, ja Latvijas eks- 

portieris grib paturēt iekaņoto stāvokli un arī nākotnē 

sasniegt kā tautsaimnieciski, tā privāt saimnieciski iz­

devīgu eksportu, tam jākļūst vēl aktīvākām, vēl intensī­

vāk jāintervē pasaules tirgū un jāizmanto visas priekš­

rocības, kādas tam var dot internācionālā darba dalīša­

na. Ja tad vēl eksportierim nāks palīgā valsts ar piemē­

rotu tirdzniecības līgumu, kredita un satiksmes politiku 

un eksportieņi pabalstīs ar informāciju par ārzemju tir­

gus apstākļiem, tad arī nākotnē Latvijai panākumi ārējā 

tirdzniecībā neizpaliks. '
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