UvVOD

Sve se viSe firmi, narocito tek osnovanih, okrece spoljnotr-
govinskom poslovanju traZe¢i svoje mesto pod suncem. Kod
mladih i tek osnovanih firmi, uz Casne izuzetke, veoma je
primetan, ali i razumljiv, interes za brzom zaradom. Prvi uspesno
realizovani spoljnotrgovinski poslovi Cesto zanesu, a potrebna
paznja popusta, nakon ega dolaze neuspesi koji se, najceSce,
plaéaju veoma skupo. Medutim, uzroci se traZe tek kada se
poslovi ne realizuju na Zeljeni odnosno ocekivani nacin i pretrpe
se gubici.

Naj¢e§¢a dijagnoza neuspeha je nedostatak iskustava u
stalno nemirnim spoljnotrgovinskim vodama. Uzroke neuspeha,
dakle, treba traZiti u sopstvenom neiskustvu. Ovo neiskustvo je
pre svih, najprisutnije u oblasti medunarodnog platnog prometa,
a naroCito u oblasti poslovanja dokumentarnim akreditivima.
Pre-ovladavajucu praksu da je dobar akreditiv najvazniji i vazniji
i od samog ugovora te da je posao siguran onda kada se ima dobar
akreditiv, predstavlja istinsku zabludu koju treba §to pre ispraviti.

Pri tome se zaboravlja jedno staro pravilo. Sve firme, htele
to ili ne, moraju prelezati de¢je bolesti. U ekonomski visoko-
razvijenim zemljama pravilo je da izgradnja firme traje oko 5
godina. Da bi firma postala poznata na trZi§tu prode u proseku 7
godina od osnivanja. U meduvremenu decje bolesti su preleZane,
sa manje ili viSe uspeha, i firma je, nakon Sto je uplovila u mirnije
vode, usmerila svoje poslovanje na sigurne puteve.

Imajuéi u vidu svu kompleksnost ove materije autor je Zeleo
da svoja prakti¢na iskustva iznese prvensteno mladim firmama
koje imaju nameru da se aktivno ukljuce u medunarodnu razmenu
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roba. Htelo se to ili ne sve veéi broj firmi je i upuéen na
medunarodnu razmenu robe i zbog &injenice da je nekadainje
Jedno trZiste rascepkano na vi§e malih sada medusobno inostranih
trZista.

Autor je u ovoj brosuri izneo svoja dugogodisnja iskustva u
radu sa dokumentarnim akreditivima i pre svega iskustvo u
reSavanju problema nastalih iz akreditivnog poslovanja.

Posebno se Zeli naglasiti da se iskustva u poslovanju
dokumentarnim akreditivima privrede i iskustava koje u ovom
poslovanju imaju banke bitno razlikuju. Imajuéi to u vidu ovaj
priruénik ima za cilj da pomogne svim u&esnicima u spoljnotrgo-
vinskom poslovanju i predstavlja u stvari ¢ek-listu za svakodnev-
nu praksu u akreditivnom poslovanju.



