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Sve se vi5e firmi, narodito tek osnovanih, okre6e spoljnotr-
govinskom poslovanju t;rai.e1i svoje mesto pod suncem. Kod
mladih i tek osnovanih firmi, uz dasne izuzetke, veoma je
primetan, ali i razumljiv, interes zabrzomzaradom. Prvi uspe5no
realizovani spoljnotrgovinski poslovi desto zanesu, a potrebna
paLnla popu5ta, nakon dega dolaze neuspesi koji se, najde5de,
pla6aju veoma skupo. Medutim, uzroci se traZe tek kada se
poslovi ne realizuju na Zeljeni odnosno odekivani nadin i pretrpe
se gubici.

Najde56a 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 narodito u oblasti poslovanja dokumentarnim akreditivima.
Pre-ovladavaju6u 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 Sto pre ispraviti.

Pri tome se zaboravlja jedno staro pravilo. Sve firme, htele
to ili ne, moraju preleLati dedje bolesti. U ekonomski visoko-
razvijenim zemljarna pravilo je da izgradnja firme traje oko 5
godina. Da bi firma postala poznata na trZi5tu prode u proseku 7
godina od osnivanja. U meduvremenu dedje bolesti su preleZane,
sa manje ili vi5e uspeha, i firma je, nakon Sto je uplovila u mirnije
vode, usmerila svoje poslovanje na sigurne puteve.

Imaju6i u vidu svu kompleksnost ove materije autorje Zeleo
da svoja praktidna iskustva iznese prvensteno mladim firmama
koje imaju nameru da se aktivno ukljude u medunarodnu razmenu
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roba. Htelo se to ili ne sve veCi broj firmi je i upu6en na
medunarodnu razmenu robe i zbog dinjenice da je nekada5nje
jedno trZi5te rascepkano na vi5e malih sada medusobno inostranih
tliita.

Autor je u ovoj bro5uri izneo svoja dugogodi5nja iskustva u
radu sa dokumentarnim akreditivima i pre svega iskustvo u
re5avanju 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. Imaju6i ro u vidu ovaj
prirudnik imazacilj da pomogne svim udesnicima u spoljnotrgo-
vinskom poslovanju i predstavlja u stvari iek-listu za Jvakodnev-
nu praksu u akreditivnom poslovanju.

I. INSTRUMENTI Pl
U MEDUNARODNOM PR

1. Akreditiv

Alreditiv je bankarski posao k
obavezuje prema odredenom licu da
novca ili akceptira menicu, uz ispunjer
uslova. Pla6anje akreditivom predvida
u nekom drugom,$govoru, obidno u
sadrZi taj ugovor.'/

2. Inkaso

Inkaso oznadava naPlatu PotraZ
banke dostavljanjem banci menica, de
doznake, fakture i druge naplatne dok

Banka u vr5enju ovih poslova n
U medunarodnoj trgovini se primenj
partneri dobro poznaju iz dugogodi
postdi medusobno poverenje i ne Pc
mogudnost plaianja odnosno mogu6:
obaveza, a osim toga politidki, privred
uvoznika vaZe kao stabilni. Nadin pla(
o prodaji. Osnovne prednosti inkasa
pla6anja i smanjenje tro5kova platnc
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