VEZANA TRGOVINA:

UNCTAD, u teorijskim raspravama razlikuje: uži koncept, KOMPENZACIJSKA TRGOVINA, prema izvoznom značenju definira se kao posao u kojemu je nužno izjednačavanje izvoznih i uvoznih tijekova koji se moraju odvijati između dvaju partnera. To su dakle najrestriktivniji i strogo bilateralni oblici vezane trgovine. širi koncept, VEZANA TRGOVINA koji se rabi u analizama, definira se kao poslovanje u kojemu je izvoz jedan od uvjeta za obavljanje transakcije uvoza, i obrnuto. Pritom sudionici u poslu u jednom smjeru ne moraju biti isti oni koji obavljaju posao u drugom smjeru, ali mora postojati vezanost i uvjetovanost = conditionality između tih dviju transakcija. Sve poslove vezane trgovine UNCTAD dijeli na: barter, povratnu kupnju, protukupnju, kompenzaciju. 

OECD, Vezana trgovina podrazumijeva međunarodne trgovačke transakcije u kojima prodavatelj neke robe 
mora prihvatiti poravnanje, djelomično ili potpuno, simultano ili odgođeno, preuzimanjem određenih proizvoda, rjeđe usluga iz zelje kupca. Izdvaja 3 skupine transakcija koje nose karakteristike vezane trgovine: barter, protukupnja i njihove varijante koje se nazivaju komercijalne kompenzacije, buy-back sporazumi i sporazumi o recipročnoj razmjeni robe unutar sporazuma o industrijskoj kooperaciji, switch operacije i one operacije koje su vezane za prodaju vojne opreme.

USITC se ne bavi definicijom pojma već samo nabraja i opisuje pojedine oblike: protukupnja, kompenzacija, 
offset, barter i switch 
PODJELA POSLOVA VT: Klasični oblici: Barter, Kompenzacijski poslovi, Suvremeni oblici: Protukupnja, Kupnja unaprijed, Evidencijski račun, Založni račun.

PREDNOSTI VT: a) pomaže kratkoročnom uravnoteženju bilance plaćanja, b) mogu poslužiti za nastavak uvoza kapitalne opreme i održavanje stopa rasta, c) ponekad jedino moguće sredstvo za pokretanje i/ili intenziviranje trgovine sa zemljama u sličnim teškoćama, d) za izvorne proizvode nekonkurentnih industrija – povoljna za iskorištavanje marketinga zapadnih partnera u cilju osvajanje novih tržišta i zaobilaženje protekcionističkih ograničenja. NEDOSTACI: a) smanjuje ukupan uvoz i izvoz, b) ne može se dokazati da popravlja vanjskotrgovačku bilancu zemlje, c) usporava izvoz industrijskih proizvoda, d) nema nikakvih dokaza da popravlja uvjete razmjene zemlje -  saldo vanjskotrgovinske bilance, e) postoji negativna korelacija između korištenja vezane trgovine i diverzifikacije izvoza,
MEĐUDRŽAVNI BILATERALNI TRGOVAČKI SPORAZUMI I PROTOKOL:
Bilateralnih međudržavnih trgovačkih sporazuma ima bezbroj vrsta. Dijele se u DVIJE SKUPINE:
A) Sporazumi koji: predviđaju konvertibilna plaćanja i naplate, ne sadrže nikakve obvezujuće odredbe, ne daju nikakve posebne privilegije, ne određuju ni količine ni vrijednost robe koji bi se trebalo razmijeniti, njihova provedba zasniva se na interesima kompanija iz obje zemlje, ne mogu se smatrati nekim oblikom vezane trgovine, niti okvirom koji ju potiče. B) Sporazumi koji: utvrđuju i neke posebne povlastice u međusobnoj trgovini (niže carinske stope), nastaju najčešće iz političkih razloga, dovode do „skretanja“ trgovine, u suprotnosti su s klauzulom najpovlaštenije nacije.

Bilateralni međudržavni sporazumi o uravnoteženoj trgovini su neka vrsta sporazuma o međudržavnoj 
trampi zemalja sudionica. 

Bilateralni klirinški sporazumi - su međudržavni sporazumi o međusobnoj trgovini i plaćanjima, prvi puta se pojavljuju 1931. godine (guverner austrijske središnje banke predlaže i sklapa prvi takav sporazum), sastoje se od: Platnog sporazuma kojim se odrađuju obračunska valuta, manipulativni kredit i banke kod kojih se vode klirinški računi. Dvije su robne liste koje su ujednačene i sadrže popise robe koja će se u dogovorenom razdoblju međusobno razmijeniti i okvirne cijene. Na uvozne list se stavlja bitna roba – ona koja bi se inače morala uvesti uz konvertibilno plaćanje. Na izvozne list se stavlja roba koju je teže prodati na konvertibilnom tržištu. Konačan oblik sporazuma odraz je pregovaračke moći ugovornih strana. 

SWING ili manipulativni kredit – uvode zapadnoeuropske zemlje neposredno nakon II.svj. rata. To znači da su domaće središnje banke preuzimale teret financiranja izvoznih viškova sve do visine tog kredita i tako omogućivale brze isplate domaćih izvoznika. Ako bi saldo premašio manipulativni kredit, zemlja koja ima deficit morala bi ga odmah izravnati uplatom konvertibilne protuvrijednosti. U zemljama centralnoplanskih privreda, koje su se izolirale od svjetskog tržišta vlada robna i suštinska nekonvertibilnost jer su ima unutarnje cijene bitno različite od cijena na svjetskom tržištu. 

Kliring (raščišćavanje, poravnavanje) prvobitno je označavao postupak međusobnog prebijanja dugova. Nastanak pojma vezuje se uz poznatu londonsku „Clearing House“ osnovanu 1773. godine u kojoj su banke članice međusobno prebijale čekove svojih klijenata. Za svaku zemlju koja želi razvijati tržišno gospodarstvo kliring je samo izlaz za nuždu. Može se pretvoriti i u konačan cilj ako se preko središnje banke izražava interes onih koji svoju robu ne mogu prodati ni na domaćem ni na konvertibilnom tržištu. 

Swich rješava problem salda iz bilateralnih kliringa. Znači uključivanje treće strane u bilateralni međudržavni 
koji zabranjuje ili ne predviđa uključivanje treće zemlje. Njime se dakle krši međudržavni sporazum. Države to
to ne čine otvoreno pa pristaje biti „prevarena“ – prešutno predviđa nekom poduzeću da izvede swich,

odnosno da klirinšku robu namijenjenu domaćem tržištu preproda na trećem uz određeni popust u cijeni. 
Međudržavni klirinški sporazumi neka su vrsta međudržavne trampe u kojoj je razmjena prisilno ujednačena 
i nema nikakvih međunarodnih plaćanja. 

Barter poslovi (trampa) –najrestriktivniji i najstariji oblik razmijene, u međ. razmjeni vrlo rijetki. 

To je dvostrani posao vezane trgovine u kojemu su međusobne isporuke robe ili usluga uvjetovane i potpuno 
izravnane. Najčešće nema nikakvih međusobnih plaćanja, niti se u posao uključuje treća strana. 

Gotovo rezerviran za međusobnu razmjenu homogenih proizvoda (mineral i poljoprivredni proizvodi). 
Nedostaci: dodatni troškovi i rizici, oscilacije u kvaliteti proizvoda i usklađivanju količine, teko je uskladiti da

pošiljke budu vrijednosno jednake. Karakteristike: 1. međusobna zamjena robe odvija se na osnovi jednog jedinog ugovora, 2. roba koja se razmjenjuje definira se količinom i kakvoćom bez ikakvog navođenja njihove novčane vrijednosti, 3. u samom poslu nema nikakvih međunarodnih plaćanja, osim zbog pribavljanja proizvoda potrebnih za razmjenu, 4.razmjena se odvija između dva partnera te se, načelno, ne predviđa uključivanje treće strane, 5. međusobne isporuke se najčešće odvijaju istodobno. Iznimno se događa da razmak između početne i uzvratne isporuke bude do jedne godine. 
Kompenzacijski poslovi – poslovi u kojima se izvoznik obvezuje da, u potpunosti ili djelomično, pokrije 
vrijednost izvezene robe uvozom neke druge robe iz zemlje kupca. Upućuje da dio vrijednosti međusobnih 

isporuka koji se prebija. Potpuna kompenzacija – vrijednost međusobnih isporuka se u potpunosti 
izjednačava; Djelomična kompenzacija – dolazi do međunarodnog plaćanja za dio jedne od isporuka;

Jednostavna kompenzacija – vezani posao na osnovi jednog jedinog ugovora između 2 partnera iz 2 zemlje 
a isporuku robe prati financijska obveza – klirinško potraživanje; Proširena kompenzacija – kompliciraniji 
oblik vezane trgovine, roba se uz određeni popust prepušta drugoj kompaniji iz zemlje specijaliziranoj za 
trgovinu tom robom – proširenoj kompaniji. U takvoj kombinaciji moguće su i istodobne isporuke, a ako to nije 
moguće kao jamstvo traži se bankarska garancija; Trostrana kompenzacija – osnovni posao se realizira uz 
uključivanje sudionika iz treće zemlje. Karakteristike: 1. inicijalna i uzvratna isporuka se ugovaraju jednim jedinim ugovorom, 2. u ugovoru se navode cijene robe u dogovorenoj valuti, a tijekovi robe su praćeni fakturama, iako do stvarnih deviznih plaćanja najčešće ne dolazi, 3. roba koja se iznajmljuje nije tehnički povezana, 4. ugovorom se najčešće dopušta prenošenje obveze uzvratne kupnje na treću stranu, 5. u ugovoru sudjeluju dvije ili više strana, 6. najčešće nije moguće organizirati simultane isporuke; vrijeme unutar kojeg se obavi kompenzacijska kupnja obično nije dulje od 18 mjeseci, 7. za razliku od bartera, isporuka i kontraisporuka u kompenzacijskim poslovima ne moraju biti 100% izravnane. Kad nisu izravnane, radi se o djelomičnoj kompenzaciji. U suprotnom se radi o potpunoj kompenzaciji.

Protukupnja, indirektna kompenzacija oblik vezane trgovine koji se primjenjuje češće, sklapaju se dva posebna, uvjetovana posla  koji se i realiziraju neovisno jedan o drugome. Karakteristike:1.razlika od kompenzacije: isporuka i protuisporuka se utanačuju s dva pravno neovisna ugovora, , 2. pošiljke, i u jednom i u drugom smjeru, prate fakture u dogovorenoj valuti, 3. svaka isporuka se plaća putem redovitoga platnog prometa, a plaćanje jedne neovisno je o plaćanju druge, 4. roba iz protukupnje nije proizvedena korištenjem inicijalne isporuke, nego najčešće potječe iz različitih grana, 5. uključivanje treće strane, 6. protuisporuka se obično obavi tijekom jedne godine, najdulje do 18 mjeseci.
Kupnja unaprijed – zapadni partner prvi kupuje robu iz nerazvijene, tranzicijske zemlje i to pod uvjetom da mu ta kupnja jamči pravo izvoza neke druge robe u tu zemlju u dogovorenom omjeru. To pravo moguće je prenijeti ugovorom na drugog, točno određenog zapadnog izvoznika ili se zapadnom kupcu dopušta da ga on naknadno prenese na nekog izvoznika. Sve troškove transakcije snosi kupac opreme iz nerazvijene zemlje, i to snižavanjem prodajne cijene na tržištu razvijene zemlje. 

Evidencijski račun – okvirni sporazum između kompanije iz razvijene zemlje i neke državne institucije iz zemlje u razvoju o međusobnoj razmjeni koja treba biti potpuno ili djelomično uravnotežena u razdoblju od 1-3g. Karakteristike: 1. ukupna međusobna plaćanja na kraju razdoblja moraju biti izravnana, dok pojedinačne trgovačke transakcije ne moraju, 2. pojedinačne isporuke se ugovaraju posebnim ugovorima uz plaćanja konvertibilnim valutama, 3. trgovačke tijekove i financijsko poravnavanje prate unaprijed dogovorene banke u zemljama sudionicama. 
Založni račun – posebni računi koji se otvaraju kod odgovarajućih banaka s ciljem olakšavanja provedbe i osiguravanja određenog vezanog posla. Sredstva formirana na tim računima ostaju na njima «založena» sve dok druga strana u vezanoj transakciji ne ispuni određene uvjete. Nakon toga sredstva na računu postaju raspoloživa te se mogu povući radi plaćanja završne poslovne operacije. Prednosti: 1. partneri iz nerazvijenih zemalja ostvaruju konvertibilna sredstva putem avansnih nabava, 2. mogu se elastično rabiti za potrebe balansiranja međusobnih isporuka ako nastanu razlike, 3. razlike ostaju na računu, ukamaćuju se i koriste za nove narudžbe. Problemi: 1. teško se dobiva suglasnost centralnih banaka nerazvijenih, tranzicijskih zemalja, 2. sredstva ostvarena izvozom moraju se odmah unijeti u zemlju (rok: 60-90 dana), 3.redovito se traži bankovna garancija, 4. zaključivanje definitivne kupnje obično se obavlja nakon uplate avansa za naručenu robu. 
Međunarodna trgovačka potvrda, VP koji je uveden kao novi način multilateralizacije vezane trgovine. MTP je zapadnim izvoznicima jamstvo za naplatu izvezene robe u konvertibilnoj valuti (zbog indosamenta središnje banke zemlje uvoznice) dok uvoznicima iz tranzicijske zemlje olakšava pribavljanje potrebnih odobrenja za uvoz iz razvijene zemlje. Istodobno u transakciju unosi elemente multilateralnosti jer se jednostavno prodaje i prenosi u slučaju da primarni uvoznik nije sam zainteresiran za izvoz robe koja je navedena na potvrdi. Zainteresirani kupci za potvrdu plaćaju stanovitu premiju, iznos koji ovisi upravo o vrsti robe što se isporučuje. 

Sijed radnji unutar vezanog posla uz trgovačku potvrdu:1.)uvoznik iz razvijene zemlje kupuje robu u 
tranzicijskoj (nerazvijenoj) zemlji pod uvjetom da prodavatelj pribavi i potom mu preda MTP koju je indosirala CB njegove zemlje 2.) uvoznik predaje dokument financijskoj instituciji, agentu za promet VP-ima 3.)fin. institucija provjerava MTP kod središnje banke tranzicijske zemlje 4.)MTP se,uz diskont,prodaje nekom zainteresiranom domaćem izvozniku   5.)izvoznik iz razv. zemlje otprema svoju robu kupcu iz nerazv. zemlje   

6.)uvoznik iz nerazv. zemlje plaća svojoj CB vrijednost isporuč.robe u domaćoj valuti  7.) CB nerazv. zemlje plaća dobavljača iz razv. zemlje u konvert. Valuti

Povratna kupnja, oblik vezanih aranžmana koji se primjenjuje prilikom ugovaranja isporuke strojeva i industrijske opreme te patenata, know-how, kao i tehničke pomoći potrebne za proizvodnju stanovitih proizvoda. Isporučitelji tehnologija najčešće su razvijene zemlje, dok su primatelji zemlje u razvoju i (bivše) komunističke zemlje. U okviru takvih sporazuma isporučitelj tehnologije pristaje na «plaćanje» isporukama proizvoda dobivenih njezinim korištenjem. One su dugoročnog karaktera, a njihova vrijednost gotovo uvijek premašuje vrij. Isporučene opreme. Razlika od drugih oblika: vrijeme trajanja ugovora. Karakteristike: 1. isporuka: industrijske opreme, instalacija, cijelih tvornica u nerazvijene zemlje, 2. isporuku i uzvratne isporuke veže proizvodni proces, 3. zaključuju se 2 posebna ugovora (za isporuku i za otplatu), 4. vrijednost transakcija u dogovorenoj konvertibilnoj valuti, 5. ukupna vrijednost uzvratnih isporuka rijetko je manja od početne isporuke. 
Offset poslovi, osnovni oblik vezane trgovine koji se pojavljuje pri ugovaranju isporuka proizvoda visoke tehnologije i velikih vrijednosti; u trgovini sofisticiranom vojnom opremom, atomskim centralama, komercijalnim zrakoplovima. Mogu se okarakterizirati kao svojevrsna kombinacija buy-back poslova i poslova trgovačke kompenzacije. Razlika: najprije se pojavio u međusobnoj razmjeni razvijenih zemalja. Karakteristike: 1. poslovi golemih vrijednosti, 2. kupac i prodavatelj su vlade zemalja, državna poduzeća ili poduzeća pod izravnim državnim nadzorom, 3. većina ugovora je dugoročnog karaktera, najčešće između 10- 12 god. „Smisao“ poslovne komunikacije je poravnanje. Izravni offset - kad prodavatelj, na zahtjev kupca, uzima u kupčevoj zemlji podugovarače od kojih preuzima određene dijelove ili sklopove potrebne za kompletiranje proizvoda koje izvozi (uz tehnološku pomoć potrebnu za proizvodnju). Neizravni offset - kad se obveza poravnanja ne odnosi na dijelove, sklopove niti tehnologiju vezanu uz primarnu isporuku (kupnja nekih drugih proizvoda zemlje uvoznice ili prijenos tehnologije nevezane za početnu isporuku).
CIJENA u međ. robnoj razmjeni – novčani iznos koji se za neku robu ili uslugu može dobiti na određenom tržištu u nekom određenom trenutku. Rezultat je uzajamnog djelovanja ponude i potražanje. 

Tri tržišne situacije: situacija monopola – monopsoma, oligopola – oligopsma, savršene konkurncije.

Čimbenici koji određuju visinu izvoznih cijena: 1. troškovi poduzeća, 2. potražnja za robom, 3. konkurencija na tržištu, 4. zakonski propisi u zemlji izvoza, 5. opća poslovna politika i politika marketinga poduzeća.

Temeljne strategije određivanja cijena, 2 osnovne: strategija visokih ili niskih cijena.

1. Strategija obiranja „vrhnja“ – ima za cilj ostvarivanje najvećeg mogućeg profita u što kraćem vremenu, a ne održavanje tog tržišta ili tog tržišnog segmenta. Politika određivanja i držanja najveće moguće cijene.

2. Strategija kretanja niz krivulju potražnje – teži afirmaciji i zadržavanju tržišta. Kreće se od relativno visoke cijene, najviše koju tržište može podnijeti a potom se cijena snižava sve brže i više. 3. Strategija penetrirajućih cijena – polazi od cijena koje su dovoljno niske da se omogući brzo stvaranje velikog tržišta za vlastiti proizvod. Povećanje opsega proizvodnje sniziti će prosječne troškove tako da prodaja donosi profit. Cjenovna elastičnost potražnje proizvoda mora biti visoka, a cijena niska. 4. Strategija preventivnih cijena – zagovara određivanje krajnje niske prodajne cijene da se konkurencija obeshrabri i uopće ne pokuša ući na tržište. 5. Strategija cijena za istrebljenje konkurencije – ima za cilj osvojiti neko tržište i s njega izbaciti postojeće konkurente. Primjenjuju je veliki i jaki proizvođači. UGOVARANJE CIJENA: Određene (fiksne ili nepromijenjene) cijene se ugovaraju u slučaju kraćih isporuka i/ili poslovanja u stabilnim tržišnim prilikama kad nema rizika inflacije tj. promjene tečaja valute ugovora. Odredive (klizne) cijene se koriste pri ugovaranju dugotrajnih poslova velike vrijednosti i nestabilnih tržišnih prilika kad su rizici povećani. POPUSTI: Rabat je popust što ga prodavatelj odobrava kupcu o obliku određenog postotka u cijeni. Razlikujemo: količinski rabat, rabat za izvoznu robu na osnovi subvencija i premija, rabat za stalne kupce u inozemstvu. Kasa skonto je popust koji se kupcu odobrava zato što on kupoprodajni iznos plaća prije uobičajenog roka za koji su cijene kalkulirane i koji iznosi 90 dana. ZAŠTITNE KLAUZULE u kupop. Ug: 1. Valutna klauzula – zaštita od valutnog rizika, devalvacije i revalvacije, te  tečajnog rizika (manje promjene vrijednosti valute plaćanja). Valuta plaćanja – ugovora veže se za neku stabilniju vrijednost, čvršću konvertibilnu valutu ili neku obračunsku jedinicu ili robu ili zlato (devizna, robna i zlatna klauzulu). 2. Indeksna klauzula je ugovorna klauzula, kojom se ugovorne strane usuglašavaju da će se u trenutku plaćanja isplatiti povećan ili smanjen ugovoreni nominalni iznos novčane obveze, ovisno o promjeni indeksa cijena dogovorene robe i usluga s tim da promjene utvrđuje određena specijalizirana organizacija. Indeks robe i usluga = 100, za nominalnu cijenu. Rabi se pri sklapanju dugoročnih poslova jer je u njima jako izražen i rizik promjene cijene. 3. Klizna skala primjenjuje se kod dugoročnih poslova velikih vrijednosti (ugovaranje izvođenja investicijskih radova, isporuke investicijske opreme i postrojenja) gdje se ne ugovara fiksna cijena zbog velikih rizika promjene cijena materijala i nadnica radnika.  Ugovara se bazna cijena u visini najvažnijih troškova u trenutku sklapanja ugovora i metoda za izračunavanje  cijene stvarne isplate na dogovoreni dan. Za njezinu uspješnu primjenu, ključno je dobro poznavanje strukture i visine najvažnijih troškova proizvodnje predmetnog proizvoda.
METODE IZRADE KALKULACIJA: 1.Progresivna metoda (metoda zidanja cijene), rabi se kad je poznata početna cijena robe i svi zavisni troškovi, a cilj je izračunati konačnu uvoznu cijenu, cijenu na skladištu domaćeg uvoznika. Na nabavnu cijenu dodaju se zavisni troškovi od mjesta isporuke u inoz. do skladišta uvoznika. 2. Retrogradna metoda, rabi se kad je poznata prodajna cijena i zavisni troškovi, a želi se izračunati početna cijena. Početna cijena izračunava se tako da se od prodajne cijene oduzmu pripadajući zavisni troškovi. Primjenjiva pri kalkuliranju izvoznih cijena. 3. Diferencijalna metoda, rabi se kad su poznate prodajna i nabavna cijena, a i svi zavisni troškovi. Koristi se za izračunavanje isplativosti. 
VRSTE: 1. Predkalkulacija, izrađuje se prije ulaska u vanjskotrgovinski posao na osnovi prikupljenih cijena, troškova i tečajeva. 2. Kontrolna kalkulacija, rabi se u slučajevima većih i složenih vanjskotrgovinskih poslova, koji se mogu podijeliti na manje neovisne cjeline, 3. Konačna kalkulacija je račun. dokument koje se izrađuje nakon provedbe posla, a temelji se na obračunu stvarnih troškova ili izdataka u VTP. 4. Izvozna kalkulacija, izračunava se isplativost mogućih poslova izvoza ili već obavljenih izvoznih poslova. 5. Uvozna kalkulacija, izračunava se konačna cijena uvozne robe u skladištu uvoznika u našoj zemlji. 
INSTRUMENTI PLAĆANJA u MR: 
Međunarodni dokumentarni akreditiv je instrument plaćanja u kojemu se neka banka na zahtjev i po nalogu svog komitenta (nalogodavca) obvezuje da će: a) isplatiti korisnika akreditiva ili nekoj trećoj osobi po njegovoj naredbi određeni iznos (akceptirati, negocirati ili isplatiti mjenicu vučenu od korisnika); b)  ovlastiti neku drugu banku da obavi takvo plaćanje (akceptiranje, negociranje ili isplatu mjenice) pod uvjetom da korisnik, ili ta treća osoba, banci preda ugovorene dokumente i udovolji svim ostalim uvjetima akreditiva.
Karakteristike: 1. rezultat dugotrajne trgovačke i bankarske prakse, 2. regulirani su jedinstveni pravilima i običajima za DA, Međ. trg. komore. 3. vrlo siguran instrument plaćanja za prodavatelja (roba se šalje nakon obavijesti banke koja je neopoziva) i a za kupca (može se iskoristiti samo i jedino ako prodavatelj ispuni sve uvjete propisane u akreditivu). 4. vodi se pod posebnim člankom ugovora, akreditivna klauzula. 

Sudionici: A) Nalogodavac, kupac (uvoznik) daje nalog svojoj poslovnoj banci da na temelju fin. pokrića što ga ima u toj banci ili na temelju odobrenog kredita, odobri akreditiv u korist inozemnog posl. Partnera, B) Akreditivna banka, ona u zemlji kupca koja otvara MDA na zahtjev nalogodavca i točno prema uputama dobivenim u nalogu za otvaranje MDA, C) Korisnik, prodavatelj (izvoznik) koji predočenjem određenih dokumenata i ispunjenjem ostalih uvjeta u akreditivu stječe pravo iskorištenja MDA; D) Imenovana banka ona u zemlji prodavatelja koja po ovlaštenju akreditivne banke preuzima određene obveze prema korisniku MDA. Akreditivni dokumenti: Robni dokumenti, Dokumenti o otpremi robe (transportni dokumenti), Dokumenti o osiguranju, Ostali akreditivni dokumenti. 
Vrste: Akreditivi plativi po viđenju – isplata po prezentaciji dokumenta; Akreditiv s odgođenim plaćanjem – 30,60,90,120 ili više dana, Akceptni  – isplata uz prezentaciju dokumenta i  mjenice vučene na banku, Otkupni (negocijacijski) – mjenice su prenosive, a akreditiv je prenosiv; Opozivi – banka ih u svako doba može opozvati; Neopozivi – neopoziva obveza banke za plaćanje, Potvrđeni (komfirmirani) – neopozivu isplatu mjenice preuzela je i posrednička banka; Nepotvrđeni (nekonfirmirani) – akreditivna banka preuzela je akcept mjenice. Prenosivi – prvi korisnik može od banke zatražiti otkup mjenice, a sva prava su prenosiva na 1 ili više osoba. Revolving – nakon iskorištenja ponovno se obnavljaju dok se ne iscrpe, Obični – ne obnavljaju se nakon što se iskoriste, jednokratni; Akreditivi s crvenom ili zelenom klauzulom – packing, Podakreditivi – back to back. 
SHEMA: 1. nalogodavac daje akreditivnoj banci (u svojoj zemlji) nalog za otvaranje akreditiva i doznačuje dogovoreni iznos deviza, 2 .po odredbama iz naloga, akreditivna banka otvara akreditiv i prosljeđuje ga potvrđujućoj banci koja korisniku (prodavatelju) šalje tzv. «Obavijest o otvorenom akreditivu» u kojoj navodi sve uvjete iz akreditiva, 3 .zaprimanjem te «Obavijesti», korisnik otklanja svoj osnovni rizik (rizik naplate) pa odmah može dati nalog za početak isporuke robe, 4. nakon što je korisnik akreditiva isporučio robu u skladu s ugovorom, od otpremnika dobiva sve dokumente koji dokazuju da je roba isporučena u skladu s ugovorom (faktura, teretnica, polica osiguranja, certifikat o kontroli kvalitete, brzojav o otpremi), 5 . sada ove dokumente dostavlja potvrđujućoj banci, koja ih temeljito pregleda i ako utvrdi da u potpunosti odgovaraju uvjetima iz akreditiva, prihvaća dokumente i korisnikovu računu odobrava dogovoreni akreditivni iznos, 6 . primljene dokumente, potvrđujuća banka šalje akreditivnoj banci, koja opet provjerava dokumente i ako je sve u redu, računu potvrđujuće banke odobrava dogovoreni iznos uvećan za uobičajene troškove, 7 . akreditivna banka dokumente predaje nalogodavcu, koji na osnovu njih može preuzeti robu od prijevoznika i carinit ju

Razlike MDA – Inkaso dokument: 
Inkaso dokumenata se primjenjuje kada vlada uzajamno povjerenje između sudionika kupoprodaje odnosno plod je njhove duže uzajamne suradnje, akreditiv je puno sigurniji način naplate jer u mehanizmu akreditiva korisnik (prodavatelj robe) počinje s isporukom tobe tek po otvaranju akreditiva odnosno nakon što je osigurao naplatu. U inkaso naplati to nije tako jer prodavatelj šalje otpreme i druge dokumente zajedno s robom, očekujući da će kupac postupiti u skladu s ugovorom i da će otkupiti dokumente (akceptirati mjenicu) i preuzeti robu. Razumje se da to ne mora biti tako pa na prodavatelju ostaje rizik neplaćanja ili neakceptiranja

Isto tako postoji razlika u izdavatelju: uvoznik nalaže svojoj banci da otvori akreditiv u korist izvoznika, dok kod inkasa izvoznik šalje nalog za naplatu.

SIGURAN INSTUMENT za izvoznika i za uvoznika:  - Radi načela pri pregledavanju dokumenta:

1. načelo sukladnosti,

2. načelo neproturječnosti

3. načelo nesuglasnosti – najvažnije jer se provjerava da li je uvoznik ona osoba koja je otvorila akreditiv te da li je izvoznik ona osoba koja je izdala fakturu kao korisnik akreditiva.

Bankovna doznaka je nalog komitenta svojoj poslovnoj banci da na teret njegovih sredstava isplati određenu svotu deviza inozemnoj osobi koja je naznačena u nalogu. Rabi se za plaćanje: robe manje vrijednosti, obavljenih gospodarskih usluga, predujmova, kreditnih anuiteta, druga nerobna plaćanja, stipendije, darovanja, nasljedstva, pomoći u inoz. Vrste:  1. nosto – naša, 2. loro – njihova, 3. robna – plaćanje isporuke robe, 4. nerobna – plaćanje pruženih usluga, 5. uvjetna – uz ispunjenje određenih uvjeta, 6. bezuvjetna – bez ikakvih uvjeta. Razlika od akreditiva – bezuvjetan instrument plaćanja, primjenjuju ih visoko renomirana poduzeća i u plaćanjima kad je teško ugovoriti neki oblik dokumentarne naplate. 
Dokumentarna naplat – Robni inkaso primjenjuje u slučaju postojanja međusobnog povjerenja među poslovnim partnerima stečenog u dugogodišnjem poslovanju i kada su uvjeti na tržištu takvi da jedna strana kojoj to odgovara diktira takav način plaćanja. Robni inkaso, redovito se ugovara kao naplata komercijalnih papira, faktura, otpremnih dokumenata, osiguranja ili nekih VP. Nerobni inkaso ili čisti, naplata VP, čekova, mjenica, amortiziranih obveznica. SHEMA: 1.NALOGODAVATELJ (  inkaso nalog + dokument ( BANKA REMITENT; 2. BANKA REMITENT ( Inkaso nalog + dokument ( INKASO BANKA; 3. INKASO BANKA ( dokumenti ( KORISNIK; 4. KORISNIK ( inkaso iznos mjenica ( INKASO BANKA: Dokumenti će kupcu (uvozniku) biti predani nakon: isplate kupoprodajnog iznosa, akceptiranja mjenice, prilaganja bankovnog jamstva. Sudionici u postupku dokumentarne naplate: nalogodavac, prodavatelj, osoba koja svojoj banci povjerava posao i izdaje dokument; Dostavna banka, banka remitenta, prodavatelja; Naplatna banka,  inkaso banka, banka kupca; Prezentirajuća banka, naplatna banka koja prezentira dokumente trasatu, Trasat, kupac, osoba koja preuzima dokument zbog naplate. 
Trgovačko kreditno pismo, instrument dokumentarnih plaćanja kojim banka izdavatelj ovlašćuje imenovanog korisnika da na nju može vući mjenice do iznosa navedenog u pismu, te se obvezuje da će te mjenice uz propisane dokumente otkupiti od svakog svjesnog imatelja. Razlike od akreditiva: 1. dokumenti + mjenica vučena na banku, 2. ovlašćuje korisnika da mjenice podnese na negociranje bilo kojoj banci, 3. sadrži izjavu kojom se banka izdavatelja obvezuje na iskup mjenice, 4. naslovljava se i šalje korisniku izravno poštom ili posredovanjem korisnika ili banke. 
Ček je VP kojim izdatnik (trasant) nalaže trasatu (najčešće banci) da svotu čeka navedenu svotu isplati korisniku čeka (remitentu) ili osobi na koju on prenese ček. Mogu glasiti na ime, po naredbi i na donositelja s tim da se čekovi na ime rijetko rabe u vanjskoj trgovini. Karakteristike: 1. pisana isprava i ne može se izdati ni u kojem drugom obliku, 2 . formalni papir koji sadrži sve bitne sastojke propisane zakonom, 3. prezentacijski VP, dužnik mora isplati ček koji mu se predoči i onome tko ga predoči, 4 . čekovna svota je fiksan, duguje – potražuje ona svota koja je navedena na čeku, 5 . dužnikova čekovna obveza je apstraktna, 6 . čekovni dužnici solidarno odgovaraju, 7. čekovna obveza je samostalna, 8. potpuni i nepotpuni indosament, 
Vrste: bankovni čekovi – jedna banka trasira čak na drugu banku, banke imaju ulogu trasanta i trasata; 
osobni čekovi – izdaju ih rane tvrtke, ustanove ili fizičke osobe i trasiraju ih na neku banku u svojoj zemlji, imaju pokriće depozit ili kredit kojim raspolažu; putni (travellers) čekovi – instrumenti plaćanja u međ. putničkom prometu, izdaju ih poznate svjetske banke ili velike turističke agencije; dokumentarni čekovi – pojavljuju se u izvozu robe i usluga, uz njih se pojavljuju određeni dokumenti: faktura, teretnica, tovarni list. euro čekovi – unificirani bankovni ček za podizanje gotovine u bankama ili mjenjačnicama, za plaćanje roba i usluga trgovinama i hotelima. 
Mjenica je VP koji je izdan u zakonski propisanom obliku i kojim se izdavatelj obvezuje da će osobi navedenoj u mjenici ili osobi na koju ona prenese mjenicu isplatiti na mjenici naveden iznos na dan koji je također naveden na mjenici. Pojavljuju se u akceptnom i negocijascijskom akreditivu, te kao instrument osiguranja plaćanja u kreditnim poslovima. Tuđa ili trasirana mjenica je pismeni nalog jedne osobe (trasanta) drugoj osobi (trasatu) da isplati trećoj osobi (remitentu) ili po njezinoj naredbi određenu svotu novca, prema uvjetima označenim na samoj mjenici. Vlastita ili sola mjenica je ona kod koje se sam izdavatelj mjenice (trasant) obvezuje isplatiti određenu novčanu svotu navedenoj osobi (remitentu) ili nekom drugom po njegovoj naredbi. 
1. koji su poslovi i zadaće međunarodnih otpremnika

Osnovna zadaća otpremnika je organizacija otpreme i dopreme robe. U obavljanju te funkcije otpremnici moraju organizirati i koordinirati cjeli niz drugih poslova. U otpremničke poslove spada veliki broj poslova koji se djele na osnovne i specijalne.
Osnovni poslovi:

· poslovi savjetovanja i izrada ponuda
· poslovi određivanja instradacija i ugovaranje prijevoza
· poslovi organizacije utovara, istovara i pretovara
· poslovi osiguranja
· poslovi uskladištenja
· carinsko posredovanje
· poslovi prihvata i predaje robe
Specijalni poslovi:

· poslovi kontrole kvalitete i kvantitete robe

· preuzimanja robe
· pakiranja i kontrole pakiranja

· poslovi uzimanja uzoraka
· izdavanje jamstvenih pisama i otpremničkih dokumenata
· (tu spadaju i kontrola otpreme, kontrola i nadzor ukrcaja i iskrcaja, kontrola prijevoza i slaganja u prijevozno sredstvo, kontrola skladišnog prostora, kontrola načina skladištenja i kontrola prijevoznih sredstava)
2. Navedite i ukratko objasnite robne rizike u vanjskotrgovinskim poslovima

Odnose se na robni dio vanjskotrgovinskog posla te obuhvaćaju sve nepredvidive događaje koji mogu rezultirati štetama na robi odnosno na predmetu kupoprodaje. Tu spadaju oštećenje i/ili uništenje robe u prijevozu, kašnjenje isporuke robe, odbijanje preuzimanja, i sl.

a) Rizik provedbe kupoprodajnog ugovora

Pojavljuje se kao posljedica mogućnosti da jedna ugovorna strana iz nekog vanjskotrgovinskog posla uopće ne ispuni preuzetu obvezu poradi čega će na drugoj strani biti nanesena neka šteta.
Rizik ispunjenja obveze prodavatelja proizlazi iz mogućnosti da prodavatelj uopće ne ispuni svoju osnovnu obvezu iz ugovora, dakle da uopće ne isporuči dogovorenu robu odnosno ne pruži dogovorenu uslugu. Subjektivni uzroci tog rizika su u najvećoj mjeri određeni poslovnom solidarnošću partnera te njegovom željom i motiviranošću za ispunjenjem preuzetih ugovornih obaveza. Objektivni čimbenici se mogu naći u osobi poslovnog partnera, ali i u događanjima u njegovoj užoj i široj okolini, npr. požar u tvornici ili njegova zemlja uvede zabranu izvoza konkretne robe i sl.
Rizik ispunjenja obveza kupca je rizik da kupac iz subjektivnih i/ili objektivnih razloga, ne ispuni svoje osnovne ugovorne obveze, a to su obveza preuzimanja robe i obveza plaćanja isporučene robe. Subjektivni razlozi leže u njegovoj gospodarskoj sposobnosti (vlastita nelikvidnost, znatne promjene cijena predmetne robe, pad u stečaj). Objektivni razlozi su najčešće s područja ekonomske politike zemlje kupca, također mogu biti štrajkovi i civilni nemiri.

b) Rizik vrste, kvalitete i količine robe

To je mogućnost da se kupcu isporuči roba koja ne odgovara u potpunosti onoj robi koja je dogovorena, svejedno radi li se o drugoj vrsti, lošijoj kvaliteti ili pak o manjoj isporučenoj količini. Svejedno je da li je roba bila neodgovarajuće kvalitete već pri prodaji prijevozniku ili je do pogoršanja došlo tijekom transporta, za vrijeme uskladištenja ili prigodom drugih manipulacija robom na relaciji od mjesta otpreme do mjesta isporuke odnosno do mjesta preuzimanja od strane kupaca.

Taj rizik posebno pogađa robu određenih fizičkih (npr. lako lomljivu) i kemijskih svojstava (npr. lako pokvarljivu). Njemu je izložena i roba koja je podložna manjem ili većem gubitku težine tijekom transporta (npr. živa stoka) kao i roba za kojom je potražnja ograničena na neko vremensko razdoblje (npr. sezonska roba).

c) Transportni rizici

Vezani su za opasnosti kojima su tijekom prijevoza izloženi ljudi, prijevozna sredstva i roba. Dijelimo ih na:

· Osnovni transportni rizici – usko su vezani za vrstu prijevoza i na opasnosti koje iz toga mogu nastati. Najčešće istodobno pogađaju i prijevozno sredstvo i robu iako to ne mora uvijek biti tako. Prometne nezgode, elementarne nepogode, požare i eksplozije u prijevoznom sredstvu, razbojstva, provalne krađe i neisporuka robe. Samozapaljenja ili eksplozija ne spada u ovu vrstu rizika.

· Dopunski transportni rizici – vezani za specifična svojstva robe koja se prevozi. Tu spada: krađa, lom, vlaga, curenje, rasipanje, hrđa, pokisnuće, kvarenje, znojenje, štete od slane i slatke vode. Tu spadaju i manipulativni rizici-štete koje mogu nastati zbog nepravilnog ukrcaja, iskrcaja i prekrcaja tereta.

· Ratni i politički rizici – ratni: opasnosti od zarobljavanja, zapljene ili zadržavanja prijevoznog sredstva i/ili robe, opasnosti od ratnih operacija i opasnost od djelovanja ratnih oružja.
Politički: opasnost od nereda, nasilja, građanskih nemira, štrajkova, prevrata i sl. 

3. Navedite i ukratko objasnite financijske rizike u vanjskotrgovinskim poslovima

Financijski rizici nastaju kao posljedica nepredviđenih događaja koji mogu otežati i/ili onemogućiti plaćanje i/ili naplatu u nekom vanjskotrgovinskom poslu na ugovoreni način, u ugovorenoj vrijednosti i u ugovorenom roku.

Financijske rizike prema efektima kojima rezultiraju razlikujemo:

a) RIZIK CIJENE – čini opasnost naknadne promjene tržišne cijene predmeta kupoprodaje koji je prodan po fiksnoj cijeni. Povećanje tržišne cijene nanijet će štetu prodavatelju koji je prethodno sklopio ugovor o prodaji po fiksnoj cijeni koja je u vrijeme plaćanja ispala niža od tržišne. Jednako tako, sniženje tržišnih cijena nanijet će štetu kupcu (što je rjeđi slučaj). Razlozi koji dovode do promjene tržišnih cijena predmeta kupoprodaje su promjene u ponudi, potražnji i drugim tržišnim okolnostima te naknadne izmjene u klauzuli cijene u sklopljenim ugovorima koje nastaju zbog zahtjeva kupaca i/ili prodavatelja.

b) RIZIK IZVOZNOGA KREDITA – prodaja robe i usluga na kredit uvjetovana je konkurentskim razlozima, činjenicom da investitori često nemaju dovoljno vlastitih sredstava za financiranje velikih vanjskotrgovinskih poslova kao i težnjom da se oskudna raspoloživa sredstva upotrijebe na najracionalniji način. Kreditori su najčešće prodavatelji ili banke, kao i ponekad država. Rizik izvoznog kredita je opasnost da inozemni kupac prestane otplaćivati isporučenu robu odnosno obavljenu uslugu, tj. da se te otplate ne realiziraju po ugovorenoj dinamici i po ugovorenim uvjetima. Razlozi nastupa mogu biti: okolnosti u osobi dužnika, gospodarska, socijalna i društvena kretanja u njegovoj zemlji, pojava insolventnosti, stečaja, onemogućena naplata potraživanja...
c) RIZIK KONVERTIRANJA – je opasnost da kupac neke robe ili usluge ne bi mogao ispuniti dogovorenu obvezu plaćanja u konvertibilnim devizama ali ne zbog vlastite nelikvidnosti nego zbog toga što su vlasti njegove zemlje zabranile konverziju domaće valute u devize u kojima je dogovoreno plaćanje. Najčešće je uvjetovan drastičnim opadanjem priljeva i/ili drastičnim porastom odljeva u konvertibilnim devizama.
d) RIZIK TRANSFERA – nemogućnost ispunjavanje naloga za plaćanje u inozemstvo u skladu s preuzetim ugovornim obvezama. Rizik nije posljedica stanja, djelovanja ili želja kupaca nego je rezultat različitih mjera njegove države koje za posljedicu imaju upravo nemogućnost obavljanja prijenosa (transfera) ugovorenoga deviznog iznosa u zemlju prodavatelja sukladno kupoprodajnom ugovoru. Jednostavnije, kupac ima na svom računu potreban iznos u nacionalnoj valuti i voljan je platiti ali to ne može provesti zbog zabrane vlasti svoje zemlje. Taj rizik je najveći u zemljama u razvoju.
e) TEČAJNI RIZIK – postoji onda kada postoji opasnost za poduzeće da za prodaju strane valute primi manje domaće valute i obrnuto, za kupnju strane valute plati više domaće od onih iznosa koji su vrijedili u trenutku sklapanja ugovora. Visina tečajnog rizika ovisi o tome da li su ugovorne strane izabrale valutu s potpuno slobodnim (najveći rizik) ili s kontroliranim tečajem(određena je donja i gornja granica fluktuacije pa je i tečajni rizik ograničen). Tečajni rizik ovisi i o vremenu od isporuke do plaćanja (dulji rok veći rizik).
f) RIZIK DEVALVACIJE I REVALVACIJE – rizik iznenadne i znatnije promjene tečaja neke valute poradi odluke deviznih vlasti neke zemlje. Rizik devalvacije je rizik smanjenja tečaja valute te zemlje, a rizik revalvacije je rizik povećanja tečaja što izravno djeluje na promjene cijena. Za izvoznika je najnepovoljniji slučaj revalvacije nacionalne valute uz istodobnu devalvaciju valute zemlje kupca. Tako izvozna roba postaje skuplja za inozemne kupce dok konkurentske robe pojeftinjuju zato što njihove zemlje snižavaju vrijednost domaće valute.

4. Navedite metode upravljanja rizicima u vanjskotrgovinskoj razmjeni

a) poduzimati mjere samoosiguranja, tj. poduzimati sve mjere potrebne za smanjenje neizvjesnosti u pogledu nastupa budućih opasnih događaja – tu ulazi ugovaranje posebnih klauzula:
· hardship – odnosi se na mogućnost nastupa nepredvidivih okolnosti u slučaju kojih ugovorne strane se obvezuju izmijeniti ugovor i prilagoditi ga novonastaloj situaciji
· klauzula više sile – nastup budućih nepredvidivih okolnosti poradi kojih može doći do trajne ili privremene nemogućnosti ispunjenja ugovora, obustave ili raskida ugovora
b) neke rizike pokušati prebaciti na posl. partnera – pomoću klauzula Incotermsa
c) neke rizike osigurati kod osig. org. – mora postojati mogućnost da se matematički izračuna mogući gubitak poradi nastupa osiguranog rizika; da se odredi kad je gubitak nastao, gdje je nastao i zašto je nastao; gubitak mora biti nepredvidiv ili slučajan, odnosno mora biti nešto što se može ali i ne mora dogoditi; gubitak ne smije biti katastrofalan odnosno ne smije biti izvjesno kako će se gubitak dogoditi istodobno na velikom broju osiguranih predmeta
d) rabiti hedging i forfetiranje kao suvremene oblike prijenosa rizika na treću osobu
e) hedging – kupnja ili prodaja robe na termin sa svrhom da se poništi rizik mogućih promjena cijena na promptom trž.
f) forfetiranje – prodaja nedospjelih novč. potraživanja nastalih izvozom robe ili usluga na kredit pri čemu se kupac tih potraživanja (banka ili fin. inst.) odriče prava regresa prema izvornom vjerovniku (izvozniku)
5. Koje forme ugovora postoje u poslovnoj praksi

Glede oblika (forme) ugovora o prodaji, stajalište je Bečke konvencije neformalnost tog ugovora u vanjskoj trgovini. On se ne mora sklopiti niti potvrditi u pisanom obliku niti je podvrgnut bilo kojim drugim zahtjevima u tom smislu, a samo postojanje ugovora može se dokazivati na bilo koji način, uključujući i svjedoke. 

Najčešći oblici u kojima se pojavljuju kupoprodajni ugovori u vanjskotrgovinskoj praksi jesu:
· ponuda i prihvat ponude
· narudžba i potvrda narudžbe
· klasični kupoprodajni ugovor
· tipski (formularni) ugovor 

· burzovne i aukcijske zaključnice

Klasični kupoprodajni ugovori se pojavljuju kada je riječ o netipičnim i vanjskotrgovinskim poslovima velike vrijednosti. Za robu široke potrošnje i standardne kvalitete koja se na međunarodnom tržištu prodaje prema unaprijed poznatim uvjetima koriste se tzv. tipski kupoprodajni ugovori. 

6. što spada u pripremnu fazu, fazu provedbe i zaključne radnje u poslovima izvoza i uvoza

IZVOZ





UVOZ
  - Pripremna faza




  - Pripremna faza

1) upit inozemnog kupca domaćem izvozniku

1) upit domaćeg kupca uvozniku

2) potvrda primitka upita inozemnoga kupca

2) potvrda primitka upita

3) informacija o bonitetu inozemnog partnera

3) upiti uvoznika inodobavljačima

4) upit izvoznika domaćem proizvođaču

4) ponude inodobavljačima

5) ponuda proizvođača izvozniku 


5) upit uvoznika otpremniku

6) upit izvoznika otpremniku



6) ponuda otpremnika

7) ponuda otpremnika




7) pretkalkulacija

8) pretkalkulacija




8) prihvat ponude najpovoljnijeg inodobav.

9) čvrsta ponuda izvoznika inozemnom kupcu

9) kupoprodajni ugovor

10) prihvat ponude hrvatskog izvoznika

11) potpis kupoprodajnog ugovora.

  - Faza provedbe




  - Faza provedbe

1) obavijest o otvorenom akreditvu


1) nalog za otvaranje akreditiva

2) neopozivi međunarodni dokumentarni akreditiv
2) dispozicija špediteru

3) dispozicija špediteru




3) potvrda primitka dispozicije

4) potvrda primitka dispozicije



4) neopozivi međun.dokumentarni akreditivi

5) carinska faktura




5) izviješće o isplati po akreditivu i dostava

6) certifikat o podrijetlu robe EUR-1



akreditivnih dokumenata

7) teretni list





6) račun inodobavljača

8) polica osiguranja




7) duplikat međun.željezn.tovarnog lista

9) jedinstvena carinska deklaracija


8) brzojav o otpremi robe iz inozemstva

10) račun špeditera




9) potvrda o podrijetlu robe

11) brzojav o otpremi robe 



10) certifikat o količini i kakvoći robe

12) dostava akreditivnih dokumenata banci

11) polica osiguranja

13) izvješće o naplati po akreditivu


12) deklaracija o carinskoj vrijednosti

14) obavijest o prispijeću robe inozemnom kupcu.
13) jedinstvena carinska deklaracija








14) račun špeditera

  ​- Završna radnja




  ​- Završna radnja
1) obavijest izvoznika proizvođaču


1) zahvala kupca uvozniku

2) konačna kalkulacija




2) konačna kalkulacija

3) nalog banci za raspored priljeva deviza

3) dostava kalkulacije i zahvala uvoznika

4) izvoznik zahvaljuje kupcu na povjerenom poslu
4) obavijest uvoznika o prispijeću robe

5) izrađuje pregled priljeva deviza


5) zahvala inodobavljača uvozniku

6) izrađuje nadzornu knjigu o izvozu robe.

6) nadzorna knjiga o uvozu

Metode:

1. Progresivna

2. Retrogradna

3. Diferencijalna

Vrste:

1. Po vremenu izrade

a) Pretkalkulacija

b) Kontrolna

c) Konačna

2. Po vrsti posla

a) Kalkulacija izvoznih poslova

b) Kalkulacija uvoznih poslova

c) Kalkulacija specifičnih poslova

d) Kalkulacija kooperacijskih poslova

Progresivna metoda – poznata nabavna cijena (početna cijena), izračunava se prodajna cijena

Retrogradna metoda – zadana konačna (prodajna) cijena i zavisni tr., a želi se izračunati početna (kod direktnog izvoza)

Diferencijalna metoda – kada se poznate prodajna, nabavna cijena i završni tr. (izračunava se isplativost nezavisnog izvoza)

UVOZ – povoljnije manje tržište

IZVOZ – povoljnije veće tržište

REŽIJSKI DODATAK = % režijskog dodatka od tr. osig. dodati tr. osig.

TR. BANKE – od prve vrij. najpovoljnijeg trž.

PROVIZIJA UVOZNIKA / UVOZNIKA – od prve vrij. pod b)
POMORSKI IZVOZ (R.M.)


njem. trž.



SAD trž.

CIF Bremen



FOB Ri bruto

- osiguranje (75%)


- provizija ino posrednika

CFR Bremen



FOB Ri neto

- vozarina

FOB Ri bruto

- provizija ino posrednika






FOB Ri neto
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VOZARINA (kod pomorskog uvoza / izvoza)

W = težina u t × br. sanduka × pom. vozarina USD W/M (za trž. za koje se izračunava)

M = dimenzije u m × br. sanduka × pom. vozarina USD W/M (za trž. za koje se izračunava)

FOB Ri neto

- tr. osig. (25%) ( kad je CIF povoljnije trž.

- tr. banke ( % od prve vrijednosti povoljnijeg trž. (UVIJEK!!!!)
- provizija izvoznika ( (% × FOB Ri neto $ ili €) / 100

- tr. prijevoza

- tr. otpremnika

- tr. manipulacije ukrcaja

KOPNENI IZVOZ (D.M.)


njem. trž.



VB

CIP Frankfurt



DAF Macelj bruto

- osig. (50%)



- provizija ino posrednika

CPT Frankfurt



DAF Macelj neto

- vozarina

DAF Macelj bruto

- provizija ino posrednika

DAF neto
A
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FCO Zg.

+ osig. (50%)

+ tr. prijevoza

+ špediter

+ kontrola kvalitete

+ tr. banke

+ provizija izvoznika (% na DAF neto)

B

ISPLATIVOST = A - B

POMORSKI UVOZ (P.M.)


njem. trž.


SAD

FOB Hamburg

CFR Rijeka

+ vozarina


+ osig. (75%)

CFR Rijeka


CIF Rijeka

+ osig. (75%)

CIF Rijeka







TR. OSIGURANJA 
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RABAT I KASASKONTO

CFR Ri

- rabat (% od CFR Ri)

CFR Ri - rabat

- kasaskonto (% od CFR Ri – rabat)

CFR Ri – rabat – kasaskonto

+ osig. (75%)

CIF Ri

CIF Rijeka

+ carina (5%)

CIF Rijeka ocar.

+ PDV (22%)

CIF Ri ocar. + PDV

+ osig. (25%)

+ usluga banke (% od FOB)

+ provizija uvoznika (% od CIF Ri)

+ tr. špeditera

+ prekrcaj i manip. robom

+ prijevoz do Zg.

+ kontrola

KOPNENI UVOZ (P.M.)


njem. trž.



trž. V.B.
FCA Stutt.



EXW Liverpool

- 2% rabat



+ utovar (ukrcaj)

FCA Stutt. – rabat


FCA Liverpool

- kasaskonto



+ vozarina

FCA Stutt. – rabat – kasask.

CPT Macelj

+ vozarina



+ osig. (50%)

CPT Macelj



CIP Macelj

+osig. (50%)

CIP Macelj

TR. OSIGURANJA 
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CIP Macelj           od



RABAT I KASASKONTO

+ carina (15%)



CIP Macelj

CIP Macelj ocar.



- rabat

+ PDV (22%)




CIP Macelj

CIP Macelj ocar. s PDV-om


- kasaskonto

+ osig. (50%)




CIP Macelj

CIP M. ocar. + PDV + osig.

+ tr. prijevoza

+ tr. banke

+ tr. uvoznika (% od CIP Macelj)

+ tr. otpremnika
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