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INTERVJU
SPECIALISTA ZA SPOLINOTRGOVINSKO POSLOVANIJE

Sa jednim od predavaca obuke za Specijalistu za spoljnotrgovinsko poslovanje obavili smo
razgovor na temu modula obuke — Carinsko poslovanje. Postavili smo mu neka od pitanja
koja bi mogla biti interesantna buduéim polaznicima pa Vas pozivamo da procitate i njegove
odgovore.

Pitanje: Koji je cilj VaSeg modula obuke za Specijalistu za spoljnotrgovinsko poslovanje?

Trener: Da bi se sproveo neki spoljnotrgovinski posao nije dovoljno posedovati samo dobre
pregovaracke vestine i Siroku mrezu poslovnih partnera ve¢ je neophodno obaviti kvalitetnu
pripremu posla koja pored ostalog podrazumeva i pribavljanje podataka o tome da |i je
uvoz/izvoz predmetne robe dozvoljen, da li je potrebno obezbediti dozvole, saglasnosti, isprave
o usaglasenosti, misljenja i drugu dokumentaciju, da li postoji obaveza placanja carine, akcize,
PDV-a i drugih dazbina i ukoliko postoji, u kolikom iznosu. Stoga, cilj obuke je da se ucesnik
osposobi da samostalno dode do potrebnih podataka, da odabere carinski postupak koji
omogucava najveée pogodnosti i da organizuje sprovodenje istog uz najnize troskove.

Ceste izmene carinskih propisa i uvodenje novih postupaka ili novih tumadenja starih
postupaka, ¢ak i od iskusnih spoljnotrgovinaca zahteva stalno praéenje promena i usaglasavanje
postupanja sa novim kriterijumima. Kako veéina ucesnika ima odredeno iskustvo u
spoljnotgovinskom poslovanju, jedan od ciljeva je i da se osposobe da ubuduée kao grupa,
medusobno razmenjuju iskustva (¢ak i ona koja nisu nuzno usko vezana za temu obuke) i tako
reSavaju dileme sa kojima se susreéu u praksi, stvarajuéi svest o tome koja znanja i veStine im
nedostaju kako bi unapredili svoj ucinak.

Pitanje: Koji su poslovi Specijaliste za spoljnotrgovinsko poslovanje u jednoj kompaniji?

Trener: Specijalista za spoljnotrgovinsko poslovanje mora da obezbedi svojoj kompaniji
blagovremenu, bezbednu i sigurnu dopremu potrebne robe iz inostranstva po najboljim
trziSnim uslovima kao i blagovremenu, bezbednu i sigurnu otpremu robe u inostranstvo.

Pitanje: U kojoj meri je obuka orijentisana na praksu?

Trener: Obuka je u postunosti orijentisana na praksu. lako je deo vremena posvecen
upoznavanju sa propisima koji reguliSu oblast spoljnotrgovinskog poslovanja, samo
upoznavanje sa propisima se odvija kroz primere iz prakse. Svaka tema se bavi konkretnim
problemom iz prakse i pronalaZzenjem nacina za njegovo reSavanje.
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Pitanje: Zbog cega biste ovu obuku preporucili osobama koje nameravaju da se bave
spoljnom trgovinom u svojoj daljoj karijeri?

Trener: Rad u odredenoj kompaniji na srednji i duzi rok vodi ka specijalizaciji za robu kojom se
najce$ce prometuje pri ¢emu se gubi sposobnost spoznaje Sire slike situacije u kojoj se posluje.
To stvara probleme kada treba organizovati promet neke druge robe ili kada se pojavi prilika za
zaposlenjem u nekoj drugoj kompaniji koja prometuje nekom drugom robom ili koristi druge
uvozno/izvozne carinske postupke i procedure (aktivno ili pasivno oplemenjivanje, zakup, kuéno
carinjenje i sl.) Svaki spoljnotrgovinac treba da tezi da stalnim usavrSavanjem svog znanja i
vestina omoguci brze i laksSe prilagodavanje novonastalim okolnostima poslovanja.

Pitanje: MozZete li nam navesti jedan od primera ili alata koji ¢e polaznici dobiti tokom obuke.

Trener: Primera radi, zamislimo spoljnotrgovinca koji je kao dobar poznavalac vestine
poslovnog pregovaranja uspeo da u inostranstvu kupi robu po izuzetno povoljnoj ceni tako Sto
je ugovorio neuobicajeno visoke popuste. Ukoliko prethodno nije utvrdio da li je uvoz kupljene
robe slobodan, pod kojim uslovima i kolike ée biti uvozne dazbine i PDV, lako se moze desiti da
naizgled unosan posao bude u potpunosti neisplativ.

Scenario br. 1: u trenutku kada kupljena roba stigne na granicni prelaz Republike Srbije,
nepripremljeni uvoznik biva obavesten da nema pravo uvoza robe. Tada nastaju neocekivani
troskovi jer dok se ne pronade novi kupac za predmetnu robu, ona mora biti smestena na vozilu
ili u nekom drugom prostoru, a brza preprodaja robe u nuzdi naj¢esée znaci postizanje izuzetno
nepovoljne cene za prodavca. Takode, nemogucnost isporuke robe na domace trziSte moze
dovesti do pladanja ugovornih penala, otkazivanja porudzbine, zastoja u proizvodnji ako se radi
o repromaterijalu za sopstvenu proizvodnju i sl.

Scenario br. 2: uvoz robe je slobodan ali roba ne moze da se stavi u slobodan promet jer
uvoznik ne poseduje odgovarajuée misljenje nadleZznog ministrarstva ili ispravu o usaglasenosti.
Kako pribavljanje navedenih dokumanta obi¢no traje vise dana ili nedelja, nastaju nepredvideni
troskovi kao i u prethodnom slucaju.

Scenario br. 3: postoji pravo uvoza ali nepripremljeni uvoznik biva neprijatno iznenaden
¢injenicom da se prema carinskim propisama neuobicajeno visoki popust koji je ostvario pri
kupovini robe ne moze uvaziti prilikom utvrdivanja carinske vrednosti robe (osnovice na koji se
primenjuje carinska stopa). Kao posledica navedenog, uvoznik ¢e morati da plati dazbine u
visem iznosu $to uvoznu robu c¢ini skupljom od robe koja se moZe kupiti na domacem trzistu.
Slican efekat nastaje i kada je uvoznik ocekivao da ispunjava uslove za primenu nekog od
sporazuma o slobodnoj trgovini, a samim tim i primenu carinske stope od 0% ali je usled
neobavestenosti ili nepainje propustio da pribavi dokaze o preferencijalnom poreklu robe ili da
ispuni ostale uslove propisane za primenu preferencijala.

Razvijanjem svesti o rizicima spoljnotrgovinskog poslovanja i na¢inima smanjenja troskova
uvoza/izvoza robe, polaznicima se uvecava sposobnost kvalitetne pripreme spoljnotrgovinskog
posla, pomaze pri donosSenju ispravne odluke o tome da li nekom robom uopste treba trgovati,
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od koga i kako blagovremeno pribaviti potrebne isprave i dokumentaciju, koji carinski postupak
primeniti i kako ga sprovesti da bi se pripadajuce daZzbine platile u $to nizem iznosu i roba Sto
brZe i uz najnize sporedne troskove isporucila kupcu ili iskoristila u sopstvenoj proizvodniji.

Hvala Vam, bilo nam je zadovoljstvo da razgovaramo danas sa Vamal



