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Alan E. Branch: Import-, Export­
dokumentáció

A CO-NEX K önyvkiadó nagy si­
kerű  an gol-m agyar tü körford í- 
tá so s  sza kkön y v soroza tán ak  
heted ig  tag jakén t m egjelent 
A lan E. Branch: Im port-, Ex­
portdoku m entáció  (Im p o r t /E x - 
port D ocum entation) című k iad ­
ványa.

„Az okmányokkal kapcsolatos 
munka a nemzetközi kereske­
delem nagy jelentőségű terüle­
te. Nem lehet eléggé hangsú­
lyozni annak szükségességét, 
hogy az egyes okmányokat he­
lyesen töltsék ki. A nemzetközi 
kereskedelemben siker csak az 
okmányok használatában és ki-

töltésében szerzett, nulla hiba­
százalékos, teljes körű szakérte­
lem révén érhető el, különben 
az áruk vámkezelése, az ellenér­
ték megfizetése stb. késedelme­
sen történik, ami pedig költsé­
get okoz a kereskedőnek. Ennek 
a kiadványnak ott kell lennie 
minden exportőr, importőr, fu­
varozó és szállítmányozó, vala­
mint hajóbróker irodai könyvtá­
rának polcán."

A fenti bekezdést az angol ki­
adás előszavából idéztük. Az im­
port-export tevékenységgel kap­
csolatos dokumentumok (okmá­
nyok, szerződésminták, kötvé­

nyek stb.) használatának szabá­
lyait és a kitöltésükhöz szüksé­
ges útmutatókat tartalmazó ki­
advány elsősorban a külkeres­
kedelemmel, szállítmányozás­
sal és vámügyintézéssel foglal­
kozó szakemberek számára 
nyújt segítséget. A könyv az ok­
mányok megismerése mellett az 
angol külkereskedelmi szak­
nyelv elsajátítását is megköny- 
nyíti.

A kiadvány 1998 decemberé­
ben jelent meg 2000 példányban, 
530 oldal terjedelemben.

Megvásárolható a szakkönyv- 
boltokban és a kiadóban.
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