UGOVORNO POSLOVNO PRAVO

Ugovor o prodaji
Pojam i zakljuCivanje ugovora

Bitni i nebitni elementi



1.Pojam ugovora o prodaji

« RazliCitost svojinskih prava koja se pojavijuju u
prometu, veliki broj vrsta subjekata, te nejednakost
objekata, cilleva | obiljezja razmjene doveli su do
pojave tri osnovna tipa ugovora o prodaji. To su
prodaja gradanskog, poslovnog | medunarodnog
poslovnog rava.

 Subjekti gradanske prodaje su domaca | strana fiziCka
| pravna lica gradanskog prava, te subjekti poslovnog
il trgovinskog prava | to kada oba sudjeluju izvan
registrovanog predmeta svoga poslovanja.

- Gradanska prodaja se stoga zakljuCuje sporadicno |
neprofesionalno, a njen osnovni cilj jeste sticanje
upotrebnih vrijednosti objekta. Predmet ove prodaje
mogu biti I nepokretne stvari.



« Subjekti privredne prodaje su subjekti poslovnog,
odnosno trgovinskog prava.Da bi ugovor o prodaji
zakljucen izmedu navedenih subjekata i bio posao
domaceg poslovnog prava, on mora da ispuni dva
uslova: prvi, da je zakljucen u okviru registrovane
djelatnosti bar jednog od njih | drugi, da je do
sklapanja ugovora doslo na podrucju BIH.
Poslovnopravna prodaja se zakljuCuje masovno, trajno
| profesionalno, a njen osnovni cilj jeste stlcanje
prometnih vrijednosti stvari | dobiti.Zbog toga Je u njoj
podjednaka paznja posvecena | prelasku svojinskih
prava | prelasku rizika. Predmet prodaje poslovnog
prava moze biti samo pokretna stvar.



* Prema pravnotehnickim osobinama i
osobenostima koje pokazuju u odnosu na opsta
pravila, ugovori o prodaji se mogu svrstati u vise
posebnih poslova. Najcesci i najvazniji su: fiksna
prodaja, specifikaciona prodaja, prodaja po
uzorku ili modelu, ugovor o isporuci, ugovor o
isporuci investicione opreme, prodaja s obrocnim
otplatama cijene i berzanski poslovi. U novije
vrijeme ugovori o prodaji poslovnog prava se
klasifikuju i prema uticaju koji na sadrzaj posla i
odnose stranaka vrse upotrijebljene transportne
klauzule.



2. Osobine i dejstvo ugovora o prodaji
2.1. Osobine ugovora

Ugovor o prodaji je teretan, dvostrano obavezan | komutativan.
Teretnost se kod privredne prodaje pretpostavlja, tako da ugovor
postoji | kad cijena nije odredena sporazumom stranaka ( C |. 462,
stav 2 ZOO).

Komutativnost oznaCava uzajamnu podudarnost obaveza | prava
stranaka: ono sto je obaveza jedne, pravo je druge stranke. No,
treba imati u vidu da se ova osobina jaCe ispoljava kod osnovnih,
nego kod prava | obaveza koja ih prate.

Ugovor se zakljuCuje sporazumom stranaka i konsenzualan je. Za
njegov nastanak ili dejstvo nije potrebna predaja stvari koja je
predmet ugovora.Sporazum stranaka se, u nacelu, postize u bilo
kojo] formi. lzuzetno, zakon zapojedine vrste prodaje propisuje
pisanu formu ugovora. Forma tada dobija svojstvo bitnog elementa.
Nase pravo ne poznaje dokaznu formu (ad solemnitatem).



2.2. Dejstvo ugovora

Dejstvom ugovora nazivamo pravne posljedice koje on
proizvodi. Te posljedice mogu biti prelazak svojine sa
prodavca na kupca ili nastanak obavezena isporuku
stvari. Ugovor o prodaji moze, dakle, imati
stvarnopravna i obligacionopravna dejstva. U istom
pravnhom sistemu efekti ugovora mogu biti razliCiti za
genericke i individualizirane stvari. Prema dejstvu
ugovora sve pravne sisteme dijelimo na: tradicione,
translativne i mjesovite. Ova podjela je uslovna,
obzirom na Ccinjenicu da u translativnim sistemima
postoje brojna specificha rjesenja koja ih priblizavaju
pravima tradicione grupe.



Il ZAKLJUCIVANJE UGOVORA

1. Primjena opstih pravila istorijski posmatrano, vecina opstih
pravila  ugovornog  obligacionog  pravanastala je
generalizacijom rjeSenja koja su se formirala u oblasti
ugovora o prodaji. To vazi i za pravila o zakljuCivanju
ugovora.

e /bog toga se generalne odredbe Zakona o obligacionim
odnosima, koje vaze za ovu materiju primjenjuju i
nasklapanje ugovora o prodaji. Principi kojih se stranke
moraju pridrzavati pri zakljuCenju ugovora o prodaji
sadrzani su u Osnovnim nacelima Zakona o obligacionim
odnosima. To su narodito: autonomija volje stranaka (Cl.
10), savjesno i posteno postupanje (¢l. 12) izabrana
stvaranja i iskoristavanja monopolskog polozaja (cl. 4).



2.

Postupak zakljuCivanja ugovora

Savremeno pravo pod pritiskom potreba prakse 1 pod uticajem teorije
prevazilazi koncept zakljuCivanja ugovora o prodaji i drugih ugovora Kkoji
ovaj proces ograniCava samo na radnje ponude i prihvata. Pravno zasticeni
pregovori predstavljaju posljednji legislativni izraz prosirivanja postupka
zakljuCivanja posla( ¢l. 30 ZOO).

Danas ono obuhvata sljedecCe etape: eventualne faze, nuzne faze,perfekciju
ugovora i intervenciju drzave u domenu nastanka pojedinih ugovora.

U eventualne faze zakljuCivanja ugovora ubrajamo najprije, preliminarne
kontakte. To su jednostrane faktiCke, komercijalne radnje kojima jedno lice
poziva drugo na pregovaranje ili trazi informacije radi donosenja odluke o
otpocinjanju pregovora. Drugu etapu predstavljaju pregovori kao dvostrani
kontakti stranaka sa jasno izrazenim cilem da se otpoCne proces
utvrdivanja namjere uCesnika u pogledu buduceg ugovora.

Pismeno fiksirana saglasnost strana do koje se dode u toku pregovora, a
koja se tiCe pojedinih dijelova ugovora, naziva se punktacija(punktacije).
Zavrsnu, trecu etapu,Cini tzv. pripremni ugovor. On predstavlja projekat
ugovora do koga se doSlo pregovorima. Pripremni ugovor daje osnovu
zaupucivanje “Cvrste ponude”.



Nuzne faze zakljuCivanja ugovora su davanje ponude i prihvata. Obje etape
su slozene i medusobno povezane. Njihovu uslovljenost najbolje ilustruje
institut kontraponude (Cl. 41. ZOO).

Po svojoj pravnoj prirodi ponuda je jednostrani gradansko pravni
posao;nastaje izjavom samo jednog subjekta i stvara obavezu samo za
njega. Faza predstavlja pravilo kod medunarodnih prodaja. Ponudioca se
sastoji u tome da se unutar perioda oznacenog u ponudi ili, ako toga nema,
u dispozitivnom propisu ostane pri ponudi. Ta obaveza u izjavi o ponudl
moze biti izriCito iskljuCena. IskljuCenje je moguce i na osnovu okolnosti
posla (€l.36. ZOO). Posto ponuda u nacelu stvara strogu obavezu za
ponudioca, razvili su se posebni postupci kojima se lice koje je ponudilac u
ekonomskom smislu stavlja u pravnu poziciju ponudenog.

Ti posebni postupci su: ofertalne licitacije, licitacije o podobnosti i
prikupljanje ponuda. Sva tri postupka se kod slozenijih ugovora |
podugovora vece vrijednosti obavljaju na osnovu prethodno izradenog
tendera. Tender izraduje ili pribavlja lice koje je ponudilac u ekonomskom
smislu, a ponudeni upravnom znacenju rijeci. Tender predstavija veoma
detaljno sacCinjen i obavezan obrazac ponude u kome su sadrzani Svi
elementi koje ona mora da ima, osim cijene.



Prinvat je izjava ili ponaSanje ponudenog koje nesumnjivo ukazuje
na saglasnost ponudenog sa ponudom. Uzansa navodi neke
primjere zakljuCivanja ugovora o prodaji konkludentnim radnjama:
raspolaganje primaoca robom u svoje ime i za svoj racun, ukoliko on
ne zna da je roba poslana u druge svrhe; prijem dokumenata na
osnovu kojih se moze raspolagati robom, ako primalac ne zna da su
mu dokumenta predata u drugu svrhu; propustanje kupca da robu
predatu “na ogled”, “na probu”, vrati po isteku roka u kome je trebalo
da da izjavu o tome da li zeli ili ne zeli zakljuCenje ugovora. Pod
uslovima predvidenim u Zakonu o obligacionim odnosima ( Cl. 42)
ugovor o prodaji moze biti zakljuCen 1 Sutnjom.Posto Sutnja
predstavlja potpuno pasivho drzanje ponudenog, ona se moze
smatrati prihvatom samo ako postoje sljedeCe pretpostavke: stalna
poslovna veza ponudioca i ponudenog i to u pogledu odredene, a ne
bilo koje robe, | propustanje ponudenog da se u ostavljenom roku ili
odmabh izjavi da ponudu odbija.



* Pod perfekcijom ugovora 0 prodaji
podrazumijevaju se pravila koja odreduju mjesto |
vrijeme njegovog nastanka.

Ona se razlikuju prema tome da li su stranke bile
prisutne, ili su pak, bile odsutne kada |e
saglasnost postignuta. Tehnike komuniciranja kod
kojih su stranke u neposrednoj vezi, ilako su
prostorno udaljene (telefon, teleprinter,
televizuelne veze) kombinuju primjenu normi koje
vaze medu odsutnim (za mjesto zakljuCenja) |
medu prisutnim (za vrijeme nastanka ugovora).



3. Posebne tehnike zakljuCivanja ugovora
3.1. Standardni ugovori

Poslovnopravna prodaja se uvijek obavlja profesionalno, a njen
najCescCi predmet su pokretne stvari odredene po rodu. Ove
osobine, u uslovima masovnog prometa, po pravilu, dovode
do tipizacije pojedinih elemenata | rjesenja ugovorima iste
vrste. Na toj osnovi nastaje veliki broj tipskih | formularnih
obrazaca | opstih uslova poslovanja, koji se po tendenciji
primjenjuju jednako na sve ucesnike u poslu.

Zato se nazivaju standardnim ugovorima. U njima su naprijed
dati tipizirani nebitni elementi ugovora. Bitni elementi se
odreduju u mjeri u kojoj je to moguce. NajcescCe se posebno
sporazumijeva o koliCini kao odrednici predmeta | o iznosu
cijene.



3.2. Zakljucnica

ZakljuCnica Je pismena potvrda 0 usmeno
zakljuCenom ugovoru. Daje se naunaprijed
utvrdenom | odstampanom formularu ili na ad hoc
sastavljenom obrascu.

Posto zakljuCnica ne predstavlja pismenu formu
ugovora, on je punovazan | kada zakljucnica nije
Izdata, odnosno potpisana.

Zakljucnici moze biti pridodato svojstvo obavezne
ugovorne forme pravnog posla prodaje, samo
nesumnjivim sporazumom stranaka.



* U sadrzaj zakljucnice uvijek ulaze bitni elementi
ugovora bez obzira na to da li su oni odredeni
zakonom, sporazumom stranaka ili prirodom posla.

« Pitanje jekonkretnih okolnosti | stepena standardizacije
posla u kojo] mjerice nebitni sastojci ugovora Dbiti
navedeni u zakljuénici. ZakljuCnice veoma cCesto
sadrze izvode izopstih uslova poslovanja ili klauzulu
kojom ih stranke ukljuCuju u svoj ugovor.

« Sve Sto se nalazi iznad potpisa stranaka, bilo u tekstu,
bilo na margini, obavezuje stranke. Sadrzaj zakljuCnice
u svemu mora “odgovarati usmeno zakljuCenom
ugovoru” (uz. 16).




Ako druga strana nece da potpise ili vrati zakljuCnicu, spor Ce
se najprijerjesavati “mirnim putem”, razgovorom stranaka.
Ukoliko on ne da rezultate, strana koja je sastavila | potpisala
zakljuCnicu moze tuzbom traziti od suda da utvrdi postojanje
ugovora | njegov sadrza;.

Sud u parnichom postupku, dakle uz izjasnjavanje druge
strane, rjeSava spor.

Ako usvoji tuzbene zahtjeve donijeCe deklaratornu presudu
kojom konstatuje da je ugovor zakljuCen i1 Sta je njegov
sadrza,.

Ovakva presuda, u svim sluCajevima, predstavlja izuzetno
jako dokazno sredstvo. Paralelno sa ahtjevom za utvrdivanje
lli nakon dobijanja povoljne presude, strana koja je potpisala
zakljuCnicu moze od druge strane traziti naknadu Stete koju je
pretrpjela zato sto nije imala zakljuCnicu.



3.3. Porudzbina

Porudzbina®™ je poslovni naziv za komercijalni dokument sa
razlicitim polozajem i funkcijama u postupku zakljucivanja i
dokazivanja ugovora. Te Cinjenice opredjeljuju njegovu pravnu
kvalifikaciju.

Porudzbina predstavlja ponudu kada kupac na osnovu
prethodno pribavljenih informacija njome izrazava ozbiljnu
namjeru da zakljuCi odredeni, u dokumentu definisani ugovor.
Ako kupac salje porudzbinu na osnovu vec¢ primljene ponude
prodavca, tada ona ima pravni karakter prinvata.

Takva porudzbina mora u svemu biti saglasna sa ponudom.
Postoje |i u porudzbini razlike u odnosu na ponudu, ona ima
pravna svojstva kontraponude. Napokon, kada je ugovor vec
sklopljen,porudzbina ima svojstvo dokaznog sredstva |
knjigovodstvenog dokumenta.



IIl - BITNI ELEMENTI UGOVORA O PRODAJI

1. Pojam i vrste bitnih elemenata

 Bitni elementi ugovora su oni sastojci Koji ugovoru
daju bilo osobine jednog definisanog tipa pravnog
posla, bilo specifiCan sadrzaj | karakteristike koji
odgovaraju zajedniCkoj namjeri stranaka. Bitni
elementi ugovora o prodaji dijele se na: propisane,
utanacene sporazumom stranaka I one koji u ugovor
ulaze na osnovu njegove ekonomske sustine - po
prirodi posla.

- Kod prodaje poslovnog prava to je uvijek predmet,
stvar. KoliCina 1 cijena imaju ovo Svojstvo pod
odredenim uslovima.



2. Predmet

KarakteristiCan predmet trgovacke prodaje
su pokretne stvari. To mogu biti:roba, energije
| hartije od vrijednosti. Posebni pravni rezimi
predvideni su za prodaju energija. Prodaja
hartija od vrijednosti vrsi se prema pravilima
predvidenim za pojedine vrste. Njihovu
osnovu predstavljaju rezimi mjenichog |
akcijskog(dionicarskog)prava.



2.1. Stvar kao predmet prodaje

Ograniceni dio prirode koji se moze staviti pod ljudsku kontrolu i vlast
predstavljat e | predmet poslovnopravne prodaje ukoliko je fakticki i pravno
pokretan. Ostale osobine stvari kao objekta imovinskog prava nisu
relevantne za kvalifikaciju stvari kao predmeta prodaje, ali mogu znacajno
da utiCu na pojedina pravna rjesenja u ugovoru.Da bi stvar bila predmet
prodaje mora se nalaziti u pravnom prometu (incommercio). Promet moze
biti neograniCen ili ograniCen. OgraniCenja prometa mogu biti trajna ili
privremena.

Privremena ograniCenja mogu se uspostaviti posebnim zakonima ili
odlukama nadleznih organa zasnovanim na zakonu. Isti pravni rezim vazi i
za zabranu prometa. OgraniCenja i zabrane prometa predstavljaju za
stranke u ugovoru viSu silu ukoliko su ispunjeni zakonski uslovi za takvo
dejstvo ovih Cinjenica (¢l. 177 ZOO).Prema kriteriju egzistencije, predmet
prodaje moze biti propala, postojeca | buduc¢a stvar. Shodno ¢lanu 459 ZOO
“Ugovor o prodaji nema pravno dejstvo ako je u Casu njegovog zakljuCenja
stvar o kojoj je ugovor bila propala”.



Stvar moze biti odredena po rodu (genericke stvari) ili po svojim sopstvenim
jedinstvenim osobinama (individualizirane stvari). GeneriCko definisanje
predstavlja ujedno i minimalno kvalitativno odredivanje stvari. U kolichskom
smislu, stvar moze biti precizno odredena ili odrediva.

U ugovoru stvar koja je predmet prodaje mora biti opisana barem do mjere
koja je Cini odredivom.Predmetom prodaje moze biti vlastita ili tuda stvar.

Situacija koja nastaje prodajom tude stvari slicha je onoj kod ugovora Ciji je
predmet buduca stvar.

Prodavac preuzima na sebe obavezu da, do vremena isporuke, pribavi
svojinsko pravo i da ga prenese na kupca. Ne uspije li u tome, odgovara za
docnju, odnosno raskid ugovora. No, savjestan kupac, onaj koji nije, niti je
morao znati da kupuje stvar od nevlasnika, moze raskinuti ugovor i traziti
naknadu Stete ako zbog pravnog nedostatka nije u stanju da ostvari svrhu
ugovora. Treba istaCi da naCin privrednog poslovanja olakSava kupcu
dokazivanje savjesnosti. Time se pojacava zastita od pravnih nedostataka,
zastita od evikcije.



2.2. Koli¢ina

Kolicina predstavlja fizicko, prostorno | kvantitativno
odredivanje stvari koja je predmet prodaje. KoliCina je uvijek
sastavni dio predmeta prodaje. Njena pravna kvalifikacija
zavisl od znacCaja koliCine za ostvarivanje svrhe posla | od
posljedica koje proizvodi neuredno ispunjenje ugovora u
pogledu koliCine. KoliCina je bitan element ugovora ako je tako
izriCito ugovoreno, ako na to upucuje priroda stvari | kada to
zahtijevaju specificne okolnosti konkretnog posla.

U svim ostalim sluCajevima, koliCina je nebitan element
ugovora. Bez obzira napravnu kvalifikaciju, koliCina se uvijek
odreduje ugovorom. Prinudnih ili dispozitivnin propisa koji bi
mogli da zamijene sporazum stranaka nema.



KoliCina najprije moze biti odredena ugovorom. Odredivanje se vrSi nesumnjivim
definisanjem u okviru usvojenog sistema mjera. To moze, ali i ne mora da bude metarsko-
decimalni sistem.

Na osnovu uzanse 117 i zakonodavstva kojim se ureduje sistem mjera, metarsko-decimalni
sistem se pretpostavlja, ukoliko stranke nisu izric¢ito navele neki drugi sistem.

Prvi nacin odredivanja koliCine jeste njeno numeriCko preciziranje. Ako koliCina nije bitan
element posla ili ako se ne utvrduje prema broju komada, odstupanje isporucene od
ugovorene koliCine za 2% smatra se urednom isporukom (uz. 121).

Precizno odredwanje koliCine moze se postici i upotrebom tehnickih termina. Prema uzansi
118, izraz "vagon”, bezblizeg oznacenja, znaci deset hiljada kilograma bruto, a “cisterna”
deset hiljada kllograma neto tezine. Drugi nacin svodi se na priblizno odredlvanje koliCine.

Ako je uz naznaku koli€ine naveden izraz “circa” ili sliCan, tolerancija u koli€ini iznosi 5%.
Navodenje koliCine u rasponu, upotrebom izraza “od ... do” ili “najmanje ...najvise”, znac i
da je predmet ugovora bilo koja koliina unutar datih granica (uz.119).

Tre¢i metod sastoji se u upotrebi izraza “ duture”, *kako padne”, “videno-odobreno™ ili
njima sliénih. Njima se kao ugovorna koli€ina odreduje ona koja se dobija uvidom u robu na
odredenom lokalitetu.



3. Cijena
3.1. Pojam, struktura i naCin odredivanja cijene

Ekonomski posmatrano, cijena je vrijednosna naknada za
ustupljenu stvar | preneseno svojinsko pravo na njoj.

U pravhom smislu, cijena je bitan elementu govora koji
predstavlja pretezno novCanu protuvrijednost predmeta
prodaje 1 svojinskog prava na njemu. U gradanskoj prodajl
cijena moze biti izrazena vecim dijelom u novcu, a manjim u
stvarima. Ako se cijena iskazuje iskljuCivo u stvarima,postoji
poseban ugovor o razmjeni, trampi.

Za prodaju poslovnog prava karakteristicno je iskazivanje cijene
iskljuCivo u novcu.



Struktura cijene veoma je sloZzena. O toj Cinjenici treba voditi racuna i prilikom kalkulacije |
kod ugovornog odredivanja cijene. U cijenu, najprije, ulazi nov€ana protuvrijednost neto
tezine robe, ukoliko ugovorom nije izriCito predvideno da ona obuhvata i teZzinu ambalaze
(“bruto za neto’ ).

PosSto je prema dispozitivnim pravilima pribavljanje ambalaze obaveza prodavca, to
troskovi koje ona izaziva,takoder, moraju biti uklju¢eni u cijenu. Ovo pravilo se nece
primijeniti, ako postoji izri€it suprotan sporazum stranaka ili kada to zahtijevaju osobine
ambalaze.

TroSkovi robnog prometa u uzem smislu: porezi, takse, vozarine, izdaci povodom pripreme
za isporuku ili uskladistenje itd., po pravilu, ulazeu cijenu u iznosima koje prodavac mora
da snosi do mjesta i vremena |sporuke

Ostali “zavisni troSkovi"ukljuCuju se u cijenu prema istom kriteriju. No, postoje i pravila za
pojedine medu njima, koja odvajaju obavezu izvrSavanja odredenih radnji od snoSenja
troskova koje te radnje izazivaju. Prema uzansi 160. to je sluCaj sa pribavljanjem uvjerenja
oporijeklu robe i sa njegovim legalizovanjem. Ako se prodavac pojavljuje kao izvoznik, on u
cijenu mora da ukljuci izvozne carine zajedno sa troSkovima izvoznog carinjenja (uz. 165).
Prodavac koji je ujedno i uvoznik robe u cijenu mora da ukalkuliSe uvozne carine i troSkove
uvoznog carinjenja (uz. 164). Pored toga, na njega padaju i druge uvozne dazbine, Sto
mora imati odraza u cijeni. Treba napomenuti da posebni propisi o porezima, carinama, te
drugim procedurama vezanim za promet robom, mogu sadrZavati rjeSenja drukcija od do
sada izlozenih.



* U napomenama o bitnim elementima prodaje
receno je da ovaj ugovor poslovnhog prava
postoji 1 onda kada u njemu nije odredena
cljena.

« Ona se tada u kranjoj liniji konstatuje na
osnovu pravila dispozitivhog karaktera.

* Clijena u ugovoru mora biti odredena Ili bar
odrediva. Nacini na koje se cijena odreduje
Su prinudni  propis, ugovor | dispozitivni
propis.



3.2.0dredivanje cijene prinudnim aktom
3.3.0dredivanje cijene ugovorom

3.4. Odredivanje cijene dispozitivhim
propisom

3.5. Promjena cijene



IV NEBITNI ELEMENTI UGOVORA O PRODAIJI

1. Pojam i vrste

2. Kvalitet

2.1. Pojam kvaliteta

2.2. Odredivanje kvaliteta prinudnim propisom
2.3. Odredivanje kvaliteta ugovorom

2.4. Odredivanje kvaliteta dispozitivnim propisom
3. Ambalaza

4. Transportne klauzule
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