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SAZETAK

Nabava tehnoloske opreme u prehrambenoj industriji vrlo je znac¢ajna za konkurentnost poduzeca.
Pracenje tehnoloskih inovacija i ulaganje poduzeca u sofisticiranu opremu ne pomaze tvrtki samo
radi konkurentnosti, ve¢ joj omogucuje da bude u trendu i lider u nudenju boljih i kvalitetnijih
rjeSenja u sve zahtjevnijim prehrambenim navikama potrosaca. Ulaganja u novu tehnolosku
opremu omogucuju i racionalizaciju troSkova, povecanje kapaciteta i produktivnosti. Radi
specificnosti i visoke tehnoloske razine opreme u prehrambenoj industriji, domace tvrtke su
velikim dijelom primorane nabavljati opremu iz inozemstva. S obzirom na razlike u poslovnim
obicajima, zakonima, jeziku i slicno, u medunarodnom poslovanju postoji €itav niz rizika. U ovom
radu prikazujemo vaznost nabave tehnoloske opreme iz inozemstva, te na koji nacin svesti rizike
na minimum u medunarodnom poslovanju. Tema je obradena kroz poglavlja definiranja nabave i
primjene iste pri kupnji opreme, postojanje i detektiranje rizika u medunarodnom poslovanju,
vazne segmente kupoprodajnog ugovora i placanja u medunarodnim poslovanjima.

Klju¢ne rije¢i: nabava, investicije, tehnoloska oprema, pregovaranje, rizici, Incoterms

pravila, medunarodna pla¢anja, kupoprodajni ugovor.

ABSTRACT

Purchase of technological equipment in food industry is very important for company
competitiveness. Tracking the technological innovations and investing in a sophisticated
equipment isn’t helping only to the company competitiveness but is also enabling it to keep up
trends and to be a leader in offering better and more quality solutions for increasingly demanding
consumer habits. Investing in new technological equipment also enables cost rationalization as
well as increase in capacity and productivity. Considering uniqueness and high technological level
of equipment in the food industry domestic companies are largely forced to acquire equipment
from abroad. There is a whole host of risks in the form of business practices, laws, language and
other difficulties connected to the international equipment procurement. The main objective of this
paper is the importance of foreign procurement of technological equipment and how to minimize
the risks of international business. This topic has been addressed through chapters of defining
procurement and applying it when buying equipment, the existence and definition of risk in
international trade, key segments of the purchase contract and payment in international business.
Key words: procurement, investments, technological equipment, negotiation, risks,

Incoterms rules, international payments and purchase contract.
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1. Uvod
Razvoj industrije biljezi svoj nagli rast sredinom dvadesetog stolje¢a kojeg prate izumi raznih
tehnoloskih strojeva i opreme koja je omogucila napredak proizvodnje i1 to prije svega u
najrazvijenijim zemljama svijeta. U danaSnje doba, noviteti u prehrambenoj industriji se
multipliciraju i trendovi bivaju nametnuti u sve manjim vremenskim intervalima. Kako bi
prehrambena industrija u Hrvatskoj i izvan nje bila konkurenta, potrebno je pratiti tehnoloske
trendove. U suprotnom, tvrtke gube na konkurentnosti i sposobnosti proizvodnje proizvoda s
viSom dodanom vrijednos¢u. To je istaknutije u danaSnje vrijeme gdje je pronalazak niske radne
snage tezak, te proizvodaci moraju teziti automatizaciji i ekonomiji obujma kako bi zadrzali
konkurentnost. Na trziStu prepunom konkurenata, do izrazaja dolazi prepoznatljivost proizvoda
u kvaliteti, izvrsnosti i inovativnosti, te je fokus na potro$aca iznimno bitna. Stvaranje novih
proizvoda i usluga koji ¢e zauzeti svoju poziciju na trzi$tu i pozicioniranja proizvodaca kao
lidera u inovacijama, teznja je svih ozbiljnijih prehrambenih kompanija.
Medutim, prate¢i svjetske tehnoloske trendove, domaca prehrambena industrija vlastite
ambicije za kupnju suvremene opreme vrlo tesko moze zadovoljiti na domacéem trzistu, veé je
prisiljena okrenuti se unosu/uvozu tehnoloske opreme iz inozemstva. U ovom radu se istrazuje
koliko tvrtke u prehrambenoj industriji ulazu u opremu i strojeve u odnosu na ukupna
investicijska ulaganja, te jesu li i u kojoj mjeri primorane kupovati opremu iz inozemstva.
Nabava takve vrste opreme jest vazan dio medunarodne trgovine. Za razliku od prijasnje
funkcije Nabave u gospodarskim subjektima, koja je uglavnom bila administrativnog karaktera
— skupljanje ponuda, narucivanje, isporuka — danas Nabava u cilju operativne efikasnosti
zauzima sve vecée mjesto u organizacijskim cjelinama i postaje znacajan dio Lanca opskrbe.
Dobavljaci opreme danas nisu samo vanjski jednokratni suradnici, ve¢ moraju postati i partneri.
U nabavi strojeva i opreme u prehrambenoj industriji, cilj partnerstva je stvaranje suradnje
izmedu dobavljaca i kupca u cilju unapredivanja proizvodnih procesa, nudenu tehnoloskih
rjeSenja kao odgovore na razne tekucée probleme u proizvodnji, pracenje trendova na trzistu i
inovacije novih proizvoda. Uz pretpostavku da je nabava tehnoloSke opreme za potrebe
proizvodnih tvrtki u Hrvatskoj usmjerena ka inozemstvu, pojavljuju se razni rizici u
medunarodnom poslovanju. Postoji cijeli niz rizika kao $to su:
-hoce 1i biti isporucen stroj 1 oprema koja ¢e imati traZzenu funkciju
-hoce i oprema biti odgovarajuce kvalitete
-hoce 1i oprema postizati zeljene kapacitete
-kako osigurati rizik naplate avansnih davanja u slucaju ne ispunjenja ugovornih obveza od

strane prodavatelja



-hoce 1i biti isporucena oprema u dogovorenom roku

-pokriva li garancija nedostatke i oStecenja, te kako definirati postupanje u slucaju skrivenih
nedostataka

-hoce 1i biti oStecenja opreme prilikom transporta ili transportne manipulacije

-hoce 1i biti teCajnih rizika i tako dalje.

Kako bi se izbjegli rizici, odnosno kako bi se rizici sveli na minimum i kako bi ¢vrsto definirali
obveze kupca i prodavatelja, potrebno je sklopiti adekvatan ugovor koji osim osnovnih
kupoprodajnih elemenata (subjekta, komercijalnih uvjeta...) treba sadrzavati definirane ¢inidbe
obiju ugovornih strana u raznim moguc¢im situacijama. Naravno da nije moguce predvidjeti sve
situacije, ali kroz dugogodiSnja iskustva partneri u ovakvim poslovima mogu kreirati vrlo
kvalitetan kupoprodajni ugovor. Kvalitetan ugovor temelj je dobro izvrSenog posla i partnerske
suradnje ugovornih strana i u buduénosti na raznim projektima. Nerijetko dobavljaci tehnoloske
opreme pridonose inoviranju proizvoda, snizenju troSkova te samim time povecanju stvaranja
vrijednosti. Posao odjela Nabave, osim zadovoljavanja potreba internih korisnika i razvijanje
partnerskih odnosa sa postoje¢im dobavlja¢ima, je 1 istrazivanje trziSta radi pojave novih
dobavljaca, te provodenje tendera. Ovaj rad se sastoji od pet poglavlja. Prvo poglavlje govori o
nabavi opcenito, sa koncentracijom operativnog provodenja nabave u procesu kupnje nove
tehnoloske opreme, pritom vodeci racuna da se radi o privatnim tvrtkama koje nisu obveznici
javne nabave. Ujedno se u radu obraduje tema digitalizacije nabave i procesa pregovaranja.
Rizici u medunarodnom poslovanju, te kako se osigurati od rizika, detaljnije se obraduju u
trecem poglavlju. Instrumenti placanja prilikom nabave tehnoloske opreme iz inozemstva je
tema Cetvrtog poglavlja, gdje je naglasak stavljen na bankovne doznake i medunarodni
dokumentarni akreditivi kao najcesce instrumente placanja u praksi. Na kraju rada je izveden
zakljucak, te popis literature, grafova i slika. Autor ovog rada ima dugogodi$nje operativno
iskustvo kupnje tehnoloske opreme i strojeva iz inozemstva, te je U ovaj rad ugradio svoje

spoznaje i iskustva steCena u svakodnevnim poslovnim aktivnostima.



2. Nabava
Nabavu mozemo definirati na razne nacine i to kao dio neke organizacijske cjeline, kao neko
zanimanje, kao znanstvenu disciplinu, kao kupnju raznih dobara i usluga. Ferisak (2006.-1)
navodi: ,,Nabava je funkcija i djelatnost poduzeca i drugih poslovnih sustava, koja se brine o
opskrbi materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnima za realizaciju ciljeva
poslovnog sustava“. Definicija nabave s aspekta ciljeva glasi: Nabava je nabavljanje materijala
ili usluga, odgovarajuce kvalitete iz odgovarajuceg izvora te njihova pravovremena dostava na
odgovarajuc¢e mjesto uz odgovarajucu cijenu (Krpan Lj., Varga D., Mar$ani¢ R.,2015 — 328).
U prijasnjim vremenima Nabava se smatrala operativnom funkcijom za potrebe kupnje u
organizacijskoj cjelini, no danas Nabava postaje nezaobilaznom cjelinom u svakoj ozbiljnijoj
organizacijskoj strukturi. Osim operativnih zadataka, Nabava postaje sve znaéajnija u
strategijskim zadacima i to prije svega radi snizavanja troSkova nabavljanja, istraZivanja trzista
1 noviteta, prac¢enju trendova na trziStu. Nabava u tvrtki ima ulogu opskrbljiva¢a materijalima i
uslugama internih klijenata, koji mogu biti raznih profila i raznih priroda poslovnih procesa
unutar kompanije. U prehrambenoj industriji najéesce je to odjel proizvodnje, no isto tako ima
1 niz drugih divizija poput IstraZivanja i razvoja, OdrZavanja, Logistike, Marketinga i tako dalje.
Nabava je u svakom slucaju pocetak poslovnog procesa u tvrtki, buduci da je njezin osnovni
cilj osiguravanje potrebnih inputa za proizvodnju, rezervnih dijelova 1 opreme, potroSnih
materijala, usluga i svega onoga sto jedna tvrtka treba kako bi mogla isporuciti gotov proizvod
svojim krajnjim kupcima. Nabava kao organizacijska cjelina u mnogim tvrtkama je jedna od
divizija u Lancu opskrbe. Konkurentska prednost opskrbnog lanca uvelike ovisi o suradnji
izmedu nekoliko ¢lanova lanca opskrbe i odgovoran je za osiguravanje nesmetanog protoka

robe ili usluga od dobavljaca do kupca (https://www-cambridge-

org.ezproxy.nsk.hr/core/books/principles-of-global-supply-chain-management/supplier-
selection-and-procurement/6C22553343078BC085D966B0C081F293 22.02.2020.)

Preduvjet za kvalitetnu nabavu materijala i usluga koje interni korisnik treba jest kvalitetno

definiran predmet nabave od strane stru¢nih sluzbi. Prilikom kreiranja organizacijske strukture
vrlo je vazno kako ¢e Top management pozicionirati sluzbu Nabave u samoj strukturi. Pritom
mora voditi rauna je li ¢e politika tvrtke biti centralizirana Nabava ili decentralizirana.
Decentraliziranom Nabavom se smatra ona sluzba koja nabavlja materijale i usluge za samo
jedan uski segment poslovanja ili pojedinih divizijskih cjelina. Prednost je bolja posvec¢enost
konkretnom rjeSavanju problema i bolja posvecenost opskrbljivanja konkretnog internog
korisnika. Decentralizacija nabave ima smisla u poduze¢ima koja imaju viSe prostorno

udaljenih pogona, ¢iji se asortiman potrebnih materijala bitno razlikuje (FeriSak, 2006.-374).
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Zarazliku od decentralizirane Nabave, centralizirana nabavlja ukupnost svih materijala i usluga
za sve divizije konkretne tvrtke. Prednost centralizirane Nabave je kvalitetnije pracenje
troskova, objedinjavanje nabavnih predmeta vise cjelina i naru¢ivanja veéih koli¢ina materijala
i usluga te time postizanje bolje pregovaracke pozicije, kvalitetno planiranje troskova, praenje
realizacije nabave i pracenje realizacije za cijelu tvrtku. U okvirima centralizirane nabave lakSe
je posti¢i normizaciju rada, te bolju logisti¢ku suradnju, bolju kontrolu poslovanja nabave, bolju
specijalizaciju referenata nabave za odredene predmete nabave ¢ime postaju efikasniji u svom
uskom podrucju. Nedostatak centralizirane nabave je manje kreativne slobode za pojedine
korisnike predmeta rada (Ferisak 2006.-372), sporije donoSenje odluka, nedostatak
fleksibilnosti. U velikim i slozenim poduze¢ima u pravilu se uspostavlja kombinirana
(centralizirano-decentralizirana) organizacija (Ferisak, 2006.-374).

Ustede koje Nabava moZe ostvariti svojom kvalitetnom organizacijom 1 kvalitetnim pristupom
rjeSavanju svojih zadataka, direktno utje¢e na dobit tvrtke. Ferisak (2006.-29) navodi da u
suvremenoj nabavi osim snizenja troskova i uz ekonomske ciljeve sve vise na znacaju dobivaju
i ekoloski ciljevi, te navodi da su op¢i ciljevi nabave da se pribave materijali i usluge:
-funkcionalno odgovarajuce kakvoce

-po najpovoljnijoj cijeni

-u ekonomicnoj koli¢ini

-U pravo vrijeme

-s najpovoljnijih izvora

-uz visoki servis isporuke

-uz postizanje najve¢e moguce zastite okoliSa 1 prirodnih resursa

-uz najmanje rizike

-uz najnize troSkove

-uz dobre odnose s dobavlja¢ima

Valja razluciti strategijske i operativne zadatke Nabave. U strategijske zadatke nabave ubrajaju
se stohasticko i1 deterministi¢ko istrazivanje, planiranje nabave, benchmarking nabave, izbor
sustava nabavljanja, kontroling nabave, upravljanje mrezom opskrbe, istraZzivanje trziSta
nabave, izrada trzi$nih studija, sustavno poticanje konkurencije u ponudi roba, suradnja kod
razvoja novih proizvoda, donoSenja investicijskih odluka za logistiku 1 proizvodnju,
organizacije, organiziranje zbrinjavanja otpadaka. U operativne zadatke spada primanje,
ispitivanje 1 objedinjavanje zahtjeva za nabavu, upit dobavljaima, prijam i1 vrednovanje
ponuda, vodenje pregovora, izbor dobavljaca, narucivanje, pracenje rokova isporuke, prijam i

ispitivanje posiljki robe, reklamacije, vodenje evidencija, kontrola zaliha i prodaja viskova. No
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ovisno o organizacijskoj strukturi tvrtke, ne mora znaciti da svi navedene operativni poslovi
¢ine dio nabavnih poslova, kao na primjer provedbe reklamacija, kontrole zaliha, prodaja
viSkova, likvidatura raCuna, izrada uvoznih kalkulacija i sli¢no. Od dokumenata koji se
pojavljuju u nabavi tu su interni obrasci za narucivanje i planiranje potreba i to: forme obrazaca
kao interni zahtjevi za nabavu, forme obrazaca za slanje upita dobavljacima, forme sluzbenih
narudzbenica sa logom tvrtke i ostalim detaljima, forme raznih zapisnika. S obzirom na
specifi¢nosti pojedine industrije, unutar operativne nabave mogu se javljati i drugi dokumenti
poput tehnickih specifikacija, certifikata, raznih dozvola i drugo.

Slika 1. Nabava — operativna i strategijska

NABAVA

N o Nabava u Sirem smislu
OPERATIVNI ZADATCI STRATEGLISKI
ZADATCI
» Stohasticko i1 deterministicko
 Primanje, ispitivanje i istrazivanje
objedinjavanje zahtjeva za * Planiranje nabave
nabavu * Benchmarking nabave
«  Upiti dobavlja¢ima * Izbor sustava nabavljanja
* Prijam i vrednovanje ponuda *  Kontroling nabave
*  Vodenje pregovora * Upravljanje mrezom opskrbe
« Izbor dobavljaca » Istrazivanje trziSta nabave,
« Naru¢ivanje izrada trziSnih studija,
* Pracenje rokova isporuke sustavno poticanje
«  Prijam i ispitivanje posiljki konkurencije u ponudi roba
robe * Suradnja kod razvoja novih
* Reklamacije proizvoda, donoSenja
* Vodenje evidencija investicijskih odluka za
» Kontrola zaliha logistiku 1 proizvodnju,
* Prodaja viskova organizacije zbrinjavanja
otpadaka

Izvor: dr.sc. Kova¢, Ivan: ,,Menadzment nabave*



Upravljanje nabavom postaje vrlo slozen proces koji zahtjeva primjenu brojnih menadzerskih
alata koji predstavljaju podlogu za brojne vazne odluke pruzivsi menadzeru sliku stanja koja

smanjuje moguénost pogreske (Buntak K., Sacer D., Kecek D., 2019 — 164).

2.1.Nabava investicijskih ulaganja

Nabava investicijskih ulaganja, odnosno investicija i investicijskog odrzavanja, u veéini
sluajeva ima karakter jednokratne kupnje. Prema Babic¢u (2011.-325) investicije osim na
povecanja kapitalne opremljenosti rada, utjeCu na povecanje proizvodnje i dohotka na strani
ponude, te kao takve imaju znacajan utjecaj na bruto domaci proizvod. Investicije mogu biti
financijske, realne i neopipljive. Financijske investicije su ulaganje Stednje privrednih subjekata
u vrijednosne papire, dok su realne investicije ulaganja u opremu, zgrade i zalihe (Babi¢ 2011-
325). Neopipljive investicije se odnose na ulaganja u licence, patente i sli¢no. Tvrtke pristupaju
investicijama i investicijskom odrzavanju u odredeni poslovni projekt radi stvaranja buduceg
profita. U kontekstu opreme, investicijska su dobra materijalna osnovna sredstva (sredstva za
rad) koja sluze za ostvarenje poslovnih u¢inaka. UlaZe se u sada$njosti, da bi ucinci bili u
buduénosti. Investicijska ulaganja omogucuju obavljanje postoje¢ih poslovnih aktivnosti i
prosirenje istih, obavljanje novih poslovnih aktivnosti, racionalizaciju poslovanja, unapredenje
poslovanja te su preduvjet rasta i razvoja poslovanja. S obzirom da je tema ovog rada nabava
tehnoloske opreme, naglasak ¢emo staviti na investicije koje se odnose u tom smjeru. Tvrtke
investicijama u nove strojeve i opremu uglavnom imaju za cilj proSirenje postojec¢ih kapaciteta,
zatim izbacivanja novih linija proizvoda na trziSte prate¢i aktualne trendove, zadrzavanje
dosadasnjeg udjela na trziStu zamjenom postojece opreme radi zastarjelosti. Uvodenje novih
tehnologija, razvoja novih primjena ve¢ postojec¢ih tehnologija, kao i uvodenje ili vlastiti razvoj
novih poslovnih linija pospjeSuje uspjeSnost poslovanja poduzeca §to se odrazava na povecanju
profita kao osnovnom zadatku menadZzmenta poduzeca (Lazibat, Kolakovi¢; 2004.-49). Dok se
investicije preteZito odnose na nabave nove imovine, investicijska odrzavanja se odnose na
ulaganja u postojecu imovinu (zgrade, strojeve, opremu...) kako bi iste zadrzale svoju funkciju
I time se produzuje vijek trajanja i vrijednosti imovine. Dobar primjer investicijskog odrzavanja
su popravak krova na postojecoj zgradi pogona, generalni remont stroja, promjena dotrajale
instalacije 1 sli¢no. Investicijskim odrzavanjem se produzuje njihova funkcionalna sposobnost.
Kada se govori o investicijama vazno je napomenuti da one imaju svoj vijek trajanja, te se
troSenje osnovnih sredstava i smanjivanje njihove vrijednosti prikazuje pomocu amortizacije.

Amortizacija je vrijednosni iznos troSenja osnovnih sredstava. Vazan segment pristupanju
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investicijama je planiranje investicija. Obi¢ajno se planiraju za idu¢u kalendarsku godinu, sa
projekcijama za jo$ dvije godine koje slijede. Svaka uspjeSna tvrtka u svojim poslovnim
procesima trebala bi definirati i proces investiranja. Proces investiranja moze sadrzavati vise
faza, a naj¢eSc¢e su planiranje investicijskih ulaganja, realizacija i prac¢enje u¢inaka realiziranih
investicijskih ulaganja. Isto tako investicijska ulaganja se mogu dijeliti u mala, srednja i velika.
Ovisno o veli¢ini samog investicijskog ulaganja tvrtke mogu propisati i izradu predinvesticijske
studije, investicijske studije i izvedbene studije. To su predradnje koje je potrebno odraditi kao
temelj za planiranje investicija. U samom planiranju odgovorne osobe tvrtke definiraju koja
investicijska ulaganja ¢e se realizirati u idu¢em razdoblju. Da bi se razradila predinvesticijska
studija, potrebno je prvo razviti ideju o potrebi investiranja, razraditi moguca prihvatljiva
rjesenja, te potencijalne ucinke i troskove investicije. Prijedlozi za investicijska ulaganja moraju
biti u skladu sa ciljevima, vizijom i misijom poduzeca.

S obzirom da je zbog specificnosti predmeta nabave tehnoloske opreme teSko definirati
financijsku zahtjevnost, moze se pristupiti prikupljanju budzetskih ponuda. Zbog nedostatka
struénog znanja i ljudskih resursa, nerijetko je investitor primoran traziti tehni¢ki razvoj opreme
od strane dobavljaca, te na taj nacin definirati predmet nabave. Takve ponude se nazivaju
kontinuirane ponude. Pri izradi plana investicijskih ulaganja primjenjuju se odredene metode i
tehnike, prilaze dokumentacijska osnovica za odobravanje ulaganja, te koriste informacije koje
dolaze iz razli€itih sektora poduzeca. U svakom slucaju investicijsko ulaganje ili investicijski
projekt bi trebao biti realan, jasan, mjerljiv i vremenski definiran. Nakon kreiranja plana
investicijskih ulaganja i odobrenja od strane odgovornih osoba, pristupa se sljedecoj fazi —
realizaciji investicija. Sudionici u procesu realizacije investicijskih ulaganja mogu biti razni, no
nezaobilazni su interni Klijent — korisnik za kojeg se nabavlja, Nabava, Financije, Kontroling,
a po potrebi 1 druge strucne sluzbe — divizije u organizacijskoj strukturi tvrtke kao $to su npr.
Informatika, Istrazivanje i razvoj, Marketing i ostali. Ovisno o prirodi nabavnog predmeta i
zahtjevnosti investicijskog ulaganja, pozeljno je formirati 1 struéni tim zaduZen za realizaciju
investicijskog ulaganja, kao i komisiju za odabir ponuda, komisiju za aktiviranje dugotrajne
materijalne imovine. Takve radne grupe organiziraju se za rjeSavanje razli¢itih zadataka. Nakon
Sto je realizacija investicije izvrSena, slijedi aktiviranje dugotrajne materijalne imovine i

pracenje ucinaka.



2.2. Nabava tehnoloske opreme u prehrambenoj industriji

Kada govorimo o nabavi tehnoloske opreme u tom kontekstu se podrazumijeva kupnja strojeva,
tehnickih rjeSenja, usluga instalacija opreme i1 sve potrebne aktivnosti kako bi tehnoloska
oprema imala svoju potpunu funkciju. Tvrtka pristupa nabavi nove tehnoloske opreme iz vise
razloga. Razlozi mogu biti zamjena stare postojeée opreme i strojeva novim, zatim povecanje
kapaciteta proizvodnje i produktivnosti u proizvodnji, lansiranje novih proizvoda na trziste i
drugi. Strojogradnja u Hrvatskoj naZalost nije na suvremenoj svjetskoj razini. Ima svijetlih
primjera, ali u odnosu na potrebe i Sirinu prehrambene industrije to je neznatno. Manje
zahtjevne strojeve i opremu mozemo prona¢i na hrvatskom trzistu, no sofisticiranije i
funkcionalno zahtjevnije strojeve za potrebe prehrambene industrije mnoge hrvatske tvrtke
nalaze na stranim trziStima. Izgradnja strojeva podrazumijeva pruzanje Sirokog asortimana
tehni¢kih usluga u dijelu automatike, pneumatike, elektrotehnike, strojarstva, energije, te
povezanog industrijskog programiranja i projektiranja. Projekti strojogradnje mogu varirati od
malih strojeva za inspekciju proizvoda, pa sve do velikih proizvodnih linija za pakiranje ili
procesnih proizvodnih linija. Bez obzira radi li se o jednostavnom stroju, ili 0 slozenoj
proizvodnoj liniji potreban je naglasak na funkcionalnosti i kvaliteti izvedbe kako bi ista
zadovoljila sve potrebe kupca, odnosno investitora. Velika je raznolikost strojeva u
prehrambenoj industriji, stoga postoji mnogo tvrtki koje su specijalizirane za strojogradnju
opreme za uski segment funkcionalnosti. Prema Eckert,C. et al (2019.) u stru¢nom radu
,»Industry trends to 2040 spominje da ¢e se kolaboracija s robotima povecati 1 smatrat ¢e se
normalnom, navodi da ¢e povecana raznolikost kulturnih 1 disciplinarnih okolnosti povecati
potrebu za u€inkovitim alatima 1 metodama za integraciju u razli¢itim disciplinama, te ¢e biti
povecana potreba za stru¢njacima izvan tvrtki jer ¢e navedena rjeSenja imati zaStitu
intelektualnog  vlasnistva  (https://www-cambridge-org.ezproxy.nsk.hr/core/services/aop-
cambridge-core/content/view/70A99F502ECE394FFF8C48F1E47401B6/S222043421900218
Xa.pdf/industry trends_to_2040.pdf 22.02.2020.). U cilju ovog rada provedeno je istraZivanje

vaznosti nabave nove opreme 1 strojeva u tehnoloskoj industriji u cilju odrzavanja
konkurentnosti, te povecanju kapaciteta i produktivnosti. Istrazeno je koliki je udio investicija
1 investicijskog odrzavanja u tehnoloSku opremu i strojeve u odnosu na ukupna investicijska
ulaganja renomiranih prehrambenih tvrtki u Hrvatskoj, te koliko je udio nabave investicija i
investicijskog odrzavanja u tehnoloSku opremu i strojeve iz inozemstva u odnosu na ukupnu

nabavu tehnoloske opreme u 2019. godini.
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2.3. Elementi procesa nabavljanja

Metodologija investiranja definira uloge koje svaki dionik u procesu nabave investicijske
ulaganja zauzima i koje odgovornosti dijeli. U zahtjevnijim nabavnim predmetima, koje
ukljucuju izgradnju zgrade, cjelokupno opremanje pogona i slicno, pozeljno je da bude formiran
strucni tim koji bi trebali Ciniti razni eksperti iz svog djelokruga rada kao §to su tehnolozi
proizvodnje, projektanti, tehnicke sluzbe, sluzbe nabave, financija, kontrolinga kao stalni
¢lanovi, te informatike, istrazivanja i razvoja, marketinga 1 slicno kao dio tima po potrebi, te
kao najkompletniju osobu postaviti za voditelja projekta (najcesée korisnika). Voditelj projekta
je osoba koja je odgovorna za ostvarivanje definiranih ciljeva projekta, te upravljanje samim
projektom, koordinirano vodenje ¢lanova tima. Voditelj projekta osim stru¢nog znanja, mora
imati razvijene 1 ostale vjeStine, kao brzo donoSenje efikasnih odluka, biti dobar u
komuniciranju, posjedovati vjestine predvodenja, lako¢u izgradnje autoriteta i sli¢no.

Nakon planiranja investicijskog ulaganja i odobrenja odluka odgovornih osoba za investicijsko
ulaganje, pristupa se realizaciji investicijskog ulaganja. Proces nabave zapoc€inje kvalitetnim
definiranjem nabavnog predmeta od strane internog klijenta ili imenovanog stru¢nog tima.
Problemi koji se dogadaju u praksi vezani za nedovoljno kvalitetnih zahtjeva i specifikacija od
strane internih klijenata, te se izvor problema moze definirati kao posljedica:

-nedostatka dovoljnih rasprava i razmjene iskustava unutar strunog tima i rasprava o kupnji
-nedostatka standardiziranih operativnih postupaka, $to rezultira problemima komunikacije
izmedu odjela

-slijepo pratiti postojece visokotehnoloske proizvode, zanemarivaju¢i njihovu prakticnost, koja
nije u skladu sa suvremenim trendovima

-nedostatak strogih kriterija za prihvat opreme

-nedostatak mehanizma procjene stope povrata ulaganja i stope iskoriStenja opreme, a
ekonomske 1 socijalne koristi koje oprema stvara nisu u skladu s njegovom vrijednoscu

(https://www-sciencedirect-com.ezproxy.nsk.hr/science/article/pii/S1875389212007353

23.02.2020.). Za prikupljanje kvalitetnih ponuda najbitniji je kvalitetan zahtjev za prikupljanje
ponuda. Za nabavu tehnoloske opreme i strojeva, potrebno je u samom zahtjevu za prikupljanje
ponuda, kvalitetno specificirati sve parametre zeljenog nabavnog predmeta, koji prije svega
ukljucuje Zeljenu funkcionalnost, Zeljene kapacitete, prostorne mogucnosti na mjestu instalacije
stroja 1 pusStanja u rad, specificirati zadovoljavanje potrebnih medunarodnih standarda za tu
vrstu nabavnog predmeta (kao npr. CE oznake, IP zaStite, kvalitete materijala izrade i sli¢no),

zeljeno vrijeme realizacije 1 tako dalje. Zahtjev mora biti jasan i nedvosmislen. Pozeljno je
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priloziti, ovisno o zahtjevnosti nabavnog predmeta, skice, nacrte, kontakt stru¢ne osobe za
dodatna tehnicka pitanja, kao i ostale informacije koje mogu dobavljacu pomoc¢i pri izradi §to
kvalitetnije ponude.

Na osnovu zaprimljenog i evidentiranog zahtjeva nabava pristupa pripremi upita, poziva za
dostavu ponuda. U samoj pripremi potrebno je detektirati kojim potencijalnim dobavljacima ¢e
upit biti poslan. Dobro pripremljena i organizirana nabava posjeduje baze podataka o
dosadasnjim dobavlja¢ima trazene ili slicne opreme koja je predmet nabave, te pristupa
istrazivanju trziSta koje je u dana$njem internetskom vremenu, mnogo lakse i dostupnije. Svaka
ozbiljnija tvrtka koja se bavi proizvodnjom suvremenih strojeva ima i svoju web stranicu, gdje
uputno stoje informacije o samoj tvrtki, kao i kontakti. Osim ve¢ postojecih kontakata od
dobavljaca s kojima se razvila suradnja u proslosti, svakako valja pristupiti istrazivanju trzista
putem interneta. Osim istraZivanjem potencijalnih ponudaca putem interneta 1 oslanjanja na
kvalitetnu postoje¢u bazu podataka u samoj tvrtki, kvalitetno istrazivanje trziSta i trazenja
mogucéih dobavljaca i tehnoloskih rjeSenja se moze provesti na raznim medunarodnim
sajmovima takvog tipa. Medunarodni sajam predstavlja oblik organiziranog trziSta, odnosno
mjesto (prostor, organizaciju) na kojem dolazi do prostorne i vremenske koncentracije ponude
i potraznje robe ponudaca iz cijelog svijeta (Andrijani¢, 2001.-53). Uloga i vaznost sajmova u
B2B je znacajna, upravo radi Sirenja vidika na inovacije, upoznavanje mogucih poslovnih
partnera, razmjenjivanja kontakata 1 slicno. Sajmovi omogucuju uspostavljanje poslovnih veza
izmedu prodavatelja i potencijalnih kupaca, te omogucuju prikazivanje najnovijih tehnickih
dostignu¢a. Poznati medunarodni sajmovi tehnoloske opreme i strojeva u prehrambenoj
industriji su Powtech (Nurnberg), IFFA (Frankfurt), Food Tech Expo (Warsawa), Anuga
(Koln), CibusTec (Parma), Cfia (Rennes) i mnogi drugi.

Prema Ferisaku (2006.- 423) upit je zahtjev prema dobavljacu za dostavom ponude o njegovim
proizvodima i uslugama. FeriSak (2006.-423) tvrdi: ,,Za elektronicki dostavljene upite Cesto se
koristi engl. skracenica E-RFX, koja se odnosi na viSe pojmova ,,Request for...* 1 to: Request
for Proposal — RFP precizno definira zahtjeve u svezi funkcija trazenog proizvoda ili usluge, te
Request for Quotation — RFQ su upiti kojima se trazi ponude jednoznac¢no specificiranih, a na
trziStu uobiCajenih proizvoda i/ili usluga (njem. Angebotsanfrage, Anforderung von
Angeboten) i Request for Information- RFI se odnosi na trazenje informacija s ciljem da se
moze bolje specificirati zahtjeve u upitu (njem. Anforderung von Informationen). Upitima se
provodi konkretno ispitivanje situacije na trzistu nabave.*

Kvalitetan upit mora sadrzavati sve bitne elemente kako bi dobavlja¢ mogao izraditi ponudu, a

to su:

10



-podaci o tvrtki koja Salje upit (naziv, adresa, VAT number)
-datum upita i kontakt osobe za tehnicka pitanja i kontakt osobu za pitanja vezana za provedbu
natjecaja
-detaljno specificirani predmet nabave
-definirane koli¢ine i Zeljeni rokovi isporuke
-podatke o lokaciji isporuke (adresa) i informacije o dostupnosti prilaza
-definiranje komercijalnih elemenata koje ponuda mora sadrzavati (npr. detaljan tehnicki opis
nudene opreme, rokovi isporuke i instalacije, garancijski rokovi, uvjeti placanja, reference)
-rok dostavljanja ponude
-nacin dostavljanja ponude
-op¢i uvjeti nabave ukoliko postoje
Nakon $to pristignu ponude, radi se kvalitetna analiza i usporedba svih dobivenih ponuda, te
vrednovanje pomocu odredenog skupa kriterija. Struéna komisija za ocjenjivanje ponuda
tehnoloske opreme 1 Strojeva mora utvrditi i usporediti tehnicke elemente svih ponuda i
detektirati eventualne nedostatke. Kako bi ponude bile financijski usporedive, treba ih prvo
svesti na isti nazivnik. Drugim rije¢ima ponude u tehni¢kom smislu moraju biti zadovoljavajuée
za kupca, kako bi se uop¢e mogle raditi komercijalne usporedbe. S obzirom na kompleksnost
nabave tehnoloske opreme i strojeva u prehrambenoj industriji, nerijetko se radi vise krugova
sastanaka 1 natjecCaja, kako bi ponude sadrzajno ukljucivale onu tehnologiju i funkcionalnosti
opreme koje zadovoljavaju kupca. Nakon §to se u tehnoloskom smislu ponude svedu na istu,
slicnu, odnosno usporedivu razinu, pristupa se komercijalnom usporedivanju ponuda.
Definiraju se razni kvalitativni 1 kvantitativni kriteriji. Prema FeriSaku (2006.-138) najcesce
koristeni kriteriji jesu:

» Kakvoca
Koli¢ina
Cijena
Uvjeti 1 nacin plac¢anja

Rok isporuke

YV V V VYV V

Usluznost 1 komunikativnost dobavljaca (npr. spremnost za suradnju, spremnost za
pruZanje pomo¢i i savjetovanje, rjeSavanje reklamacija)

Ugled dobavljaca, njegove tehnicke kompetencije 1 kapacitet

Fleksibilnost (npr. moguénost promjene koliina i rokova isporuke)

Lokacija dobavljaca i prometne veze

YV V V V

Financijsko stanje dobavljaca (npr. stanje na racunu, likvidnost)
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» Stanje imovine dobavljaca

» Rezultati poslovanja dobavljaca (prihodi, rashodi, dobitak — gubitak)

» Broj zaposlenih
U praksi su najznacajniji kriteriji kakvoca tehnoloske opreme i strojeva koji se nude, cijena,
uvjeti placanja, rok isporuke i poslijeprodajna podrska.
Prakti¢an nacin ocjenjivanja ponuda i jedna od pouzdanih tehnika je ponderiranje pojedinih
kriterija od strane odgovornih za odabir ponuda, odnosno najéesé¢e Komisije za odabir ponuda.
Na ovaj se nacin prvo definira koji kriteriji ¢e se ocjenjivati, te se utvrdi vaznost i postotni
utjecaj svakog kriterija na ukupni izbor dobavljaca. Nakon $to se definira koliki je utjecaj kojeg
kriterija, tada se dodjeljuje ocjena po svakom kriteriju zasebno uvazavajué¢i medusobne odnose
ponuda po promatranim segmentima. Konkretan primjer prikazuje Slika br. 2.

Slika 2: Primjer tablice ocjenjivanja natjecatelja

Ocjenjivanje ponuda natjecatelja V2018-07-13 -> popuniti bijela polja na koja pokazuju crvene strelice

Naziv internog klijenta (INCLI) + Broj odluke + Iznos iz odluke + Naziv predmeta nabave + xxx (max 1 red)
Odjela za zastitu pravednosti + ODL 123456 + 123.456,00 kn + Vozilo za direktora odjela
RANK NATJECATELJA >>> 2 1 3 a a a 4

Natejcatelj >>> Natjecatelj1 Natjecatelj2 Natjecatelj3 Natjecatelj4 Natjecatelj5 Natjecatelj6 Natjecatelj7
| OCJENA PONUDA h 4,1 fp 4,3 fp 3,15 W oWl oy oy
4 Kvaliteta ponude i natjecatelja utjecaj niZe unesite ocjenu od 1 do 5 ili 0 ako se ne moZe odabrati ocjena (vece je bolje)

5| Stru¢na ocjena ponude - 40%

(3] Iskustvo s natjecateljem - 5%

VA Reference natjecatelja - 5%

8 Komercijalni kriterij utjecaj

i)l Cijena (bez PDV)
¥(o)l Uvjeti placanja
¥l Rokovi isporuke
{21 OPIS PONUDA niZe unesite podatak kako je trazeno (DA/NE, dana, KN, mjeseci)
6kl Ponuda dosla kako je trazeno
g4 Ponuda je kompletna

Rok isporuke (dana)

¥[5] Ukupna cijena (bez PDV)

WA Uvjeti placanja (dana)
¥k Grancija na isporuku
19  Naziv natjecatelja niZe unesite napomenu uz natjecatelja i/ili njegovu ponudu (max 1 red)
Natjecatelj 1
Natjecatelj 2
Natjecatelj 3

0

1.000.000

Izvor: Vlado Gazdek, direktor Sluzbe nabave investicije u Podravka d.d.

U ilustrativnom primjeru i prikazanoj tablici pod slikom 2, prikazan je nacin odabira ponude
izmedu tri natjecatelja. U prvoj fazi je definirano da su sve ponude pristigle kako je trazeno 1
da su kompletne, te su navedene osnovne komercijalne kondicije iz ponuda. Zatim se definiralo
da ¢e stru¢na ocjena ponude, odnosno kakvoca, utjecati na odabir ponude sa 40%, dosadaSnje
iskustvo s natjecateljem 5%, reference natjecatelja 5%, cijena 30%, uvjeti placanja 10%, rokovi
isporuke 10%. Nakon toga, odgovorna osoba/osobe ocijenile su ocjenama od 1 do 5, pristigle
ponude. Princip ocjenjivanja da se npr. najkvalitetnija oprema ocijeni sa pet, a iduca po redu
srazmjerno nize, da se cjenovno najpovoljnija ponuda ocijeni sa 5, idu¢a po redu srazmjerno
niZe 1 tako dalje. Nakon unosa svih ocjena dobije se ukupna ocjena ponuda i najvise ocjenjena
ponuda izabire se kao najpovoljnija ponuda. U konkretnom primjeru to je ponuda Natjecatelja

2, koja je dobila ukupnu ocjenu 4,3 i time je najpovoljniji izbor za kupca. Idu¢a ponuda je
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ponuda Natjecatelja 1 sa ocjenom 4,1; dok je najloSije ocjenjena ponuda Natjecatelja 3 sa
ocjenom 3,15. Mogu se razraditi i drugaciji nacini ocjenjivanja ponuda, ali u praksi se najvise
svodi na ove kriterije koji su navedeni i u konkretnom primjeru.

Ocjenjivanje ponuda moze se odraditi i putem indeksa koji pokazuju odnose razli¢itih stanja
istog kriterija 1 radi se o usporedivim pokazateljima. Najznacajniji indeksi koji se mogu
primijeniti su indeksi kakvoce, cijena, pouzdanosti isporuke i tako dalje.

Nakon odabira ponuda kreira se Zapisnik o odabiru ponuda koji ovjeravaju odgovorne osobe,
te se po istom moze pristupiti naru¢ivanju ili ugovaranju tehnoloske opreme ili strojeva koji su

predmet nabave.

2.4. Digitalizacija nabave

Digitalizacija nabave podrazumijeva implementaciju softverskih rjeSenja za nabavu i U
danasnje vrijeme zauzima sve veéi znacaj u poslovnom svijetu. Elektronicka nabava moze
znatno skracivati vrijeme nabavljanja i podiéi razinu transparentnosti. Trendovi digitalizacije
koji prate sve poslovne procese, prisutni su sve vise i u nabavi, a temelje se na automatizaciji
sve veceg broja transakcijskih aktivnosti. Na trzZiStu postoje razli€iti razvijeni racunalni alati i
softverska rjeSenja, te je vazno posjedovati odgovaraju¢u hardversku 1 softversku opremu.
Temeljni preduvjeti za implementaciju digitalne nabave jest poticaj same organizacije na putu
toga razvoja, te priprema i motivacija zaposlenika poduzimanjem posebnih mjera
osposobljavanja kako bi djelatnici bili osposobljeni upravljati alatima. Ujedno valja dobro
poznavati trziSte 1 spremnost dobavljaca na prihvacanje novih alata preko kojih se vrsi
preuzimanje natjeCajne dokumentacije, predaja ponuda, provodenje aukcijskih nadmetanja i
slicno. Ovisno o prirodi posla dobavljaca i njegovoj kapacitiranosti za usvajanjem novih
softverskih rjeSenja, moZemo nai¢i na razne probleme. Unato¢ teZnji za potpunom
implementacijom elektroni¢ke nabave, kod nedovoljno razvijenih dobavljaca, dolazimo do
problema u provodenju nabavnog postupka, dok istovremeno ti dobavlja¢i mogu imati veliki
znacaj za sveukupno poslovanje tvrtke. Valja dobro razluciti je li okolina i unutarnja i vanjska,
spremna i u kojoj mjeri za implementaciju elektronic¢ke nabave. Digitalna transformacija
pomaze smanjenju troSkova nabave, smanjenju administrativnih poslova, kvalitetnijim i brzim
analizama te donosenju odluke. Implementacija i prilagodba na digitalnu nabavu jest zahtjevan
posao, tim vise $to ukljucuje mnogo korisnika, bilo internih ili eksternih. U interne korisnike se
osim zaposlenika u nabavi koji su glavni operativci pri sluZzenju alatom, ubrajaju i razne razine

odobravatelja koji su propisani u poslovnom procesu, zatim informaticka sluzba kao odrzavatel;
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sustava. Eksterni korisnici alata digitalne nabave su dobavljaci, koji takoder moraju usvojiti
razne vjeStine kako bi kvalitetnim pristupom mogli koristiti alat na obostrano zadovoljstvo.
Nabava obuhvaca kreiranje elektroni¢kog zahtjeva za nabavu od strane internog korisnika,
proces prikupljanja ponuda, eaukcija, analiza dobivenih ponuda, odabira dobavljaca,
ugovaranja te sve do arhiviranja nabavnih predmeta u elektronickom obliku. Digitalno
arhiviranje nabavnih dokumenata je vrlo znacajno ne samo radi smanjenja prostornog obujma
arhivske grade, vec¢ radi lakSeg i brzeg pretrazivanja i pronalaska trazenih predmeta u arhivi, te
radi lakoce distribucije istih zainteresiranim stranama. Mogu¢nost kvalitetne analitike je jedna
od velikih vrijednosti elektroni¢kih sustava nabave. Preduvjet za kvalitetnu analitiku 1 obradu
podataka jesu kvalitetni podaci i njihova to¢nost i potpunost koja se koristi u samoj obradi. Na
osnovu kvalitetne analitike nabave i nabavnih procesa management moze donositi kvalitetne
zakljucke 1 fokus stavljati na ona podruc¢ja koja zahtijevaju poboljSanja. Kada spominjemo
analitiku u elektronickoj nabavi, valja spomenuti da ona moze pomo¢i i u brzoj i kvalitetnoj
analizi ponuda, valoriziranju pojedinih klju¢nih elemenata ponude ukoliko su jasni kriteriji
odabira ponude. Ujedno se kvalitetnom analitikom mogu detektirati potrebe za drugacijim
delegiranjem zadataka kako ne bi jedni radnici bili preoptereéeni, a drugi nedovoljno koristeni,
moze se upravljati dobavljacima i provoditi razne druge aktivnosti.

Mogucénost provodenja eaukcije je iznimno jaka strana digitalne nabave. Kao najistaknutiji
trend u danaSnjoj nabavi isticu se elektroni¢ke reverzne aukcije. U nekim se kompanijama u
Hrvatskoj provode ve¢ viSe od pet godina. Ideja takvih aukcija je da ponudaci, za razliku od
prodajnih aukcija, spustaju cijenu, a pobjednik je onaj ponudac koji je licitirao najniZu cijenu.
Prednosti ovog alata su da natjecatelji, potencijalni dobavlja¢i, mogu sudjelovati na aukciji sa
raznih lokacija na svijetu, uz uvjet da imaju internetsku vezu i da su svi natjecatelji u isto
vrijeme spremni za natjecanje. Ovaj tip aukcije samim time ubrzava provodenje procesa u
odnosu na klasi¢ne aukcije, te smanjuje troskove svih aktera aukcije. Kako bi aukcija imala
svoju uspjesnost 1 kako bi je bilo moguce sprovesti, valja dobro pripremiti predmet nabave do
te faze, kada su ponude u svom kvalitativnom (tehnoloskom) smislu precizirane i svedene na
isti nazivnik. Drugim rije¢ima, aukcija ima smisla kada su ponude svedene na tu razinu, kada
je jedini kriterij za odabir dobavljaca ostala cijena. Kod nabave tehnoloske opreme i strojeva u
prehrambenoj industriji to je vrlo teSko postiéi, jer razni ponudaci tehnoloske opreme nude
razliCita tehnoloSka 1 operativna rjesenja kako bi dobila isti output. No to ne znaci da je
nemoguce. Praksa poznaje viSe tipova aukcija poput engleske, nizozemske, japanske 1 ostale.
U nabavi se najcesce koristi reverzna engleska aukcija i provodi se na nacin da ponudaci ne

vide tko im je konkurent niti koliko ponudaca sudjeluje, no vidi svoj rang i najnizu ponudenu
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cijenu. Organizator (nabava) upravlja aukcijom i postavlja pravila nadmetanja i to: pocetnu
cijenu, minimalno smanjenje cijene u relativnom ili apsolutnom iznosu te vrijeme trajanja.
Natjecatelji licitiraju svoju ponudu i pri tome im se ne isplati previSe ¢ekati zadnje sekunde
aukcije da bi predali svoju ponudu. Naime, sustav se moze prilagoditi na na¢in da ukoliko netko
preda ponudu, recimo, u zadnje dvije minute, aukcija se automatski produzuje za odredeno
vrijeme koje je zadao organizator, a najcesce jo$ tri do pet minuta. Time se aukcija moze
produzavati mnogo puta, sve dok konacno jedan od ponudaca ne preda ponudu koju ostali
natjecatelji ne mogu pratiti.

Organizatori e-aukcija svjesni su golemih prednosti. Ustede ostvarene ovim putem cesto
viSestruko premasuju ustede koje se mogu posti¢i tradicionalnim pregovaranjem. Osim
naglasene transparentnosti skracuje se vremenski ciklus pregovaranja. Prednosti za dobavljace
su da vide svoju poziciju na trziStu i vide konkurentsku cijenu po kojoj je sklopljen posao. U
svakom slucaju eaukcije donose dodatne benefite za tvrtke, te direktno utjecu na sveukupno

poslovanje.

2.5. Proces pregovaranja

lako se pregovaranje moze smatrati jednom od najstarijih ljudskih aktivnosti koju 1 danas
upotrebljavamo gotovo svakodnevno u privatnoj ili poslovnoj interakciji s drugima, njegovo
izu¢avanje u akademskim sferama zapocelo je relativno kasno (Tomasevi¢ Lisanin, 2004.-144).
Pregovori su dakle veoma vazni u svakodnevnom zivotu covjeka, oni su jedna od
najpopularnijih  strategija rjeSavanja konflikata i uskladivanja postoje¢ih razlika. U
pregovorima uvijek sudjeluje viSe strana, gdje je po zavrSetku nerijetko jedna strana
zadovoljnija od druge, jedni su uspjesniji od drugih. Pregovaranje je kontrolirani
komunikacijski proces s ciljem rjesavanja sukoba interesa dviju ili vise razumnih pregovarackih
strana u kojoj svaka strana moze blokirati postizanje cilja druge strane te ako jedna strana ne
moze blokirati postizanje ciljeva druge strane onda nije rije¢ o pregovaranju (Lamza-Maronic,
Glavas; 2008.). Pod pregovorima se podrazumijeva sporazumno suceljavanje interesa, zahtjeva,
zelja, misljenja, ideja i stavova dviju ili viSe ravnopravnih osoba s ciljem da postignu rjesenje,
koje smatraju pravednim i/ili prihvatljivim u konkretnoj situaciji (FeriSak, 2006.)

Proces pregovaranja u poslovima nabave zauzima mjesto jednog od klju¢nih procesa kako za
sve predmete nabave tako 1 za nabavu tehnoloske opreme. Posebno dobiva na vaznosti kada je
predmet nabave kompleksniji i zahtjevniji, te kada se predmet nabave proizvodi za poznatog

kupca iskljucivo po njegovim specificnim tehnickim zahtjevima. Rezultat pregovaranja ovisi 0
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mnogo segmenata a najvazniji su: pregovaracka pozicija suprotstavljenih strana, dobra
priprema, realna definiranost ciljeva, poznavanje raznih alata pregovaranja zajedno sa
komunikacijskim vjeStima, te vlastiti razvoj i sposobnost samih pregovaraca. Proces
pregovaranja uglavnom pocinje ve¢ kod prvog kontakta, tkz. efekta prvog dojma, odnosno u
trenutku kada se osoba pojavi u vidnom polju svojih sugovornika. Dobar pregovarac¢ vise trosi
vremena na samu pripremu nego $to je ponekad potrebno za trajanje samih pregovora. Pozeljno
je da prikupi sve podatke o predmetu nabave i ukupnoj tematici pregovaranja, o sugovornicima,
o Cinjenicama, o metaforama i citatima kojima se misli sluziti. Nezaobilazno je kvalitetna
priprema strategije vodenja pregovora, te se pripremiti za razne moguce scenarije koji se mogu
dogoditi. Osim dobre pripreme, pregovara¢ mora posjedovati vjestine govornika, prezentacije
te znati Citati tude 1 kontrolirati vlastite neverbalne signale (Lamza-Maroni¢, Glavas; 2008.).
Isto tako mora imati dobar osjecaj za vrijeme, te se u pravilu pregovori trebaju odrzavati na
nacin da se do 1/4 vremena predvidi za uvodni dio i tu se stvara atmosfera, druge 2/4 vremena
za glavni dio i 1/4 vremena za zavr$ni dio i zaklju¢ak. Prema Lamza-Maroni¢ i Glavasu
pregovaranje se naj¢es¢e moze podijeliti na :
» Timsko pregovaranje — obiljezava ga grupni rad u kojem je vrlo vazno odrediti vodu te
pregovaracke ekipe
> Integrativno pregovaranje — pregovaranje koje trazi jedan ili vise dogovora koji se
stvaraju situacijom, odnosno rjeSenjem dobivam — dobivas (win — win)
» Distributivno pregovaranje — pregovaranje u kojem se pokusava podijeliti ograni¢ena
koli¢ina resursa slu¢ajem dobivam — gubi$ (win — lose)
» Principijelno pregovaranje — kada su obje strane usredotoCene na zadovoljavanje
obostranih interesa, a ne suprotnosti
U situaciji timskog pregovaranja, vrlo je vazno kvalitetno pripremiti cijeli tim 1 da svatko iz
tima zna koja mu je uloga u samom procesu pregovaranja. Nekvalitetna priprema tima, moze
loSe utjecati na tijek 1 konacan rezultat pregovora, §to ne mogu izvuci ni najvrsniji pregovaraci.
Vazno je ne shvacati niSta osobno i nauciti kontrolirati emocije, osjecaje i stres. Zabranjene
teme u poslovnim pregovaranjima su politika, vjera, intima, nacionalnost i vicevi na tu temu,
poslovne tajne tvrtke, u nekim situacijama i sport i tako dalje. S obzirom na specifi¢nost nabave
tehnoloske opreme, razlikuje se i sam proces pregovaranja u odnosu na neke druge jednokratne
kupnje gdje se prodavatelj i kupac sretnu samo jednom prilikom pregovaranja ili nijednom
ukoliko se pregovaranje vrsi telefonom, elektronickom postom i sli¢éno. Radi kompleksnosti
predmeta nabave i1 kontinuiranog prikupljanja ponuda, vrlo je vjerojatno da ¢e pregovarac ili

neki ¢lanovi pregovarackog tima kupca razviti ¢eS¢u komunikaciju sa prodavateljem, gdje ¢e
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prodavatelj ve¢ ste¢i odredene dojmove i predrasude o osobnostima, sposobnostima i
karakteristikama svih aktera, te 0 svojoj poziciji u odnosu na konkurente. To u svakom slucaju
treba izbjegavati i svesti na minimalnu mjeru. Nakon §to se definira predmet nabave u
tehnickom i tehnoloSkom smislu, moze se pristupiti razgovorima, odnosno pregovorima za
ostale komercijalne uvjete ponude prodavatelja. Teme samih pregovora o komercijalnim
ugovorima i postizanja kona¢nog dogovora mogu biti razne, no ovdje ¢emo spomenuti one
najéesce koje se pojavljuju u praksi. Najvaznija i najces¢a tema U pregovorima jest cijena i
uvjeti placanja. Vrlo je vazno definirati Sto je sve ukljuceno u cijenu o kojoj se pregovara, kako
ne bi bilo kasnijih neugodnih iznenadenja da neSto nije ukljuceno, kao $to je na primjer troSak
isporuke, trosak montaze, trosak pustanja u rad i slicno. Cijena je jako bitan, ali ne i jedini
element za donosenje odluke o prihvac¢anju ponude. Uvjeti pla¢anja, odnosno nacin i dinamika
placanja je vrlo bitna i zahtjevna za pregovaranje. S pozicije kupca najjeftinije rjeSenje je da se
dogovori pla¢anje bankovnom doznakom, jer su troSkovi bankarskih usluga minimalni. Manje
riziCan za prodavatelja je medunarodni dokumentarni akreditiv. U svakom slucaju uvjeti
pla¢anja postaju jedna od nezaobilaznih tema pregovarackih sastanaka. Za kupca bi bilo
najpovoljnije kada bi uspio izbje¢i avansna placanja, jer su kod nabave tehnoloske opreme dugi
rokovi isporuke, ali je to malo vjerojatno moguce s obzirom da se takva vrsta opreme proizvodi
po narudzbi za poznatog kupca i nije roba lagerskog tipa.

Ozbiljniji proizvodaci, odnosno prodavatelji opreme kao korporativne standarde imaju svoje
generalne kondicije kupoprodaje koji se u praksi pojavljuju kao Opéi uvjeti prodaje, Koji
uglavnom u velikoj mjeri $tite prodavatelja i navode se sve pogodnosti za njega, dok kupca vrlo
malo toga moze dopasti. Kako kvalitetni kupoprodajni ugovori, o kojima ¢emo govoriti u
daljnjem tekstu, sadrze uglavnom sve elemente koji se spominju i u generalnim kondicijama
vezano za obveze i prava prodavatelja i kupca, predlaze se da se kao takvi izuzmu iz ponude.
Tim vise $to se moze dogoditi da ne budu u skladu sa tekstom ugovora, ukoliko se dogovori
razliCiti jamstveni rok, uvjeti placanja 1 sli€no. Vrlo je vazno ispregovarati 1 uvjete dostave
tehnoloske opreme, odnosno paritet isporuke. Preporuca se da paritet isporuke bude u skladu
sa medunarodnim pravilima Incoterms, koja su razumljiva i jednoznacna u cijelom poslovnom
svijetu. S pozicije kupca, najpovoljnije je dogovoriti paritet iz skupine D Incotermsa, prema
kojima je troSak dostave tehnoloSke opreme i transportni rizik na prodavatelju sve do mjesta
isporuke, §to je uglavnom pogon kupca. Jedna od vaznijih tema pregovaranja moze biti i
vrijeme isporuke, te uskladivanje vremena isporuka u skladu sa potrebama i mogucénostima
kupca. S obzirom da se radi o nabavi tehnoloske opreme, ponekad kupac nije u moguénosti

primiti opremu kada je u tijeku proizvodnja prehrambenih proizvoda sezonskog karaktera, a
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kada montaza nove opreme zahtjeva zaustavljanje linije, osiguranje i pripremu prostora za
montazu i slicno. Vrlo je bitno uskladiti termine isporuke, trajanje montaze i pustanja u rad, te
testiranje opreme. Kada se kupuje tehnoloska oprema, kupuje se u biti njezina funkcionalnost
u prostoru kupca, stoga se predlaze da ponuda ukljucuje i uslugu montaze, pustanja u rad
opreme 1 obuku korisnika od strane stru¢nih osoba prodavatelja. Ukoliko bi to izostalo i kada
bi kupac sam proveo montazu i pustanje u rad, moguce je da to ne bi bilo na ispravan nacin,
pitanje je, bi li prodavatelj pristao u takvoj situaciji izdati jamstvo i sli¢no. Slijedom navedenog,
pozeljno je da se nabava tehnoloske opreme odradi po sistemu kljuc¢ u ruke. Vrlo je vazno da
sama ponuda i cijena ukljuéi sve troskove dolaska struénih osoba prodavatelja, njihova boravka,
dnevnica, prehrane i svih ostalih zavisnih troskova, kako ne bi naknadno nastali neo¢ekivani
troskovi za kupca, §to bi moglo dovesti do sporova koje ni jedna strana zasigurno ne zeli.
Nadalje, vrlo je vazno dogovoriti i koju dokumentaciju je prodavatelj duzan isporuciti kupcu,
kao $to je uputa za uporabu i odrzavanje, na kojem jeziku i tako dalje. lako se prilikom nabave
tehnoloske opreme radi o jednokratnoj kupnji i obveze po kupoprodajnom ugovoru zavrsavaju
nakon realizacije posla, vrlo je vazna postprodajna suradnja, podrska, odaziv servisera
prodavatelja na intervenciju prilikom zastoja, dostupnost i nabava rezervnih dijelova, te po
kojoj ¢e to biti cijeni i po kojim komercijalnim uvjetima. Preporuca se prilikom pregovora sa
prodavateljem i dogovoriti postprodajnu suradnju prilikom nabave rezervnih dijelova,
pogotovo o tehnici narucivanja istih. Prije svega tu se misli na isporuku dijelova promptno po
narudZbenici, kako ne bi nastao ili bio §to manji zastoj u proizvodnji kupca, 1 to bez avansnog
plac¢anja za manje iznose gdje se gubi na vremenu. Jedna od bitnijih tema koja se moze pojaviti
u pregovorima sa prodavateljem je garantni period. Uobicajeno je da on bude vremenski
definiran, no isto je tako vazno definirati trenutak od kojeg pocinje teéi taj rok, a najpozeljnije
je da je to od trenutka preuzimanja tehnoloSke opreme i pustanja u rad u prostoru kupca.
Moguce je dogovoriti i uz vremenski rok, garanciju na broj radnih sati stroja. Ovo su spomenute
samo najosnovnije pregovaracke teme koje se mogu pojaviti kod pregovora izmedu kupca 1
prodavatelja za kupnju tehnoloske opreme 1 strojeve, te se teme namecu razli¢ito od situacije

do situacije.

2.6. Istrazivanje — vaznost nabave tehnoloSke opreme iz inozemstva

Nabava tehnoloske opreme u prehrambenoj industriji je vrlo znacajna 1 zahtjevna. Ovaj rad
istrazuje vaznost investicija u prehrambenoj industriji 1 koliko je moguce zadovoljiti potrebe za

ovom specifiénom opremom na domacem trzistu, odnosno koliko se ove opreme doprema iz
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inozemstva. U cilju provedbe istrazivanja, anketna pitanja su poslana svim renomiranijim
prehrambenim industrijama registriranim u Republici Hrvatskoj. Pitanja su poslana u tvrtke
razli¢itih prehrambenih proizvodnji kako bi Sto kvalitetnije pokrili ovaj segment, kao na
primjer, proizvodnja mesnih proizvoda i preradevina, proizvodnja pic¢a, proizvodnja zacina,
proizvodnja tjestenina, proizvodnja proizvoda od zitarica, proizvodnja kave, proizvodnja
konditorskih proizvoda, proizvodnja mlije¢nih proizvoda i tako dalje, ukljucujuci najvece
tvrtke u Republici Hrvatskoj. Vazno je bilo istraziti dva segmenta. Prvo koliko je udio
investicija u tehnolosku opremu u odnosu na ukupna investicijska ulaganja i drugo koliko je
udio nabave opreme iz inozemstva u odnosu na ukupna investicijska ulaganja za nabavu
tehnoloske opreme i strojeva. Podaci su trazeni za 2019. godinu i odnose se na istu. Rezultati
istrazivanja pokazuju da investicije u tehnolosku opremu i strojeve zauzimaju znacajan udio
ukupnim investicijskim ulaganjima i to u prosjeku od cca 45%. Ovdje valja naglasiti da se
investicijska ulaganja u tehnolosku opremu ne odnose samo na kupnju nove opreme, veé i na
investicijsko odrzavanje postojece opreme, automatizaciju postojeéih postrojenja i slicno. U
investicijsko odrzavanje moze se svrstati nabava rezervnih dijelova za potrebe generalnog
remonta postojec¢e opreme ili strojeva, usluge servisera za ugradnjom istih, te dorade strojeva,
izmjene postojec¢ih alata, oplemenjivanje strojeva ili bilo koje druge akcije koje produZavaju
vijek trajanja opreme i strojeva i povecavaju njihovu vrijednost. Ovo odrzavanje naziva se jo$
i velikim popravcima jer su uz investicijsko odrzavanje vezana i velika financijska sredstva,
odnosno to odrZavanje predstavlja za poduzece veliki troSak. Za vece radove koji nose obiljeZje
investicijskoga odrzavanja karakteristicno je da su uvijek vecega opsega, relativno su skupi,

vrlo Cesto zahtijevaju prekid rada (proizvodnje) te se obavljaju u duzem vremenskom razdoblju.

Graf 1. Udio nabave tehnoloske opreme u ukupnim investicijskim ulaganjima u 2019.

-

godini

= Ulaganja u tehnolosku opremu 45% = Ostala investicijska ulaganja 55%

Izvor: Izrada autora ovog rada
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Udio nabave tehnoloske opreme i strojeva iz inozemstva u ukupnoj nabavi tehnoloske opreme
iznosi u prosjeku visokih 85%. Podaci obuhvacaju investicije i investicijsko odrzavanje koje se
odnosi na postojecu opremu koju domaci proizvodaci prehrambenih proizvoda ve¢ imaju u
vlastitoj proizvodnji.

Graf 2. Udio nabave tehnolo$ke opreme iz uvoza u ukupnoj nabavi tehnoloske opreme

= Nabava tehnoloske opreme iz uvoza 85%

= Nabava tehnoloske opreme na domacem trzistu 15%

Izvor: Izrada autora ovog rada

Rezultatima istrazivanja mozemo potvrditi hipoteze iz uvoda ovog rada o znacajnosti
investicijskih ulaganja u nabavu tehnoloske opreme i nemoguénost zadovoljenja potreba
domacih investitora na domacem trzistu. To je iz razloga $to u Hrvatskoj nije dovoljno razvijena
industrija proizvodnje tehnoloske opreme opcenito, ne prateéi svjetske inovacije i trendove u
toj bransi. Ima nekoliko tvrtki u Hrvatskoj koje mogu ponuditi neka rjeSenja i opremu, ali u
odnosu na sveukupnu potrebu, to nije znacajno. Vazan segment u proizvodnji novih strojeva je
projektiranje istih, razvoj automatizacije 1 robotizacije raznih linija, osmiSljavanje i
prilagodavanje sofisticiranih softverskih rjeSenja u cemu smo u velikom deficitu u odnosu na
proizvodace 1 razvijenih zapadnih zemalja. Kada govorimo o nabavi tehnoloske opreme 1
strojeve iz inozemstva, valja razlu€iti dvije stvari. Hrvatska je od 01. srpnja 2013. punopravna
¢lanica Europske unije koja je jedna carinska unija i time je olakSana trgovina poduzeca iz
Clanica zemalja Europske unije. Smanjenje trgovinskih prepreka u Europi kroz Program
jedinstvenog trzista trebalo je povecati konkurenciju na europskim trzistima (https://academic-
oup-com.ezproxy.nsk.hr/economicpolicy/article/13/27/440/2366339 18.01.2020.) Jos su 1985.

godine Geroski i Jacuemin ustvrdili da Europa nuzno mora preispitati svoju industriju i

europsko trziSte integrirati, ukloniti barijere ukoliko Zele pratiti trendove koje namece SAD
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(https://academic-oup-com.ezproxy.nsk.hr/economicpolicy/article/1/1/169/2392203
18.01.2020.).

U praksi, carinska unija znaci da carinska tijela svih 27 zemalja Europske unije zajednicki

djeluju kao jedno carinsko tijelo. Europska unija je imala 28 ¢lanica, ali je od 01. veljace 2020.
godine Velika Britanija, napustila Europsku uniju, samim time i carinsku uniju. Na robu koja
se uvozi u Europsku uniju iz ostatka svijeta, primjenjuju se iste tarife, a u unutarnjoj trgovini
ne primjenjuju nikakve tarife. Drugim rijecima to znaci da se carine ne naplacuju kada se
tehnoloSka oprema i strojevi prevoze iz jedne drzave u drugu, te nema nikakvih carinskih
formalnosti. Kada u Hrvatsku dolazi oprema iz drzava ¢lanica zemalja Europske unije radi se
0 unosu opreme, a kada dolazi iz tre¢ih zemalja u Europsku uniju, samim time i u Hrvatsku,
radi se o uvozu opreme. Slijedom navedenog mozemo zakljuciti da je za svaku prehrambenu
tvrtku u Hrvatskoj lakSe 1 jednostavnije ako potrebe za opremom mogu zadovoljiti na trzistu
Europske unije. Lako je organizirati transport, nema carinskih formalnosti, $to je bitno 1 za
bududu suradnju izmedu domaceg kupca i vanjskog prodavatelja prilikom realizacije servisa,
nabave rezervnih dijelova i slicno. U raznim situacijama koje su prisutne u svakodnevnim
poslovnim aktivnostima u industrijama, poput zastoja, hitne nabave rezervnih dijelova puno
brZze se mogu rijesiti ako su obje strane iz Europske unije. Kada se radi o unosu tehnoloske
opreme 1 strojeva iz zemalja Clanica Europske unije, tvrtka koja unosi opremu duZzna je podatke
0 unosu unijeti u Intrastat. Internetske stranice za Intrastat sluze informiranju svih sudionika
Intrastat — sustava o prikupljanju podataka o robnoj razmjeni izmedu zemalja ¢lanica Europske
unije. Obveznik izvjeStavanja za Intrastat je svaki poslovni subjekt, obveznik PDV-a, ¢ija
godisnja vrijednost robne razmjene sa zemljama EU-a prelazi prag ukljucivanja bilo za otpreme
bilo za primitke ili za oba trgovinska toka. Vrijednost praga uklju¢ivanja za 2020. za primitke
iznosi 2.200.000,00 kn, a za otpreme 1.200.000,00 kn
(https://www.dzs.hr/Hrv/intrastat/intrastat.ntm 18.01.2020.) Kod popunjavanja obrasca za

Intrastat potrebno je popuniti polja Sifra robe, opis robe, vrsta posla, uvjeti isporuke, vrsta
prometa, zemlja namjene/isporuke, zemlja podrijetla, neto masa (kg), koli¢ina u jedinici mjere,
fakturna vrijednost u kunama 1 statisticka vrijednost u kunama. Izvjestaj putem Intrastata,

odnosno popunjavanje obrasca radi se na mjesecnoj bazi.
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Slika 3. Intrastat obrazac
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Sifra robe Opis robe (obje
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Izvor: https://www.dzs.hr/Hrv/intrastat/intrastat.htm (18.01.2020.)

Za razliku od unosa opreme kada dolazi sa podruc¢ja Europske unije, kod opreme koja dolazi iz
tre¢ith zemalja u Europsku unije mora se izvrSiti carinski postupak. Carinski su postupci,
opcenito govoreci, sU razliCiti nacini (postupci) carinjenja koji nastaju zbog toga $to se u
poslovanju s tre¢im zemljama pojavljuje i cijeli niz razli¢itih poslova (Mati¢, 2016.-46).
Tehnika pokretanja carinskog postupka je da nakon $to oprema stigne na carinu, tvrtka uvoznik
izdaje uvoznu dispoziciju Spediteru kojeg zeli da je zastupa, koja sadrzi sve bitne elemente o
robi 1 na osnovu koje Spediter u ime uvoznika podnosi carinsku deklaraciju. Dispozicija je u
biti dokument kojim uvoznik (nalogodavac) daje nalog ovlastenom $pediteru da ga zastupa u

carinskom postupku. Nalogodavac (tvrtka uvoznik) svojom ovjerenom dispozicijom odgovara
za to¢nost podataka prema carinskom zakonu i snosi odgovornost prema carinskom zakonu za
sve nepravilnosti koje su upisane, a ne odgovaraju ¢injenicnom stanju robe. Dispozicija mozZe
biti uvozna ili izvozna. Naravno, nabava tehnoloske opreme u prehrambenoj industriji je u
svojoj biti kupovina, stoga se u tom slucaju radi o uvoznoj dispoziciji. Podnosenjem carinske

deklaracije, roba (tehnoloska oprema) se stavlja u carinski postupak.
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Slika 4. Primjer obrasca uvozne dispozicije

UVOZNIK:

maticni/porezni broj,, EORI BR.naziv | miesio,

Gdgovorma osoba, OTE, telalon, Tax, a-mai

PREDMET: Dispozicija za uvoz broj

-

. Broj ugovora ili narudzbe i datum:

N

Prodavatelj:

toéan naziv | adresa

©

Primatelj:

ToGan naziv i adresa, telefon, fax. cagovorna osol ba

»

Vrijednost robe iz racuna/ugovora:

5. Paritet prema INCOTERMS-u
6

. Trgovacki naziv robe na stranom i hrvatskom jeziku (vrsta, kakvoca) i tarifni broj iz Carinske tarife:

7. Koliéina robe u jedinici mjere: brutto tezina:
broj koleta i vrsta: obujam/dimenzija:
8. Mjesto carinjenja:
9. Vrsta transporta: |
cestavni, zeljeznick, pomorski, kombinirani, zbimi, posta
10. Roba osigurana (da/ne): Relacija: Rizik:
osigurana vrijednost osiguravatelj i broj police:

11. Datum i mjesto preuzimanja robe:

12.Pravilo za utvrdivanje carinske vrijednosti:
D

a1 s kupac | prodavatel] pavezani | da Il posioje opraniGana a kupca gleds raspolaganja robom

13. Zemlja podrijetla; Zemlja uvoza Zemlja placanja:

14, Carinske olaksice (oslobadanja, preferencijali...):

15. Vrsta carinskog postupka/namjena uvoza:

16. Broj i datum nadzorne knjige: :

17. Carinska garancija (izdavatel] i broj):

18. Za pomorsku otpremu: Ukrcavatelj: Luka ukre.: Odredisna luka:

19. Dodatne upute:

Opunomocitelj, opunomocuje
(ime i naziv, adresa, EORI br.)

ovlastenog carinskog otpremnika LAGERMAX AED Croatia d.o.o. Luka, Zagorske magistrale 16, OIB
06465158978, da ju zastupa kao izravni zastupnik sukladno élanku 18. Stavku 1. Carinskog zakona unije.
Ova punomoc¢ vrijedi od dana potpisivanja i sve do ukidanja iste. Napomena: U skladu sa Carinskim
zakonom, izravni zastupnik djeluje u ime i za raéun druge osobe. U odnosu na carinske deklaracije
uvoznik/izvoznik je odgovoran za pla¢anje carinskog duga koji proizlazi iz carinske deklaracije.
Odgovorna osoba opunomocitelja je

(Ime i prezime, OIB, radno mjesto)

i datum,

PRILOZI: racun prodavatelja broj;, Potpis i Zig odgovorne osobe:
prijevozni dokumenti:
EUR:
ostalo:

lzvor:
https://www.dpd.com/hr/home/otprema/medunarodna otprema/dispozicija izvoz uvoz/dispo
zicija_za_uvoz (20.01.2020.)

U samu dispoziciju se unose podaci o tvrtki uvoznika i to ime tvrtke, porezni broj, mjesto, te

ime odgovorne osobe, OIB odgovorne osobe i kontakte. Dalje se navodi broj dispozicije, zatim
broj ugovora ili narudzbenice i datum istih, podaci o prodavatelju, podaci o primatelju,
vrijednost opreme i strojeva te valuta, paritet prema Incoterms pravilima, to¢an trgovacki naziv
robe na stranom i hrvatskom jeziku, te tarifni broj iz Carinske tarife. Ostali podaci koji se jos§

navode su koli¢ina robe u jedinici mjere, broj koleta i vrsta, bruto tezina, obujam/dimenzija,
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zatim mjesto carinjenja, vrsta transporta, osiguranost robe, datum i mjesto preuzimanja opreme,
pravilo za utvrdivanje carinske vrijednosti, zemlja podrijetla, zemlja uvoza, zemlja placanja,
carinske olaksice (oslobadanja, preferencijali...), vrsta carinskog postupka, broj i datum
nadzorne knjige, carinska garancija, za pomorsku otpremu — ukrcavatelj, luka ukrcaja,
odrediS$na luka, te dodatne upute. Nakon popunjavanja navedenih podataka, dispozicija se
potpisuje od odgovorne osobe i ovjerava se. Uz uvoznu dispoziciju, uvoznik prilaze obavezno
racun prodavatelja, te moze prijevozne dokumente, EUR1 i ostalo. U carinskome sustavu
Europske unije postoji osam razlicitih carinskih postupaka i to su:

- Pustanje robe u slobodan promet

- Provozni postupak

- lzvozni carinski postupak

- Postupak carinskog uskladistenja

- Postupak unutarnje proizvodnje

- Postupak prerade pod carinskim nadzorom

- Postupak privremenog uvoza

- Postupak vanjske proizvodnje (Mati¢, 2016.-47)
Kod nabave tehnoloske opreme i strojeva, po samoj prirodi kupoprodaje i stjecanja dugotrajne
materijalne imovine najceS¢e se pokrece postupak pustanja robe u slobodan promet. To je
postupak kojim tehnoloSka oprema 1 strojevi koji dolaze izvan Europske unije, stjeCu status
domace robe i ona se pusta slobodan promet, te se ista moze koristiti u prostoru cijele carinske
unije. Uvozno carinjenje se moze obaviti u bilo kojoj carinarnici bilo koje zemlje ¢lanice
Europske unije te pritom 25% naplacenih carinskih pristojbi pripada zemlji u kojoj je roba
ocarinjena dok preostalih 75% predstavlja prihod prora¢una Europske unije.
Jedinstvena carinska deklaracija je dokument koji podnosi ovlasteni deklarant/zastupnik prema
nadleznoj carinarnici koja ¢e provesti carinski postupak. Jednostavna definicija jedinstvene
carinske deklaracije je da je to pisana izjava o robi sa svim podacima. Deklarant/zastupnik na

osnovu uvozne dispozicije izdane od strane uvoznika (kupca), popunjava obrazac.
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Slika 5. Jedinstvena carinska deklaracija — obrazac

EUROPSKA ZAJEDNICA

rak za primatelja/uvoznika

mje

2 Posiljatelj/lzvoznik Br: aee

1 DEKLARACI)A

EU A

3 Obrasci 4 Tov.listovi

001 | 002

5 Stavke 6 Broj koleta

7 Referentni broj

1

8 Primatel]

9 Osoba odgovorna za

financijsko poravnavanje

10 Prva odr. z 11 Zemlja trg 12 Podaci o vrijednosti 13 zpPP

14 Deklarant/Zastupnik

17 Sif. zem. odred

J HR lnl

15 Zemlja otpreme/izvoza 15 Sif. zem. otp./izv

4

Srbija J xs
16 Zemlja podrijetia 17 Zemlja odredista
Hrvatska
18 Identitet i nacionalnost prijevoznog sredstva u dolasku 19 KTR J20 Uvijeti isporuke
I 0 DAP IKOPRlVNICA ll
21 Identitet i nacionalnost aktivnog prijevoznog sredstva koje prelazi granicu 22 Valuta i ukupan iznos iz fakture 23 Tecaj valute 24 Vrsta posla
| xs Jeur | 7,43708600] 1 | 1]

25 Vrsta pr. na gra.

3 |

26 Vrsta pr. u unut.

3|

27 Mjesto istovara

28 Financijski i bankovni podaci

8

29 Carinarnica ulaska 30 Mjesto robe

HR070327 NA KAMIONU
31 Pakiranje |Oznake i brojevi - kontejner (br.) - broj i vrsta 32 Br. 33 Tarifna oznaka
i opis
robe l l
34 Sif. zem_ podr. 35 Bruto masa (kg) 36 Prefer.
a 16,000
37 Postupak 38 Neto masa (kg) 39 Kvota
40 Isprava/prethodni dokument
41 Posebna mjerna jedinica |42 Vrijednost stavke 43 MV
A44Posebne | 44/1 Instrument osiguranja:
primjedbe =
/priloZeni Sifra 45 Prilagodavanje
dokumentij
Juvjerenja HRK
i dozvole 46 Statisticka vrijednost
47 Obracun  |yrsta Osnovica Stopa 1znos np |48 Odgodeno placanje 49 Oznaka skladista
davanja
BOO

51 Predvid

carinarn
provoza (i
zemlje)

Uk iznos duga: HRK
Uk. iznos dod. jamstva: HRK
50 Glavni obveznik Br:

Zastupan po:

Mjesto i datum

B POJEDINOSTI O OBRACUNU
LRN.

Datum pustanja robe:
Dodatno jamstvo:

Datum placanja davanja

Potpis:

52 Osiguranje
ne vrijedi
za

Sifra |53 Odredisna carinarnica (i zemlja)

] KONTROLA ODREDISNE CARINARNICE

Sifra i rok zavrietka postupka

Razlog nepustanja, rok za ispunjenje uvjeta:

Status:

Deklaracija zavrsena

Datum zadnje izmjene: _

54 Mjesto i datum

Potpis, ime i prezime deklaranta/zastupnika:

Ispis elektronicke deklaracije u skladu s ¢l. 223. Uredbe Komisije 2454/93
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EUROPSKA ZAJEDNICA 1 DEKLARACIJA A CARINARNICA ODREDISTA
8 Primatel E 000 MRN:
EU A BIS
3 Obrasci 8
002 l 002
2 Posiljatelj/lzvoznik Br: eee 33 Tarifna oznaka 15 Sif. zem. otp./izv.
84713000( 00 e
32 Br. st
1
31 Pakiranje |Oznake i brojevi - kontejner (br.) - broj i vrsta 34 Sif. zem_ podr. 35 Bruto masa (kg) 36 Prefer.
i opis
robe Jden 1 16,000]/100
37 Postupak 38 Neto masa (kg) 39 Kvota
40001 e 16,000
40 Isprava/prethodni dokument
41 Posebna mjerna jedinica
42 Vrijednost stavke 46 Statisticka vrijednost
44 Pcsepne 47 Obracun davanja
primjedbe Vrsta |Osnovica Stopa Iznos
/prilozeni
dokumentij Ao0 o
/uvjerenja B0OO 25
i dozvole
Uk iznos duga HRK
Uk. iznos dod. jamstva: HRK
—
2 Posiljatelj/lzvoznik Br: 33 Tarifna oznaka 15 Sif. zem. otp./izv.
32 Br. st}
31 Pakiranje |Oznake i brojevi - kontejner (br.) - broj i vrsta 34 Sif. zem_podr. 35 Bruto masa (kg) 36 Prefer.
i opis
robe aI Dl
37 Postupak 38 Neto masa (kg) 39 Kvota
40 Isprava/prethodni dokument
41 Posebna mjerna jedinica
42 Vrijednost stavke 43 MV | 46 Statisti¢ka vrijednost
44 Posebne 47 Obracun davanja
primjedbe Vrsta |Osnovica Stopa Iznos
[priloZeni
dokumentij
/uvjerenja
i dozvole
Uk iznos duga:
Uk. iznos dod. jamstva

Izvor: Sluzbeni obrazac dobiven od privatne tvrtke za potrebe ovog rada
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Vazno je napomenuti kod uvoza tehnoloske opreme iz trecih zemalja da se moze raditi o robi
povlastenog podrijetla, §to znaci da se na temelju medunarodnih bilo bilateralnih bilo
multilateralnih ugovora izmedu zemalja, carina naplacuje po povlastenoj tarifi ili se uopée ne
naplacuje. To se dokazuje na razne nacine kao npr. obrascem EURI, izjavom prodavatelja na
racunu 1 sli¢no. Kod nabave tehnoloske opreme i strojeva iz tre¢ih zemalja, valja napomenuti
da proizvodaci moraju postivati odredene propise kada proizvode za zemlje ¢lanice Europske
unije. Kako bi se mogli prodavati u Europskoj uniji, tehnoloska oprema i strojevi moraju nositi
oznaku CE. Oznaka CE upucuje na to da je proizvodac ispitao proizvod i ocijenio da on
ispunjava zahtjeve Europske unije u podruéju sigurnosti, zdravlja i okolisa. Oznaka je obvezna
za proizvode koji su proizvedeni u bilo kojem dijelu svijeta izvan Europske unije, a potom se

stavljaju na trziSte Europske unije.

3. Rizici u medunarodnom poslovanju

Pri izvrSavanju robnoga i financijskog dijela vanjskotrgovinske poslovne transakcije postoji
moguénost nastupa buduéeg neizvjesnog dogadaja, neovisnog o volji sudionika
vanjskotrgovinske razmjene, ili preciznije: neovisnog o volji onoga tko je takvim dogadajem
izravno pogoden (Andrijevi¢, 2001.-393). Za razliku od poslovanja unutar zemlje, rizici u
medunarodnom poslovanju su izrazeniji jer se odvija poslovni odnos medu pripadnicima raznih
poslovnih obicaja, religija, jezika i sli€no. Stoga rizik u poslovanju s inozemstvom mozemo
definirati kao prijeteCu moguénost da nastupe vremenski i prostorno nepredvideni dogadaji
izazvani subjektivnim okolnostima (,,ljudski faktor®) ili objektivnim okolnostima (okolnosti
izvan mogucnosti utjecaja sudionika u vanjskotrgovinskoj razmjeni), zbog ¢ega moze nastati
Steta (Andrijevi¢, 2001.-393). Prilikom kupnje tehnoloske opreme postoje rizici ho¢emo li
primiti strojeve i opremu Zeljene funkcionalnosti, u onoj kvaliteti kakvu smo narucili 1 platili.
Uredno izvrSenje svih obveza iz kupoprodajnih ugovora lakse je ako su jednoj i drugoj
ugovornoj strani potpuno jasne odredbe tih ugovora i u sluc¢aju kada ih oba partnera jednako
tumace (Mati¢, 2016.-120). Da se izbjegnu razlicita shvacanja ugovorenih poslovnih obaveza,
a samim time da se smanji mogucnost odredenih nesporazuma koji za posljedicu mogu imati
razne sporove, Medunarodna trgovaka komora i druge institucije izdaju razna jedinstvena
pravila i izraze. Dio ¢emo obraditi u sljede¢em poglavlju. Rizik sa svojim Stetnim posljedicama
moze onemoguciti uspjesno poslovanje i negativno utjecati na ocekivane poslovne rezultate, te

je stoga politika osiguranja protiv rizika sastavni dio poslovne politike svakog suvremenog
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poduzetnika, posebice onoga koji se bavi poslovima vanjskotrgovinskog prometa (Andrijevic,
2001.-393). Prilikom nabave tehnoloske opreme postoji cijeli niz rizika kao §to su:

-hoce li biti isporucen stroj i oprema koja ¢e imati trazenu funkciju

-hoce li oprema biti odgovarajuce kvalitete

-hoce li oprema postizati zeljene kapacitete

-kako osigurati rizik naplate avansnih davanja u slucaju ne ispunjenja ugovornih obveza od
strane prodavatelja

-hoce 1i biti isporucena oprema u dogovorenom roku

-pokriva li garancija nedostatke i oStecenja, te kako definirati postupanje kod skrivenih
nedostataka

-hoce i biti oste¢enja opreme prilikom transporta ili transportne manipulacije

-hoce li biti tecajnih rizika 1 tako dalje

Za pojedine rizike moze se utvrditi vjerojatnost njihova nastupa i visina moguce $tete. Prednost
uocavanja takvih rizika jest u tome Sto se njihov negativni uc¢inak moze smanjiti ili izbjeci
njihovim prenoSenjem na odgovarajuée organizacije koje se profesionalno bave ugovornim
preuzimanjem snosenja rizika uz naplate premije osiguranja na osnovi odredenih pravila i tarifa
(Andrijevi¢, 2006.-393). Rizici ispunjavanja obveza ugovornih strana iz kupoprodajnog
ugovora je da prodavatelj ne isporuci ugovorenu robu ili kasnjenjem radi Stetu kupcu, a s druge
strane da kupac odbija preuzeti robu ili platiti prodavatelju ugovoreni iznos. Kupac se osigurava
od rizika isporuke robe tako da ispita solidnost poslovanja inozemnog dobavljaca, ugovara
penale Sto ¢emo kasnije detaljnije obraditi ili da traZi bankovnu garanciju kao jamstvo za uredno
izvr$enje posla. Svaki oblik osiguranja od rizika, odnosno prijenos iste na druge pravne osobe,
izdavanje bankovnih dokumenata 1 slicno za posljedicu ima povecanje troskova realizacije
ukupnog posla. Kod kupoprodaje tehnoloSke opreme i strojeva javljaju se transportni rizici, koji
predstavljaju moguce Stete koje mogu nastati prilikom utovara, prijevoza i istovara opreme do
lokacije kupca. Prelazak rizika sa prodavatelja na kupca moze se i preporuca, definirati
Incoterms pravilima, kako bi se izbjegle eventualna neslaganja ili sporovi u slu¢aju dogadaja
nezeljene i nepredvidive situacije. Jedan od rizika koji se moze pojaviti, ali se rijetko ili gotovo
nikada ne pojavljuje prilikom kupnje tehnoloske opreme jest rizik cijena. Utjecaj ponude 1
potraznje na trziStu bilo opreme, bilo inputa za izgradnju opreme i strojeva, a tijekom izvrSenja
ugovora, moze utjecati na sveukupnu cijenu predmeta nabave. Stoga je znacajno da ugovorne

strane navedu da je ugovorena cijena fiksna. U sluc¢aju da porastu cijene na trzistu prilikom

28



realizacije kupoprodajnog ugovora, $tetu od promjene cijena trpi prodavatelj, a ukoliko cijene
padaju, tada Stetu snosi kupac. U kupoprodajnim ugovorima velikih vrijednosti i dugotrajnog
izvrSenja, kao npr. izgradnja tvornickih hala, zahtjevna industrijska oprema i sli¢no, mogu se
ugovoriti i1 klizne skale. Klizna skala je ugovorna klauzula kojom se izvodac¢i radova,
prodavatelji investicijske opreme i drugi $tite od rizika porasta cijena sirovina, materijala, radne
snage i slicno, a time i od znatnih gubitaka ako bi cijene za svoje radove ili isporuke ugovorili
u fiksnom iznosu. Klizna skala je zapravo klauzula revizije cijene koja se zbog nestabilnosti
cijena na trziStu unosi u ugovore. Poslovna praksa poznaje vise oblika klizne skale, ali se najvise
primjenjuje opisni oblik i oblik s matemati¢kom formulom. Opisani oblik klizne skale je takav
pri kojem se odreduje u postotku veli¢ine udjela cijene radne snage i materijala i drugih ¢inilaca
u ukupnoj cijeni. Npr. 80% ugovorene cijene podlozno je promjeni, tj. ona klize, dok se ostalih
20% tretira kao fiksni troSak. Matematicki oblik klizne skale sastoji se od odredene
matematicke formule u koju se uvrStavaju elementi strukture cijene. Sluzbena valuta u
Hrvatskoj je hrvatska kuna, te hrvatski uvoznici time preuzimaju na sebe tecajni rizik, jer u
trgovini sa inozemstvom se trguje najéesée valutama EUR (Euro), CHF (Svicarski franak), GBP
(Britanska funta), USD (Ameri¢ki dolar) i tako dalje. No §tetu moze pretrpjeti i prodavatelj ako
sluzbena valuta u njegovoj zemlji nije valuta koja je ugovorena. EUR, CHF, GBP, USD su
valute koje se naj¢es¢e navode u kupoprodajnim ugovorima za nabavu tehnoloSke opreme i
strojeva. Tec€ajni rizik nastaje kao posljedica odredenog stanja na svjetskom nov¢anom i
deviznom trziStu 1 zna¢i mogucnost nastanka Stete za jednog od poslovnih partnera zbog
fluktuirajucih tecajeva ugovorene valute placanja. Steta se, dode li do promjene vrijednosti
ugovorene valute u odnosu na nacionalnu valutu jedne ili druge ugovorne strane, odrazava na
odstupanje od predvidenih poslovnih, odnosno financijskih uc¢inaka, koji pogadaju izvoznika
tako da za izvezenu robu ili izvrSenu uslugu dobije isti iznos ugovorene valute koja je u
meduvremenu izgubila na svojoj vrijednosti, a uvoznika tako da placa ugovoreni iznos valute
kojoj je u meduvremenu vrijednost znatno porasla (Andrijani¢, 2001.-395). Uz sve spomenute
rizike, moZe se pojaviti i politicki rizik, koji nastaje kao posljedica raznih politickih dogadanja

kao Sto su ratovi, teroristi¢ki napadi, nemiri, Strajkovi, pobune 1 sli¢no.

3.1. INCOTERMS®pravila
Ovo potpoglavlje je obradeno na temelju Pravila ICC-ja za upotrebu domacih i medunarodnih
trgovinskih termina (Izvor:1CC publikacija: 723E-HRV; ISBN: 978-953-7622-89-3).
Incoterms®pravila objavljuje Medunarodna trgovacka komora (International chamber of
commerce — ICC) te se u pravilu revidiraju svakih desetak godina. 2019. godine Medunarodna
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trgovacka komora obiljezila je stogodi$njicu svoga postojanja i objavila je nova pravila
Incoterms®2020, koja su stupila na snagu u sije¢nju 2020. godine. Prvo izdanje pravila bilo je
1936. godine. Tijekom posljednjih nekoliko godina na internetu su se pojavile razne verzije
laznih Incoterms pravila, kao primjerice verzije koje se referiraju na druge godine osim 2010.,
2020. i tako dalje. Stoga valja biti oprezan prilikom informiranja o pravima i obavezama kod
sklapanja kupoprodajnog posla. Za potrebe hrvatskih poduzetnika originalnu verziju objavljuje
Hrvatska gospodarska komora i ICC Hrvatska (ICC publikacija: 723E-HRV; ISBN: 978-953-
7622-89-3) koja je i koriStena u ovom radu. Pravila Incoterms® objasnjavaju skup od 11
najcesce Incoterms®2020 koriStenih trgovinskih termina sastavljenih od tri slova, koji
definiraju obaveze i rizike prilikom isporuke roba. Pravila opisuju tko $to ¢ini izmedu
prodavatelja i kupca, npr. tko organizira prijevoz ili osiguranje robe, te tko pribavlja prijevozne
isprave, izvozne ili uvozne dozvole. Pravila definiraju gdje i kada prodavatelj predaje robu
kupcu te kada prelazi rizik s prodavatelja na kupca. Isto tako definiraju koja je ugovorna strana
odgovorna za koje troskove, kao §to su prijevoz, pakiranje, utovar, istovar, provjere, osiguranja
i ostalo. Ako ugovorne strane zele primijeniti pravila Incoterms®2020 na Svoj ugovor,
najpouzdaniji nacin Koji to osigurava jest jasno iskazivanje takve namjere u ugovoru uporabom
sljede¢ih rije¢i: ,,(izabrano pravilo Incoterms) (imenovana luka, mjesto ili tocka)
Incoterms®2020°.
Jedanaest paritetnih klauzula svrstane su u 4 skupine i to:

» Skupina E: EXW

» Skupina F: FCA, FAS, FOB,

» Skupina C: CFR, CIF, CPT, CIP

» Skupina D: DAP, DPU, DDP
Vazno je napomenuti da vlasniStvo nad robom kao i rizik ne mora nuzno znaciti prijenos
prilikom preuzimanja robe koja je predmet kupoprodaje.
Sama po sebi pravila Incoterms®2020 ne predstavljaju niti mogu biti zamjena za ugovor o
kupoprodaji. Osmisljena su kako bi odrazila trgovinski praksu za svaku, a ne pojedinu vrstu
robe. Mogu se primijeniti podjednako kod trgovanja rasutim teretom zeljezne rudace kao i kod
pet kontejnera elektronicke opreme ili deset paleta avionske posiljke svjezeg cvijeca (Pravila
ICC-ja za upotrebu domacih i medunarodnih trgovinskih termina Incoterms 2020 publikacija:
723E-HRV; ISBN: 978-953-7622-89-3).

30



Slika 6. Obveze i rizik prodavatelja i kupca

OBVEZE I RIZIK OBVEZE I RIZIK
PRODAVATELJA KUPCA
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\
\
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\/

Izvor: Izrada autora ovog rada

Iznimno je vazno poznavati svaku klauzulu zasebno, kako ne bi doslo do nezeljenih previda i
mogucih sukoba kod ugovornih strana. Paritet EXW je najpovoljniji za prodavatelja jer su njime
ukljucene najmanje obaveze i rizici, dok je za kupca najnepovoljnije. Obrnuto vrijedi i za paritet
DDP koji je najnepovoljniji za prodavatelja, odnosno najpovoljniji za kupca. Za razliku od
ostalih skupina, kod skupine C mjesto isporuke ne podrazumijeva i mjesto u kojem rizik prelazi
s prodavatelja na kupca. U svim vrstama prijevoza koriste se klauzule EXW, FCA, CPT, CIP,
DPU, DAP i DDP, dok se klauzule FAS, FOB, CFR i CIF koriste isklju¢ivo u prijevozima
brodom. Ameri¢ki se poslovni partneri najéesée koriste definicijama ili izrazima — terminima
(transportnim klauzulama) obuhvaéenima R.A.F.T.D.-om, sli¢nima trgovackim izrazima,
odnosno transportnim klauzulama Incoterms (Andrijani¢, Arzek, Prebezac, Zelenika, 2001.-
186). ToCan naziv ovih definicija je sljedei: Izmijenjene (revidirane) americke
vanjskotrgovinske definicije, na engleskom jeziku: Revised American Foreign Trade
Definitions (R.A.F.T.D.) (Andrijani¢, Arzek, Prebezac, Zelenika, 2001.-186). U tumacenju
americkih vanjskotrgovinskih definicija postoje i neke razlike u odnosu na Incoterms pravila.
Stoga se, prije ugovaranja poslova s americkim poslovnim partnerima, preporucuje prouciti i te
klauzule 1 nacin njihove primjene u praksi. I tu djelotvorno moze pomoci ovlasteni Spediter,
osiguravajuce drustvo i drugi stru¢njaci za podrucje transporta i osiguranja u vanjskoj trgovini

(Andrijani¢, Arzek, Prebezac, Zelenika, 2001.-186).

31



EXW (mjesto) Incoterms®2020 (Franko tvornica) znaci da prodavatelj predaje robu kupcu
kada robu stavi kupcu na raspolaganje u imenovanome mjestu (npr. tvornici ili skladistu), no to
imenovano mjesto moze, ali i ne mora biti prodavateljev poslovni prostor. Da bi doslo do
predaje, prodavatelj ne mora robu utovariti na neko vozilo za preuzimanje i ne mora obaviti
izvozne formalnosti, kada je takve formalnosti potrebno obaviti. Ovo pravilo moze se koristiti
bez obzira na izabrani nacin transporta. Strane trebaju imenovati mjesto predaje, medutim
stranama se savjetuje da $to preciznije odrede tocku unutar imenovanog mjesta predaje.
Precizno imenovana tocka predaje daje objema stranama jasno do znanja kada je roba predana
1 kada rizik prelazi na kupca. Takva preciznost oznacava ujedno i tocku od koje troskove snosi
kupac. Ako strane ne imenuju tocku predaje, smatra se da su prepustile prodavatelju da izabere
tocku ,,koja je prikladnija za tu svrhu“. To istodobno znaci da se kupac izlaze riziku da
prodavatelj izabere to¢ku neposredno ispred tocke u kojoj je roba izgubljena ili oSte¢ena. Zbog
toga je za kupca najbolje da precizno odredi tocku unutar mjesta na kojem ¢e uslijediti predaja.
Ova klauzula za prodavatelja ima najmanje obaveza, te kupcu valja imati na umu da do predaje
robe i rizika prelazi kada je roba stavljena na raspolaganju kupcu, ali ne i utovarena. Moguce
je da rizik gubitka ili oSte¢enja robe koje tijekom utovara ostvari prodavatelj, a do ¢ega moze
do¢i, pociva na kupcu koji fizi¢ki nije sudjelovao u utovaru. U mnogim situacijama vrlo ¢esto
je da ukrcaj vrsi prodavatelj u svojem poslovnom prostoru, jer ima potrebnu opremu za ukrcaj
1 pravila o sigurnosti zabranjuju neovlastenim osobama pristup poslovnom prostoru
prodavatelja. Savjetuje se stranama da unaprijed dogovore tko snosi rizik za eventualan gubitak
ili oStecenje robe tijekom utovara. Ovaj paritet je radi izvoznih formalnosti pogodan kada se
kupoprodaja odvija unutar carinske unije. Ukoliko postoje izvozne formalnosti, preporuca se
koriStenje pravila FCA. Ukoliko pri Kkoristenju pariteta EXW bude izvoznih formalnosti,
prodavatelj je duZan na kupcev zahtjev, rizik i troSak, pomo¢i u pribavljanju svih isprava ili
informacija koje se odnose na izvozne formalnosti, a kupac je duzan obaviti i platiti sve izvozne
formalnosti. Prodavatelj je duzan kupcu na njegov zahtjev dati svaku informaciju kojom
prodavatelj raspolaze za potrebe organizacije prijevoza, uklju¢ujuci informacije koje se odnose
na sigurnosne zahtjeve prilikom prijevoza, zatim informacije koje su kupcu potrebne kako bi
pribavio osiguranje.

FCA (mjesto) Incoterms®2020 (Franko prijevoznik) znaci da prodavatelj predaje robu kupcu
na jedan od dva nacina. Prvo kada je imenovano mjesto prodavatelj prostor, roba je predana
kada je utovarena na prijevozno sredstvo koje je pribavio kupac. Drugo, kada je imenovano
mjesto neko drugo mjesto, roba je predana kada po utovaru na prodavateljevo prijevozno

sredstvo, stigne na tako imenovano drugo mjesto i spremna je za istovar s toga prodavateljeva
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prijevoznog sredstva i na raspolaganju je prijevozniku ili drugoj osobi koju je imenovao kupac.
Bez obzira na to koje je od ta dva mjesta izabrano za mjesto predaje, ono odreduje tocku gdje
rizik prelazi na kupca te trenutak od kojeg kupac snosi troSkove. Ovaj paritet se moze koristiti
za sve vrste prijevoza, a takoder i kada je upotrijebljeno vise od jednog nacina prijevoza.
Prodavatelj je duzan obaviti izvozne formalnosti ako je potreba za istima. Prodavatelj nema
obvezu obaviti uvozne formalnosti ili formalnosti za provoz preko tre¢ih zemalja, platiti uvoznu
carinu. Prodavatelj nema obvezu prema kupcu sklopiti ugovor o prijevozu. Prodavatelj je duzan
kupcu na njegov zahtjev dati svaku informaciju kojom prodavatelj raspolaze za potrebe
organizacije prijevoza, uklju¢ujuéi informacije koje se odnose na sigurnosne zahtjeve prilikom
prijevoza, zatim informacije koje su kupcu potrebne kako bi pribavio osiguranje.

CPT (mjesto) Incoterms®2020 (vozarina placena do...) zna¢i da prodavatelj predaje robu i
prenosi rizik kupcu predajom robe prijevozniku s kojim je prodavatelj sklopio ugovor. Nakon
Sto je roba predana kupcu na ovaj nacin, prodavatelj ne jam¢i da ¢e roba sti¢i u naznaceno
mjesto odredista u ispravnom stanju, u navedenoj kolicini ili da ¢e uopce stic¢i. To je zato Sto
rizik prelazi s prodavatelja na kupca predajom prijevozniku; prodavatelj ipak mora ugovoriti
prijevoz robe od mjesta predaje do ugovorenog mjesta odredista. Ova klauzula se koristi bez
obzira na izabrani nacin prijevoza, a i kada je upotrijebljeno viSe od jednog nacina prijevoza.
Kod pravila CPT vazne su dvije lokacije: mjesto ili tocka (ako takva postoji) u kojoj se roba
predaje (radi prijelaza rizika) te mjesto ili tocka ugovoreni kao odrediste robe (kao tocka do
koje prodavatelj ima obvezu ugovoriti prijevoz). Zanimljivo je da ako prodavatelju, na temelju
njegovog ugovora o prijevozu, nastanu troskovi istovara u imenovanome mjestu odredista, on
nema pravo na odvojenu naknadu tih troSkova od kupca, osim ako se strane ne sporazumiju
drugacije. Pravilo CPT trazi da prodavatelj, ako je to primjenjivo, obavi izvozne formalnosti.
Prodavatelj nema obvezu obaviti uvozne formalnosti ili formalnosti provoza preko trec¢ih
zemalja, a niti platiti bilo kakvu uvoznu carinu. Prodavatelj je duzan kupcu na njegov zahtjev
dati svaku informaciju kojom prodavatelj raspolaze koje su kupcu potrebne kako bi pribavio
osiguranje.

CIP (mjesto) Incoterms®2020 (vozarina i osiguranje placeni do...) zna¢i da prodavatelj
predaje robu i prenosi rizik kupcu predajom robe prijevozniku s kojim je prodavatelj sklopio
ugovor. Nakon $to je roba predana kupcu na ovaj nacin, prodavatelj ne jamci da ¢e roba sti¢i u
naznaceno mjesto odrediSta u ispravnom stanju, u navedenoj koli¢ini ili da ¢e uopce sti¢i. To je
zato $to rizik prelazi s prodavatelja na kupca predajom prijevozniku; prodavatelj ipak mora
ugovoriti prijevoz robe od mjesta predaje do ugovorenog mjesta odredista. Ova klauzula se

koristi bez obzira na izabrani nacin prijevoza, a i kada je upotrijebljeno vise od jednog nacina
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prijevoza. Kod pravila CIP vazne su dvije lokacije: mjesto ili tocka (ako takva postoji) u kojoj
se roba predaje (radi prijelaza rizika) te mjesto ili to¢ka ugovoreni kao odrediste robe (kao tocka
do koje prodavatelj ima obvezu ugovoriti prijevoz). Prodavatelj mora sklopiti i ugovor o
osiguranju koji pokriva kupcev rizik od gubitka ili oSte¢enja robe od tocke predaje barem do
to¢ke odredista i to s pokri¢em kakvo je predvideno Klauzulama (A) Institutskih klauzula za
osiguranje tereta (Institute Cargo Clauses (LMA/IUA)) ili slicnim klauzulama koje su prikladne
koriStenom nacinu prijevoza. Pravilo CIP trazi da prodavatelj, ako je to primjenjivo, obavi
izvozne formalnosti. Prodavatelj nema obvezu obaviti uvozne formalnosti ili formalnosti
provoza preko tre¢ih zemalja, a niti platiti bilo kakvu uvoznu carinu. Ako prodavatelju, na
temelju njegovog ugovora o prijevozu, nastanu troskovi istovara u imenovanome mjestu
odredista, on nema pravo na odvojenu naknadu tih troskova od kupca, osim ako se strane ne
sporazumiju drugacije.

DAP (mjesto) Incoterms®2020 (predano na mjesto...) znaci da prodavatelj predaje robu i da
rizik prelazi na kupca kada je roba stavljena na raspolaganje kupcu na dolaznome prijevoznom
sredstvu koje je spremno za istovar na imenovanom mjestu odredista ili u ugovorenoj tocki
unutar tog mjesta, ako takva postoji. Prodavatelj nosi sve troskove i rizike povezane s
dopremanjem robe do imenovanog mjesta odredista ili do ugovorene tocke unutar tog mjesta,
Kod ovog se pravila podudaraju predaja 1 dolazak na odrediste. Ovo pravilo moze se koristiti
bez obzira na izabrani nacin prijevoza, a 1 kada je upotrijebljeno viSe od jednog nacina
prijevoza. Ugovornim stranama se savjetuje da $to preciznije odrede mjesto ili toc¢ku odredista
zbog viSe razloga. Prvo, rizik gubitka ili oSte¢enja robe prelazi na kupca u tocki
predaje/odredista, pa je najbolje za prodavatelja 1 za kupca da budu jasni glede toc¢ke u kojoj
dolazi do takvog presudnog prijelaza. Drugo, troSkove do tog mjesta ili to¢ke predaje/odredista
snosi prodavatelj, a nakon tog mjesta ili tocke snosi kupac. Trece, prodavatelj mora ugovoriti
ili organizirati prijevoz robe do ugovorenog mjesta ili to¢ke predaje/odredista. Ako to propusti
uciniti, prodavatelj je povrijedio svoju obvezu prema Incoterms pravilu DAP 1 bit ¢e odgovoran
kupcu za svaku time uzrokovanu Stetu. Prodavatelj nije duzan istovariti kupcu robu, medutim,
ako prodavatelju, na temelju njegovog ugovora o0 prijevozu, nastanu troskovi istovara u
imenovanome mjestu odrediSta, on nema pravo na odvojenu naknadu tih troSkova od kupca,
osim ako se strane ne sporazumiju drugacije. Pravilo DAP trazi da prodavatelj, ako je to
primjenjivo, obavi izvozne formalnosti. Prodavatelj nema obvezu obaviti uvozne formalnosti
ili formalnosti provoza preko tre¢ih zemalja, a niti platiti bilo kakvu uvoznu carinu. Ukoliko
kupac propusti provesti uvozne formalnosti i pri tome nastane gubitak ili Steta, on snosi i rizik

za vrijeme takvog zadrzavanja. Prodavatelj nema obvezu prema kupcu sklopiti ugovor o
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osiguranju, kao ni kupac. Kupac je duzan prodavatelju na njegov zahtjev, rizik i trosak, dati
informacije koje su prodavatelju potrebne kako bi pribavio osiguranje. Prodavatelj mora, na
kupcev zahtjev, rizik i trosak, pomo¢i kupcu u pribavljanju svih isprava i/ili informacija koje
se odnose na sve uvozne formalnosti, uklju¢ujuéi sigurnosne zahtjeve i pregled prije otpreme
koje trazi zemlja uvoza.

DPU (mjesto) Incoterms®2020 (predano na mjesto istovareno...) zna¢i da prodavatelj predaje
robu i da rizik prelazi na kupca kada je roba po istovaru s dolaznog prijevoznog sredstva
stavljena na raspolaganje kupcu u imenovanom mjestu odredista ili u ugovorenoj toc¢ki unutar
tog mjesta, ako takva postoji. Prodavatelj nosi sve troskove i rizike povezane s dopremanjem i
istovarom robe u imenovanome mjestu odredista. Kod ovog se pravila podudaraju predaja i
dolazak na odrediste. DPU je jedino Incoterms pravilo koje trazi od prodavatelja da na odredistu
istovari robu. Ovo pravilo moze se koristiti bez obzira na izabrani nacin prijevoza, a i kada je
upotrijebljeno viSe od jednog nacina prijevoza. Ugovornim stranama se savjetuje da Sto
preciznije odrede mjesto ili tocku odredista zbog vise razloga. Prvo, rizik gubitka ili ostecenja
robe prelazi na kupca u tocki predaje/odredista, pa je najbolje za prodavatelja i za kupca da
budu jasni glede tocke u kojoj dolazi do takvog presudnog prijelaza. Drugo, troSkove do tog
mjesta ili tocke predaje/odrediSta snosi prodavatelj, a nakon tog mjesta ili tocke snosi kupac.
Trece, prodavatelj mora ugovoriti ili organizirati prijevoz robe do ugovorenog mjesta ili tocke
predaje/odrediSta. Ako to propusti uciniti, prodavatelj je povrijedio svoju obvezu prema
Incoterms pravilu DPU 1 bit ¢e odgovoran kupcu za svaku time uzrokovanu Stetu. Prodavatel;
nije duzna istovariti kupcu robu, medutim, ako prodavatelju, na temelju njegovog ugovora o
prijevozu, nastanu troSkovi istovara u imenovanome mjestu odrediSta, on nema pravo na
odvojenu naknadu tih troskova od kupca, osim ako se strane ne sporazumiju drugacije. Pravilo
DPU trazi da prodavatelj, ako je to primjenjivo, obavi izvozne formalnosti. Prodavatelj nema
obvezu obaviti uvozne formalnosti ili formalnosti provoza preko tre¢ih zemalja, a niti platiti
bilo kakvu uvoznu carinu. Ukoliko kupac propusti provesti uvozne formalnosti i pri tome
nastane gubitak ili Steta, on snosi i rizik za vrijeme takvog zadrzavanja. Prodavatelj nema
obvezu prema kupcu sklopiti ugovor o osiguranju, kao ni kupac. Kupac je duzan prodavatelju
na njegov zahtjev, rizik i troSak, dati informacije koje su prodavatelju potrebne kako bi pribavio
osiguranje. Prodavatelj mora, na kupcev zahtjev, rizik i troSak, pomo¢i kupcu u pribavljanju
svih isprava i/ili informacija koje se odnose na sve uvozne formalnosti, uklju¢ujuci sigurnosne
zahtjeve 1 pregled prije otpreme koje trazi zemlja uvoza.

DDP (mjesto) Incoterms®2020 (predano ocarinjeno...) znaci da prodavatelj predaje robu i da

rizik prelazi na kupca kada je roba stavljena na raspolaganje kupcu sa obavljenim uvoznim
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formalnostima na dolaznome prijevoznom sredstvu koje je spremno za istovar na imenovanom
mjestu odredista ili u ugovorenoj tocki unutar tog mjesta, ako takva postoji. Prodavatelj nosi
sve troSkove 1 rizike povezane s dopremanjem robe do imenovanog mjesta odredista ili do
ugovorene tocke unutar tog mjesta, Kod ovog se pravila podudaraju predaja i dolazak na
odrediste. Ovo pravilo mozZe se koristiti bez obzira na izabrani nain prijevoza, a i kada je
upotrijebljeno visSe od jednog nacina prijevoza. Ugovornim stranama se savjetuje da Sto
preciznije odrede mjesto ili tocku odredista zbog vise razloga. Prvo, rizik gubitka ili ostecenja
robe prelazi na kupca u toc¢ki predaje/odrediSta, pa je najbolje za prodavatelja i za kupca da
budu jasni glede tocke u kojoj dolazi do takvog presudnog prijelaza. Drugo, troSkove do tog
mjesta ili tocke predaje/odredista snosi prodavatelj, a nakon tog mjesta ili to¢ke snosi kupac.
Trece, prodavatelj mora ugovoriti ili organizirati prijevoz robe do ugovorenog mjesta ili tocke
predaje/odrediSta. Ako to propusti uciniti, prodavatelj je povrijedio svoju obvezu prema
Incoterms pravilu DDP i bit ¢e odgovoran kupcu za svaku time uzrokovanu $tetu. Prodavatelj
nije duzan istovariti kupcu robu, medutim, ako prodavatelju, na temelju njegovog ugovora o
prijevozu, nastanu troSkovi istovara u imenovanome mjestu odrediSta, on nema pravo na
odvojenu naknadu tih troskova od kupca, osim ako se strane ne sporazumiju drugacije. Pravilo
DDP trazi da prodavatelj, ako je to primjenjivo, obavi izvozne i uvozne formalnosti. Sto
ukljucuje 1 obvezu placanja uvozne carine. Prodavatelj nema obvezu prema kupcu sklopiti
ugovor o osiguranju, kao ni kupac. Kupac je duzan prodavatelju na njegov zahtjev, rizik i
trosak, dati informacije koje su prodavatelju potrebne kako bi pribavio osiguranje.

Dosadasnja pravila se odnose na sve vrste transporta, a sljedeca koja ¢e se navoditi odnose se
za prijevoz morem i unutarnjim plovnim putevima.

FAS (imenovana luka otpreme) Incoterms®2020 (franko uz bok broda...) znaci da prodavatelj
predaje robu kupcu kada je roba stavljena uz bok broda (npr. na doku ili teglenici) koji je
odredio kupac u imenovanoj luci otpreme. Rizik gubitka ili oSte¢enja robe prelazi kada je roba
stavljena uz bok broda, a kupac od tog trenutka pa nadalje snosi sve troSkove. Ovo pravilo
koristi se samo za prijevoz morem ili unutarnjim plovnim putevima kada strane namjeravaju
predati robu stavljajuéi je uz bok plovila. Prema tome, pravilo FAS nije primjereno ako se roba
predaje prijevozniku prije nego Sto je stavljena uz bok plovila, npr. kada se roba predaje
prijevozniku u kontejnerskom terminalu. U tom slucaju, strane bi trebale razmotriti koristenje
pravila FCA, a ne FAS. Stranama se savjetuje da Sto preciznije odrede tocku utovara u
imenovanoj luci otpreme u kojoj robu treba prenijeti s doka ili teglenice na brod jer troskove i
rizike do te tocke snosi prodavatelj, a ti troskovi, i s njima povezane pristojbe za rukovanje

robom, mogu se razlikovati ovisno o praksi u konkretnoj luci. FAS trazi da prodavatelj, ako je
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to primjenjivo, obavi izvozne formalnosti. Prodavatelj nema obvezu obaviti uvozne formalnosti
ili formalnosti za provoz preko tre¢ih zemalja, platiti uvozne carine ili obaviti bilo koje druge
uvozne carinske formalnosti. Prodavatelj nema obvezu prema kupcu sklopiti ugovor o
prijevozu, medutim, prodavatelj mora kupcu, na kupCev zahtjev, rizik 1 troSak, dati sve
informacije kojima prodavatelj raspolaze, ukljucujucéi informacije koje se odnose na sigurnosne
zahtjeve prilikom prijevoza. Prodavatelj nema obvezu prema kupcu sklopiti ugovor o
osiguranju.

FOB (imenovana luka otpreme) Incoterms®2020 (franko brod...) znaci da prodavatelj predaje
robu kupcu ukrcavanjem na plovilo koje je odredio kupac u imenovanoj luci otpreme. Rizik
gubitka ili oStecenja robe prelazi kada je roba ukrcana na plovilo, a kupac od tog trenutka pa
nadalje snosi sve troskove. Ovo pravilo se koristi samo za prijevoz morem ili unutarnjim
plovnim putevima kada strane namjeravaju predati robu njenim smjestanjem ukrcavanjem na
plovilo. FOB traZi da prodavatelj, ako je to primjenjivo, obavi izvozne formalnosti. Prodavatel;
nema obvezu obaviti uvozne formalnosti ili formalnosti za provoz preko trecih zemalja, platiti
uvozne carine ili obaviti bilo koje druge uvozne carinske formalnosti. Prodavatelj nema obvezu
prema kupcu sklopiti ugovor o prijevozu, medutim, prodavatelj mora kupcu, na kupcev zahtjev,
rizik i trosak, dati sve informacije kojima prodavatelj raspolaze, uklju¢ujuci informacije koje
se odnose na sigurnosne zahtjeve prilikom prijevoza. Prodavatelj nema obvezu prema kupcu
sklopiti ugovor o osiguranju.

CFR (imenovana luka odredista) Incoterms®2020 (tro$ak i vozarina...) zna¢i da prodavatelj
predaje robu kupcu ukrcavanjem na plovilo ili nabavljanjem tako predane robe. Rizik gubitka
ili oStecenja robe prelazi kada je roba ukrcana na plovilo pa se smatra da je prodavatelj izvrSio
svoju obvezu predaje robe bez obzira je li roba stigla na svoje odrediSte u ispravnom stanju, u
navedenoj kolicini ili je li uopce stigla. Kod primjene pravila CFR, prodavatelj nema obvezu
prema kupcu pribaviti pokri¢e osiguranjem; stoga se kupcu savjetuje da se sam pobrine za takvo
pokri¢e. Ovo pravilo se koristi samo za prijevoz morem ili unutarnjim plovnim putevima. Ako
se koristi vise od jednog nacina prijevoza, Sto je uobicajeno kada se roba predaje prijevozniku
u kontejnerskom terminalu, umjesto CFR prikladnije je pravilo CPT. Kod pravila CFR dvije su
luke vazne: luka u kojoj se roba predaje na plovilo i luka ugovorena kao odrediste robe. Rizik
prelazi s prodavatelja na kupca predajom robe kupcu njenim stavljanjem na plovilo u luci
otpreme. Prodavatelj je obavezan prema kupcu ugovoriti prijevoz robe od predaje do
ugovorenog odrediSta. Moguce je da prijevoz obavlja viSe prijevoznika za razli¢ite dionice
pomorskog prijevoza. Ako nije to¢no ugovorom definirano, pretpostavlja se da rizik prelazi

kada je roba predana prvom prijevozniku, ¢ime se poveéava razdoblje tijekom kojeg je kupac
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izlozen riziku gubitka ili oSteCenja robe. Ako prodavatelju, na temelju ugovora o prijevozu,
nastanu troskovi istovara u to¢no odredenoj tocki u luci odredista, prodavatelj nema pravo na
odvojenu naknadu tih troskova od kupca, osim ako se strane ne sporazumiju drugacije. Pravilo
CFR nalaze da prodavatelj, ako je to primjenjivo, obavi izvozne formalnosti. Prodavatelj,
medutim, nema obvezu obaviti uvozne formalnosti ili formalnosti za provoz preko trec¢ih
zemalja, platiti uvozne carine ili obaviti bilo kakve uvozne carinske formalnosti. Prodavatelj
nema obvezu prema kupcu sklopiti ugovor o osiguranju.

CIF (imenovana luka odredista) Incoterms®2020 (troSak, osiguranje i vozarina...) znaci da
prodavatelj predaje robu kupcu ukrcavanjem na plovilo ili nabavljanjem tako predane robe.
Rizik gubitka ili oSte¢enja robe prelazi kada je roba ukrcana na plovilo pa se smatra da je
prodavatelj izvrSio svoju obvezu predaje robe bez obzira je li roba stigla na svoje odrediste u
ispravnom stanju, u navedenoj koli¢ini ili je li uopée stigla. Kod primjene pravila CFR,
prodavatelj nema obvezu prema kupcu pribaviti pokri¢e osiguranjem; stoga se kupcu savjetuje
da se sam pobrine za takvo pokri¢e. Ovo pravilo se koristi samo za prijevoz morem ili
unutarnjim plovnim putevima. Ako se koristi vise od jednog nacina prijevoza, $to je uobic¢ajeno
kada se roba predaje prijevozniku u kontejnerskom terminalu, umjesto CIF prikladnije je
pravilo CIP. Kod pravila CIF dvije su luke vazne: luka u kojoj se roba predaje na plovilo i luka
ugovorena kao odrediSte robe. Rizik prelazi s prodavatelja na kupca predajom robe kupcu
njenim stavljanjem na plovilo u luci otpreme. Prodavatelj je obavezan prema kupcu ugovoriti
prijevoz robe od predaje do ugovorenog odredista i za razliku od pravila CFR duZan je osigurati
robu. Moguce je da prijevoz obavlja vise prijevoznika za razli¢ite dionice pomorskog prijevoza.
Ako nije tocno ugovorom definirano, pretpostavlja se da rizik prelazi kada je roba predana
prvom prijevozniku, ¢ime se povecava razdoblje tijekom kojeg je kupac izloZen riziku gubitka
ili oStecenja robe. Ako prodavatelju, na temelju ugovora o prijevozu, nastanu troskovi istovara
u to¢no odredenoj tocki u luci odredista, prodavatelj nema pravo na odvojenu naknadu tih
troSkova od kupca, osim ako se strane ne sporazumiju drugacije. Pravilo CIF nalaze da
prodavatelj, ako je to primjenjivo, obavi izvozne formalnosti. Prodavatelj, medutim, nema
obvezu obaviti uvozne formalnosti ili formalnosti za provoz preko tre¢ih zemalja, platiti uvozne
carine. Prodavatelj ima obvezu prema kupcu sklopiti ugovor o osiguranju. Ovo moze
prouzrociti poteskocu ako zemlja odredista trazi da se osiguranje ugovara lokalno: u tom slucaju
strane bi trebale razmotriti kupoprodaju uz primjenu pravila CFR. Kupac treba isto tako imati
na umu da, prema Incoterms 2020 pravilu CIF, prodavatelj mora pribaviti ograni¢eno pokrice
prema Institutskim klauzulama za osiguranje tereta (C) (Institute Cargo Clauses (C)) ili sli¢noj

klauzuli, umjesto sveobuhvatnijeg pokri¢a prema Institutskim klauzulama za osiguranje tereta
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(A) (Institute Cargo Clauses (A)). Medutim, stranama i dalje ostaje moguénost ugovaranja Sire
razine pokri¢a. Osiguranje mora minimalno pokriti cijenu koja je predvidena ugovorom plus

deset posto (tj. 110 posto) i biti u valuti ugovora.
3.2. Kupoprodajni ugovor — element uspjesnog poslovanja

Prilikom sklapanja poslova nabave materijala, opreme, usluga i ostalog, vrlo je vazno da
prodavatelj i kupac imaju usuglaSene i obostrano razumljiva prava i obveze iz svog poslovnog
odnosa. Kvalitetan, razumljiv i nedvosmislen ugovor, glavni je element uspje$nog poslovnog
odnosa sa drugom ugovornom stranom. Prema definiciji, ugovor je dvostrani (ili viSestrani)
pravni posao i predstavlja suglasnu volju dviju ili viSe pravnih ili fizickih osoba o zasnivanju
obveznog odnosa (Vukeli¢, 2016.-171). Bitne karakteristike svih ugovora jesu da je ¢inidba
koja se ugovara moguca, da je zakonski dopustena i da je odredena, definirana. Moguca ¢inidba
jest ona koju je realno moguce ostvariti (npr. dostaviti robu brodom iz Europe u Sjevernu
Ameriku u roku za deset sati je nemogucéa ¢inidba). Cinidba koja se ugovara mora biti zakonski
dopustena (npr. ugovaranje i dostava kokaina je zakonski nedopustena ¢inidba). Da je ¢inidba
odredena znaci da moraju biti precizno definirane obveze obiju ugovornih strana mjerljive,
vremenski definirane 1 sli¢no. Oblik ugovora moze biti:

1. Usmeni

2. Pismeni

3. Pred svjedocima

4. Uz sudjelovanje drzavnih tijela (ovjera kod javnog biljeznika, ovjera suda ili sl.)

(Vukeli¢, 2016.-183)

Najcesci oblici u kojima se pojavljuju kupoprodajni ugovori u praksi medunarodne trgovine
jesu:

- Ponuda i prihvat ponude

- Narudzba i potvrda narudzbe

- Klasi¢ni kupoprodajni ugovor

- Tipski (formularni) ugovor te

- Burzovne i aukcijske zaklju¢nice (Mati¢, 2016.—231)
S obzirom na kompleksnost i zahtjevnost nabavnih predmeta prilikom nabave tehnoloske
opreme iz inozemstva, uobicajeno je sklapati pismeni kupoprodajni ugovor. Kupoprodajni
ugovor najcesée se definira kao dvostrani pravni akt u kojemu se prodavatelj obvezuje kupcu

isporuciti ugovorenu robu i predati mu dokumente koji se odnose na robu dok se kupac
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obvezuje primiti isporuku i isplatiti ugovorenu cijenu na dogovoreni nacin i dogovorenim
instrumentom placanja (Mati¢, 2016.-228). Zbog razli¢itosti u razvijenosti zemalja, zbog
razlika u kulturi, poslovnim obicajima, pravnim steCevinama, jezicima, valutama i sli¢no,
tesSkoce oko kupoprodajnih ugovora u medunarodnoj trgovini su mnogo vece od kupoprodajnih
ugovora u unutarnjoj trgovini. Mati¢ razlikuje bitne i nebitne elemente ugovora, te naglasava

kako s pravne tocke gledista bitne elemente ¢ine samo ugovorne strane i predmet kupoprodaje.

PODACI, CLANCI I ODREDBE KUPOPRODAJNIH
UGOVORA U MEDUNARODNOJ TRGOVINI

-naziv i broj ugovora

-tvrtke kupca i prodavatelja

-ovlastene osobe za zastupanje ugovornih strana

-predmet kupoprodaje

-prilozi ugovora

-cijena

-uvjeti placanja

-rok isporuke

-paritet isporuke

-odredbe koje definiraju nacin promjene predmeta nabave

-jamstveni rok i uvjeti jamstva

-nacin preuzimanja

-dokumentacija

-ugovorna kazna

-visa sila

-mjerodavno pravo

-zavrSne odredbe

Najvazniji elementi ugovora osim subjekata (ugovornih strana sa poreznim brojem — VAT
number) i predmeta kupoprodaje, jos su i naziv i broj ugovora, cijena, rokovi isporuke, prava i
obveze te nacin isporuke (npr. Incoterms pravila), uvjeti plac¢anja, nacin preuzimanja predmeta
nabave i sli¢no. Kod nabave tehnoloske opreme i strojeva za prehrambenu industriju vazna je
vrlo kvalitetno specificirana ponuda, koja uz sam naziv predmeta nabave treba ukljucivati

detaljan tehnicki opis stroja ili opreme, opis njegove funkcionalnosti, tehnicke parametre,
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kapacitete, nacrte, opis poslova prodavatelja kod montaZe i pusStanja u rad, te opis poslova na
pripremi objekta i instalacija kako bi stroj mogao biti instaliran i biti u svojoj punoj funkciji za
koju je namijenjen. Dobro definirani tehni¢ki elementi su od iznimnog znacaja, kako bi kupac
bio siguran da ¢e dobiti Sto Zeli i kako bi se sprijecili eventualni nesporazumi i sporovi. S
obzirom da sam kupoprodajni ugovor uglavnom ima elemente pravne i ekonomske tematike,
preporuca se da kao prilog kupoprodajnom ugovoru bude i ponuda koja je prihvacena od strane
kupca i koja svojim sadrzajem stavlja naglasak na tehnicke elemente predmeta nabave. U sv0joj
osnovi kupoprodajni ugovor bi osim ugovornih strana kao bitnih elemenata ugovora, trebao
definirati ime i prezime osobe ovlaStene za zastupanje druStva kao i1 njegovu funkciju u drustvu
koje zastupa. U uvodnom dijelu ugovora pozeljno je i definirati Opce odredbe, odnosno
tumacenje pojmova koji se ponavljaju kroz ugovor kao npr. Dokumentacija Prodavatelja koja
oznacava kompjuterske programe i drugi software (izvorni kod je u opsegu isporuke), nacrte,
prirucnike i druge dokumente tehnicke prirode koje Prodavatelj isporucuje Kupcu sukladno
odredbama samog ugovora, ili na primjer FAT Kkoji oznacava Factory Acceptance Test -
funkcionalna ispitivanja i testiranja Opreme, odredena Ugovorom ili dogovorom obje strane,
na lokaciji Prodavatelja ili drugom mjestu koje odredi Prodavatelj, a prije preuzimanja i
isporuke opreme ili stroja kupcu ili na primjer KUPAC oznacava pravnu osobu navedenu u
zaglavlju Ugovora definiranu kao Kupac, kao i sve pravne slijednike te pravne osobe i tako
dalje. U uvodnom dijelu ugovora vazno je i napomenuti sve priloge koji su sastavni dio
kupoprodajnog ugovora. Ovdje valja naglasiti da svi definirani pravni, ekonomski, tehnicki i
ini elementi navedeni u prilozima ugovora ne smiju biti kontradiktorni sa osnovnim tekstom
kupoprodajnog ugovora. Ukoliko se to dogodi, veéu vaznost i snagu ima tekst naveden u
glavnom ugovoru i on se prihvac¢a kao mjerodavan. Tako na primjer nije poZeljno da je u ponudi
navedena jedna cijena, a u ugovoru druga ili da je garancijski rok na ponudi razli¢iti od
garancijskog roka navedenog u ugovoru i sli¢no.

Ve¢ smo spomenuli da je vaznost dobro definirane ponude u tehnickom smislu vrlo bitna i
poZeljna je da kao takva bude prvi prilog kupoprodajnog ugovora. Kao prilog se moze staviti i
projektni zadatak, odnosno definirati koje ¢e sve proizvode stroj proizvoditi, u kojem formatu,
ambalazi, tezini i sli¢no. Sljede¢i prilog ugovora moze biti layout i ostali crtezi stroja koje u
pravilu usuglasavaju i definiraju stru¢ne tehnicke osobe obje ugovorne strane. Layout stroja
podrazumijeva pozicioniranje stroja u samom pogonu, te je velika vaznost ostalih nacrta
potrebnih instalacija sa svim tehni¢kim parametrima (npr. pozicija priklju¢aka struje sa
potrebnom snagom, pozicije dovoda i odvoda vode sa definiranim veli¢inama, dovod pare,

zraka i sli¢no). Ovaj prilog ugovora moze i podrazumijevati 3D shematski izgled stroja, izraditi
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specifikaciju taktne ponavljajuce proizvodne linije. Za tako razraden proizvodni takt izraditi
shemu logi¢kog spajanja i medusobnog podesavanja npr. robota i svih ostalih uredaja u pogonu
u logi¢ku i prostornu cjelinu liSenu svih kolizija. Prilikom sklapanja kupoprodajnog ugovora
vrlo je vazno definirati program rada, odnosno Kkreirati hodogram aktivnosti i obaveze obje
ugovorne strane, kao na primjer da ¢e u tjednu xx/2020. kupac uplatiti avansnu uplatu, da ¢e u
tjednu xx/2020. prodavatelj omoguéiti provedbu FAT testiranja, da ¢e kupac u tjednu xx/2020
pripremiti svu potrebnu infrastrukturnu instalaciju za potrebe rada stroja u pogonu kupca, da ¢e
prodavatelj/kupac u tjednu xx/2020 izvrsiti testiranje instaliranog stroja i potpisati SAT
protocol i tako dalje. Hodogram aktivnosti takoder moze biti jedan od priloga ugovora. Prilikom
kupnje opreme i strojeva, ne kupuje se stroj radi sebe samoga, ne kupuje se zeljezo, vec se
kupuje funkcionalnost stroja. Star-Up test (testiranje funkcionalnosti stroja nakon instalacije u
pogonu kupca) definira $to Ce se sve testirati prilikom preuzimanja stroja, koje vrste proizvoda
¢e stroj proizvesti, kojim kapacitetom 1 sli¢no. Stoga i1 ovaj dokument moZe biti prilog
kupoprodajnog ugovora. Uza sve navedeno preporuka je da se kroz priloge ugovora definira i
izjava vanjskog prodavatelja (isporucioca i instalatera stroja), o primjeni pravila zastite na radu
i zaStite od pozara §to je i propisano zakonom. Svi ovi moguci prilozi u pravilu mogu Ciniti
sastavni i neraskidivi dio kupoprodajnog ugovora.

Kako bi ugovor bio smislen 1 zaokruzen u jednu cjelinu, valja ga kreirati na nacin da sadrzi vise
¢lanaka (po potrebi), a da svaki ¢lanak pokriva svoje specificno podruc¢je. U pocetnicima
¢lancima ugovora pozeljno je navesti svrhu i predmet ugovora (na primjer $to, gdje i kako ¢e
se posti¢i ovim projektom), te nakon toga definirati predmet kupoprodaje (naziv opreme ili
stroja) sa svim potrebnim radovima. Cijena opreme ili strojeva je vazan element ugovora i valja
je posebno naglasiti, te je spomenuti i1 rijeCima. Cijena ¢ini vrijednost predmeta nabave
(tehnoloske opreme) izrazenu U novcu s naznakom valute placanja (npr. EUR, CHF, USD itd.).
Kada se definira cijena, pozeljno je spomenuti i §to kupac oc¢ekuje za tu cijenu kao na primjer
da je ukupna cijena fiksna i moze se promijeniti samo uz prethodnu pisanu suglasnost obiju
ugovornih strana, ukupna cijena ¢ini ukupnu naknadu koju placa kupac za stroj ukljucujuéi
dizajn, izvodenje 1 zavrsetak radova instalacije, otklanjanje i sve ostale usluge koje se pruzaju
od strane prodavatelja, da ukupna cijena ukljucuje pakiranje, utovar opreme ili stroja,
certifikate, dokumentaciju prodavatelja, isporuku, instalaciju / montazu, pusStanje u rad,
testiranje opreme ili stroja, obuku osoblja kupca, presliku operativnog priru¢nika i ostalo. No
Sto sve cijena ukljucuje stvar je ponude prodavatelja, pregovaranja i prihvatljivosti za kupca.
Vazno je i napomenuti, ako je kupcu bitno, da potrazivanja prodavatelja prema kupcu nisu

prenosiva na tre¢e osobe bez izriCite 1 pisane suglasnosti kupca, ako je to u interesu kupca.
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Nakon $to se u ugovoru navedu cijena i stavovi oko cijene, uputno je navesti i uvjete placanja
koji su dogovoreni prilikom pregovaranja i koje je kupac duzan postivati. Kod kupnje
tehnoloske opreme najéesce se ugovaraju obrocna placanja, ovisno o fazi realizacije izrade i
isporuke opreme. Ukupan iznos obro¢nih otplata naveden u ugovoru u svom zbroju mora
odgovarati ukupnoj ugovorenoj cijeni.

Proces izrade strojeva i opreme za prehrambenu industriju traje neko vrijeme i mogu biti
razlic¢iti rokovi isporuke, koji su nerijetko vise mjeseci, preko pola godine i vise. S obzirom na
dinamiku unapredenja i razvoja opreme i novih tehnologija, automatizacije, sofisticiranosti
procesa i sli¢no, moze se dogoditi da se od trenutka ugovaranja pa do isporuke opreme na trzistu
pojave suvremenija tehnoloska rjeSenja, koja nerijetko razvijaju i sami prodavatelji opreme.
Moguce su situacije u kojima nove spoznaje u tehnoloskim rjeSenjima mogu ubrzati zavrsetak
preuzimanja opreme i izdavanja SAT zapisnika, smanjiti ukupnu cijenu, troskove odrzavanja
ili operativne tro§kove kupca, kao i sve ostale troskove, poboljsati u¢inkovitost i vrijednost
tehnoloske opreme ili na drugi nacin biti od koristi kupcu. Stoga je pozeljno u samom
kupoprodajnom ugovoru ostaviti mogucénosti za izmjenom i prilagodbom ve¢ definirane
tehnoloske opreme koja je predmet ugovora, te navesti postupak provedbe izmjene tehni¢kog
rjeSenja predmeta nabave. Svaka promjena koja se dogodi mora biti pismena i vezana za
osnovni ugovor, te se predlaze da bude u obliku aneksa.

Ugovorom je vazno definirati uvjete isporuke i rokove. Jedan od bitnih elemenata u ovom dijelu
su funkcionalni testovi (FAT) koji se vrsi nakon §to je stroj izgraden, ali prije isporuke i to na
lokaciji prodavatelja ili na drugom mjestu koje prodavatelj odredi, a u nazo¢nosti predstavnika
kupca (najcesc¢e tehni¢kog osoblja). Prodavatelj ovim testiranjem kupcu dokazuje da tehnoloska
oprema radi 1 da su tehnicki parametri u skladu s ugovorom. Uobicajeno je da je kupac prilikom
testiranja tehnoloske opreme u radu duZan osigurati dovoljnu koli¢inu unaprijed dogovorenog
materijala potrebnog za rad stroja. Kod isporuke opreme vrlo je vazno navesti paritet isporuke
o ¢emu detaljnije govori posebno poglavlje ovog rada. Ugovorom se moze definirati da
prilikom isporuke tehnoloske opreme ispred svake ugovorne strane bude prisutan predstavnik
radi evidentiranja ili sprje¢avanja bilo kakve Stete prije 1 kod samog istovara.

Drugi vaZzan element prilikom isporuke je preuzimanje tehnoloske opreme, a najceSce se
provodi nakon testiranja opreme u samom radu u prostoru kupca i mjerenjem zadanih
performansi, te zavrSava potpisivanjem zapisnika o provodenju SAT-a (Site Acceptance Test).
Kupac moze odbiti preuzimanje tehnoloske opreme, ako nedostaci koji su nastali prije ili
tijekom ispitivanja opreme nisu u konacnici ispravljeni u skladu s ugovorenim rokovima, ili

ako nije dogovoren vremenski period za ispravljanje utvrdenih nedostataka. Prilikom
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ugovaranja potrebno je definirati dokumentaciju koju je prodavatelj duzan isporuciti prilikom
preuzimanja, kao $to su upute za rad na jeziku kupca, popis rezervnih dijelova, nacrta strojeva,
upute za odrzavanje i sli¢no. PoZeljno je ugovorom definirati i korake u slu¢aju da testiranje
nece biti uspjes$no izvrSeno, te nacin uklanjanja nedostatka, kao i opcije prodavatelja i kupca u
tim neplaniranim situacijama. Isto tako valja uvaziti prava prodavatelja u slucaju da je kupac
odgovoran za nemoguénost provodenja instalacije opreme, pustanja u rad i testiranja.

Moze se ugovoriti da ukoliko prodavatelj ne isporuci tehnolosku opremu kupcu u ugovorenom
roku, obavezan je platiti kupcu kaznu za zakasnjenje. Ugovorna kazna ili penali mogu biti
ugovoreni linearno ili progresivno (Andrijevi¢, Pavlovi¢; 2016.-185). Kazna definirana u
apsolutnom iznosu ili u postotku izracunato od ukupne cijene za svaki dan/tjedan/mjesec
zakasnjenja jest linearno ugovorena kazna. Naknada Stete kupcu moze se izraziti i
progresivnom skalom, pri ¢emu, na primjer, dnevni iznos ugovorene kazne u tijeku prvog tjedna
moze biti manji, a potom se dnevni iznos uvecava iz tjedan u tjedan (Andrijevié, Pavlovi¢;
2016.-185). Kupac moze pismeno pozuriti isporuku, ukoliko je doslo do zakas$njenja i pritom
se pozvati na ugovorne obveze prodavatelja i na svoja prava koja mu po ugovoru pripadaju.
Isto tako ugovorna kazna se moze definirati i ukoliko prodavatelj neuredno izvrsi ili ne izvrsi
ugovorene obveze.

Uobicajeno je da prodavatelj jam¢i da ¢e oprema za vrijeme trajanja jamstvenog roka biti bez
greSaka 1 nedostataka te u potpunosti u skladu s dogovorenim tehnickim specifikacijama kako
je idogovoreno, no i taj element bi trebao biti element ugovora. U ugovoru se moze napomenuti
da jamstvo ukljucuje projektiranje, izgradnju, funkcionalnosti, svojstva koja su zahtijevana,
proizvodnju te kvalitetu materijala i stanje opreme. Prodavatelj moze jamciti da ¢e tehnoloska
oprema za vrijeme trajanja jamstvenog roka biti ispravna, zadovoljiti zahtjeve i svrhu predmeta
nabave. Vazno je navesti rok jamstva te trenutak od kojeg taj rok pocinje te¢i. Kod kupnje
tehnoloske opreme uobicajeno je da jamstvo pokriva cijelu opremu izuzev potrosnih materijala
i rezervnih dijelova koji se troSe normalnom upotrebom te u slu¢aju neadekvatnog koristenja
opreme od strane kupca. Ugovorom se moze definirati i na¢in na koji ¢e kupac slati svoje
prituzbe prema prodavatelju pozivom na vazece jamstvo, te kontakt osobe s obje ugovorne
strane. S obzirom na uobicajene duge rokove isporuke moguce Su razne situacije u vanjskom
okruZenju te ugovorne strane mogu ugovoriti i postupanja u slucaju vise sile. Primjeri vise sile
su: Zeljeznicke nesreCe, pozari, eksplozije, ratovi, poplave, prosvjedi, Strajkovi, opca
ogranicenja vlada i sl. koja odgadaju ili sprecavaju pravovremeno izvrSenje Ugovora. Medutim,
nedostatak radne snage, sirovina, energije kod prodavatelja ne smatraju se visom silom. Ako

visa sila traje duze od 3 mjeseca, ugovorne strane mogu ugovorom predvidjeti mogucnost da
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imaju pravo promijeniti sadrzaj neispunjenog dijela ugovora, smanjiti njegov opseg te izaci iz
ugovora bez placanja naknade drugoj ugovornoj strani za mogucu nastalu Stetu i sli¢no.
Hrvatsko pravo dopusta da ugovorne strane izaberu i u ugovoru definiraju mjerodavno pravo u
slucaju spora. Neovisno o tome koje pravo su ugovorne strane izabrale kao mjerodavno, u
kupoprodajnom ugovoru se moraju postivati zakoni i propisi zemlje u kojoj se ugovor treba
ispuniti. U svakom slu¢aju pozeljno je u ugovoru predvidjeti nadin rjeSavanja sporova, s
preporukom da obje ugovorne strane nastoje rijesiti ih dogovorom i u dobroj volji, te definirati
mjerodavno pravo ako to nece biti slucaj 1 na kojem jeziku ¢e se voditi spor ukoliko do njega
dode. Kako bi izbjegli sud ili arbitrazu u zemlji jedne od ugovornih strana, ¢esto se pristupa
ugovaranju neutralnog suda ili arbitraze u nekoj tre¢oj zemlji. U zavrSnim odredbama ugovora
valja spomenuti na koji na¢in se mogu vrsiti izmjene ugovora, pocetak valjanosti ugovora te
broj primjeraka originala. Potrebno je navesti mjesto, datum potpisivanja ugovora, datum
stupanja na snagu koji ne mora biti jednak datumom potpisivanja ugovora i sli¢no. Ako nije
ugovoreno mjerodavno pravo, veci je znacaj mjesta ugovaranja u medunarodnim trgovackim
odnosima, jer ono moze biti vazno za odredivanja prava drzave u slucaju sporova.

U sluc¢aju nedostataka nekih od bitnih pretpostavki za sklapanje ugovora, ugovor je nevaljan
(Vukeli¢, 2016.-185) i pritom razlikujemo niStetnost i pobojnost ugovora. Ugovor je niStetan
ako ugovorena ¢inidba nije moguca, dopustena ili odredena. Za razliku od niStetnih ugovora
koji ne proizvode pravne ucinke, pobojni ugovori proizvode pravne ucinke, ali se zbog
odredenih mana mogu pobijati 1 proglasiti nevaljanim. Razlozi pobojnosti su sljedeci:
-ograni¢ena poslovna sposobnost ugovorne strane,

-mane volje (i to zabluda, prijevara i prijetnja),

-kada je to predvideno zakonom (Vukeli¢, 2016.-187)

Vazno je razlikovati da u slu¢aju zablude, prijevare i prijetnje dolazi do pobojnosti, a u slucaju

primjene fizicke sile kod sklapanja ugovora radi se o nistetnosti ugovora (Vukeli¢, 2016.-188).

3.3. Ugovor o povijerljivosti

Za potrebe izvodenja djela kao $to su npr. usluge odrzavanja sustava za EOP, consulting, izrada
nacrta, izrada prototipa proizvoda i dr. , onaj koji izvodi djelo dolazi do osjetljivih podataka.
Korisnik se mora osigurati da ti podaci, ukoliko predstavljaju poslovnu tajnu ili njegovo
intelektualno vlasnistvo, ne dodu do trecih osoba ili da ih izvodac djela ne iskoristi za vlastite
potrebe i ciljeve (FeriSak, 2006.). Razvoj tehnologije osim na sofisticiranije tehnoloske opreme

i nacinu njene primjene, automatizacije i robotizacije uveliko utjece i na pristup nabavi i kupnji
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takve, napredne tehnoloske opreme. U danaSnje vrijeme tehnoloSka oprema obiluje sve
kvalitetnijim softverskim rjeSenjima, suvremenim upravljackim panelima, moguénostima
evidentiranja zastoja, raCunalnom detektiranju problema, rjeSavanju problema programskim
alatima, prijenosima informacija o ucincima rada tehnoloske opreme kao i zadanim
recepturama na druge hardverske jedinice (racunala, tablete i slicno) koje koristi korisnik
opreme u svakodnevnim poslovnim aktivnostima. OdrZzavanje 1 servisiranje danas$nje
tehnoloske opreme uveliko se razlikuje od prijasnjih zastarjelih generacija. U praksi je sve viSe
prisutnije on line detektiranje problema u radu i rjeSavanje kvarova, §to smanjuje vremenske
zastoje u proizvodnji i jeftinije je u odnosu na prijasnje dolaske servisera najéesce iz inozemstva
od strane prodavatelja. Da bi prodavatelj i njegova servisna sluzba uspjesno izvrsila popravke,
kupac mora osigurati on line pristup na tehnolosku opremu. Omogucavanjem takvog pristupa,
prodavatelju se otvara mogucnost dostupnosti svih ostalih podataka koje spadaju u sferu
poslovne tajne kao $to su realizirana proizvodnja, vrste proizvoda koje su se proizvele u
proteklom vremenu, recepture, podatke o ambalazi i tako dalje. Iz tih je razloga pozeljno da
prodavatelj tehnoloSke opreme, najvjerojatniji budu¢i odrzavatelj, serviser opreme i kupac kao
korisnik opreme sklope ugovor o povijerljivosti. Povjerljivi podaci oznac¢avaju bilo koje i sve
tehnicke, komercijalne, financijske, marketinSke, tehnoloSke, razvojne i druge podatke,
dokumente 1 informacije, ukljucujuci, ali ne ogranicavajuci se samo na poslovnu tajnu, izume,
patente, autorska prava, druga prava intelektualnog vlasnistva, know-how, znanje i sve ostale
informacije (bilo u usmenom ili u pisanom obliku odnosno oznaceno ili ne kao ,,Povjerljivo*)
te sve stvari koji ¢e biti dani ugovornoj strani koja dobiva podatke odnosno njenim
predstavnicima. Povjerljivi podaci mogu se dati u svrhu pristupa opremi putem interneta radi
korekcije upravljackog programa ili detekcije kvara, a ugovorna strana koja dobiva podatke ne
smije koristiti povjerljive podatke direktno ili indirektno u bilo koju drugu svrhu, te se obvezuje
da ih nece otkriti bilo kojoj tre¢oj strani bez prethodnog pisanog ovlastenja kupca (korisnika
tehnoloSke opreme). Isto tako se moze u sklopu ugovora o povjerljivosti ugovoriti da povjerljivi
podaci ostaju u vlasniStvu ugovorne strane koja daje podatke. Ugovorna strana koja dobiva
podatke ne smije bez prethodne pisane suglasnosti ugovorne strane koja daje podatke mehanicki
ili elektronski kopirati ili na drugi nac¢in umnoziti povjerljive podatke. Preslike povjerljivih
podataka moraju imati iste pripadajuce oznake povjerljivosti koje se nalaze na originalnim
povjerljivim podacima. Uputno je ugovoriti da ¢e ugovorna strana koja dobiva podatke iste u
Sto kra¢em roku vratiti po zahtjevu ugovorne strane koja daje podatke, ukljucujuéi sve njihove
preslike, te da ih vise nema pravo koristiti, bilo izravno bilo neizravno. Nadalje, omogucavanje

dostupnosti povjerljivih podataka ne moze tumaciti kao prijenos bilo kojeg prava intelektualnog
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vlasni$tva, ukljuCujuéi patente, autorska prava, zigove, poslovne tajne, know-how ili drugih
prava. Kao i kod kupoprodajnog ugovora valja ugovoriti mjerodavno pravo, nain rjesavanja

sporova, nacin raskida ugovora, trajanje ugovora, kao i broj primjeraka originala.

4. Instrumenti pla¢anja prilikom nabave tehnoloske opreme iz inozemstva

Politika plac¢anja odnosi se na rokove, instrumente, sredstva i putove placanja te organe putem
kojih se obavlja placanje kao i na sigurnost unaprijed placenih sredstava (FeriSak, 2006.).
Instrumenti placanja i rokovi mogu se razlikovati ovisno od samih predmeta nabava, burzovne
robe, energenata, te ostalog kao na primjer sirovina u prehrambenoj industriji, usluga, pa sve
do nabave tehnoloske opreme i strojeva za poznatog kupca. Instrumenti placanja i nacin
placanja jedan je od segmenata o kojima se pregovara sa dobavljacem, a pretpostavka za samu
egzekuciju je postojanje potpisanog ugovora ili sluzbene narudZbenice.

Placanje za isporuc¢enu opremu u medunarodnom trgovinskom prometu je jedan od najvaznijih
elemenata i prodavatelji se izlazu rizicima hoce li se naplatiti, dok se kupci izlazu rizicima hoce
1i dobiti ugovoreni predmet nabave nakon Sto su uplatili avans. Kako bi se izbjegli takvi rizici,
prodavatelj 1 kupac moraju poznavati kako se ugovaraju placanja i uobicajene poslovne
postupke koje stoje na raspolaganju za osiguranje placanja 1 smanjenju opasnosti od
nemogucnosti naplate.

Placanje i naplac¢ivanje u poslovanju s inozemstvom najcesce se provodi uporabom: bankovne
doznake, medunarodnog dokumentarnog akreditiva, dokumentarne naplate (inkaso poslovi-
inkaso dokumenata) i1 drugih instrumenta placanja 1 osiguranja naplate (Cek, mjenica,
komercijalno kreditno pismo, promissory note i dr.), ovisno o tome o kakvom je
vanjskotrgovinskom poslu rije¢ (kupoprodaja robe ili izvrSenje gospodarske usluge), kolika je
vrijednost posla, koji je nain pla¢anja ugovoren (gotovinski, kreditni), kakav je bonitet
inozemnog duznika i dr. (Andrijevié, Pavlovic¢; 2016.-193,194).

Prilikom kupoprodaje tehnoloske opreme najcesSce se koristi bankovna doznaka u platnom
prometu s inozemstvom kada se radi o obro¢nom placanju i kada je prisutno visoko povjerenje

1 ugled medu ugovorenim stranama, te medunarodni dokumentarni akreditiv.

4.1. Bankovna doznaka

Kod kupnje tehnoloSke opreme najceS¢e se ugovara obro¢na placanja u fazama, a sve ovisi o

pregovarackim pozicijama ugovornih strana, njihovom medusobnom povjerenju, prijasnjim
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iskustvima, njihovim generalnim politikama i kondicijama. S obzirom da se radi o tipu kupnje
gdje se predmet kupoprodaje izraduje za poznatog kupca i da se ne radi o skladi$noj robi,
uobicajeno je da kupac kao potvrdu svoje narudzbe uplati avans. Placanje unaprijed jednog
dijela ugovorene vrijednosti uobi¢ajeno je kod nabave investicijskih ulaganja s dugim rokom
izvrSenja. Avansnim pla¢anjem kupac daje ozbiljnost samome poslu i namjeri da kupi opremu,
te nov€anim sredstvima pomaze prodavatelju financiranje inputa potrebnih za proizvodnju
ugovorenog predmeta nabave. Nadalje, moze se dogovoriti da na primjer druga rata bude
placanje prije isporuke ali nakon provedbe FAT testiranja, zatim jedna rata nakon isporuke a
prije instalacije stroja i ostatak nakon instalacije tehnoloske opreme, pusStanja u rad i testiranja
tehnickih performansi (SAT protocol). Sve ove faze pla¢anja u praksi se vr$e putem bankovnih
doznaka. Bankovna doznaka je nalog koji izdaje kupac prema svojoj banci, da na teret njegovih
sredstava banka transferira odredeni iznos nov¢anog sredstva u stranoj valuti na racun
inozemnog prodavatelja koji je u nalogu naznac¢en. Postoji viSe vrsta bankovnih doznaka, no u
kontekstu teme ovog rada, spomenuti ¢emo samo robnu bankovnu doznaku, kojom se placa
isporuka robe. Tehnika provodenja placanja bankovnom doznakom je da nakon §to banka
zaprimi nalog od svog klijenta, nalaze inozemnoj banci (korespondentnoj) isplatu naznacenog
iznosa s naloga korisniku te doznake (prodavatelju). Za pla¢anje bankovnom doznakom u
Hrvatskoj, nalogodavac daje svojoj poslovnoj banci ovlastenoj za poslove s inozemstvom
propisno popunjenu tiskanicu naloga za doznaku u inozemstvo ¢iji je minimalni sadrzaj utvrden
Uputom o provedbi Odluke o na¢inu obavljanja platnog prometa s inozemstvom (nalog br.14.
HNB-a) (Mati¢, 2016.-195).

Slika 7. Primjer tiskanice naloga za doznaku u inozemstvo OTP banke

Kontakt bro DEMO KORISNIK . OTP BANKA D.D.
Nalogodavac ontakt broj OLica i omos Naziv banke TP EANKAD
(50 a) OIB:
Iznos plaéanja — Odaberite — - Troskovi Ma teret nalogodavea -
(32A) inozemne banke
(71a) @
Banka korisnika Kerisnik (59a)
(57a)
Naziv
Swift adresa Proviera...
Adresa
Naziv
Grad
Adresa
Ragun/ IBAN
Grad - P
Sifra drzave -
Sifra korisnika Pravna oscba -
Podacio Sifra osnove
placanju (70) placanja
Plaéanje na —0Odaberi— - Napomena

teret

Datum 13.02 2018

@ Provjera naloga

Izvor: https://www.otpbanka.hr/hr/upute/devizna-doznaka-u-inozemstvo
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Bankovna doznaka je instrument plac¢anja kod kojeg inozemni partner (prodavatelj) nije duzan
prezentirati dokumentaciju i samim time se smatra bezuvjetan instrument placanja. Kada se
bankovnom doznakom placa avans koji nerijetko predstavlja znacajne iznose, kupac se izlaze
riziku nemoguénosti povrata uplacenog iznosa ukoliko prodavatelj ne ispoStuje ugovorne
obveze, zavrsi u stecaju i sli¢no. Kako bi se to izbjeglo uputno je zatraziti neopozivu bankovnu
garanciju prvoklasne banke na prvi poziv koja se poziva na ugovor, u kojoj su nazna¢eni iznosi
za koje banka garantira, kao i rok vazenja iste, odnosno datum do kada je korisnik (kupac) moze
aktivirati. Bankovna garancija za avans na prvi poziv, daje korisniku pravo da od banke trazi
placanje cijelog iznosa pokrivenog bankarskom garancijom (Vukmir 2007.-358). Bankovna
garancija osim za primljeni avans, moze se izdati i u svrhu jamstva za dobro izvrSenje posla.
Nerijetki su primjeri gdje drzava daje jamstva za dobro izvrSenje poslova nacionalno strateskih

proizvodackih  tvrtki  (https://academic-oup-com.ezproxy.nsk.hr/jfr/article/1/1/30/2357860

28.01.2020.). No u ovom radu ¢emo se koncentrirati na bankovnu garanciju koje se koriste
izmedu dva gospodarska subjekta. Bankovna garancija se moze predati u originalu kupcu ili
putem swifta, te prethodi placanju avansa. Bankovna garancija u odredenom iznosu moze se
zatraziti 1 prilikom raspisivanja natjecaja za dobivanje odredenog posla, kako bi ponudac, a
kasniji moguéi prodavatelj, dokazao svoju ozbiljnost i zainteresiranost. Tom garancijom banka
se obvezuje isplatiti odredeni iznos na prvi zahtjev kupca i1 u njegovu korist, ukoliko ponuditelj
(prodavatelj), propusti izvrsiti obveze koje je preuzeo svojom ponudom (Vukmir, 2007.-356).
U svakom slucaju u bankovnoj garanciji je potrebno navesti svrhu za koju se izdaje. Zahtjevi
za garancijom su neopozivi ugovori, neovisni ugovori, koje izdaje bankarski jamac prema
uputama podnositelja zahtjeva da isplati korisniku bilo koju svotu koja se moze zahtijevati u
tekstu jamstva. Medunarodna trgovacka komora (ICC) nastojala je istaknuti upotrebu
najvaznijih instrumenata medunarodne trgovine kako bi se postigla vaZzna pravna sigurnost i
pomoglo u izbjegavanju oklijevanja, nesporazuma i zabune (https://www-sciencedirect-
com.ezproxy.nsk.hr/science/article/pii/S0041863314705022 23.02.2020.).

Izdavanjem bankovne garancije i uklju¢ivanjem same banke kao garanta u realizaciju predmeta
nabave, daje se jedan dodatan znacaj i ozbiljnost cijelom poslu, te korisnik bankovne garancije
moze biti siguran da posjedovanjem iste ima gotov novac u ruci u slucaju nepredvidivih
situacija. Dakle, bankarska garancija u ekonomskom smislu predstavlja svojevrsnu naknadu
Stete koja nastaje vjerovniku iz obveznog odnosa, ako mu duznik ne ispuni svoju ugovornu
obvezu. Temeljem klauzule iz kupoprodajnog ugovora kojim se jedna ugovorna stranka
(prodavatelj) obvezala ishoditi bankarsku garanciju, ta ugovorna strana sklapa s bankom ugovor

kojim nalaze banci da u korist druge ugovorne stranke izda garanciju. Taj ugovor, koji je po
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svom sadrzaju ugovor o nalogu, mora u potpunosti odgovarati klauzuli iz osnovnog
kupoprodajnog ugovora u pogledu svih bitnih elemenata bankarske garancije: sadrzaj garancije,
vrsta, rok vazenja garancije i drugo

(https://www.vtsrh.hr/uploads/Dokumenti/bankarska_garancija.pdf 26.01.2020.).

Slika 8. Primjer bankovne garancije

FROM

UNICREDIT SPA

FOREIGN TRADE CENTER/GUARANTEE DEPARTMENT
PIAZZA MONTE DI PIETA’ 3

31100 TREVISO/ITALY

TO

BANK

SWIFT CODE:

i’LS ADVISE THE FOLLOWING GUARANTEE TO
WITHOUT ANY ENGAGEMENT OR RESPONSIBILITY ON YOUR PART EXCEPT FOR AUTHENTICATION OF PRESENT
MESSAGE

/ QUOTE /

ADVANCE PAYMENT GUARANTEE NO.

PADOVANA (PD), ITALY (HEREINAFTER CALLED THE APPLICANT), HAS ENTERED CONTRACT NO. U-____/2019

DATED 16/12/2019 (HEREINAFTER REFERRED TO AS THE CONTRACT) WITH YOU, FOR THE SUPPLY OF COMPLETE
CLEAN ROOM CLASS 100-1SO 5 STERIL-TECH (HEREINAFTER CALLED THE EQUIPMENT), FOR A TOTAL CONTRACT
AMOUNT OF EUR

FURTHERMORE, WE UNDERSTA , AN ADVANCE
PAYMENT IN THE SUM OF EURO , .E. 30 PCT OF
THE CONTRACT VALUE, IS TO BE MADE BY YOU IN FAVOUR OF THE APPLICANT AGAINST AN ADVANCE PAYMENT
GUARANTEE IN YOUR FAVOUR IN THE SAME AMOUNT AS REFUND SECURITY IN CASE OF THE APPLICANT'S
UNFULFILLMENT OF ITS OBLIGATION AS SPECIFIED UNDER THE CONTRACT.

ON BEHALF OF THE APPLICANT, WE UNICREDIT SPA, FOREIGN TRADE CENTER, GUARANTEE DEPT., PIAZZA MONTE
DI PIETA" 3, 31100 TREVISO ITALY IRRESPECTIVE OF THE VALIDITY AND THE LEGAL EFFECTS OF THE ABOVE
MENTIONED CONTRACT AND WAIVING ALL RIGHTS OF OBJECTION AND DEFENSE ARISING FROM THE PRINCIPAL
DEBT, HEREBY IRREVOCABLY AND NOT
EXCEEDING IN TOTAL AN AMOUNT O UPON
RECEIPT BY US OF YOUR FIRST DEMAND IN WRITING, TO BE SENT AS BELOW, AND YOUR WRITTEN STATEMENT,
WHETHER IN THE DEMAND ITSELF OR IN A SEPARATE SIGNED DOCUMENT ACCOMPANYING OR IDENTIFYING THE
DEMAND, STATING:

I) THAT THE APPLICANT IS IN BREACH OF HIS OBLIGATION(S) UNDER THE UNDERLYING CONTRACT;

AND

Il) THE RESPECT IN WHICH THE APPLICANT IS IN BREACH.

-YOUR DEMAND FOR PAYMENT, YOUR STATEMENT OF THE APPLICANT’S FAILURE AND ALL DOCUMENTS, IF ANY,

REQUIRED UNDER THIS GUARANTEE MUST BE SENT BY REGISTERED LETTER WITH ACKNOWLEDGMENT OF RECEIPT
OR BY INTERNATIONAL COURIER SERVICE. ANY OTHER MODE OF DELIVERY OF THE DEMAND IS EXCLUDED.

IT IS A CONDITION NTEE THAT THE ADVANCE
PAYMENT OF EURO| REFERRED TO ABOVE MUST
HAVE BEEN RECEIVED BY THE APPLICANT ON HIS ACCOUNT NUMBER IT T
UNICREDIT SPA, RUBANO BRANCH (ITALY).

FOR IDENTIFICATION PURPOSES, YOUR PAYMENT REQUEST AND YOUR STATEMENT OF THE APPLICANT’S FAILURE
AS ABOVE MUST BE PRESENTED TO US THROUGH THE INTERMEDIARY OF A FIRST RATE BANK CONFIRMING THAT

THE SIGNATURE(S) THEREON IS/ARE AUTHENTIC AND LEGALLY BINDING UPON YOU.

VISTO PER PRESA VISIONE ED APPROVAZIONE TESTO
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THIS GUARANTEE SHALL EXPIRE ON _______ AT THE LATEST. AFTER THIS DATE IT SHALL AUTOMATICALLY AND
DEFINITIVELY BECOME NULL AND VOID IRRESPECTIVE OF WHETHER RETURNED TO US OR NOT.

CONSEQUENTLY, THE DEMAND OF PAYMENT, THE STATEMENT OF APPLICANT’S FAILURE AND ALL DOCUMENTS, IF
ANY, REQUIRED UNDER THIS GUARANTEE, TOGETHER WITH THE BANK'S CONFIRMATION OF YOUR SIGNATURE(S),
MUST BE RECEIVED BY US AT OUR MAIL ADDRESS UNICREDIT SPA, FOREIGN TRADE CENTER, GUARANTEE DEPT.,
PIAZZA MONTE DI PIETA' 3, 31100 TREVISO ITALY, SWIFT CODE UNCRITMM ON OR BEFORE THAT DATE.

.THE AMOUNT OF THIS GUARANTEE WILL BE AUTOMATICALLY REDUCED BY ANY PAYMENT EFFECTED WITH
REFERENCE TO THIS GUARANTEE BY OURSELVES.

EXCEPT AS FAR AS OTHERWISE EXPRESSLY STATED HEREIN THIS GUARANTEE SHALL BE GOVERNED AND
CONSTRUED IN ALL RESPECTS IN ACCORDANCE TO THE UNIFORM RULES FOR DEMAND GUARANTEES, ICC
PUBLICATION NO. 758/2010 (URDG 758/2010).

THE DEMAND OF PAYMENT, THE STATEMENT OF APPLICANT'S FAILURE AND ALL DOCUMENTS, IF ANY, REQUIRED
UNDER THIS GUARANTEE MUST BE IN ENGLISH.

UNICREDIT SPA
JUNQUOTE/

ALL COMMISSIONS AND CHARGES OUTSIDE ITALY ARE FOR THE BENEFICIARY’'S ACCOUNT.
.REGARDS

UNICREDIT SPA

FOREIGN TRADE CENTER/GUARANTEE DEPT.

31100 TREVISO/ITALY

VISTO PER PRESA VISIONE ED APPROVAZIONE TESTO

Izvor: Sluzbeni dokument privatne tvrtke

4.2. Medunarodni dokumentarni akreditiv

Ujednaceni obicaji 1 pravila za dokumentarne akreditive (eng. Uniform Customs and Practice
for Documentary Credits) jesu najvazniji izvor medunarodne bankarske i trgovacke prakse za
ovaj instrument placanja i osiguranja placanja koje je izradila i 1933. godine objavila
Medunarodna trgovacka komora (Mati¢, 2016.-116). Kao i kod Incoterms pravila, svakih cca
desetak godina se rade revizije pravila, a zadnja revizija je iz 2007. pod naslovom ,,Jedinstvena
pravila i obi¢aji za dokumentarne akreditive — UCP600* a za hrvatske korisnike izdavac je
Hrvatska gospodarska komora. Temeljna svrha akreditiva je trostrana i to: (1) izvrSenje placanja
korisniku putem banke koja preuzima obvezu pla¢anja u vlastito ime; (2) omoguéavanje
kreditiranja (financiranja) prodavatelja (korisnika akreditiva), te (3) predaju dokumenata koje
omoguciti kupcu (nalogodavatelju) da moze raspolagati robom (Vukmir, 2007.-38).
Medunarodni dokumentarni akreditiv sluZi za ravnomjernu raspodjelu rizika izmedu kupca 1
prodavatelja, jer je prodavatelj siguran u placanje kada su ispunjenu uvjeti definirani u

akreditivu, 1 kupac ¢e biti s razmjerno siguran da ¢e primiti robu
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(http://documents.worldbank.org/curated/en/747241468329432546/pdf/402640FinancellGio
vannucciO1PUBLIC1.pdf 22.01.2020.)

Slijedom navedenog, medunarodni dokumentarni akreditiv mozemo definirati kao instrument

medunarodnog placanja kojim nalogodavac (kupac) stavlja putem poslovne banke korisniku
(prodavatelju) na raspolaganje odredeni iznos novca u stranoj valuti, a koje korisnik
(prodavatelj) moze naplatiti kada prezentira akreditivne dokumente. Akreditivni dokumenti su
dokumenti kojima prodavatelj dokazuje da je ispunio sve ugovorom preuzete obveze. Prema
Mati¢u, medunarodni dokumentarni akreditiv (The Letter of Credit- L/C) je instrument plac¢anja
u kojemu se neka banka na zahtjev i po nalogu svoga komitenta (nalogodavca) obvezuje kako
ce:

-isplatiti korisniku akreditiva odredeni novc¢ani iznos (odnosno akceptirati, negocirati (isplatiti)
mjenicu vucenu od korisnika) ili ¢e

-ovlastiti neku drugu banku da obavi takvo pla¢anje (odnosno akceptiranje, negociranje ili
isplatu mjenice)

-pod uvjetom da joj se predaju ugovoreni dokumenti i udovolji svim ostalim uvjetima akreditiva
(Mati¢, 2016.-183). Vazno je napomenuti da je akreditiv neovisan od kupoprodajnog ugovora,
odnosno on jamci da ¢e banka postupiti po prezentaciji definiranih dokumenata od strane
prodavatelja. Slucajevi nekih sporova u smislu kasnjenja isporuke ili neodgovarajuce kvalitete
ne odgadaju obveze po akreditivu. Primjenom akreditiva zasticuju se sve ugovorne strane, ali
se 1 povecavaju ukupni troskovi realizacije posla koji su uvecani za troSkove bankarskih usluga.
Troskovi bankarskih usluga ovise o kompleksnosti posla, o ukupnom transakcijskom iznosu
koje pokrivaju i o duzini vremenskog trajanja posla od pocetka do potpune realizacije 1 zadnje
isplate prodavatelju. S obzirom da ovaj rad koji obuhvaca tematiku kupnje tehnoloske opreme,
u tu se svrhu koriste uvozni — nostro akreditivi, koji domaci uvoznici (kupci) otvaraju u korist
inozemnog prodavatelja. Jo§ razlikujemo i izvozne -loro akreditive, opozive i neopozive,
potvrdene i nepotvrdene, prenosive i neprenosive. Akreditivni dokumenti koje je prodavatelj
duzan prezentirati banci u cilju isplate po akreditivu, stvar je medusobnog dogovora
prodavatelja i kupca. Dokumenti se moraju nabrajati i precizno opisati u ¢lanku kupoprodajnog
ugovora koji ureduje uvjete placanja. Akreditivni dokumenti koji se, uobic¢ajeno, pojavljuju u
izvoznome ili uvoznome poslu, a koji se redovito pojavljuju i kao uvjet koristenja (isplate)
akreditiva jesu: robni dokumenti, dokumenti o otpremi robe (transportni dokumenti),
dokumenti o osiguranju i ostali akreditivni dokumenti (Mati¢, 2016.-186.). Najosnovniji
dokument jest trgovacka faktura i ona se uvijek pojavljuje kao akreditivni dokument i mora biti

na jeziku na kojem je i ugovor. Uobicajeno je da se u medunarodnoj trgovini koristi engleski
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jezik kao opéeprihvaceni globalni jezik. Trgovacka faktura obavezno mora sadrzavati ime
izdavatelja (prodavatelj), te biti naslovljena na kupca sa navedenim poreznim brojem (VAT
number) za obje strane, zatim opis i cijenu robe (tehnoloske opreme), datum i mjesto izdavanja.
PozZeljno je da sadrzi podatke o opremi kao Sto su neto i1 bruto tezina, carinski tarifni broj i
porijeklo, te da su navedeni bankovni detalji kao $to je broj IBAN-a, swift i sli¢no. Trgovacka
faktura moze biti i proforma kada je izdana na iznos 1 za potrebe pla¢anja avansa ili kao osnova
za privremeno carinjenje robe i drugo. U smislu akreditiva ona mora glasiti na nalogodavatelja
akreditiva (kupca), a biti izdana od strane korisnika akreditiva (prodavatelja). Idu¢i akreditivni
dokumenti mogu biti dokumenti o otpremi kao §to je na primjer CMR teretni list, koji se koristi
kao standardizirani formular u medunarodnom cestovnom prometu, zatim pomorske teretnice,
medunarodni zeljeznicki tovarni list, zracni tovarni list i slicno. Ove dokumente banke
prihvacaju samo ako su ,,Cisti®, tj. ako ne sadrze dodatne klauzule ili zabiljeske kojima se
izri¢ito utvrduje manjkavo stanje robe ili ambalaze (Andrijani¢, Pavlovi¢; 2016.-201). U
ugovoru se moze definirati da prijevozni listovi moraju biti potpisani samo od prijevoznika, a
prije isporuke ili moraju biti potpisani od strane primatelja (kupca), $to je stvar dogovora obje
ugovorne strane. Nadalje, kod kupoprodaje tehnoloSke opreme gdje je bitna karakteristika
nabavnog predmeta njena funkcionalnost, u praksi se vrlo Cesto kao akreditivni dokumenti
koriste zapisnik o odrzanom FAT-u i zapisnik o odrzanom SAT-u. FAT je skracenica od
engleskog naziva Factory Acceptance Test a znaci tvorni¢ki test prihvatljivosti koji obiljezava
postupak ispitivanja i inspekcije koji se izvodi u prostoru prodavatelja kada je oprema ili
strojevi u potpunosti izraden i spreman je za isporuku. SAT je skracenica od engleskog naziva
Site Acceptance Test i znaci ispitivanje prihvatljivosti opreme i strojeva koje se obavlja na
mjestu gdje je stroj instaliran kod kupca u stalnom radnom polozaju. SAT obuhvaca ispitivanje
funkcionalnosti stroja, postizanje zadanih kapaciteta i svih ostalih parametara koje su
prodavatelj i kupac definirali prilikom sklapanja ugovora. Vrlo je vazno da su ti dokumenti
potpuni, te potpisani od obiju ugovornih strana, bez napomena o nedostacima. Medutim,
ukoliko stoje napomene o nedostacima, tada je vazno da je u dokumentima definirano kako, na
koji nacin i kada ¢e nedostaci biti otklonjeni od strane prodavatelj. U suprotnom banke mogu

ne pristupiti isplati rate po akreditivu, ukoliko je jedan od tih dokumenata akreditivni dokument.
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Slika 9. Obrazac CMR - standardizirani formular u medunarodnom cestovnom prometu

._c

Izvor: https://www.aberro.hr/proizvod/obrazac-xiii-29-cmr-medunarodni-tovarni-list/

Dokument o osiguranju mora biti onakav kakav je propisan akreditivom i mora ga izdati
osiguravajuce drustvo ili njegov agent, te pritom banka provjerava samo odgovara li polica, po
svome vanjskom izgledu, uobi¢ajenim dokumentima ovakve vrste te je li izdana 1 potpisana od
osiguravajucega drustva ili njegovih agenata (Mati¢; 2016.-186).

Ostali akreditivni dokumenti koji se pojavljuju mogu biti razni, a ovise o predmetu
kupoprodaje, te o porijeklu, potrebama redovitog uvoza za pustanje robe u slobodan promet. U
kupnji tehnoloSke opreme, kao dodatni akreditivni dokumenti mogu se pojaviti zapisnici sa
pregleda opreme od strane kupca u prostoru prodavatelja prije isporuke (zapisnik o provedenom

FAT testiranju) i sa zavrSenim testiranjem i mjerenjem zadanih performansi opreme nakon
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instalacije u prostoru kupca (zapisnik o provedenom SAT testiranju). Zapisnici sa FAT i SAT
testiranje nisu standardizirani formulari, ve¢ su u slobodi vizualne i sadrzajne kreacije
prodavatelja i kupca. Najbitniji sadrzajni elementi ovih zapisnika su naslov i naznacivanje broja
ugovora za koji se vezu, da su pozitivno provedena testiranja sa naznaCenim datumom i
mjestom, te da su potpisani od obiju ugovornih strana, od prodavatelja i od kupca. Ukoliko
postoje sitne primjedbe kupca na isporu¢enu opremu, dogovorno sa prodavateljem moze se
navesti u zapisnik zajedno sa rokovima otklanjanja detektiranih nedostataka od strane
prodavatelja, Sto ne odgada obavezu kupca za izvrSavanje placanja po potpisivanju navedenih
dokumenata ukoliko su oni u funkciji akreditivnih dokumenata. U praksi se mogu dogovoriti i
kombinacije placanja, kao na primjer da ¢e avansna uplata biti bankovnom doznakom po
kupcevu primitku bankovne garancije za pokri¢e iznosa avansa, a da ¢e ostale faze plac¢anja i¢i
putem medunarodnog dokumentarnog akreditiva. Sve je stvar dogovora i ugovora izmedu

prodavatelja i kupca.
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5. Zakljucak

Nabava tehnoloSke opreme i strojeva u prehrambenoj industriji je vrlo bitna i vrlo zahtjevna.
Na osnovu rezultata provedenog istrazivanja utvrdeno je da nabava tehnoloske opreme u
prehrambenoj industriji ¢ini cca 45% ukupnih investicijskih ulaganja, te su hrvatski proizvodaci
ovisni o kupnji iz inozemstva ukoliko Zele opremu koja ¢e biti po najvisim svjetskim
standardima, kako bi kao konacni cilj postigli konkurentnost i efikasnost proizvodnog procesa.
Nazalost, domaca ponuda takve vrste opreme je nedostatna za potrebe domacih prehrambenih
tvrtki. S obzirom da se oprema 1 strojevi u najve¢oj mjeri nabavljaju iz uvoza, postoji Citav niz
rizika s kojim se uvoznici susre¢u. Rizike valja svesti na minimum kako se ne bi ugrozilo
poslovanje tvrtke. Kroz povijest su razvijeni razni medunarodni standardi koje valja poznavati
1 koji su prikazani u ovom radu. Poznavanje procesa nabave i koristenje raznih alata, preduvjet
je za kvalitetno ispunjenje zadatka. Pritom valja spomenuti i nove trendove koji se pojavljuju u
nabavi, poput digitalizacije nabave, elektroni¢ki natjecaji, provodenje eaukcija i slicno. Proces
nabave pocinje zaprimanjem zahtjeva od strane internog korisnika i kvalitetno definiranog
nabavnog predmeta. Na temelju toga osoblje nabave istrazuje trziste, prikuplja ponude i izabire
najprihvatljiviju ponudu. Za odabir kvalitetne ponude, potrebno je definirati kriterije po kojim
¢e se vrednovati elementi ponude. Kako bi se ve¢ spomenuti rizici sveli na minimum, valja se
u medunarodnim Kkupoprodajama oslanjati na medunarodne standarde i pravila kao npr.
Incoterms®2020 pravila. Pravila opisuju tko §to ¢ini izmedu prodavatelja i kupca prilikom
odabira jednog od definiranih mogu¢ih pravila. Tako npr. pravila definiraju tko organizira
prijevoz ili osiguranje robe, te tko pribavlja prijevozne isprave, izvozne ili uvozne dozvole.
Nadalje, definiraju gdje i kada prodavatelj predaje robu kupcu te kada prelazi rizik s
prodavatelja na kupca. Isto tako definiraju koja je ugovorna strana odgovorna za koje troskove,
kao Sto su prijevoz, pakiranje, utovar, istovar, provjere, osiguranja i ostalo. Kako bi posao bio
realiziran na zeljeni nacin, vrlo je vazno sklopiti kvalitetan kupoprodajni ugovor.
Kupoprodajnim ugovorom se definiraju sva prava i obveze kupca i prodavatelja - predmet
nabave, cijena, uvjeti pla¢anja, rokovi i nacin isporuke, paritet isporuke, garancijski rokovi,
nacin rjeSavanja sporova, nadleznost prava, visa sila i ostali moguci elementi koji se mogu
pojavljivati ovisno o specifikumu nabavnog predmeta. S obzirom da je u danasnje vrijeme
oprema sve sofisticiranija 1 da prodavatelji mogu detektirati moguce kvarove, programiranja,
otklanjanje kvarova putem on-line spajanja na sam stroj, valja voditi rauna i o zastiti dostupnih
poslovnih podataka kroz ugovor o povijerljivosti. Vrlo vazan segment prilikom pregovora i

sklapanja poslova jesu uvjeti i na¢in placanja. Kod nabave tehnoloske opreme u prehrambenoj
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industriji, najée$¢e se kao instrumenti plac¢anja koriste bankovna doznaka i medunarodni
dokumentarni akreditiv te je vazno vrlo dobro poznavati te instrumente. Pla¢anje bankovnom
doznakom je jeftinije i brze, no sa sobom moze nositi vece rizike. Prilikom svakog plac¢anja
avansa ili op¢enito placanja prije nego je predmet nabave isporucen na dogovoreni nacin, valja
se osigurati bankovnom garancijom prvoklasne banke. Pla¢anje medunarodnim
dokumentarnim akreditivom vrSi se na nafin da prodavatelj nadleznoj banci prezentira
akreditivne dokumente koji su stvar dogovora izmedu kupca i prodavatelja, te je u odnosu na
plac¢anje bankovnom doznakom ovaj instrument pla¢anja skuplji, ali najsigurniji za obje strane.
Rade¢i presjek ovog rada, valja zakljuciti da je najbitnije razvijati dobar i partnerski odnos
izmedu prodavatelja i kupca. Kupnja tehnoloske opreme i strojeva jest jednokratni posao i
jednokratna kupoprodaja, ali ona u biti dugoro¢no veze u poslovni odnos obje ugovorne strane.
Odnos prodavatelja i kupca zavrSava u formalnom smislu prilikom isteka ugovorene garancije
i radom stroja, no u neformalnom smislu njihov odnos ovdje tek pocinje. Priroda ovakvih
predmeta nabave je da oni iziskuju odrzavanje na propisan nacin, servisiranje i slicno, kako bi
njihova funkcionalnost bila prisutna, te je za to nuzna tehnicka podrska osoblja prodavatelja
opreme. Vazno je brzo i pravovremeno otklanjanje kvarova u cilju §to manjih zastoja, kao i
veliki lager rezervnih dijelova, te njihova brza isporuka po potrebi. Kada se kupuje tehnoloSka
oprema i strojevi, u biti se kupuje njihova funkcionalnost. Stoga strojevi moraju raditi
dugoro¢no i mozemo reci da je sklapanje poslova izmedu kupca i prodavatelja, u biti dugorocno
poslovno vezivanje oba gospodarska subjekta. Dobro poznavanje svih segmenata ove
specifi¢tne nabave i primjena tog znanja u praksi, prehrambenim tvrtkama u Hrvatskoj

omogucuje dugoro¢ne temelje poslovnih uspjeha.

U Varazdinu, 28.02.2020.

Potpis:
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