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1. UvoD

Prikrojevanje razpisnih ponudb (ali dogovorjeno oddajanje ponudb) nastopi, kadar se podjetja, od
katerih se sicer pricakuje tekmovalnost, skrivaj zaveZejo k dvigu cen ali nizanju kakovosti blaga
ali storitev za kupce, ki Zelijo priti do izdelkov ali storitev po razpisnem postopku. Javne in
zasebne organizacije se pogosto zana$ajo na konkurencen razpisni postopek, ki je finanéno
najugodnejsi. Nizke cene in/ali boljSi izdelki so zazeleni, ker se sredstva tako prihranijo oziroma
sprostijo za drugo blago in storitve. V konkurenénem postopku lahko dosezemo niZje cene ali
boljSo kakovost le, kadar si podjetja resniéno konkurirajo (tj. postavijo pogoje posteno in
neodvisno). Prikrojevanje razpisnih ponudb je lahko Se zlasti Skodljivo, kadar zadeva javna
narogila.' Pri tovrstnih zarotah se porabljajo sredstva kupcev in davkoplagevalcev, zmanjsuje
javno zaupanje v konkurencni postopek in rusijo prednosti konkurenénega trga.

Prikrojevanje razpisnih ponudb v vseh drzavah OECD je nezakonito ravnanje, preiskujejo in
kaznujejo pa ga po zakonih in pravilih o konkurenci. V Stevilnih drzavah OECD je to prikrojevanje
tudi kaznivo dejanje.

2. OBICAJNE OBLIKE PRIKROJEVANJA RAZPISNIH PONUDB

Zarote pri prikrojevanju razpisnih ponudb imajo lahko razlicne oblike, vse pa ovirajo kupce —
pogosto drzavne in lokalne vladne organe — pri pridobivanju blaga in storitev po najnizji mogoci
ceni. Konkurenti se pogosto ze vnaprej dogovorijo, kdo bo oddal ponudbo za javno narogilo, ki bo
najuspesnejSa v konkurentnem razpisnem postopku. Pogosti cilj zarote pri prikrojevanju
razpisnih ponudb je poviati znesek najuspednejSe ponudbe, tako pa znesek, ki ga bodo pridobili
najuspesnejsi ponudniki.

Nacrti prikrojevanja razpisnih ponudb pogosto vsebujejo mehanizme za dodeljevanje in
razporejanje dodatnega dobi¢ka, pridobljenega z vi§jo kon&no ceno naroCila med zarotniki.
Konkurenti, ki se dogovorijo, da ne bodo oddali ponudbe ali da bodo oddali neuspesSno ponudbo,
lahko na primer od dolo¢enega najuspesnejSega ponudnika dobijo podizvajalske pogodbe ali
pogodbe o dobavi, s Cimer si razdelijo prihodke nelegalno pridobljene ponudbe z viS§jo ceno.
Vendar pa se lahko pri dolgotrajnih dogovorih o prikrojevanju razpisnih ponudb uporabljajo veliko
bolj zapletene metode dolo¢anja najuspesnejsih ponudnikov, spremljanja in delitve dobicka skozi
mesece ali leta. Prikrojevanje razpisnih ponudb lahko zajema tudi denarna izplacila
najuspesnejSega ponudnika enemu ali ve¢ zarotnikom. TakSno tako imenovano od$kodninsko
plagilo je v&asih povezano tudi s podijetji, ki oddajajo »kritne« (visje) ponudbe.?

Ceprav se posamezniki in podjetja lahko dogovorijo o izvedbi sistema prikrojevanja razpisnih
ponudb na razli€ne nacine, navadno izvajajo eno ali ve€¢ pogostih strategij. Te tehnike se
medsebojno ne izklju€ujejo. Kritna ponudba se na primer lahko uporablja v povezavi s sistemom

V drzavah OECD znaSajo javna narocila okrog 15 % BDP. V mnogih drzavah, ki niso Clanice
OECD, je ta Stevilka Se visja. Glej OECD, Bribery in Procurement, Methods, Actors and Counter-
Measures, 2007.

Vecinoma odskodninsko placilo omogoc¢a uporaba ponarejenega rauna za podizvajalska dela. V
resnici se to delo ne opravi, raun pa je laZen. V ta namen se lahko uporabljajo tudi ponarejene
pogodbe o svetovanju.



(@

OECD

kroZenja ponudb. MozZna posledica teh strategij so vzorci, ki jih uradniki za javna narocila lahko
odkrijejo in z uporabo katerih razkrinkajo sisteme prikrojevanja razpisnih ponudb.

® Kritne ponudbe. Kritna (imenovana tudi komplementarna, vljudnostna ali simboli¢na)
ponudba je najpogostejSi nacin udejanjenja sistemov prikrojevanja razpisnih ponudb.
Nastane, kadar se posamezniki ali podjetja dogovorijo za oddajo ponudb, ki imajo vsaj eno
od naslednjih znadilnosti: (1) konkurent privoli v oddajo ponudbe, ki je visja od ponudbe
vnhaprej doloCenega najuspesnejSega ponudnika; (2) konkurent odda ponudbo, za katero je
znano, da je previsoka, da bi jo sprejeli; ali (3) konkurent odda ponudbo s posebnimi pogoji,
za katere je znano, da so za kupca nesprejemljivi. Krithe ponudbe so zasnovane tako, da
dajejo vtis pristne konkurence.

® ZadrZevanje ponudb. Pri nacrtih zadrzevanja ponudb se konkurenti dogovorijo, katera
druzba ali ve€ druzb bo odstopilo od ponudbe ali umaknilo Ze oddano ponudbo, tako da se
sprejme ponudba vnaprej dolo¢enega najboljSega ponudnika. Zadrzevanje ponudb v bistvu
pomeni, da druzba ne odda ponudbe v zakljuéno ocenjevanije.

® KroZenje ponudb. Pri tem sistemu zarotniSka podjetja Se naprej oddajajo ponudbe, a se
Nacini dogovarjanja o krozenju ponudb so lahko razliéni. Zarotniki se lahko na primer
odloCijo za dodelitev priblizno enakih denarnih vrednosti iz doloCene skupine pogodb
vsakemu podjetju ali za dodelitev sredstev v obsegu, ki ustreza velikosti vsake druzbe.

® Dodeljevanje trga. Konkurenti si razdelijo trg in se dogovorijo, da med seboj ne bodo
tekmovali pri dolo€enih kupcih ali na doloenih obmadgjih. Konkurenéna podijetja lahko na
primer dodelijo doloCene stranke ali tipe strank razli€nim podjetjem, tako da konkurenti ne
oddajajo ponudb (ali pa oddajo le kritno ponudbo) za narogila, ki jih ponuja dolo¢eni razred
moznih strank, dodeljenih dolo€enemu podjetju. V zameno ta konkurent ne bo oddal
konkurenéne ponudbe dolo¢eni skupini strank, ki je z dogovorom dodeljena drugim
podjetiem.

3. ZNACILNOSTI PANOG, IZDELKOV IN STORITEV, KI POMAGAJO
PODPIRATI DOGOVARJANJE

Da podjetja izvedejo uspeSen dogovor, se morajo sporazumeti o skupnem nacinu ravnanja,
spremljati, ali se dogovora drzijo druga podjetja, in uvesti nac¢in kaznovanja tistih med njimi, ki pri
dogovoru goljufajo. Ceprav je prikrojevanje razpisnih ponudb mogoée v vsakem gospodarskem
sektorju, obstajajo sektorji, v katerih je to verjetnejSe zaradi nekaterih znacilnosti panoge ali
izdelka. TakS8ne znacilnosti navadno podpirajo prizadevanje podjetij po prikrojevanju razpisnih
ponudb. Kazalci tega prikrojevanja, o katerih razpravljamo v nadaljevanju, so nemara
zgovornejsi, kadar obstajajo nekateri pomozni dejavniki. V takSnih primerih morajo biti zastopniki
za narogila $e posebno pozorni. Ceprav so ugotovili, da razliéne znagilnosti industrijskin panog
ali izdelkov pomagajo pri dogovarjanju, ni nujno, da za uspesno prikrojevanje ponudb obstajajo
vse.

® Majhno Stevilo podjetij. Prikrojevanje razpisnih ponudb je verjetnejSe, kadar blago ali storitev
ponuja malo podjetij. ManjSe ko je Stevilo ponudnikov, laze jim je doseci dogovor, kako
prikrojiti ponudbo.



Malo ali nobenega podjetja, ki bi vstopilo na trg. Kadar je na trg v zadnjem Casu vstopilo
malo podjetij ali pa je verjetno, da jih bo vstopilo malo, saj je trg drag ali pa vstop nanj tezak
ali po€asen, so podjetja na tem trgu zasc¢itena pred konkurenénim pritiskom morebitnih novih
tekmecev. Ta zasScCitna prepreka pripomore k prizadevanju za prikrojevanje razpisnih
ponudb.

Trzni pogoji. Znatne spremembe pogojev ponudbe ali povprasevanja navadno omajejo
nenehne dogovore o prikrojevanju razpisnih ponudb. Stalen, predvidljiv dotok povprasevanja
iz javnega sektorja pa navadno povecuje nevarnost dogovarjanja. Hkrati se v obdobjih
gospodarskih sprememb ali negotovosti povelujejo spodbude konkurenénih ponudnikov za
prikrojevanje razpisnih ponudb, saj zelijo izgubljene posle nadomestiti z dogovorjenim
dobi¢kom.

Industrijska zdruzenja. Industrijska zdruienja3 so lahko legitimni, prokonkurenéni mehanizmi
za Clane poslovnega ali storitvenega sektorja pri uveljavijanju standardov, inovativnosti in
konkurence. Kadar pa podjetniski uradniki izkoris¢ajo ta zdruzenja za nelegalne,
protikonkurencne namene, jih uporabijo za sreCevanja in prikrivanje razprav o nacinih in
postopkih doseganja in izvajanja dogovora o prikrojevanju razpisnih ponudb.

Ponavljajoce se ponudbe. Pri ponavljajoCih se nakupih se mozZnosti dogovarjanja povecajo.
Pogostost oddajanja ponudb pomaga dogovorjenim za prikrojevanje razpisnih ponudb
razporediti pogodbe med seboj. Poleg tega lahko ¢lani kartela kaznujejo goljufa s
preusmeritvijo ponudb, ki so jih sprva dodelili njemu. Tako je pri pogodbah o blagu in
storitvah, ki so redne in se ponavljajo, morda treba uporabiti posebne pripomocke in nadzor
za odvracanje dogovorjenega oddajanja ponudb.

Enaki ali podobni izdelki ali storitve. Kadar so si izdelki ali storitve, ki jih prodajajo
posamezniki ali druzbe, enaki ali zelo podobni, je podjetjiem laze doseli dogovor o skupni
sestavi cene.

Malo ali ni¢ nadomestnih izdelkov ali storitev. Kadar je alternativnih izdelkov ali storitev kot
nadomestkov izdelka ali storitve, ki je predmet nakupa, le malo ali jih sploh ni, so
posamezniki ali podjetja, ki Zelijo prikrojevati ponudbe, varnejsi, saj vedo, da ima kupec na
voljo le malo ali nobenih dobrih alternativ, zato je verjetnejSe, da bo njihovo prizadevanje za
dvig cene uspesno.

Malo ali nobenih tehnoloskih sprememb. Malo ali nobenih inovacij pri izdelku ali storitvi
podjetiem pomaga doseci dogovor in ga ohranjati skozi ¢as.

Industrijska ali trgovinska zdruzenja sestavljajo posamezniki in podjetia s skupnimi
gospodarskimi interesi, ki se zdruZujejo zaradi laZjega doseganja gospodarskih ali poklicnih
ciljev.
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KONTROLNI SEZNAM ZA OBLIKOVANJE POSTOPKA NAROCANJA
ZA ZMANJSANJE NEVARNOSTI PRIKROJEVANJA RAZPISNIH
PONUDB

Obstaja mnogo korakov, ki jih agencije za narocanje lahko izvedejo za spodbujanje ucinkovitejSe
konkurence pri javnih naro ilih in zmanjSanje nevarnosti prikrojevanja razpisnih ponudb. Agencije
naj razmislijo o sprejetju teh ukrepov:

1.

BODITE INFORMIRANI PRED OBLIKOVANJEM RAZPISNEGA
POSTOPKA

Zbiranje podatkov o paleti izdelkov in storitev, ki so na voljo na trgu in bi ustrezali zahtevam
kupca, pa tudi podatkov o moznih dobaviteljih teh izdelkov je za uradnike za naroCanje najbol;jSi
nadin oblikovanja postopka naroéanja, ¢e zelijo dobiti »najve& za svoj denar«. Cim prej razvijte
notranjo strokovno sluzbo.

Zavedaijte se znadcilnosti trga, na katerem boste kupovali, in nedavnih industrijskih dejavnosti
ali trendov, ki lahko vplivajo na konkurenco pri ponudbi.

Ugotovite, ali ima trg, na katerem boste kupovali, znacilnosti, zaradi katerih je dogovarjanje
verjetnejse.!

Zbirajte podatke o moznih dobaviteljih, njihovih izdelkih, cenah in stroskih. Ce je mogoge,
primerjajte cene, ponujene pri narogilih B2B2.

Zbirajte podatke o nedavnih spremembah cen. Poucite se o cenah na sosednjih obmogijih in
0 cenah morebitnih alternativnih izdelkov.

Zbirajte podatke o preteklih razpisih za iste ali podobne izdelke.

Usklajujte se z drugimi ponudniki in strankami iz javnega sektorja, ki so pred kratkim kupili
podobne izdelke ali storitve, da izboljSate svoje razumevanje trga in njegovih udeleZzencev.

Ce za pomo¢ pri dologanju cen ali stroskov uporabite zunanje svetovalce, poskrbite, da
podpiSejo izjavo o varovanju podatkov.

Glejte »Znacilnosti panog, izdelkov in storitev, ki pomagajo podpirati dogovarjanje«.

Business-to-Business (B2B) je izraz, ki se pogosto uporablja za opis elektronskih poslovnih
transakcij med poslovnimi dejavnostmi.
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2.

OBLIKOVANJE RAZPISNEGA POSTOPKA, KI OMOGOCA KAR
NAJVECJO UDELEZBO RESNICNO KONKURENCNIH PONUDNIKOV

UcCinkovito konkurenco lahko pove¢amo, ¢e zadosti ponudnikom omogoc¢imo odziv na razpis in
jih spodbudimo k tekmovanju za narocilo. Sodelovanje na razpisu lahko na primer olajSamo, ¢e
uradniki za naro¢anje zmanjSajo stroSke oddaje ponudb, postavijo zahteve po sodelovanju, ki ne
omejujejo konkurence do nerazumne mere, omogodijo sodelovanje podjetjem iz druge regije ali
drzave ali iznajdejo nacine za spodbujanje manjsih podjetij k sodelovanju, tudi ¢e ne morejo
oddati ponudbe za celotno narocilo.

Izognite se nepotrebnim omejitvam, ki lahko zmanj$ajo Stevilo ustreznih ponudnikov.
Dolocite minimalne zahteve, ki ustrezajo obsegu in vsebini pogodbe o narogilu. Ne dolocajte
minimalnih zahtev, ki ustvarjajo ovire za udelezbo, na primer nadzor obsega, sestave ali
narave podjetij, ki lahko oddajo ponudbo.

Upostevajte, da lahko zahteve po denarnem zagotovilu ponudnikov kot pogoj za oddajo
ponudbe odvrnejo sicer ustrezne male ponudnike od vstopa v razpisni postopek. Ce je
mogoce, poskrbite, da so postavljeni zneski visoki le toliko, da doseZete zaZeleni cilj zahteve
po zagotovilu.

Kadar je le mogoce, zmanjSajte omejitve glede tuje udelezbe pri narodilih.

V moznem obsegu kvalificirajte ponudnike med postopkom narocanja, da se izognete praksi
dogovarjanja med vnaprej kvalificirano skupino ter povecate stopnjo negotovosti med podjetji
glede Stevila in identitete ponudnikov. Izogibajte se dolgim obdobjem med kvalifikacijo in
dodelitvijo narocila, saj to lahko omogoc¢i dogovarjanije.

ZmanjSajte stroske priprave ponudbe. To lahko storite na Stevilne nacine:

S poenostavitvijo razpisnih postopkov glede na Cas in izdelke (npr. uporabite iste
prijavne obrazce, zahtevajte isti tip podatkov itd.);?

— z razvrS€anjem ponudb v sveznje (tj. razlicni projekti naroCanja) za razporeditev
nespremenljivih strodkov priprave ponudbe;

— zvodenjem uradnih seznamov odobrenih izvajalcev ali potrjevanjem uradnih organov za
potrjevanje;

— z omogoc¢anjem zadostnega ¢asa podjetjem za pripravo in oddajo ponudbe. Razmislite
na primer o vnaprejSnji objavi podrobnosti projektov zgraditve cevovoda, pri ¢emer
uporabite poslovne in poklicne revije, spletne strani ali publikacije;

— z uporabo elektronskega sistema oddajanja ponudb, Ce je na voljo.

Kljub poenostavitvi ponudb naj si uradniki za naro€anje Se naprej prizadevajo za stalne izboljSave
postopka naro€anja (izbrani postopek, kupljena koli¢ina, Casovna razporeditev itd.).
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® Ce je le mogoge, omogogite ponudbe za dologene sklope ali predmete oziroma njihove
kombinacije v okviru pogodbe namesto samo za celotho pogodbo.4 Pri vegjih pogodbah na
primer iSCite mesta v ponudbi, ki bi bila privlaéna in primerna za majhna in srednje velika
podjetja.

® Ne diskvalificirajte ponudnikov pred prihodnjimi razpisi in ne umaknite jih takoj s seznama
ponudnikov, ¢e ne oddajo ponudbe na nedavnem razpisu.

® Bodite prozni glede $tevila podijetij, od katerih zahtevate ponudbo. Ce na primer zaénete z
zahtevo po petih ponudnikih, a ponudbe prejmete le od treh podjetij, razmislite, ali je mogoce
dobiti konkurencen rezultat od teh treh, namesto da vztrajate pri ponovnem razpisu, ki bo
verjetno le Se jasneje pokazal, da je konkurenca picla.

3. JASNO DOLOCITE SVOJE ZAHTEVE IN SE IZOGNITE
PREDVIDLJIVOSTI

Izdelava specifikacij ter opisa nalog in pristojnosti (NIP) je stopnja v ciklu javnih narocil, kjer so
hitro mogoce pristranskosti, poneverbe in korupcije. Specifikacije/NIP naj bodo izdelane tako, da
se izognejo pristranskosti; morajo biti jasne in pregledne, ne pa diskriminacijske. Na sploSno naj
najbolj poudarjajo funkcionalno izvedbo, torej kar naj se doseze, in ne, kako naj se doseze. To bo
spodbudilo inovativne reSitve in ugodno ceno. Nacin oblikovanja razpisnih zahtev vpliva na
Stevilo in tip dobaviteljev, ki jih razpis pritegne, tako pa tudi na uspesnost izbirnega postopka.
JasnejSe ko so zahteve, laZe jih bodo morebitni dobavitelji razumeli in bolj bodo samozavestni pri
pripravi in oddaji ponudb. Jasnosti ne smemo zamenjevati s predvidljivostjo. Bolj predvidljivi
nacrti naro¢anja in nespremenjene prodane ali kupljene koli€ine lahko olaj$ajo dogovarjanje. Po
drugi strani pa viSja vrednost in manj pogoste priloZznosti za naroCanje bolj spodbujajo ponudnike
h konkuriranju.

® V ponudbi opredelite svoje zahteve ¢im jasneje. Specifikacije je treba pred konéno objavo
neodvisno preveriti, s ¢imer zagotovimo, da so povsem razumljive. Posku$ajte se izogniti
temu, da bi dobaviteljem omogoc€ili opredelitev klju¢nih pogojev po oddaji narodila.

® Uporabite izvedbene specifikacije in namesto opisa izdelka navedite, kaj pravzaprav
zahtevate.

#® |zogibajte se razpisu, dokler je pogodba Se na zgodnji stopnji specifikacije: pregledna
opredelitev potrebe je bistvo dobrega narocila. V redkih primerih, pri katerih se temu ne da
izogniti, od ponudnikov zahtevajte kvoto na enoto. To stopnjo lahko uporabite, ko bodo
znane koli€ine.

® Ce je le mogoge, opredelite specifikacije, ki omogo&ajo nadomestne izdelke ali glede na
funkcionalno izvedbo in zahteve. Alternativni ali inovativni viri dobave otezujejo prakso
dogovarjanja.

Uradniki za naroCanje naj se zavedajo tudi, da tehnika 'cepitve pogodb’, kadar je napacno
izvedena (tj. na zlahka predvidljiv nacin), lahko zarotnikom daje priloZnost za boljSe razporejanje
pogodb.
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Pri pogodbenih zahtevah se izogibajte predvidljivosti: razmislite o zdruzevanju ali
razdruzevanju naroCil, da se bosta obseg in C€asovna razporeditev razpisov lahko
spreminjala.

Sodelujte z drugimi naroc¢niki iz javnega sektorja in izvajajte skupna narocila.

Izogibajte se pogodbam z enakimi vrednostmi, ki si jih konkurenti lahko zlahka delijo.

RAZPISNI POSTOPEK ZASNUJTE TAKO, DA UCINKOVITO
ZMANJSATE KOMUNIKACIJO MED PONUDNIKI

Pri zasnovi razpisnega postopka naj se uradniki za naro¢anje zavedajo razli¢nih dejavnikov, ki bi
lahko spodbujali dogovarjanje. U€inkovitost postopka naro€anja je odvisna od sprejetega vzorca
oddajanja ponudb, pa tudi od zasnove in izpeljave razpisa. Zahteve po preglednosti so
nepogresljive za zanesljivost tega postopka, saj pomagajo v boju proti korupciji. Upostevati jih je
treba uravnotezeno, da ne omogo€imo dogovarjanja s Sirjenjem podatkov ¢ez mejo pravnih
zahtev. Zal pa pri zasnovi ponudbe za drazbo ali javni razpis ni enotnega pravila. Razpisi morajo
biti zasnovani tako, da ustrezajo okolis&inam. Ce je le mogoé&e, upostevaite:

Povabite zainteresirane dobavitelje k dialogu z agencijo za naroCila o tehni¢nih in
administrativnih specifikacijah priloZznosti za naro€ilo. Vendar pa se izogibajte zbiranju
morebitnih dobaviteljev z rednimi na¢rtovanimi sestanki pred oddajo ponudb.

Med razpisnim postopkom kar najbolj omejite mozno komunikacijo med ponudniki.5 Odprti
razpisi omogocajo izmenjavo sporo€il in signalov med ponudniki. Zahteva, da je treba
ponudbe oddati osebno, omogoc¢a stik med podjetji in sklepanje poslov v zadnjem hipu.
Temu se na primer lahko izognemo z uporabo elektronske oddaje ponudb.

Skrbno razmislite o tem, katere podatke boste razkrili ponudnikom ob javnem odpiranju
ponudb.

Ob objavi razpisnih rezultatov skrbno premislite, kateri podatki se objavijo, in se izogibajte
razkritju konkurenéno obcutljivin podatkov, saj tako lahko olajSate oblikovanje nacrtov za
prikrojevanje razpisnih ponudb.

Kadar obstajajo pomisleki o dogovarjanju zaradi znacilnosti trga ali izdelka, namesto
obrnjene drazbe uporabite, Ce je le mogoce, zaprto drazbo prve cene.

Preucite, ali so rezultati lahko ucinkovitejSi ob uporabi drugih metod narofanja poleg
enostopenijskih razpisov, ki temeljijo predvsem na ceni. Drugi tipi naro¢anja lahko zajemajo
razpise, dogovorjene s pogajan;ji-, in okvirne dogovore.7

Ce morajo ponudniki na primer opraviti pregled lokacije, se izogibajte hkratnemu zbiranju med
njimi v istem prostoru.

Pri razpisih, dogovorjenih s pogajanji, naro¢nik pripravi Sirok nacrt, ponudnik(i) pa se nato
dogovori(jo) z naro€nikom, s &imer se dolodi cena.



Uporabite najvidjo censko omejitev le, Ce je osnovana na temeljiti trzni raziskavi, uradniki pa
so prepri¢ani, da je zelo konkuren¢na. Censke omejitve ne objavite, temve€ jo hranite v
zaupnem dosjeju ali pri drugem javnem organu.

Bodite previdni pri najemanju industrijskih svetovalcev kot vodij razpisnega postopka, saj so
morda vzpostavili delovne odnose s posameznimi ponudniki. Namesto tega uporabite
strokovno znanije in izkusnje svetovalcev za jasen opis meril/specifikacij, postopek naroanja
pa izvajajte interno.

Kadar je le mogoce, zahtevajte anonimno oddajanje ponudb (npr. razmislite o oznacevanju
ponudnikov s Stevili ali simboli) in dovolite oddajo ponudb po telefonu ali posti.

Ne razkrijte ali po nepotrebnem omejujte stevila ponudnikov v razpisnem postopku.

Od ponudnikov zahtevajte razkritje vseh izmenjav sporocil s konkurenti. Razmislite o tem, da
bi od ponudnikov zahtevali podpis potrdila 0 neodvisnem dolo€anju ponudb.8

Od ponudnikov zahtevajte takojSnje razkritie morebitnega namena uporabe podizvajalcev,
saj je to lahko nacin delitve dobi¢ka med osebami, ki sodelujejo pri prikrojevanju razpisnih
ponudb.

Ker so skupne ponudbe lahko nacin delitve dobicka med osebami, ki sodelujejo pri
prikrojevanju razpisnih ponudb, bodite e posebno previdni pri skupnih ponudbah podjetij, ki
so jih organi za konkurenco Ze preganjali ali oglobili zaradi dogovarjanja. Bodite previdni,
tudi ¢e so bili taki dogovori sklenjeni na drugih trgih in tudi e sodelujo¢a podjetja niso dovolj
zmogljiva za predlozitev lo¢enih ponudb.

V razpisno ponudbo vklju€ite opozorilo o sankcijah, ki jih izvajajo v vasi drzavi za
prikrojevanje razpisnih ponudb, npr. prepoved sodelovanja pri javnih razpisih za dolo¢eno
obdobje, o katerih koli sankcijah, ¢e bi zarotniki podpisali potrdilo 0 neodvisnem dolo¢anju
ponudb, o moznosti agencije za narocila za izterjavo odSkodnine in vseh sankcijah po
zakonu o konkurenci.

Ponudnike opozorite, da boste vse zahtevke po povecanih vstopnih stroskih, ki povzrocijo
prekoraditev proracuna, temeljito preiskali.’

Pri okvirnih dogovorih naro€nik prosi ve¢ podjetij, na primer 20, naj oddajo podrobnosti o svoji
zmogljivosti glede na dejavnike kakovosti, kakrsni so izku&nje, varnostne opredelitve itd., nato pa
jih izbere manjSe Stevilo, na primer pet ponudnikov, kot okvir — naknadna dela se nato razdelijo
predvsem glede na zmogljivost ali pa so predmet nadaljnjih 'mini* razpisov, pri katerih vsak
ponudnik odda ceno za to delo.

Potrdilo o neodvisnem dolo€anju ponudb zahteva od ponudnikov razkritie vseh materialnih
dejstev o vseh stikih s tekmeci glede javnega razpisa. Za preprecCevanje nepristnih, goljufivih ali
dogovorjenih ponudb, tako pa za odpravo neucinkovitosti in dodatnih stroSkov pri naro€anju
lahko uradniki za narocila od vsakega ponudnika zahtevajo izjavo ali potrdilo, da je oddana
ponudba pristna, nedogovorjena in izdelana z namenom sprejema narocila, ¢e bo podeljeno.
Lahko razmislite o zahtevi po podpisu posameznika, pooblas€enega za zastopanje podjetja, in o
dodajanju posamiénih kazni za goljufive ali neto€no izdelane izjave.



® Ce vam pri naroanju pomagajo zunanji svetovalci, poskrbite, da so ustrezno usposobljeni,
da podpiSejo dogovor o zaupnosti in da zanje veljajo zahteve po porocanju, e zaznajo
nepravilno vedenje konkurentov ali vsak morebitni trk interesov.

5. SKRBNO IZBERITE MERILA ZA OCENJEVANJE IN ODDAJO
NAROCILA

Vsa izbirna merila vplivajo na intenzivnost in uspesSnost konkurence pri razpisnem postopku.
Odlocitev o njihovi uporabi ni pomembna le za trenutni projekt, temvec tudi za ohranjanje skupine
morebitnih zaupanja vrednih ponudnikov s trajnim interesom za ponudbe pri prihodnjih projektih.
Zato je pomembno zagotoviti, da so kakovostni izbor in merila dodeljevanja narocil izbrani tako,
da ne odvrnejo po nepotrebnem zaupanja vrednih ponudnikov, vklju¢no z malimi in srednje
velikimi podjetji.

® Pri zasnovi razpisne ponudbe pomislite, kako boste s svojo izbiro meril vplivali na prihodnjo
konkurenco.

® Kadar ponudnikov ne ocenjujete le po censkih merilih (npr. po kakovosti izdelka, naknadnih
storitvah), morate takSna merila vnaprej opisati in ustrezno ovrednotiti, s imer se izognete
izpodbijanju po dodelitvi naroCila. Ob pravilni uporabi lahko koristijo tudi inovativnosti in
ukrepom za nizanje stroskov, pri tem pa spodbujajo konkurenéno oblikovanje cen. Obseg
razkritja meril vrednotenja pred zaklju¢kom razpisa lahko vpliva na sposobnost ponudnikov
za uskladitev ponudbe.

® |zogibajte se vsaki obliki prednostne obravnave dolo¢enega razreda ali tipa ponudnikov.

® Ne dajajte prednosti sedanjim ponudnikom.® Pripomo¢ki, ki skozi celoten postopek
naroanja zagotavljajo kar najvecjo anonimnost, so lahko protiuteZz prednosti sedanijih
ponudnikov.

#® Ne poudarjajte pretirano pomena zapisov o izvajanju. UpoStevajte druge ustrezne izkusnje,
Ce je le mogoce.

® |zogibajte se delitvi pogodb med dobavitelje z enakimi ponudbami. Preidcite razloge za
enake ponudbe in po potrebi razmislite o ponovitvi razpisa oziroma dodelitvi narocila le
enemu ponudniku.

® Poizvedujte, kadar cene ali ponudbe niso smiselne, vendar o teh vprasanjih s ponudniki
nikoli ne razpravljajte skupinsko.

# Kadar pravne zahteve, ki urejajo obvestila o oddaji naroCila, to omogoc€ajo, poskrbite, da
pogoji ponudbe vsakega podjetja ostanejo zaupni. Osebe, vkljuCene v postopek oddaje
narocila (npr. pri pripravi, ocenjevanju), poucite o strogi zaupnosti.

Povecane stroSke na izvedbeni stopnji narocila je treba skrbno spremljati, saj so lahko kulisa za
podkupovanije.

10 Sedanji ponudnik je podjetje, ki oskrbuje javno upravo z blagom ali storitvami in ki se mu

pogodba izteka.
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Pridrzite si pravico, da naroCila ne oddate, ¢e sumite, da rezultat oddaje ponudb ni
konkurencen.

OSVESCAJTE SVOJE ZAPOSLENE O NEVARNOSTI
PRIKROJEVANJA RAZPISNIH PONUDB PRI NAROCANJU

Poklicno usposabljanje je pomembno pri ozaveSCanju uradnikov za naroCanje o vprasanjih
konkurence pri javhem naroCanju. Prizadevanje za ucinkovitejSi boj proti prikrojevanju razpisnih
ponudb lahko okrepite z zbiranjem preteklih podatkov o vedenju pri oddajanju ponudb, z
nenehnim spremljanjem oddaje ponudb in z analiziranjem podatkov iz njih. To pomaga
agencijam za narocanje (in organom za konkurenénost) pri ugotavljanju problematiénih okolis¢in.
Poudariti je treba, da prikrojevanje razpisnih ponudb morda ni razvidno iz ene same ponudbe.
Nacrt dogovarjanja se pogosto razkrije Sele, kadar preuCujemo rezultate Stevilnih ponudb v
nekem obdobju.

Redno izvajajte program usposabljanja o prikrojevanju razpisnih ponudb in odkrivanju
kartelnega delovanja za svoje zaposlene ob pomo¢i agencije za konkurenco ali zunanjih
pravnih svetovalcev.

Hranite podatke o znacilnostih preteklih razpisov (npr. o kupljenih izdelkih, ponudbi vsakega
udelezenca in identiteti najboljSega ponudnika).

Obc¢asno pregledujte zgodovino ponudb za posamezne izdelke ali storitve in poskuSajte
razbrati sumljive vzorce, zlasti pri panogah, v katerih je veliko dogovarjanja.™*

Sprejmite politiko ob&asnega pregledovanja izbranih ponudb.

Primerjalno preverjajte sezname podijetij, ki so oddala namero za sodelovanje, in podijetij, ki
so oddala ponudbe, zato da ugotavljate mogoce trende, kakrSna sta umik ponudb in uporaba
podizvajalcev.

Opravite pogovor s prodajalci, ki se ve¢ ne prijavljajo na razpise, in neuspesnimi prodajalci.

Vzpostavite pritoZbeni mehanizem, s katerim lahko podjetja predlozijo pomisleke glede
konkurence. Jasno dolo€ite osebo ali urad za oddajo pritozb (in navedite podatke za stik) ter
zagotovite ustrezno stopnjo zaupnosti.

Uporabljajte mehanizme, kakrSen je sistem opozarjanja na nepravilnosti v podjetjih, za
zbiranje podatkov o prikrojevanju razpisnih ponudb od podijetij in njihovih zaposlenih.
Razmislite o medijski objavi proSenj podjetiem, naj organom predlozijo informacije o
moznem dogovarjanju. Preugite politko svoje drzave o milejsi obravnavi,*? &e se ta
uporablja, in revidirajte svojo politiko o prenehanju kvalificiranosti za ponudbo, kadar je bilo

11
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Glejte »Znacilnosti panog, izdelkov in storitev, ki pomagajo podpirati dogovarjanje«.

TakSna politika navadno daje imuniteto pred antitrustovskimi pravnimi postopki prvi stranki, ki
prizna sodelovanje pri kartelnih dejavnostih, vklju¢no z nacrti prikrojevanja razpisnih ponudb, in
privoli v sodelovanje v preiskavi organov za konkurenco.
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ugotovljeno dogovarjanje, da se preveri, ali je skladna s politiko vase drzave o milejSi
obravnavi.

#® V/zpostavite notranje postopke, ki uradnike spodbujajo oziroma od njih zahtevajo porocanje o
sumljivin izjavah ali vedenju organom za konkurenco ter notranji revizijski skupini in
nadzorniku agencije za narocanje, ter razmislite o spodbudah uradnikom za tako ravnanje.

® Vzpostavite sodelovanje z organom za konkurenco (npr. ustanovite mehanizem za

komunikacijo, navedite podatke, ki se posljejo, kadar uradniki za naro€anje vzpostavijo stik z
agencijami za konkurenco).
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KONTROLNI SEZNAM ZA ODKRIVANJE PRIKROJEVANJA
RAZPISNIH PONUDB
PRI JAVNIH NAROCILIH

Dogovore o prikrojevanju razpisnih ponudb je pogosto zelo teZko odkriti, saj so navadno plod
tajnih pogajanj. Pri panogah, v katerih je dogovarjanje pogosto, pa se dobavitelji in kupci lahko
zavedajo dolgotrajnih zarot pri prikrojevanju ponudb. V vecini panog je treba iskati namige,
kakrSni so nenavadni vzorci oddajanja ponudb ali dolo€anja cen oziroma izjave ali dejanja
prodajalca. Bodite pozorni skozi ves postopek naroCanja, pa tudi med predhodno trzno
raziskavo.

1. KADAR PODJETJA ODDAJAJO PONUDBE, ISCITE OPOZORILNE
ZNAKE IN VZORCE

Nekateri vzorci in prakse oddajanja ponudb se zdijo v nasprotju s konkuren¢nim trgom in kazejo
na moznost prikrojevanja razpisnih ponudb. IS¢ite nenavadne vzorce pri nacinu oddajanja
ponudb podijetij in pri tem, kako pogosto so uspeSna ali neuspesna na razpisih. Dvome lahko
vzbudi tudi sklepanje podpogodb in nerazkrite prakse skupnih podijetij.

#® |sti dobavitelj je pogosto najnizji ponudnik.

#® NajugodnejSe ponudbe prihajajo z istih obmodij. Nekatera podjetja oddajajo ponudbe, ki so
izbrane le na doloéenih obmogjih.

# Redni dobavitelji ne oddajo ponudbe na razpisu, kadar bi to sicer pri¢akovali, Se naprej pa
oddajajo ponudbe na drugih razpisih.

#® Nekateri dobavitelji nepriCakovano umaknejo ponudbe.

® Nekatera podjetja vedno oddajajo ponudbe, a niso nikoli izbrana.

® Vsako podjetje o€itno pride na vrsto kot najugodnejsi ponudnik.

#® Duve ali ve¢ podjetij odda skupno ponudbo, eprav bi lahko vsaj eno oddalo lastno ponudbo.
#® |zbrani ponudnik kot podizvajalce znova in znova najema neuspesne ponudnike.

#® |zbrani ponudnik ne sprejme narodila, pozneje pa se izkazZe, da je podizvajalec.

® Konkurenti se redno druzijo ali prirejajo sestanke nedolgo pred rokom za oddajo ponudb.
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2. ISCITE OPOZORILNE ZNAKE V VSEH ODDANIH DOKUMENTIH

Pomenljive znake zarote o prikrojevanju razpisne ponudbe lahko najdete v razli¢nih dokumentih,
ki jih oddajo podjetja. Ceprav podjetja, vkljuéena v dogovor o prikrojevanju razpisnih ponudb, to
poskusSajo prikriti, lahko nepazljivost, bahanje ali krivda pri zarotnikih poda namige, ki nazadnje
pripeljejo do razkritja. Natancno primerjajte vse dokumente in is¢ite dokaze o tem, da je ponudbe
pripravila ista oseba ali so bile pripravljene skupaj.

® Enake napake v ponudbenih dokumentih ali pismih, ki jih oddajo razli¢nha podjetja, na primer
pravopisne hapake.

® Ponudbe razliénih podijetij so izdelane s podobno pisavo ali tipom ¢rk ali pa so zanje
uporabili enako pisalo.

#® V ponudbenih dokumentih enega podjetja so izrecno omenjene ponudbe konkurentov ali pa
dokumenti vsebujejo pisemsko glavo ali Stevilko telefaksa drugega ponudnika.

® V ponudbah razliénih podjetij je najti enake radunske napake.
® V ponudbah razli€nih podjetij je najti precej enakih ocen stroSkov nekaterih artiklov.
® Na ovojnicah iz razliénih podjetij so podobne postne znamke ali postni zigi.

® Ponudbeni dokumenti iz razliénih podjetij kazejo na Stevilne spremembe v zadnjem trenutku,
na primer izbris ali druge fizi€ne popravke.

® Ponudbeni dokumenti, ki jih oddajo razliéna podjetja, so manj podrobni, kakor bi bilo sicer
potrebno ali pri€akovano, oziroma kazejo druge znake nepristnosti.

® Konkurenti oddajo enake ponudbe ali pa se cene, ki jih oddajo ponudniki, povecéujejo za
enako stopnjo.

3. Ié(vIITEvOPOZORILNE ZNAKE IN VZORCE, POVEZANE Z
DOLOCANJEM CEN

Cene ponudb se lahko uporabijo kot pomo¢ pri razkrivanju dogovarjanja. 18€ite vzorce, ki kazejo,
da bi podjetja lahko usklajevala svoje prizadevanje, na primer dvig cen, ki se ne da razloZiti s
poveCanjem stroSkov. Kadar so neuspesne ponudbe veliko viSje od uspesne, je mogoce, da
zarotniki uporabljajo nacrt kritne ponudbe. Tipi€na praksa pri nacrtih kritnin ponudb je, da
ponudnik kritne cene doda najnizji ponudbi 10 % ali ve€. Na dogovarjanje lahko kazejo tudi
ponudbene cene, viSje od ocenjenih tehni¢nih stroSkov ali viSje od predhodnih ponudb za
podobne razpise. Sumljivo je lahko Se:

® Nenadni in enaki dvigi cen ali cenovnih razredov pri ponudnikih, ki se ne dajo razlozZiti s
povecCanjem stroSkov.

#® Predvideni popusti ali rabati nepriCakovano izginejo.
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Dolo¢anje enakih cen lahko vzbudi skrb zlasti, kadar drZi ena od teh trditev:

cene dobaviteljev so bile dolgo ¢asa enake,

cene dobaviteljev so se prej med seboj razlikovale,

— dobavitelji so zvisali cene, kar ni opravicljivo s pove€anjem stroskov, ali

— dobavitelji so odpravili popuste, zlasti na trgu, na katerem so jih v preteklosti podeljevali.
Velika razlika med ceno najuspesnejSe ponudbe in drugih ponudb.

Ponudba dobavitelja je za neko narocilo veliko visja od ponudbe istega dobavitelja za drugo
podobno narocilo.

Po ponudbi novega ali redko sodelujocega dobavitelja se pretekle cenovne stopnje bistveno
zmanijSsajo; novi dobavitelj bi npr. lahko zmotil delovanje obstojeCega kartela ponudnikov.

Lokalni dobavitelji ponujajo viSje cene za dostavo v blizini kakor za dostavo na bolj oddaljene
kraje.

Lokalna in nelokalna podjetja navajajo podobne prevozne stroske.

Le en ponudnik se pred oddajo ponudbe obrne na trgovce na debelo glede informacije o
oblikovanju cen.

Nepri¢akovane znacilnosti javnih ponudb na elektronski ali drugaéni drazbi — na primer
ponudbe, ki vsebujejo nenavadne Stevilke, kadar bi sicer pri¢akovali Stevilo, zaokroZeno na
sto ali tiso¢ — lahko kaZejo, da ponudniki sami uporabljajo ponudbe kot pripomocek za
dogovarjanje, s katerim Sirijo informacije ali dajejo znamenja o svojih preferencah.

VSESKOZI ISCITE SUMLJIVE I1IZJAVE

Pri delu s prodajalci skrbno pazite na sumljive izjave, ki bi lahko kazale na to, da so podjetja
dosegla dogovor ali uskladila cene oziroma prodajno prakso.

Ustne ali pisne omembe dogovora med ponudniki.

Izjave, da ponudniki opraviCujejo svoje cene s sklicevanjem na »industrijsko predlagane
cene, »standardne trzne cene« ali »industrijsko specifikacijo cen«.

Trditve, ki kazejo, da nekatera podjetja ne prodajajo na nekem obmocju ali nekaterim
kupcem.

Izjave, ki kazejo, da neko obmocdje ali kupec »pripada« drugemu dobavitelju.
Izjave, ki kaZejo na vnaprejSnje nejavno poznavanje oblikovanja cen konkurentov ali

podrobnosti o ponudbah oziroma na vnaprejSnje védenje o uspesnosti ali neuspesnosti
nekega podjetja na razpisu, katerega rezultati bodo Sele objavljeni.
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® |zjave, ki kazejo, da je dobavitelj oddal vljudnostno, komplementarno, simboli¢no ali kritno
ponudbo.

® Uporaba iste terminologije pri razli¢nih dobaviteljih, kadar ti razlagajo poviSanje cen.

® \VpraSanja ali pomisleki glede potrdil o neodvisnem dolo¢anju ponudb ali znaki, da se potrdila
ne jemljejo resno, kljub temu da so jih podpisali (ali celo oddali nepodpisana).

® Spremni dopisi ponudnikov, s katerimi zavra€ajo upoStevanje nekaterih razpisnih pogojev ali
se sklicujejo na razprave, morda v okviru trgovinskega zdruzenja.

5. VSESKOZI BODITE POZORNI NA SUMLJIVO VEDENJE

IS¢ite omembe sestankov ali dogodkov, na katerih imajo dobavitelji priloznost za razpravljanje o
cenah, ali znake vedenja, ki kaze, da podjetje izvaja nekatere ukrepe, ki koristijo le drugim
podjetjem. Med oblike sumljivega vedenja lahko spada tole:

#® Dobavitelji se zasebno sestajajo pred oddajo ponudb, v€asih v bliZzini mesta oddaje ponudb.
® Dobavitelji se redno druzijo ali pa se zdi, da imajo redne sestanke.

® Podjetje zahteva sveZenj ponudb zase in za konkurenta.

#® Podjetje odda lastne in konkurentove ponudbe ter ponudbene dokumente.

# Ponudbo odda podjetje, ki ni sposobno uspesno izvesti narocila.

® Podjetje na odpiranje ponudb prinese ve¢ ponudb in se odloci, katero bo oddalo, po
ugotovitvi (ali poskusu ugotovitve), kdo so drugi ponudniki.

# Ve ponudnikov poSilia podobne poizvedbe agenciji za naroCanje ali oddaja podobne
prosnje ali gradivo.

6. OPOZORILO NA KAZALCE PRIKROJEVANJA RAZPISNIH PONUDB

Kazalci zgoraj opisanih moznosti prikrojevanja razpisnih ponudb opredeljujejo Stevilne sumljive
vzorce ponudb in oblikovanja cen, pa tudi sumljive izjave in vedenje. Vendar pa jih ne smemo
jemati kot dokaz, da podjetja sodelujejo pri prikrojevanju ponudb. Neko podjetje na primer morda
ni moglo oddati ponudbe na razpis, ker je bilo preve¢ zaposleno z drugim delom. Visoke
ponudbe pa lahko preprosto kazejo drugacno oceno stroSkov projekta. Kadar pa se odkrijejo
sumljivi vzorci pri ponudbah in oblikovanju cen ali kadar agenti za naro€anje sliSijo nenavadne
izjave ali zaznajo cudno vedenje, se kljub temu zahteva nadaljnja preiskava prikrojevanja
razpisnih ponudb. Redni vzorec sumljivega vedenja v nekem obdobju je pogosto boljSi kazalec
verjetnega prikrojevanja razpisnih ponudb kakor pa dokazi na podlagi ene same ponudbe.
Skrbno belezite vse informacije, tako da lahko s€asoma oblikujete vzorec vedenja.

16



7.

(@

OECD

PRIPOBOCENI UKREPI, KI NAJ JIH IZVAJAJO URADNIKI ZA
NAROCANJE OB SUMU PRIKROJEVANJA RAZPISNIH PONUDB

Ce sumite, da so razpisne ponudbe prikrojene, obstajajo Stevilni ukrepi, ki jih morate izvesti, da
pripomorete k razkritju in preprecevanju tega.

Poskrbite, da boste dobro razumeli zakone o prikrojevanju ponudb v svoji pristojnosti.

O svojih pomislekih ne razpravljajte z osumljenimi udelezenci.

Hranite vse dokumente, vkljuéno s ponudbenimi dokumenti, korespondenco, ovojnicami itd.
Podrobno belezite vsako sumljivo ravnanje in izjave, vkljuéno z datumi, udelezenci, drugimi
prisotnimi osebami in natanénimi dogodki ali izjavami. Vse to je treba beleZiti med samim
dogodkom ali takrat, ko se ga uradnik Se dobro spominja, da dobimo natan&en opis vsega,
kar se je zgodilo.

Obrnite se na ustrezni organ, pristojen za varstvo konkurence.

Po posvetovanju s svojo notranjo pravno sluzbo presodite, ali je razpis primerno nadaljevati.
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