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1. INTRODUCERE

Trucarea/fraudarea licitatiei (licitatie frauduloasa) apare atunci cadnd companiile, care in alte
privinte se asteapta sa fie concurente, se inteleg in mod secret sa creasca preturile ori sa scada
calitatea produselor sau a serviciilor pentru clientii care doresc sa achizitioneze produse ori
servicii prin intermediul unei licitatii. Organizatiile publice si private se bazeaza deseori pe o
licitatie competitiva pentru a obtine un pret mai bun. Sunt dorite preturile mici si/sau produsele
mai bune deoarece ele rezulta in economisirea sau disponibilizarea unor resurse care pot fi
utilizate pentru alte bunuri sau servicii. Procesul competitiv poate avea ca rezultat preturi mai
mici sau calitate mai buna si inovatie numai atunci cand companiile concureaza cu adevarat (de
ex., stabilesc termenii si conditiile in mod corect si independent). intelegerile secrete pot avea un
impact negativ in special daca ele afecteaza licitatiile publice.* Astfel de conspiratii diminueaza
resursele cumparatorilor si contribuabililor, scad increderea publica in procesele competitive si
submineaza beneficiile unei piete competitive.

Fraudarea licitatiei reprezinta o practica ilegala in cadrul tuturor tarilor membre OCDE si poate fi
cercetata si sanctionata conform legilor si regulamentelor privind concurenta. De asemenea, in
anumite tari membre OCDE, fraudarea licitatiei este considerata infractiune.

2. FORME GENERALE ALE FRAUDARII LICITATIEI

Fraudarea licitatiei poate lua forme multiple, toate impiedicand eforturile cumparatorilor — adesea
autoritati nationale si locale - de a obtine produse si bunuri la cel mai mic pret posibil. Deseori,
competitorii decid de comun acord cine va face oferta castigatoare pentru un contract care
urmeaza a fi castigat printr-o licitatie. Unul din obiectivele generale ale unei intelegeri secrete de
trucare a licitatiei este acela de a creste pretul licitatiei i, in acest mod, de a creste suma pe care
o vor castiga ofertantii.

Planurile intelegerilor secrete includ adesea mecanisme de repartizare si impartire, intre cei care
conspira, a profitului suplimentar obtinut ca rezultat al cresterii pretului final contractat. De
exemplu, concurentii care decid sa nu liciteze sau sa oferteze un pret mai mic, pot obtine
subcontracte ori contracte de furnizare de la ofertantul care este desemnat sa castige pentru a
imparti profitul rezultat in urma pretului ridicat obtinut ilegal prin licitatie. De asemenea,
aranjamentele pe termen lung pot folosi metode mult mai elaborate de stabilire a castigatorilor
contractelor, de monitorizare si distribuire a castigurilor de la licitatii, pe o perioada de céateva luni
sau de cétiva ani. Fraudarea licitatiei poate include, de asemenea, compensatii banesti din
partea ofertantului care este desemnat sa castige catre unul sau mai multi conspiratori. Aceasta
asa-numita plata compensatorie este uneori asociata cu firmele care prezinta oferte (mari)

inchise”.?

In tarile membre OCDE, achizitiile publice detin aproximativ 15% din PIB. Tn multe t&ri care nu
sunt membre OCDE, acest procent este chiar mai ridicat. Vezi OCDE, Bribery in Procurement,
Methods, Actors and Counter-Measures, 2007.

In majoritatea cazurilor, compensatiile vor fi facilitate de folosirea unei facturi false pentru lucrari
subcontractuale. De fapt, nu a existat nicio astfel de lucrare, iar factura este falsa. De asemenea,
in acest scop pot fi folosite si contracte de consultanta false.
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Desi persoanele fizice sau companiile pot decide sa implementeze schemele de fraudare a
licitatiei in diverse modalitati, in mod specific ele implementeaza una sau mai multe strategii
comune. Aceste tehnici nu sunt exclusive. De exemplu, ofertele Tnchise pot fi utilizate in legatura
cu o schema de alternare a ofertei. La randul lor, aceste strategii au ca rezultat tipare pe care
oficialii in domeniul achizitiilor publice le pot detecta si care pot fi apoi utilizate pentru a descoperi
schemele de fraudare a licitatiei.

® Ofertare inchisa. Ofertarea inchisa (denumita si ofertare complementara, de curtoazie,
fiduciara sau simbolica) este modul cel mai frecvent prin care sunt implementate strategiile
de fraudare a licitatiilor. Ea apare atunci cand persoane fizice sau companii decid sa
prezinte oferte care implica cel putin una din urmatoarele situatii: (1) un competitor este de
acord sa prezinte o oferta care este mai mare decéat oferta castigatorului desemnat, (2) un
competitor prezinta o oferta care se stie ca este mult prea mare pentru a putea fi acceptata,
sau (3) un competitor prezinta o oferta ce contine termeni speciali care se stie ca nu vor fi
acceptati de catre client. Ofertarea inchisa este menita a da impresia unei competitii
veritabile.

® Retinere de la ofertare. Schemele de retinere de la ofertare implica acorduri intre competitori
in care una sau mai multe companii consimt sa se abtina de la ofertare sau sa retraga o
ofertd prezentata anterior astfel incat oferta castigatorului desemnat sé fie acceptata. in
esentd, retinerea de la ofertare inseamna ca o companie nu prezinta o oferta pentru
adjudecarea finala.

® Alternarea ofertei. In cadrul schemei de alternare a ofertei, companiile conspiratoare
continua sa oferteze, dar consimt sa fie, pe rand, ofertantul castigator (respectiv cea mai
mica oferta calificatd). Modul in care sunt implementate acordurile de alternare a ofertei
poate varia. De exemplu, conspiratorii ar putea alege sa aloce aceeasi suma de bani din
cadrul unui anumit grup de contracte fiecarei companii ori sa aloce volume corespunzatoare
dimensiunilor fiecarei companii.

® Alocarea pe piata. Concurentii impart piata si decid sa nu concureze pentru anumiti clienti ori
intr-o anumita zona geografica. De exemplu, firmele concurente pot aloca diverselor
companii clienti specifici sau tipuri de clienti astfel incat concurentii sa nu oferteze (sau sa
prezinte numai oferte de acoperire) pentru contractele oferite de o anumita clasa de clienti
potentiali care sunt alocati unei companii anume. La randul sau, respectivul competitor nu va
oferta competitiv impotriva unui grup desemnat de clienti alocati altor companii in cadrul
acordului.

3. CARACTERISTICILE INDUSTRIEI, PRODUSELOR $I SERVICIILOR
CARE AJUTA LA MENTINEREA FRAUDARII LICITATIILOR

Pentru ca firmele sa implementeze cu succes un acord de intelegere secreta, trebuie sa cada de
acord asupra unui curs comun de actiuni pentru implementarea acestui acord, sa monitorizeze
daca alte companii se supun acordului si sa stabileasca o modalitate de sanctionare a
companiilor care incalca acordul. Desi fraudarea licitatiei poate aparea in orice sector economic,
sunt cateva sectoare in care este mult mai probabila prezenta acesteia datorita caracteristicilor
specifice ale industriei sau a produselor implicate. Astfel de caracteristici tind sa vina in sprijinul
eforturilor companiilor de a controla licitatiile. Indicatorii de manipulare a licitatiilor, care vor fi
discutati in continuare, pot fi mult mai relevanti atunci cand sunt prezenti anumiti factori care
permit aceste manipuléri. in aceste cazuri, expertul in achizitii publice trebuie sa fie extrem de



vigilent. Desi au fost determinate diverse caracteristici ale industriei sau ale produselor care sa
vina in sprijinul intelegerilor secrete, nu este necesar sa fie toate prezente pentru ca firmele sa
controleze cu succes licitatiile.

Numar mic de companii. Este mult mai probabil ca fraudarea licitatiilor sa apara atunci cand
un numar mic de companii furnizeaza bunurile sau serviciile. Cu cat este mai mic numarul de
vanzatori, cu atat le este mai usor acestora sa incheie un acord referitor la modul de
fraudare a licitatiilor.

Putine intréari sau nicio intrare. Atunci cand doar putine companii au intrat recent sau este
posibil sa intre pe piata, din cauza ca este prea scump, dificil sau greu de patruns, firmele
din acea piata sunt protejate de presiunea competitiva a posibililor nou-veniti. Bariera la
intrarea pe piaté ajuta la sprijinirea eforturilor de fraudare a licitatiilor.

Conditii de piata. Modificarile semnificative ale conditiilor de cerere si oferta tind sa
destabilizeze acordurile in derulare privind fraudarea licitatiilor. O cerere constanta,
predictibila din sectorul public tinde sa creasca riscul de intelegere secreta. Tn acelasi timp,
in perioadele de nesiguranta sau de schimbari economice, creste interesul competitorilor de
a manipula licitatiile, deoarece in acest mod ei incearca sa inlocuiasca afacerile pierdute cu
castiguri frauduloase.

Asociatii industriale. Asociatiile industriale® pot fi folosite ca mecanisme legale, pro-
competitive pentru membrii unui sector de afaceri sau de servicii in scopul promovarii
standardelor, inovatiilor si a concurentei. Dimpotriva, in cazul in care aceste asociatii erau
predispuse la scopuri ilegale, anti-competitive, ele au fost utilizate de oficialii companiilor
pentru a pune in practica si a masca discutiile lor referitoare la modalitati si mijloace de a
incheia si de a implementa un acord de fraudare a ofertarii.

Ofertare recurenta. Achizitiile recurente sporesc sansa de intelegere secreta. Frecventa
ofertarii ajuta membrii unui acord de manipulare a ofertarii sa isi repartizeze intre ei
contracte. Mai mult, membrii unui cartel pot sanctiona un trigor prin urmarirea ofertelor
acordate initial acestuia. Astfel, contractele regulate si periodice de bunuri si servicii ar putea
necesita instrumente speciale si o precautie speciala pentru a descuraja licitatiile
frauduloase.

Produse sau servicii identice sau simple. Atunci cand produsele sau serviciile pe care
persoanele fizice ori companiile le vand sunt identice sau aproape similare, este mai usor
pentru firme sa incheie un acord asupra unei structuri de pret comune.

Un numar scazut sau nici un substitut. In cazul in care, daca exista, sunt putine produse sau
servicii alternative corespunzatoare care pot inlocui produsele sau serviciile vandute,
persoanele fizice ori companiile care doresc sa controleze ofertarile sunt mai sigure stiind ca
vanzatorul are putine sau niciun substitut corespunzator si astfel eforturile acestora de a
creste pretul au mult mai mult succes.

Nicio modificare tehnologica sau putine modificari tehnologice. Nicio noutate sau putine
inovatii pentru produsul sau serviciul respectiv ajuta firmele sa incheie un acord gi mentine
acest acord timp Tndelungat.

Asociatiile industriale sau comerciale sunt alcatuite din persoane fizice sau companii avand
acelasi interes comercial si care se asociaza pentru a-si atinge scopurile comerciale sau
profesionale.
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LISTA DE VERIFICARE PENTRU PLANIFICAREA PROCESULUI DE
ACHIZITIE N SCOPUL REDUCERII RISCULUI DE TRUCARE A
LICITATIEI

Sunt multi pasi pe care institutiile care realizeaza achizitii trebuie sa-i faca pentru a promova o
concurenta mai eficienta in cadrul achizitiilor publice si pentru a reduce riscul de fraudare a
licitatiilor. Astfel, acestea trebuie sa adopte urmatoarele masuri:

1.

SA FIE INFORMATE INAINTE DE PLANIFICAREA LICITATIEI

Strangerea de informatii privind gama de produse si/sau servicii disponibile pe piata si care s-ar
potrivi solicitarilor vanzatorului, precum si de informatii privind potentialii furnizori ai acestor
produse, este pentru persoanele responsabile cu achizitile cea mai buna modalitate de a
planifica licitatia in scopul obtinerii celui mai bun raport ,calitate-pret”. Realizati cat mai repede
posibil expertize proprii.

Luati in considerare caracteristicile pietei de pe care veti achizitiona, precum si recentele
activitati sau tendinte industriale care pot afecta concurenta pentru licitatie.

Determinati daca piata de pe care veti achizitiona prezinta caracteristici care pot face mult
mai probabila intelegerea secreta’.

Strangeti informatii privind potentialii furnizori, produsele, preturile gi costurile acestora. Daca
este posibil, comparati preturile oferite in cadrul achizitiei B2B”.

Strangeti informatii despre recentele modificari de preturi. Informati-va in ceea ce privegte
preturile din zonele geografice invecinate si in ceea ce priveste preturile posibilelor produse
alternative.

Strangeti informatii despre licitatii trecute pentru aceleasi produse sau pentru produse
similare.

Cooperati cu alte institutii achizitoare si beneficiare din sectorul public care au achizitionat in
ultima vreme produse sau servicii similare pentru a va imbunatati cunostintele despre piata
si despre participantii de pe piata respectiva.

Daca apelati la consultanti din exterior pentru a va ajuta sa estimati preturile sau costurile,
asigurati-va ca acegtia au semnat contracte de confidentialitate.

Vezi ,Caracteristicile industriei, produselor si serviciilor care ajuta la mentinerea intelegerilor
secrete” de mai sus.

Business-to-Business (B2B) este un termen care este utilizat in mod obisgnuit pentru a descrie
tranzactiile comerciale electronice dintre companii.
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2. PROIECTATI LICITATIA ASTFEL iINCAT SA MAXIMIZATI
PARTICIPAREA OFERTANTILOR POTENTIALI CARE CONCUREAZA
N MOD ONEST

Concurenta eficienta poate fi intensificatd daca un numar suficient de ofertanti credibili pot
raspunde invitatiei de a participa la licitatie si care doresc sa concureze pentru contract. De
exemplu, participarea la licitatie poate fi facilitatd daca persoanele responsabile cu achizitiile
reduc costurile ofertarii, stabilesc cerinte de participare care nu limiteaza concurenta in mod
nejustificat, permit companiilor din alte regiuni sau state sa participe, ori concep modalitati de
impulsionare a companiilor mici de a participa chiar daca acestea nu pot oferta pentru intregul
contract.

® Evitati restrictiile inutile care pot reduce numarul de ofertanti calificati. Specificati un minim
de cerinte care sunt proportionale cu dimensiunea gi continutul contractului de achizitie. Nu
specificati minimul de cerinte care creeaza un obstacol in participare, cum ar fi controlul
privind dimensiunea, structura si natura firmelor care ar putea prezenta o oferta.

® Luati in considerare faptul ca cererea de garantii financiare mari de la ofertanti ca o conditie
pentru ofertare poate impiedica ofertantii mici autorizati sa intre in procesul de licitare. Daca
este posibil, asigurati-va ca sumele sunt stabilite la o valoare care sa permita atingerea
scopului dorit, anume de cerere a unei garantii.

#® Reduceti restrictiile privind participarea straina la achizitii, oricand acest lucru este posibil.

# Tn méasura in care este posibil, instruiti ofertantii in timpul procesului de achizitie pentru a
evita practicile concertate intre membrii unui grup pre-calificat si pentru a favoriza
sentimentul de nesiguranta al firmelor referitor la numarul gi identitatea ofertantilor. Evitati
trecerea unei perioade lungi de timp intre calificare si desemnarea céastigatorului deoarece
aceasta poate facilita intelegerea secreta.

® Reduceti costurile de pregatire a ofertarii. Acest lucru poate fi realizat printr-un numar de
modalitati, dupa cum urmeaza:

—  Prin standardizarea procesului de licitatie in timp si in functie de produse (de ex., utilizati
acelasi formular de inscriere, solicitati acelasi tip de informatii, etc.).

— Prin conexarea licitatiilor (cu alte cuvinte a diverselor proiecte de achizitie) pentru a
reduce costurile fixe pentru pregatirea unei oferte.

—  Prin compilarea unor liste oficiale cu contractorii autorizati sau a certificarii de catre
organisme oficiale de autorizare.

Cu toate aceste, conturarea pregatirii ofertei nu ar trebui sa impiedice oficialii de achizitii sa caute
in permanenta posibilitati de imbunatatire a procesului de achizitie (alegerea procedurilor,
cantitatea cumparata, sincronizare etc.).
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— Prin a acorda companiilor o perioada adecvata pentru a pregati si prezenta o oferta. De
exemplu, luati in calcul publicarea in avans a detaliilor proiectelor aflate in pregatire
folosind jurnale, site-uri sau reviste comerciale si profesionale.

—  Prin utilizarea unui sistem electronic de ofertare, daca acesta este disponibil.

® Oricand este posibil, permiteti mai bine ofertarea pentru anumite loturi sau obiecte din cadrul
contractului, sau pentru combinatii ale acestora, decat numai ofertare pentru intregul
contract.* De exemplu, pentru contractele mai mari aveti in vedere etapele din licitatie care
ar fi atractive si oportune pentru intreprinderi mici si mijlocii.

® Nu renuntati la ofertanti pentru viitoare licitatii si nu i scoateti de pe lista de ofertare daca
acestia nu au reusit sa prezinte o oferta in cadrul unei licitatii recente.

® Fiti flexibili in ceea ce priveste numarul companiilor de la care solicitati o oferta. De exemplu,
daca porniti cu o solicitare pentru 5 ofertanti, dar primiti oferte numai de la 3 companii,
incercati, daca este posibil, sa obtineti un rezultat competitiv de la cele 3 companii, decat sa
insistati pentru a repeta licitatia, ceea ce ar sublinia si mai clar faptul ca in aceasta licitatie
competitia este redusa.

3. DEFINITI CLAR CERINTELE DUMNEAVOASTRA SI EVITATI
PREDICTIBILITATEA

Elaborarea termenilor de referinta (TOR) din caietul de sarcini este o etapa a ciclului achizitiilor
publice vulnerabila la erori, fraude si coruptie. TOR trebuie proiectate astfel incat sa se evite
erorile si trebuie sa fie clare si cuprinzatoare, dar nu discriminatorii. Ca regula generala, ele
trebuie sa se focalizeze pe randamentul functional, mai precis pe ceea ce trebuie realizat, decat
pe modul in care trebuie realizat. Aceasta abordare va incuraja solutiile inovatoare si va conferi
valoare achizitiei. Modul in care caietul de sarcini este elaborat afecteaza numarul si tipul
furnizorilor care participa la licitatie si, ca o consecinta, afecteaza succesul procesului de
selectie. Cu cat sunt mai clare cerintele, cu atat mai usor va fi pentru potentialii furnizori sa le
inteleaga si cu atat mai increzatori acestia vor fi atunci cand vor pregati si vor prezenta oferta.
Claritatea nu trebuie confundata cu predictibilitatea. Planurile de achizitii mai predictibile si
cantitatile nemodificate care sunt vandute sau cumparate pot facilita intelegerile secrete. Pe de
alta parte, valoarea ridicata si oportunitatile de achizitie mai rare intensifica dorinta ofertantilor de
a concura.

® Definiti cererile dumneavoastra cat mai clar posibil in caietului de sarcini. Specificatiile
trebuie verificate independent, inainte de publicarea finala, pentru a va asigura ca vor fi
intelese. Incercati sa nu lasati posibilitati pentru furnizori de a defini termeni de baza dupa ce
licitatia este adjudecata.

#® Mai bine utilizati specificatiile de performanta si declarati ceea ce se solicita in realitate,
decat sa transmiteti o descriere a produsului.

Persoanele responsabile cu achizitiile trebuie, de asemenea, sa fie constienti de faptul ca, daca
se implementeaza gresit (de ex., Intr-o modalitate simpla, predictibila), tehnica ,contractelor
divizate” poate fi considerata o mai buna oportunitate pentru conspiratori de a aloca aceste
contracte.
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Evitati sa demarati o licitatie atunci cand un contract este inca in etapa incipienta a
specificatiilor: o definitie clara a necesitétii este cheia catre o buna achizitie. In situatiile rare
cand acest lucru nu poate fi evitat, solicitati ofertantilor s coteze per unitate. Aceasta rata
poate fi apoi aplicata de indata ce se cunosc cantitatile.

Oricand este posibil, definiti specificatiile avand in vedere produsele substituibile sau
performanta functionala si cerintele. Sursele de furnizare alternative sau inovatoare fac mai
dificila practica intelegerilor secrete.

Evitati predictibilitatea in cerintele contractului dumneavoastra: luati in considerare
contractele generale sau partiale pentru a varia dimensiunile si sincronizarea ofertelor.

Colaborati cu achizitori din alte sectoare publice si derulati o achizitie comuna.

Evitati prezentarea contractelor cu valori identice care pot fi foarte ugor impartite intre
competitori.

REALIZATI PROCESUL DE LICITARE ASTFEL INCAT SA REDUCETI
N MOD EFICIENT COMUNICAREA INTRE OFERTANTI

Atunci cand se proiecteaza procesul de licitare, persoanele responsabile cu achizitiile trebuie sa
fie congtiente de diversii factori care pot facilita intelegerile secrete. Eficienta procesului de
achizitie va depinde de modelul de licitare adoptat si de modul in care licitatia este proiectata si
derulata. Cerintele transparente sunt indispensabile pentru o procedura de achizitie in scopul
luptei impotriva coruptiei. Ele trebuie sa corespunda intr-o maniera echilibrata, astfel incat sa nu
faciliteze intelegerile secrete prin difuzarea de informatii dincolo de cerintele legale. Din pacate,
nu exista un set de reguli standard pentru proiectarea unei licitatii sau a unei ofertari de achizitie.
Licitatiile trebuie sa corespunda situatiei respective. Acolo unde este posibil, luati in considerare
urmatoarele:

Invitati furnizorii interesati la o discutie cu institutia achizitoare privind specificatiile tehnice si
administrative ale oportunitatii de achizitie. Totusi, evitati sa aduceti in acelasi loc potentialii
furnizori in sedinte de pre-ofertare programate in mod regulat.

Limitati pe cat posibil comunicarea dintre ofertanti pe durata procesului de licitare.® Licitatiile
deschise permit comunicarea si semnalarea intre ofertanti. Solicitarea ca ofertele sa fie
prezentate in persoana asigura o oportunitate in ceea ce priveste comunicarea de ultim
moment si intelegerile dintre companii. Aceasta poate fi prevenita, de exemplu, prin folosirea
unei ofertari electronice.

Aveti grija ce informatii sunt dezvaluite ofertantilor in momentul deschiderii licitatiei publice.
Atunci cand se publica rezultatele licitatiei, aveti grija ce informatii sunt publicate si evitati

dezvaluirea informatiilor sensibile din punct de vedere competitiv, deoarece aceasta poate
facilita crearea unei scheme de trucare a ofertarii.

De exemplu, daca ofertantii trebuie sa efectueze o inspectie a spatiului respectiv, evitati sa
aduceti ofertantii in acelasi loc si in acelasi timp.



in cazul in care exista suspiciuni de frauda datorata caracteristicilor pietei sau a produselor,
daca este posibil mai bine realizati o licitatie prin oferta inchisa la primul pret, decat o licitatie
inversa.

Aveti in vedere posibilitatea ca metodele de achizitie, altele decat licitatiile cu o singura
etapa bazate in principal pe pret, sa poata genera un rezultat eficient. Alte tipuri de achizitii
pot include licitatii negociate® si contracte cadru.’

Apelati la un pret de rezerva maxim numai daca acesta se bazeaza pe o cercetare
minutioasa a pietei iar oficialii sunt convingi ca el este foarte competitiv. Nu publicati pretul
de rezerva, dar pastrati-l ca pret confidential in dosar sau depozitati-| la alta autoritate
publica.

Aveti grija atunci cand apelati la consultanti independenti pentru a conduce procesul de
licitare, deoarece s-ar putea ca ei sé fi stabilit relatii de afaceri cu anumiti ofertanti. in
schimb, folositi expertiza consultantului pentru a descrie clar criteriile/specificatiile si
conduceti personal procesul de achizitie.

Oricand este posibil, solicitati ca ofertele sa fie indosariate anonim (de ex., identificati
ofertantii cu numere si simboluri) si permiteti ca ofertele sa fie prezentate prin telefon sau pe
mail.

Nu dezvaluiti si nu limitati, daca nu este necesar, numarul de ofertanti in procesul de licitare.

Solicitati ofertantilor sa va duca la cunostinta toate comunicarile cu concurentii. Solicitati
ofertantilor sa semneze un Certificat de stabilire a ofertei independente.®

Solicitati ofertantilor sa va aduca la cunostinta daca intentioneaza sa foloseasca
subcontractori, ceea ce ar putea fi o modalitate de a imparti profitul intre ofertantii care se
inteleg in secret.

in licitatiile negociate, intermediarul realizeaza un plan amanuntit iar ofertantul (ofertantii)
stabileste (stabilesc) detaliile impreunda cu intermediarul, ajungand astfel la un pret.

Tn acordurile cadru, achizitorul solicitd unui numar mare de companii, s& spunem 20, s& prezinte
detalii privind capacitatile acestora in functie de factori calitativi, cum ar fi experienta, siguranta
etc., iar apoi alege un numar mic, sa spunem 5 ofertanti, care sa fie in cadru — apoi sunt alocate
contracte ulterioare in principal in functie de capacitate, sau aceste afaceri pot face obiectul unor
,mini” licitatii in care fiecare dintre ofertanti sa prezinte un pret pentru contractul respectiv.

Certificatul de stabilire a ofertei independente solicita ofertantilor sa aduca la cunostinta toate
dovezile materiale privind orice discutie pe care au avut-o cu concurentii in legatura cu invitatia la
licitatie. Pentru a descuraja ofertele false sau frauduloase, si pentru a elimina astfel ineficienta
achizitiei, precum si costurile suplimentare ale acesteia, persoanele responsabile cu achizitiile
pot solicita o declaratie sau o atestare de la fiecare ofertant conform céarora oferta prezentata
este reald, nu este falsa si este facuta cu intentia de a accepta contractul, daca i se atribuie
acestuia. Se poate avea in vedere solicitarea unei semnaturi din partea unei persoane fizice care
are dreptul de a reprezenta compania gi adaugarea altor penalitati pentru declaratii false sau
care sunt efectuate incorect.



® Deoarece ofertele comune pot reprezenta o modalitate de a imparti profitul intre ofertantii
care se inteleg in secret, fiti in mod deosebit atenti in ceea ce priveste ofertele comune ale
companiilor care au fost condamnate sau amendate, pe motiv de frauda, de autoritatile de
concurenta. Fiti precauti chiar daca frauda apare pe alte piete si chiar daca firmele implicate
nu au capacitatea de a prezenta oferte separate.

#® Includeti in oferta de licitatie un avertisment referitor la sanctiunile din tara dumneavoastra
pentru trucarea licitatiilor, de ex., interzicerea de a participa la licitatii publice pentru o
anumita perioada de timp, orice sanctiune in cazul in care conspiratorii semneaza un
Certificat de stabilire a ofertei independente, posibilitatea institutiei achizitoare de a solicita
daune, precum i orice sanctiune conform legislatiei privind concurenta.

® [nformati ofertantii ca orice solicitare de crestere a costurilor directe care duce la o depasire
a bugetului va fi investigata in amanunt.’

#® Daca pe parcursul procesului de achizitie sunteti asistati de consultanti externi, asigurati-va
ca acestia sunt instruiti Tn mod corespunzator, ca au semnat contracte de confidentialitate si
ca se conformeaza unei obligatii de raportare daca observa un comportament neadecvat al
unui concurent sau vreun conflict de interese.

5. ALEGETI CU ATENTIE CRITERIILE PENTRU EVALUAREA Sl
ADJUDECAREA LICITATIEI

Toate criteriile de selectie afecteaza intensitatea si eficienta concurentei intr-o licitatie. Decizia
privind criteriile de selectie care trebuie folosite nu este numai importanta pentru proiectul actual,
ci si utila pentru mentinerea unui numar de potentiali ofertanti autorizati care sa dea dovada de
un interes permanent pentru ofertare in cadrul unor proiecte viitoare. De aceea, este important
sa va asigurati ca selectia calitativa si criteriile de numire sunt alese astfel incat ofertantii validati,
inclusiv intreprinderile mici si mijlocii, nu sunt impiedicate inutil.

® Atunci cand planificati licitatia, luati in considerare impactul pe care alegerea criteriilor il va
avea asupra procedurilor viitoare.

® Oricand evaluati ofertantii pe baza altor criterii in afara celui privind pretul (de ex., calitatea
produsului, serviciile post-vanzare, etc.), aceste criterii trebuie in prealabil sa fie descrise i
luate in considerare Tn mod corespunzator astfel incat sa se evite pretentiile post-numire.
Daca sunt folosite adecvat, aceste criterii pot avea ca rezultat inovatii si reducerea costurilor,
alaturi de promovarea preturilor competitive. Gradul in care criteriile de evaluare sunt
dezvaluite Tnainte de inchiderea licitatiei poate afecta capacitatea ofertantilor de a-gi
coordona oferta.

® Evitati orice tip de tratament preferential pentru o anumita clasa sau un anumit tip de
furnizori.

® Nu favorizati titularii.'® Instrumentele care asigura in cea mai mare masura anonimatul pe
parcursul procesului de achizitie pot contraataca avantajele titularilor.

Cresterea costurilor pe parcursul executarii contractului trebuie atent monitorizata deoarece
aceasta ar putea fi un paravan pentru coruptie si mituire.
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® Nu supraestimati importanta performantelor. Oricand este posibil, luati in considerare
experienta relevanta.

& Evitati impartirea contractelor intre furnizorii cu oferte identice. Determinati motivele acestor
oferte identice si, daca este cazul, emiteti din nou invitatia la licitatie sau atribuiti contractul
numai unui furnizor.

#® Faceti investigatii atunci cand preturile sau ofertele nu au sens, dar nu discutati niciodata
aceste chestiuni cu toti ofertantii la un loc.

#® Oricand este posibil, in conformitate cu cerintele legale care guverneaza notificarile de
atribuire, pastrati confidentiale conditiile si termenii ofertei fiecarei companii. Instruiti
persoanele care sunt implicate in etapele contractului (de ex., pregatire, estimari etc.)
referitor la stricta confidentialitate.

® Rezervati-va dreptul de a nu atribui contractul daca exista suspiciunea ca rezultatul licitatiei
nu este competitiv.

6. INSTRUITI PERSONALUL PROPRIU REFERITOR LA RISCURILE UNEI
INTELEGERI SECRETE IN CADRUL ACHIZITIEI

Instruirea profesionala este importanta pentru a consolida cunostintele personalului responsabil
cu achizitiile in ceea ce priveste concurenta din cadrul achizitiilor publice. Eforturile de a lupta
mai eficient impotriva licitatiilor frauduloase pot fi sprijinite de strangerea de informatii istorice
legate de comportamentul la licitare, de monitorizarea permanenta a activitatilor de ofertare si de
efectuarea analizelor referitoare la datele de ofertare. Aceasta vine n sprijinul autoritatile
responsabile cu achizitiile publice (si al autoritatilor de concurenta) pentru a identifica situatiile
imprevizibile. Trebuie observat ca fraudarea licitatiei nu poate reiegi in mod evident din
rezultatele unei singure licitatii. Deseori o schema frauduloasa este dezvaluita numai atunci cand
se cerceteaza rezultatele unui anumit numar de licitatii pe o perioada mai lunga de timp.

® |mplementati pentru personalul propriu un program regulat de instruire referitor la trucarea
licitatiilor si la identificarea intelegerilor secrete cu ajutorul autoritatii de concurenta sau cu
ajutorul unor consultanti juridici din exterior.

® Arhivati informatiile privind caracteristicile licitatiilor din trecut (de ex., arhivati informatii de
genul: produsul achizitionat, oferta fiecarui participant la licitatie si identitatea castigatorului).

# Reanalizati periodic istoricul licitatiilor pentru anumite produse sau servicii gi incercati sa
distingeti situatiile suspecte, in special in cadrul sectoarelor in care aceasta frauda este
ORI
posibila.

® Adoptati o politica de revizuire periodica a anumitor licitatii.

10 Titularul este compania care furnizeaza in mod curent produsele si serviciile ce fac obiectul
licitatiei si al carei contract se apropie de sfarsit.

1 Vezi “Caracteristicile industriei, produselor si serviciilor care ajuta la mentinerea fraudarii
licitatiilor” de mai sus.
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Efectuati comparatii intre listele companiilor care si-au aratat interesul si cele ale companiilor
care au prezentat oferte, pentru a identifica posibile tipare, cum ar fi retragerea ofertei si
folosirea subcontractorilor.

Intervievati vanzatorii care nu mai oferteaza la licitatii, precum si vanzatorii care nu au avut
succes.

Stabiliti un serviciu de reclamatii pentru companii, prin care acestea isi pot exprima
preocuparile legate de concurenta. De exemplu, identificati in mod clar persoana sau biroul
catre care trebuie transmise reclamatiile (si furnizati datele de contact ale acestora) si
asigurati un grad corespunzator de confidentialitate.

Utilizati mecanisme, cum ar fi un sistem de avertizare/denunt, pentru a strange informatii
referitoare la trucarea licitatiilor de la companii si de la angajatii acestora. Luati in
considerare lansarea cererilor in cadrul media pentru a invita companiile sa furnizeze
autoritatilor informatii privind o potentiala frauda.

Informati-va in ceea ce priveste politica de clementa din tara dumneavoastrd*? si daca
aceasta este aplicabila, si revizuiti politica dumneavoastra privind retragerea participarii la
licitatie Tn cazul in care s-a descoperit o frauda, pentru a determina daca sunteti in
concordanta cu politica de clementa din tara dumneavoastra.

Stabiliti proceduri interne care incurajeaza sau solicita personalului sa aduca la cunostinta,
pe langa structurii interne de audit si control, gi autoritatilor de concurenta situatii sau
comportamente suspecte si luati Tn considerare stabilirea unor stimulente pentru angajati
pentru a-i incuraja sa actioneze astfel.

Stabiliti relatii de cooperare cu autoritatea de concurenta (de ex., stabiliti mecanisme de
comunicare, realizati o lista cu informatiile care trebuie sa fie furnizate atunci cand
personalul responsabil cu achizitiile contacteaza autoritatile de concurenta, etc.).

12

De regula, astfel de politici asigurd imunitatea partii care depune prima cererea in cadrul
programului de clementa impotriva procedurilor legale de antitrust aplicabile, in cazul in care
partea respectiva recunoaste implicarea sa in anumite activitati ale cartelului, inclusiv scheme de
fraudare a licitatiei si consimte sa coopereze in cadrul investigatiei autoritatii pentru concurenta.

11
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LISTA DE VERIFICARE PENTRU DETECTAREA FRAUDELOR DIN
CADRUL ACHIZITIILOR PUBLICE

Acordurile de trucare a licitatiei pot fi detectate foarte greu, deoarece in mod normal ele se
negociaza in secret. In sectoarele in care frauda este obisnuita, atat furnizorii, cat si vanzétorii
sunt congtienti de conspiratiile, pe termen lung, din cadrul licitatiilor. In majoritatea sectoarelor
comerciale, este necesar sa se observe anumite puncte de reper, cum ar fi ofertari neobisnuite
ori tipare de stabilire a preturilor, sau ceva ce vanzatorul spune sau face. Fiti vigilenti pe durata
intregului proces de achizitie, precum si in timpul cercetarilor preliminare de piata.

1. CAUTATI SEMNALELE $I TIPARELE DE AVERTIZARE ATUNCI CAND
COMPANIILE PREZINTA OFERTE

Anumite tipare si practici de ofertare par in dezacord cu o piata competitiva si sugereaza
posibilitatea unei fraudari a licitatiei. Cautati probe in ceea ce priveste modalitatile de ofertare a
firmelor si frecventa cu care ele castiga sau pierd licitatile. De asemenea, subcontractarea si
practicile de asociere comune nedeclarate pot ridica suspiciuni.

® Acelasi furnizor este adesea ofertantul cel mai ieftin.

® Exista o alocare geografica a ofertantilor castigatori. Unele companii prezinta oferte care
castiga numai in anumite zone geografice.

® Furnizorii uzuali nu oferteaza la o licitatie la care se agteapta ca in mod normal sa faca o
ofertd, dar au continuat sa oferteze la alte licitatii.

#® Unii furnizori se retrag de la ofertare in mod neasteptat.
® Anumite companii prezinta intotdeauna oferte dar nu castiga niciodata.
® Companiile participante par sa castige licitatiile pe rand.

® Doua sau mai multe companii prezinta o ofertd comuna, chiar daca cel putin una dintre ele
ar fi putut avea propria oferta.

® Ofertantul castigator subcontracteaza in mod repetat cu ofertantii necastigatori.

#® Ofertantul castigator nu accepta contractul, iar mai tarziu se dovedeste ca acesta este un
subcontractor.

® Deseori concurentii socializeaza sau planifica intalniri la scurt timp Tnainte de termenul limita
al licitatiei.

12
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2.

CAUTATI SEMNALE DE AVERTIZARE N TOATE DOCUMENTELE
PREZENTATE

Semnale privind o conspiratie de frauda pot fi gasite in numeroasele documente pe care
companiile le prezinta. Desi companiile care sunt parti intr-un contract de fraudare a licitatiei vor
incerca sa pastreze secret acest lucru, neglijenta, vanitatea, sau vina conspiratorilor pot genera
informatii care conduc, in ultima instantd, la descoperirea acestei fraude. Comparati cu atentie
toate documentele pentru a gasi dovezi care sugereaza ca ofertele au fost pregatite de aceeasi
persoana sau au fost pregatite in comun.

Greseli identice in documentele de licitatie sau scrisorile prezentate de diverse companii,
cum ar fi erori de ortografie.

Ofertele de la diverse companii sunt fie scrise de aceeasi persoana (acelasi scris de mana),
fie cu acelasi format/font, ori se folosesc formulare sau articole de papetarie identice.

Documentele de licitatie de la o companie fac referinta in mod expres la ofertele
concurentilor sau fac uz de antetul sau de numarul de fax al altui ofertant.

Ofertele de la companii diferite contin greseli de calcul identice.

Ofertele de la companii diferite contin un numar semnificativ de estimari identice ale
costurilor anumitor articole.

Plicurile de la diverse companii prezinta aceleasi stampile sau insemne postale.

Documentele de licitatie de la companii diferite fac dovada a numeroase ajustari de ultim
moment, cum ar fi stersaturi sau alte modificari materiale.

Documentele de licitatie prezentate de companii diferite contin mai putine detalii decat este
necesar sau se doreste, ori ofera alte dovezi referitor la faptul ca nu sunt autentice.

Concurentii prezinta oferte identice sau preturile prezentate de ofertanti cresc uniform.

CAUTATI SEMNALE DE AVERTIZARE S| PROBE REFERITOR LA
DETERMINAREA PRETULUI

Valoarea ofertelor poate fi folosita pentru a ajuta la dezvaluirea fraudelor. Cautati probe care sa
sugereze ca aceste companii igi pot coordona eforturile, cum ar fi cresterile de pret care nu pot fi
explicate prin cresterea costurilor. Atunci cand ofertele necastigatoare sunt mult mai mari decét
oferta castigatorului, conspiratorii ar putea folosi o schema de licitare inchisa. O practica
obisnuita in schemele de licitare inchisa este aceea conform careia cel care ofera pretul inchis
adauga 10% sau mai mult la cea mai mica oferta. Ofertele care sunt mai mari decat estimarile de
cost sau mai mari decéat ofertele anterioare pentru licitatii similare pot indica, de asemenea,
fraudarea licitatiei. Urmatoarele situatii ar putea fi suspecte:

Cresterea subita si identica a pretului sau a gamei de preturi de cétre ofertanti, crestere care
nu poate fi explicata prin cresterea costurilor.
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Reducerile anticipate dispar in mod neasteptat.

Nivelul identic a pretului poate determina ingrijorari in special cand este adevarata una din
urmatoarele situatii:

Preturile furnizorilor au fost aceleasi pentru o perioada lunga de timp,
—  Preturile furnizorilor au fost initial diferite,
— Furnizorii au crescut pretul, crestere care nu este justificata de costuri marite, sau

—  Furnizorii au eliminat reducerile, in special pe o piata in care reducerile au fost mereu
acordate.

O diferenta mare intre pretul ofertei castigatoare si alte oferte.

Oferta unui anumit furnizor este mult mai mare pentru un contract particular decat oferta
aceluiasi furnizor pentru alt contract similar.

Apar reduceri semnificative fata de preturile anterioare in urma primirii unei oferte de la un
furnizor nou sau care nu liciteaza frecvent, de ex., noul furnizor ar fi putut submina un cartel
existent.

Furnizorii locali oferteaza preturi mai mari pentru furnizarea locald decéat pentru furnizare in
destinatii indepartate.

Costuri similare de transport sunt mentionate atat de companiile locale si cat si de companii
non-locale.

Un singur ofertant contacteaza angrosistii pentru estimari de pret inainte de prezentarea
unei oferte.

Caracteristicile neasteptate ale ofertelor publice dintr-o licitatie, electronica sau de alta
natura — cum ar fi oferte care includ cifre neobignuite cand se astepta o cifra rotunda de sute
sau mii — pot indica faptul ca ofertantii folosesc ofertele ca un instrument de conspiratie prin
comunicarea informatiilor sau prin semnalarea preferintelor.

AVETI TOT TIMPUL iN VEDERE DECLARATIILE SUSPECTE

Atunci cand lucrati cu vanzatori, aveti in vedere declaratiile suspecte prin care se sugereaza ca
firmele ar fi putut ajunge la un acord sau ca si-ar fi coordonat preturile sau politica de vanzari.

Referiri verbale sau scrise referitoare la o intelegere realizat intre ofertanti.

Declaratiile prin care ofertantii si justifica preturile luand in considerare ,preturile
recomandate din sector”, ,preturile standard ale pietei” sau ,graficul preturilor in sector”.

Declaratii care indica faptul ca anumite companii nu vand intr-o anumita zona sau anumitor
clienti.

14
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5.

Declaratii care indica faptul ca o zona sau un client ,apartin” altui furnizor.

Declaratii care indica faptul ca exista informatii care nu sunt publice dar care se afla in
posesia concurentilor in avans,cum ar fi: preturile concurentei, detalii ale ofertelor ori
previziuni privind succesul sau esecul unei companii intr-o licitatie pentru care rezultatele
urmeaza sa fie publicate.

Declaratii care indica faptul ca un furnizor a prezentat o oferta complementara, de curtoazie,
fiduciara, simbolica sau inchisa.

Utilizarea aceleiasi terminologii de catre diversi furnizori atunci cand explica cresterea
preturilor.

Intrebari sau ingrijorari legate de Certificatul de stabilire a ofertei independente, sau
indicatii ale faptului ca, desi semnate (sau chiar prezentate anonim, nesemnate), aceste
Certificate nu sunt luate in serios.

Scrisori sigilate de la ofertanti care refuza sa respecte anumite conditii ale licitatiei sau care
se refera la anumite discutii, eventual care au loc in contextul unei asociatii comerciale.

AVETI TOT TIMPUL iN VEDERE COMPORTAMENTUL SUSPECT

Cautati mentiuni cu privire la sedinte sau evenimente la care furnizorii pot avea oportunitatea de
a discuta despre preturi, sau comportamente care sugereaza faptul cad o companie actioneaza in
beneficiul altor companii. Tipurile de comportament suspect pot include urmatoarele:

6.

Furnizorii se intalnesc in secret inainte de a prezenta ofertele, uneori in vecinatatea locatiei
in care ofertele urmeaza a fi prezentate.

Furnizorii socializeaza regulat sau se intélnesc regulat.
O companie solicita un pachet mare pentru sine si pentru un concurent.

O companie depune atéat propria sa oferta, cat si oferta unui concurent, precum si
documentele de ofertare.

O oferta este prezentata de o companie care nu este capabila sa deruleze cu succes
contractul.

O companie prezinta multiple oferte la deschiderea unei licitatii si alege ce oferta sa depuna
dupa ce stabileste (sau incearca sa stabileasca) cine altcineva oferteaza.

Cativa ofertanti solicita aceleasi informatii de la autoritatea de achizitii publice sau prezinta
cereri ori materiale similare.

Fiti prudenti la indicatorii de fraudare a licitatiei

Indicatorii unei posibile fraudari a licitatiei mentionati mai sus identificda numeroase oferte
suspecte si tipare de estimare a pretului, precum si declaratii i comportamente suspecte. Totusi,
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ei nu trebuie sa fie considerati ca reprezentand o dovada a faptului ca firmele sunt angajate intr-o
intelegere secreta de fraudare a licitatiei. De exemplu, o companie se poate sa nu fi ofertat la o
anumita licitatie deoarece a fost mult prea ocupata pentru a face acest lucru. Ofertele mari pot
reflecta pur si simplu o estimare diferita a costului proiectului. Totusi, Th cazul in care sunt
detectate tipare suspecte in oferte si in estimarea pretului, sau atunci cand personalul
responsabil cu achizitiile iau cunostinta de declaratii suspecte sau observa un comportament
particular, este necesara o investigare ulterioara a fraudarii licitatiei. Un tipar obignuit de
comportament suspect pe o anumita perioada de timp este deseori un indicator mai bun in ceea
ce priveste posibila fraudare a licitatiei decat dovada unei singure oferte. Arhivati cu atentie
toate informatiile astfel incat sa se poata oricand stabili un tipar de comportament.

7. PASII PE CARE TREBUIE SA-1 FACA PERSONALUL RESPONSABIL
CU ACHIZITIILE N CAZUL IN CARE SE SUSPECTEAZA O FRAUDARE
A LICITATIEI

Daca suspectati existenta unei fraudari a licitatiei, exista un numar de pasi pe care trebuie sa-i
faceti astfel incat sa o dezvaluiti si sa o stopati.

® Trebuie sa cunoasteti prevederile legale privind trucarea licitatilor din jurisdictia
dumneavoastra.

® Nu discutati despre suspiciunile dumneavoastra cu participantii suspectati.

® Pastrati toate documentele, inclusiv documentele de ofertare, corespondenta, plicurile etc.

® Pastrati o inregistrare detaliatd a tuturor comportamentelor si declaratiilor suspecte, inclusiv
date, persoanele care au fost implicate si cine altcineva a fost prezent si ce s-a intamplat
sau ce s-a spus cu exactitate. Trebuie luate notite pe parcursul evenimentului sau in
perioada in care aceste informatii sunt inca proaspete in mintea personalului implicat, astfel
incat sa se asigure o descriere precisa a ceea ce s-a intamplat.

® Contactati autoritatea de concurenta din jurisdictia dumneavoastra.

® Dupa ce va consultati cu personalul intern autorizat, hotarati daca este recomandabil sa
mergeti mai departe cu oferta pentru licitatie.
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