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1.  WSTEP

Zmowa przetargowa (ukartowany przetarg) ma miejsce kiedy firmy, od ktérych oczekuje sie, ze
beda ze sobg konkurowaé, podejmujg niejawng wspétprace, aby podnies¢ ceny lub obnizy¢
jako$c¢ towarow lub ustug dla nabywcow, ktorzy chcg nabyé produkty lub ustugi w drodze
przetargu. Aby uzyskaé¢ najkorzystniejszg oferte organizacje publiczne i prywatne czesto
korzystajg z procedury przetargu przeprowadzonego w warunkach konkurencji. Niskie ceny i/lub
lepsze produkty zapewniajg oszczedno$ci lub prowadza do uwolnienia zasobow, ktére mogag byc¢
wykorzystane do innych produktéw lub ustug. Konkurencja pozwala uzyskac nizsze ceny lub
lepsza jakos¢ i innowacje jedynie pod warunkiem, ze firmy uczciwie ze sobg konkurujg (tzn.
okreslajg warunki w sposéb uczciwy i niezalezny). Praktyka zméw przetargowych moze byé
szczegolnie szkodliwa jesli dotyczy zamoéwien publicznych®. Taki rodzaj zmowy pozbawia
nabywcéw i podatnikéw srodkéw pienieznych, przyczynia sie do obnizenia poziomu zaufania
publicznego w stosunku do konkurencyjnych praktyk, ostabia korzysci wynikajace z
konkurencyjnosci na rynku.

We wszystkich krajach nalezgcych do OECD zmowy przetargowe sg dziataniem niezgodnym z
prawem i podlega dochodzeniu, a takze sankcjom zgodnie z regutami i prawem konkurencji. W
wielu krajach nalezacych do OECD praktyka ta jest przestepstwem.

2. POWSZECHNE FORMY ZM0 W PRZETARGOWYCH

Praktyka zméw przetargowych moze objawia¢ sie w réznej formie, zawsze jednak prowadzi do
zniweczenia wysitkdbw podejmowanych przez nabywcéw, ktdérymi czesto sg samorzady lokalne
lub rzady panstw, ktorych celem jest uzyskanie produktow i ustug po mozliwie najnizszej cenie.
Konkurenci zwykle wczes$niej ustalajg, ktéry z nich ztozy zwycieskqg oferte i zostanie wybrany do
wykonania umowy w drodze przetargu. Czestym celem zmowy jest che¢ podniesienia ceny
zwycieskiej oferty przetargowej, a tym samym zwiekszenia zyskoéw jakie uzyska zwycieski
oferent.

Schemat zméw przetargowych zawiera zwykle mechanizmy stuzgce wydzieleniu, a nastepnie
rozdzieleniu pomiedzy oferentéw biorgcych udziat w zmowie przetargowej dodatkowych zyskow
uzyskanych dzieki wyzszej cenie umowy. Konkurenci, ktérzy wycofajg sie z przetargu lub ztozg
niekorzystng oferte przetargowg mogg zosta¢ podwykonawcami lub penic¢ role dostawcow
zwycieskiego oferenta w celu podziatu zyskéw uzyskanych w drodze nielegalnego podbicia ceny
oferty przetargowej. Jednak dtugookresowe dziatania zwigzane z zmowg przetargowg moga
wykorzystywaé bardziej wyszukane metody wyznaczania zwycieskiego oferenta, kontrolowania i
rozdzielania zyskow uzyskanych w drodze ustawionego przetargu na przestrzeni miesiecy, a
nawet lat. Zmowa przetargowa moze réwniez wigzac sie z praktykg przekazywania kwot
pienieznych na rzecz jednego badz wielu oferentéw biorgcych udziat w zmowie. Ten rodzaj tak
zwanej pfatnosci wyrownawczej dotyczy czasem firm sktadajgcych oferte ,zabezpieczajacg”

(wyzsza)®.

W krajach nalezacych do Organizacji Wspotpracy Gospodarczej i Rozwoju (OECD), zaméwienia
publiczne stanowig okoto 15% PKB. W wielu krajach nie nalezgcych do OECD procent ten jest
jeszcze wyzszy. Patrz: OECD, Korupcja w Zamoéwieniach Publicznych: Metody, Aktorzy i Miary,
2007 (Bribery in Public Procurement: Methods, Actors and Counter-Measures).

W wiekszosci przypadkéw ptatnos¢ wyrdwnawcza jest utatwiona dzieki sfatszowanym fakturom
wystawianym za podzlecane prace. W rzeczywisto$ci prace te nie sg wykonywane, a faktura jest
sfatszowana. Mozna réwniez stosowac sfatszowane umowy w zakresie doradztwa.
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Pomimo, ze jednostki i firmy stosujg rozne schematy zmowy, zwykle wybierajg jedng badz kilka
najczesciej uzywanych strategii. Techniki te wzajemnie sie nie wykluczajg. Dla przyktadu:
sktadanie oferty zabezpieczajacej (cover bidding) moze by¢ stosowane wraz ze sktadaniem
rotacyjnych ofert przetargowych (bid-rotation). Strategie te moga tworzy¢ schematy, ktére
nastepnie moga by¢ wykryte przez urzednikow kierujacych przetargiem, co przyczynia sie do
wykrycia praktyki zmowy przetargowej.

® Skfadanie oferty zabezpieczajgcej (cover bidding). Sktadanie oferty zabezpieczajacej
(zwanej rowniez uzupetniajgca, grzecznosciowa, drobng lub symboliczng) to najbardziej
popularny sposob zawierania zmowy przetargowej. Wystepuje wtedy, kiedy oferty
przetargowe ztozone przez jednostki lub firmy zawierajg przynajmniej jeden z wymienionych
elementow: 1) konkurencyjny oferent sktada oferte, ktéra jest drozsza od oferty wytypowane;j
na zwycieska oferte, 2) konkurencyjny oferent sktada oferte, ktéra jest zbyt droga by mogta
zostac przyjeta, 3) konkurencyjny oferent sktada oferte zawierajaca warunki szczegoine,
ktére nie mogg zostac¢ zaakceptowane przez nabywce. Praktyka sktadania oferty
zabezpieczajgcej ma stwarzac pozory uczciwej konkurencji.

® Ograniczanie ofert przetargowych (bid suppression). Praktyka ograniczania ofert
przetargowych dotyczy porozumien pomiedzy konkurujgcymi oferentami, na mocy ktorych
jedno lub wiecej przedsiebiorstw decyduje sie na nie wziecie udziatu w przetargu lub na
wycofanie wczeéniej ztozonej oferty, aby wybrano oferte wyznaczong jako oferte zwycieska.
Praktyka ograniczania ofert przetargowych polega w istocie na tym, ze dana firma nie sktada
swojej oferty do ostatecznego rozpatrzenia.

® Skfadanie rotacyjnych ofert przetargowych (bid-rotation). W przypadku sktadania rotacyjnych
ofert przetargowych firmy pozostajgce w zmowie, skfadajg swoje oferty przetargowe, a
kazda z nich po kolei zostaje wybrana jako zwycieski (tj. sktadajacy najtanszg oferte)
oferent. Wdrazanie porozumienia w ramach sktadania rotacyjnych ofert przetargowych moze
przyjmowac rozne formy. Firmy pozostajace w zmowie moga na przykfad przydzieli¢ mniej
wiecej rowng wartos¢ pieniezng z okreslonej grupy uméw kazdej firmie lub przydzieli¢ ilosci
odpowiadajace wielkosci poszczegdlnych firm.

® Alokacja rynkowa (market allocation). Konkurenci dzielg rynek na czesci i ustalajg, ze nie
bedg skfadac¢ ofert okreslonym klientom lub w obrebie okreslonych obszaréw
geograficznych. Konkurujgce firmy moga na przyktad przydzieli¢ konkretnych nabywcow lub
okreslony rodzaj nabywcow okreslonym firmom, dzieki czemu konkurenci nie sktadajg ofert
przetargowych (lub sktadajg jedynie oferty zabezpieczajace) w odpowiedzi na zaproszenie
do sktadania ofert wystosowane przez okreslong grupe potencjalnych klientow, ktérzy
przydzieleni sg do konkretnej firmy. W zamian za to dany oferent nie sktada konkurencyjnej
oferty wyznaczonej grupie nabywcow, ktérzy na mocy porozumienia przypisani zostali innym
firmom.

3. CECHY PRZEMYStU, PRODUKTU | UStUGI WSPOMAGAJACE
ZMOWE OFERENTOW

Aby porozumienie zawarte miedzy firmami zakonczyto sie powodzeniem, firmy te muszg przyjaé
wspolny kierunek dziatania, kontrolowa¢ czy inne firmy pozostajq lojalne wobec siebie w ramach
zawartego porozumienia, a takze ustali¢ sposoby karania firm, ktére w ramach zawartego

porozumienia dopuszczajq sie oszustwa. Praktyka zméw przetargowych moze by¢ stosowana w



kazdym sektorze gospodarki, sg jednak sektory, w ktérych pojawia sie ona czesciej ze wzgledu
na szczegodlne cechy jakimi charakteryzuje sie dana gatgz przemystu lub dany produkt.
Wspomniane cechy utatwiajg firmom podejmowanie dziatan zmierzajacych do zawarcia zmowy
przetargowej. Omawiane ponizej wskazniki Swiadczace o tym, ze przetarg moze by¢ nieuczciwy,
zyskujg na znaczeniu w przypadku, gdy pojawiajg sie okreslone czynniki wspierajgce. W takich
przypadkach urzednicy kierujgcy przetargiem powinni wykazac¢ szczegolng czujnosc¢. Pewne
cechy danej gatezi przemystu lub wybranego produktu utatwiajg firmom zawarcie zmowy,
wszystkie wymienione cechy nie muszg jednak wystepowac jednoczesnie by mozliwe byto
zawarcie zmowy przetargowej.

® Niewielka liczba firm. Czesciej zmowy wystepuja w przetargach na produkty lub ustugi
oferowane przez bardzo niewielkg liczbe firm. Im mniej sprzedajacych tym tatwiej zawrzeé
porozumienie majace na celu zawarcie zmowy.

® Niewielka ilos¢ nowych firm lub ich brak. W przypadku gdy bardzo niewiele firm weszio badz
tez planuje wejs¢ na rynek, poniewaz wigze sie to ze zbyt wysokimi kosztami, jest
utrudnione lub powolne, firmy obecne na rynku nie muszg obawia¢ sie konkurencji i nowych
graczy na rynku. Ta bariera ochronna jest bardzo pomocnha we wspieraniu dziatan majacych
na celu umdwienie przetargu.

® \Warunki rynkowe. Znaczne zmiany w zakresie popytu i podazy zwykle zaktdcajg zawarte
wczesdniej umowy dotyczace zmowy przetargowej. Niezmienny i przewidywalny popyt ze
strony sektora publicznego zwieksza ryzyko zawarcia zmowy przez firmy. Jednoczesnie w
okresach gwattownych zmian gospodarczych i niepewnosci, wzrasta tez motywacja do
zawarcia zmowy, gdyz firmy starajg sie pokry¢ poniesione straty srodkami uzyskanymi w
drodze umoéwionego przetargu.

® Stowarzyszenia przemystowe. Stowarzyszenia przemystowe® moga by¢ stosowane jako
legalne mechanizmy wspierajace konkurencje przez cztonkdéw firm lub sektor ustug w celu
promowania okreslonych standardow, innowac;ji i konkurencji na rynku. Mogg jednak
postuzy¢ do nielegalnych celéw zmierzajacych do zniszczenia konkurenciji, a firmy moga je
wykorzysta¢ aby zatai¢ rozmowy prowadzone w zakresie sposobow i Srodkow zawarcia i
wykonania umowy dotyczacej zmowy przetargowej.

® Wielokrotne przetargi. Wielokrotne dokonywanie zakupu zwieksza szanse wystgpienia
zmowy pomiedzy firmami. Czestotliwos$¢ pojawiania sie przetargdw sprzyja praktyce
rozdzielania uméw pomiedzy cztonkdéw zawartej zmowy. Ponadto, czionkowie takiego
porozumienia majg mozliwos¢ ukarania cztonka porozumienia, ktory oszukuje i staje do
przetargéw, ktdre byty przypisane innemu cztonkowi zawartego porozumienia. Z tego tez
wzgledu umowy na towary i ustugi, ktére zawierane sg w sposob regularny i powtarzalny
wymagajq zastosowania specjalnych srodkéw i szczegdlnej czujnosci, aby uniemozliwic
oferentom zawarcie porozumienia majgcego na celu zawarcie zmowy.

Stowarzyszenia przemystowe lub handlowe sktadajg sie z jednostek i firm majacych wspdine
interesy handlowe, ktore tgcza sie by wspierac sie wzajemnie w realizowaniu wyznaczonych
celéw handlowych i zawodowych.



® Jednakowe lub nieskomplikowane produkty lub ustugi. W przypadku kiedy produkty i ustugi
oferowane przez jednostki badz firmy nie roznig sie od siebie lub sg do siebie bardzo
podobne, firmom fatwiej jest zawrze¢ porozumienie w zakresie wspdlnej struktury cenowe;.

® Niewielka liczba substytutéw lub ich brak. W przypadku gdy na rynku wystepuje bardzo
niewielka liczba dobrej jakosci produktéw lub ustug, ktére mogag zastgpi¢ nabyte juz produkty
lub ustugi, a takze w przypadku braku takich substytutow, jednostki lub firmy, ktére chca
zawrze¢ zmowe przetargowg czujq sie bezpieczniej wiedzac, ze nabywca ma niewielki
wybdr lub tez jest pozbawiony jakiegokolwiek wyboru w zakresie dobrej jakosci produktow i
ustug zastepczych, dzieki czemu proby podniesienia cen majg wieksze szanse powodzenia.

® Niewielka zmiana technologiczna lub jej brak. Niewielka ilo$¢ lub brak innowaciji produktu lub
ustugi utatwia firmom zawieranie porozumien oraz ich pozniejsze utrzymywanie.
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LISTA DOT. OPRACOWANIA PROCEDURY PRZETARGOWEJ
ZMNIEJSZAJACEJ RYZYKO ZM0 W PRZETARGOWYCH

Jest wiele krokéw, ktére mogq podjac agencje zamowien publicznych by promowac
skuteczniejszg konkurencje wsrod oferentéw stajgcych do przetargdw na zamowienia publiczne i
obnizy¢ ryzyko zmow przetargowych. Agencje zaméwien publicznych powinny rozwazyc¢
zastosowanie nastepujgcych srodkdw:

1.

NALEZY ZDOBYC INFORMACJE PRZED ROZPOCZECIEM
OPRACOWYWANIA PROCEDURY PRZETARGOWEJ

Gromadzenie informacji na temat asortymentu dostepnych na rynku towaréw lub ustug, ktére
spetniajg wymagania nabywcy, a takze informaciji na temat potencjalnych dostawcéw tych

towarow to najlepszy sposéb na opracowanie procedury przetargowej, w wyniku ktorej uzyskamy
najkorzystniejszg oferte. Nalezy zdoby¢ niezbedng wiedze jak najwczesniej.

Nalezy zapoznac¢ sie cechami charakterystycznymi rynku, na ktérym nabywa sie towary lub
ustugi oraz z ostatnimi dziataniami i trendami w danej gatezi przemystu, ktére mogg wptynagé
na konkurencje w przetargu.

Nalezy ustali¢ czy rynek, na ktorym zamierzamy dokona¢ zakupu posiada cechy
sprzyjajace zawarciu umowy, ktorej celem jest zmowa przetargowa.*

Nalezy zdoby¢ informacje na temat potencjalnych nabywcow, oferowanych przez
nich towardéw, proponowanych przez nich cen i kosztéw. W miare mozliwosci nalezy
rowniez poréwnac ceny oferowane w przetargu B2B.?

Nalezy zgromadzi¢ informacje na temat ostatnich zmian w zakresie obowigzujacych
cen. Nalezy réwniez zdoby¢ informacje na temat cen obowigzujgcych w sasiednich
obszarach geograficznych, a takze cen produktow alternatywnych.

Nalezy zgromadzi¢ informacje na temat wczesniejszych przetargéow na takie same
badz podobne produkty.

Nalezy wspoétdziata¢ z innymi nabywcami sektora publicznego i z klientami, ktorzy
ostatnio nabyli podobne produkty badz ustugi, co pomoze lepiej zrozumiec€ rynek i
jego uczestnikow.

W przypadku korzystania z ustug doradcéw zewnetrznych, ktérzy pomagajg
oszacowac ceny lub koszty nalezy upewnié sie, ze podpisali oni umowe o poufnosci.

Patrz: ,Witasciwosci przemystu, produktu i ustugi wspomagajace zmowe oferentow”

Business-to-Business (B2B) to termin uzywany do opisywania transakcji w handlu
elektronicznym pomiedzy firmami.
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NALEZY W TAKI SPOSOB OPRACOWAC PROCEDURE PRZETARGOWA
BY ZWIEKSZYC LICZBE POTENCJALNYCH OFERENTOW, KTORZY
KIERUJA SIE ZASADA UCZCIWEJ KONKURENCJI

Mozliwe jest wzmocnienie skutecznej konkurencji pod warunkiem, ze do przetargu staje
wystarczajgca liczba wiarygodnych oferentéw, ktérzy sg zmotywowani by wzigé udziat w nim
udziat. Uczestnictwo w przetargu staje sie tatwiejsze kiedy urzednicy kierujgcy przetargiem
obnizajg koszty zwigzane z wystartowaniem w przetargu, okreslajag wymagania dotyczace
uczestnictwa, ktére bezzasadnie nie ograniczajg konkurencji, dopuszczajg do uczestnictwa w
przetargu firmy z innych regiondéw lub krajow, opracowujg sposoby zachecenia mniejszych firm
do wziecia udziatu w przetargu, nawet jesli firmy te nie mogq stawac do przetargu w zakresie
petnej realizacji umowy.

Nalezy unika¢ niepotrzebnych ograniczen, ktére mogg zmniejszyc¢ liczbe kompetentnych
oferentéw. Minimalne wymagania nalezy okresli¢ proporcjonalnie do rozmiaréw i przedmiotu
kontraktu przetargowego. Nie nalezy okresla¢ minimalnych wymagan, ktére bedg stanowity
przeszkode, takich jak kontrole wielkosci, sktadu lub charakteru firmy, ktéra moze by¢
potencjalnym oferentem.

Nalezy pamietac, ze wymaganie duzych gwarancji finansowych od oferentow, jako
jeden z warunkow umozliwiajgcych ztozenie swojej oferty przetargowej moze
uniemozliwi¢ matym, ale kompetentnym oferentom wystartowanie w przetargu. W
miare mozliwosci nalezy ustali¢ kwoty w takiej wysokosci, jaka jest konieczna by
zapewni¢ niezbedne gwarancje.

Jesli to mozliwe nalezy zmniejszy¢ ograniczenia dotyczace udziatu w przetargu
zagranicznych oferentow.

Na ile to mozliwe nalezy wybraé oferentéw podczas procedury przetargowej, co
pozwoli unikng¢ stosowania ukartowanych dziatan w grupie wstepnie wybranych
oferentow oraz zwiekszy poziom niepewnosci firm, co do liczby i tozsamosci
oferentow. Nalezy unika¢ dtugich przerw pomiedzy etapem kwalifikacji oferentow i
wyborem zwycieskiego oferenta, gdyz sprzyja to zawieraniu zmowy pomiedzy
oferentami.

Nalezy zmniejszy¢ koszty przygotowania oferty przetargowej. Mozna to osiggna¢ na
kilka sposobow:

—  poprzez uproszczenie procedur przetargowych w odniesieniu do czasu i produktow (np.
stosujgc te same formularze zgtoszeniowe, proszac o podanie tych samych informaciji,

itp.)®

Upraszczanie procedur przygotowywania oferty przetargowej nie powinno uniemozliwic¢
urzednikom kierujgcym przetargiem dazenia do ciggtego udoskonalania procedur przetargowe;j
(wybor procedury, nabyta ilos¢, terminy, itp.).
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—  poprzez wigzanie przetargéw (tzn. roznych projektow przetargowych), aby roztozyc¢
ustalone koszty przygotowania oferty przetargowej.

— poprzez sporzadzanie oficjalnych list zatwierdzonych wykonawcéw lub wydanie
zaswiadczenia przez oficjalne organy certyfikujace.

— poprzez zapewnienie firmom czasu niezbednego do przygotowania i ztozenia oferty
przetargowej. Warto na przyktad rozwazy¢ mozliwosé podania szczegotéw projektu
budowy rurociggu odpowiednio wczesnie i opublikowania ich w prasie specjalistycznej,
na stronach internetowych oraz w czasopismach.

—  jesli to mozliwe poprzez zastosowanie przetargu elektronicznego.

® \Wszedzie tam, gdzie to mozliwe nalezy umozliwi¢ sktadanie ofert przetargowych na
okreslone partie produktéw lub zadania, ktére nalezy wykona¢ w ramach danej umowy lub
tez na produkty i zadania, nie za$ jedynie na wykonanie catej umowy.* W przypadku
wiekszych umow nalezy na przyktad wybraé te dziedziny w ramach danego przetargu, ktore
mogtyby zainteresowac¢ mate i Srednie przedsiebiorstwa.

#® Nie nalezy wyklucza¢ oferentéw z udziatu w przetargach zaplanowanych na przyszitosc¢, ani
tez usuwac ich z listy przetargowej jesli w ostatnim przetargu nie ztozyli swojej oferty.

® Nalezy by¢ elastycznym w zakresie liczby firm zapraszanych do udziatu w przetargu. Jesli
na przyktad ustalono, ze w przetargu wezmie udziat 5 oferentéw, a zgtosza sie 3 firmy,
nalezy najpierw zastanowic sie czy mozliwe jest uzyskanie konkurencyjnego wyniku, zamiast
ponownie ogtaszac przetarg, co jedynie sprawi, ze fakt przystgpienia do przetargu mate;j
liczby oferentdéw stanie sie jeszcze bardziej oczywisty.

3. NALEZY JASNO SPRECYZOWAC WYMAGANIA | UNIKAC
PRZEWIDYWALNOSCI

Wstepne okreslenie wymagan oraz specyfikacji istotnych warunkéw zaméwienia (TOR) stanowi
jeden z etapOw przetargu na zamowienia publiczne, ktéry jest szczegdlnie narazony na
stronniczos¢, oszustwo i korupcje. Wymagania / TOR powinny by¢ okreslone w taki sposéb by
mozna byto unikng¢ stronniczosci, powinny tez by¢ jasno zdefiniowane i zrozumiate, nie mogg
by¢ jednak dyskryminujace. Powinny by¢ skoncentrowane na funkcjonalnosci wynikéw tzn. na
tym co chcemy osiggnag, a nie na tym w jaki sposdb chcemy tego dokonaé. Przyczyni sie to do
innowacyjnosci rozwigzan i opracowania najkorzystniejszej oferty. To w jaki sposéb
sformutowane sg wymagania przetargowe wptywa na liczbe i rodzaj oferentéw zainteresowanych
przetargiem, a tym samym na powodzenie procesu selekcji. Im jasniej sformutowane
wymagania, tym tatwiej potencjalnym oferentom je zrozumie¢ i tym mniej watpliwosci maja oni
podczas opracowywania i sktadania oferty przetargowej. Nie nalezy myli¢ przejrzystosci z
przewidywalnoscia. Przewidywalne schematy przetargowe i niezmienne ilosci nabytych badz
sprzedanych towardéw lub ustug mogaq utatwi¢ zawarcie zmowy. Natomiast wyzsza warto$¢ i
rzadziej ogtaszane przetargi motywujg oferentow do wiekszej konkurenciji.

Urzednicy kierujgcy przetargiem powinni zdawac sobie sprawe z tego, ze zle wdrozona (np. w
tatwy do przewidzenia sposdb) technika ,dzielenia umow” moze utatwi¢ sprzymierzonym firmom
podziat umowy.
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® Nalezy przejrzyscie okresli¢ wymagania dotyczace oferty przetargowej. Wymagania nalezy
doktadnie sprawdzi¢ przed ich wydaniem, aby mie¢ pewnosé, ze sg zrozumiate. Nie nalezy
zostawia¢ dostawcom miejsca na okres$lanie kluczowych warunkéw po wybraniu zwycieskiej
oferty.

® Nalezy odwotywac sie do wymagan wykonawczych i okresla¢ nasze wymagania w stosunku
do produktu, zamiast opisywa¢ wspomniany produkt.

#® Nie nalezy ogtaszac¢ przetargu w momencie, gdy warunki umowy nie sg jeszcze
szczegoOtowo okreslone: zrozumiate okreslenie potrzeb jest kluczowe dla udanego przetargu.
W szczegolnych przypadkach, nalezy poprosi¢ oferentow by podawali stawki cenowe za
kazdg pojedynczg jednostke. Stawki te mozna bedzie nastepnie zastosowac¢ gdy wymagana
ilos¢ zostanie okreslona.

® W miare mozliwosci nalezy okresli¢ wymagania tak, by umozliwi¢ wykorzystanie produktow
zastepczych lub w zakresie funkcjonalnosci wykonania. Wykorzystanie alternatywnych i
innowacyjnych zrodet zaopatrywania zmniejsza ryzyko zawarcia zmowy przez oferentow.

® Nalezy unika¢ przewidywalnosci wymagan okreslonych w umowie: nalezy rozwazy¢
mozliwos¢ grupowania i rozdzielania umow, co pozwoli na zréznicowanie wielkosci
przetargdw i ich roztozenie w czasie.

® Nalezy wspotpracowac z innymi nabywcami sektora publicznego i organizowac przetargi
taczone.

® Nalezy unikac przedstawiania kontraktow majacych identyczng wartos¢, dzieki czemu fatwiej
je podzieli¢ pomiedzy konkurujacych oferentow.

4. NALEZY W TAKI SPOSOB OPRACOV\(AC PROCEDURE PRZETARGOWA
BY SKUTECZNIE ZREDUKOWAC MOZLIWOSC POROZUMIEWANIA SIE
OFERENTO W

Podczas opracowywania procedury przetargowej urzednicy kierujgcy przetargiem powinni by¢
Swiadomi istnienia réznych czynnikow utatwiajacych oferentom zawarcie zmowy. Skuteczno$c
procedury przetargowej zalezy nie tylko od przyjetego modelu przetargowego, ale rowniez od
tego jak opracowano i wdrozono procedure przetargowg. Wymagania przejrzystosci sq
niezbedne do wiasciwego przeprowadzenia procedury przetargowej, ktora umozliwi walke z
korupcja. Aby utrudni¢ oferentom zawarcie zmowy wszyscy powinni zastosowac sie do
wspomnianych wymagan, rozpowszechniajac jedynie te informacje, ktére sg wymagane
przepisami prawa. Nie istnieje niestety jedna zasada dotyczgca opracowania licytacji lub
procedury przetargowej. Kazda procedura przetargowa jest dostosowana do konkretnej sytuaciji.
W miare mozliwosci nalezy wzig¢ pod uwage ponizsze elementy:

#® Nalezy zacheci¢ zainteresowanych oferentow by wraz z urzednikami kierujgcymi
przetargiem przedyskutowali specyfikacje techniczne i administracyjne przetargu. Nalezy
jednak unikaé organizowania regularnych spotkaé poprzedzajacych otwarcie przetargu, co
mogtoby da¢ potencjalnym oferentom okazje do wspdlnego spotkania.



W miare mozliwosci nalezy ograniczy¢ mozliwos¢ komunikowania sie oferentéw ze sobg
podczas trwania procedury przetargowej.” Otwarte przetargi sprzyjaja komunikowaniu i
porozumiewaniu sie oferentéw. Wymaganie dotyczace tego by oferty przetargowe zostaty
dostarczone osobiscie utatwia komunikowanie sie i zawieranie uktadéw pomiedzy firmami w
ostatniej chwili. Mozna tego unikna¢ stosujgc forme przetargu elektronicznego.

Nalezy doktadnie przemysle¢ jakie informacje zostang ujawnione oferentom na oficjalnym
otwarciu przetargu.

Przed opublikowaniem wynikow przetargu nalezy doktadnie przemys$lec jakie informacje
zostang opublikowane, aby unikng¢ publikowania informaciji, ktére mogtyby zagrozic¢
uczciwej konkurenciji, co utatwitoby stosowanie praktyki zméw przetargowych w przysztosci.

W przypadku, gdy pojawiajg sie podejrzenia co do mozliwosci zawigzania zmowy pomiedzy
oferentami ze wzgledu na charakterystyke rynku lub produktu nalezy wybra¢ oferenta, ktéry
oferuje najwyzszg cene (first-price sealed bid auction) zamiast stosowaé¢ mechanizm
odwréconej licytacii.

Nalezy zastanowi¢ sie czy metody przetargowe inne niz jednoetapowy przetarg oparty
gtéwnie na kryterium ceny moga przyniesc skuteczniejsze efekty. Do innych rodzajow
przetargu zaliczyé mozna przetarg zamkniety® i umowy ramowe.’

Mozna zastosowa¢ maksymalng cene wywotawczg tylko wtedy, gdy jest ona oparta na
doktadnym badaniu rynku oraz jesli urzednicy sg przekonani, ze jest ona konkurencyjna. Nie
nalezy podawac¢ tej ceny do publicznej wiadomosci, powinna ona stanowi¢ informacje
poufng przechowywang w odpowiednim pliku lub powierzong innym publicznym wtadzom.

Przy przeprowadzaniu procedury przetargowej nalezy unika¢ korzystania z ustug doradcow
poniewaz moga oni mie¢ powigzania stuzbowe z poszczegdlnymi oferentami. Zaleca sie
skorzystanie ze specjalistycznej wiedzy wspomnianych konsultantow, aby jasno okresli¢
kryteria/wymagania i przeprowadzi¢ procedure przetargowg we wlasnym zakresie.

Jesli to mozliwe nalezy poprosi¢ o anonimowe sktadanie ofert (np. przypisujac oferentom
numery lub symbole), a takze zezwoli¢ na sktadanie ofert drogg telefoniczng lub mailowa.

Jesli na przyktad istnieje potrzeba przeprowadzenia kontroli na miejscu, nalezy unikac sytuacji, w
ktérej oferenci dokonywaliby ogledzin tego samego obiektu w tym samym czasie

W przetargach zamknietych nabywca przedstawia ogoélny plan a nastepnie oferenci przy
wspotpracy z nabywca dopracowujg szczegoty i w ten sposob ustalajg cene.

W przypadku uméw ramowych nabywca zwraca sie do duzej liczby firm, np. okoto 20 firm, aby
dostarczyty szczegoty dotyczace czynnikdw jakosciowych takich jak doswiadczenie, kompetencije
w zakresie bezpieczenstwa, itp., a nastepnie wybiera kilku oferentéw, np. 5 firm, ktére zostang
objete umowg ramowg — prawo do wykonania prac przyznawane jest w zaleznosci od zdolnosci
lub moze podlega¢ dalszym procedurom organizowania ,mini’przetargéw, gdzie kazdy o
oferentéw podaje proponowana cene za wykonanie prac.



Nie nalezy ujawnia¢ ani tez niepotrzebnie ograniczac liczby oferentow dopuszczonych do
przetargu.

Nalezy poprosi¢ oferentow by ujawnili ewentualne zwigzki taczace ich z innymi
konkurentami. Warto rozwazy¢ mozliwo$¢ zwrécenia sie do oferentéw z prosba o podpisanie
Certificate of Independent Bid Determination (Certyfikat niezaleznego okreslenia przetargu).®

Nalezy poprosi¢ oferentdéw o szczere ujawnienie informaciji o zatrudnianych przez nich
ewentualnych podwykonawcach, gdyz taka wspoétpraca moze by¢ sposobem na podziat
zyskow pomiedzy uczestnikow zawartej zmowy.

taczenie przetargdw moze by¢ sposobem na podziat zyskéw pomiedzy uczestnikéw zmowy
nalezy wiec zachowac szczegolng czujnosc¢ w stosunku do tgczonych przetargdw, w ktorych
udziat biorg firmy skazane lub ukarane grzywna za udziat w zmowie przez odpowiednie
organy ds. ochrony konkurencji. Nalezy zachowac¢ czujnos¢ rowniez wtedy, gdy zmowa
zostata zawarta w odniesieniu do innych rynkéw, a firmy w nig zamieszane nie majg
mozliwosci przedstawienia oddzielnych ofert.

W ofercie przetargowej nalezy umiesci¢ ostrzezenie dotyczace sankcji jakie grozg w danym
kraju za stosowanie praktyk dotyczgcych zmow przetargowych np. zawieszenie w prawach
dotyczacych uczestnictwa w przetargach na zamowienia publiczne na pewien okres, sankcje
w przypadku gdy uczestnicy podpisali Certificate of Independent Bid Determination,
mozliwos¢ ubiegania sie o odszkodowanie przez agencje zamowien publicznych, wszelkie
sankcje przewidziane za naruszenie praw konkurencji.

Nalezy poinformowa¢ oferentéw, ze wszelkie zadania podnoszenie kosztow materialnych,
ktdre wykracza poza przewidziany budzet bedzie doktadnie zbadane.®

Jesli w trakcie trwania procedury przetargowej korzystamy z pomocy zewnetrznych
doradcow, nalezy upewnic sie, ze sg oni odpowiednio wyszkoleni, ze podpisali umowy
poufnos$ci oraz, ze zostali poinformowani o obowigzku zgtoszenia przypadkéw zachowania
niezgodnego z zasadami uczciwej konkurencji lub potencjalnego konfliktu intereséw.

Certificate of Independent Bid Determination (Certyfikat niezaleznego okre$lenia przetargu)
wymaga od oferentéw ujawnienia wszystkich faktéw dotyczgcych ewentualnych kontaktéw jakie
utrzymujg z innymi oferentami w zakresie danej oferty przetargowej. Aby przeciwdziataé
skfadaniu nieprawdziwych, sfatszowanych lub ukartowanych ofert, a tym samym wyeliminowac¢
nieskuteczno$¢ i dodatkowe koszty przetargowe, urzednicy kierujacy przetargiem moga zazadac
od oferentéw ztozenia oswiadczenia lub potwierdzenia, ze sktadane przez nich oferty sg
prawdziwe, nie zostaty ukartowane i ztozono je w celu wykonania umowy, jesli dana oferta
zostanie wybrana. Warto rozwazy¢ koniecznos¢ podpisywania takich oswiadczen przez osoby
upowaznione do reprezentowania firmy i zastanowi¢ sie nad opracowaniem kar za sfatszowane i
nieprawdziwe oswiadczenia.

Nalezy uwaznie kontrolowaé wzrost kosztéw na etapie wykonywania umowy poniewaz moze
dochodzi¢ do przypadkoéw korupcji i tapéwkarstwa
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5. NALEZY DOKLADNIE OKRESLIC KRYTERIA OCENY | WYBORU
ZWYCIESKIEJ OFERTY PRZETARGOWEJ

Wszelkie kryteria selekcji wptywajg na nasilenie i skuteczno$¢ konkurencji w procedurze
przetargowej. Decyzja dotyczaca wiasciwego doboru kryteriéw selekcji jest wazna nie tylko w
odniesieniu do prowadzonej w danym momencie procedury przetargowej, ale réwniez w zakresie
podtrzymywania niestabngcego zainteresowania wsrdd potencjalnych wiarygodnych oferentéw,
aby réwniez w przysztosci zechcieli oni stang¢ do przetargu. Dlatego tak wazne jest by kryteria
selekcji opartej na ocenie jakosciowej i wyboru zwycieskiej oferty dobra¢ w taki sposéb, aby
niepotrzebnie nie odstraszy¢ wiarygodnych oferentow, w tym matych i sSrednich przedsiebiorstw.

® Przy opracowywaniu oferty przetargowej nalezy pomysle¢ jak dobor kryteriow oceny wptynie
na konkurencje w przysztosci.

® Jezeli zZtozone oferty ocenianie sg na podstawie kryteridow innych niz cena (np. jakos¢
produktu, ustugi posprzedazowe, itp.) kryteria te nalezy uprzednio okresli¢ i stosownie
wywazyc¢, aby unikng¢ gtosoéw sprzeciwu po dokonaniu wyboru zwycieskiej oferty. Przy
odpowiednim zastosowaniu kryteria te mogq zachecaé do innowacyjnosci i opracowywania
Srodkow stosowanych w celu obnizenia kosztow, a takze promowac konkurencyjne ceny.
Stopienh ujawnienia tych kryteriow przed zamknieciem procedury przetargowej wptywa na
zdolnos¢ oferentéw do koordynowania projektu.

® Nalezy unika¢ wszelkich przejawow faworyzowania okreslonej klasy badz rodzaju oferentow.

® Nie nalezy faworyzowa¢ beneficjentéw.*® Srodki majace zapewni¢ mozliwie jak najwieksza
anonimowos¢ podczas trwania procedury przetargowej moze przeciwdziata¢ wystepowaniu
korzysci wynikajacych z faktu bycia beneficjentem.

® Nie nalezy przecenia¢ wagi wynikow osigganych przez danego oferenta. W miare
mozliwosci nalezy tez bra¢ pod uwage inne elementy zwigzane z odpowiednim
doswiadczeniem zdobytym przez tego oferenta.

® Nalezy unika¢ dzielenia kontraktow pomiedzy oferentow, ktérzy ztozyli takie same oferty.
Nalezy zbada¢ powody, dla ktdrych oferty te nie roznig sie od siebie i jesli to konieczne
rozwazy¢ mozliwos¢ ponownego ogtoszenia przetargu lub wybrac¢ tylko jedng oferte sposrod
takich samych ofert zaprezentowanych przez r6znych oferentow.

#® Nalezy wyjasni¢ wszelkie watpliwosci dotyczace cen lub tresci sktadanych ofert, nigdy
jednak nie powinno sie to odbywac na forum, w obecnosci innych oferentow.

#® Jesli pozwalajg na to reguty prawne dotyczace ogtaszania wynikow przetargu warunki oferty
przetargowej poszczegolnych firm powinny by¢ tajne. Wszystkich biorgcych udziat w
procedurze tworzenia kontraktu (np. przygotowanie, kosztorys, itp.) nalezy poinformowaé o
koniecznosci zachowania bezwzglednej poufnosci.

® Nalezy zastrzec sobie prawo do niewytonienia zwycieskiej oferty jesli istnieje podejrzenie, ze
wynik przetargu nie byt oparty na zasadach uczciwej konkurenciji.

10 Beneficjent to firma obecnie dostarczajgca towary lub ustugi instytucjom administracji publicznej,

ktérej umowa wygasa
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6. NALEZY POINFORMOWAC PERSONEL O WYSTEPOWANIU RYZYKA
ZWIAZANEGO ZE ZMOWAMI PRZETARGOWYMI

Profesjonalne szkolenie jest bardzo wazne by zwrdéci¢ uwage urzednikéw kierujacym przetargiem
na kwestie dotyczace konkurencji w zakresie zamowien publicznych. Wysitki zmierzajgce do
skuteczniejszego zwalczania praktyki zmow przetargowych mozna wesprze¢ poprzez
gromadzenie informacji na temat wczesniejszego postepowania podczas przetargdw, ciagltg
kontrole dziatan przetargowych, a takze poprzez dokonywanie analiz w zakresie danych
przetargowych. Takie informacje mogg pomoc agencjom zamowien publicznych (oraz organom
ds. uczciwej konkurencji) wykry¢ problematyczne sytuacje. Wyniki jednej procedury przetargowej
mogg okazac sie niewystarczajgce do wykrycia zmowy przetargowej. Bardzo czesto dziatanie w
zmowie jest zauwazalne dopiero po przeanalizowaniu wynikéw kilku procedur przetargowych,
ktore miaty miejsce w ciggu okreslonego czasu.

® Nalezy wdrozy¢ program regularnych szkolen dotyczgcych zmow przetargowych i
wykrywania karteli, we wspotpracy z agencjg ds. konkurencji lub zewnetrznymi doradcami
prawnymi.

® Nalezy gromadzi¢ informacje na temat charakterystyki wczesniej organizowanych
przetargéw (np. gromadzi¢ informacje takie jak nabyty produkt, oferta kazdego z
uczestnikow przetargu oraz tozsamosc¢ oferenta wybranego w przetargu).

® Nalezy okresowo przegladac historie wczesniejszych przetargdw na okreslone produkty lub
ustugi oraz wychwyci¢ podejrzane wzorce, szczegolnie w gateziach przemystu narazonych
na zmowe stron.**

#® Nalezy przyjac¢ polityke okresowego przegladu wybranych przetargéw.

#® Nalezy dokonywac kontroli poréwnawczych pomiedzy listami firm, ktére wyrazity swoje
zainteresowanie przetargiem oraz firmami, ktére ztozyty swoje oferty przetargowe w celu
wykrycia ewentualnych praktyk takich jak wycofywanie sie z przetargéw lub zatrudnianie
podwykonawcéw.

® Nalezy przeprowadzi¢ wywiady wsréd sprzedawcow, ktérzy nie startujg juz w przetargach
oraz wsrod sprzedawcow, ktorym nie udato sie wygrac przetargu.

#® Nalezy opracowa¢ mechanizm sktadania skarg, dzieki ktéremu firmy bedg miaty mozliwos¢é
przekazania swoich watpliwosci co do uczciwosci konkurencji. Nalezy na przyktad jasno
okresli¢ osobe lub instytucje, ktéra bedzie przyjmowata skfadane skargi (podajac dane
kontaktowe) i zapewni¢ odpowiedni poziom poufnosci.

® Nalezy wykorzystywa¢ mechanizmy takie jak system donosicielstwa w celu zgromadzenia
informacji na temat zmow przetargowych od firm oraz ich pracownikéw. Nalezy rozwazy¢
mozliwos¢ wezwania firm, przy wykorzystaniu mediéw, do informowania odpowiednich wiadz
0 ewentualnych przypadkach zmowy stron.

1 Patrz: ,Wtasciwosci gatezi przemystu, towardw i ustug sprzyjajace zmowie stron”
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® Nalezy uzyskaé wszelkie dostepne informacje na temat polityki fagodzenia kar'?, jesli taka

wystepuje, stosowanej przez dane panstwo oraz ponownie zbadac¢ polityke zawieszenia w
prawach przystapienia do przetargu tam, gdzie dopatrzono sie dziatan w zmowie w celu
ustalenia czy wspoétgra ona z politykg wyrozumiatosci stosowang przez konkretne panstwo.

Nalezy opracowa¢ wewnetrzne procedury, ktére zachecg lub bedg wymagaty od urzednikow
informowania organéw ds. konkurencji o podejrzanych wypowiedziach lub zachowaniu, o

czym poinformowac nalezy réwniez wewnetrzng grupe kontrolng agencji i jej rewidenta oraz
dostarczy¢ urzednikom odpowiednich bodzcow motywujgcych ich do takiego postepowania.

Nalezy opracowac relacje odnoszgce sie do wspétdziatania z organem ds. konkurencji (np.
wdrozy¢ mechanizm komunikacji, stworzy¢ spis informac;ji, jakich nalezy dostarczy¢ gdy
urzednicy agencji zaméwieh publicznych kontaktujg sie z agencjami ds. konkurenciji, itp.)

12

Taka polityka gwarantujg zwolnienie z postepowania antymonopolowego pierwszg strone, ktéra
przyzna sie do uczestnictwa w okreslonych dziataniach kartelowych, w tym w zmowie
przetargowej, i zgadza sie na wspétprace w zakresie dochodzenia prowadzonego przez organ
ds. ochrony konkurencji
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LISTA KONTROLNA SLUZACA WYKRYWANIU PRZYPADKO W ZMO W
PRZETARGOWYCH

Umowy w zakresie zmow przetargowych mogag by¢ bardzo trudne do wykrycia gdyz zwykle
zawiera sie je w tajemnicy. Jednak w tych gateziach przemystu gdzie zmowy stron sg
powszechne oferenci i nabywcy sg swiadomi istnienia dtugotrwatych uméw w zakresie zmow
przetargowych. W wiekszosci sektorow przemystu konieczne jest szukanie wskazowek takich jak
niecodzienne wzorce przetargowe lub cenowe lub stowa albo dziatania sprzedawcy. Nalezy
zachowac czujnos¢ podczas catego procedury przetargowej oraz w trakcie prowadzenia
wstepnych badan rynkowych/rynku.

1. NALEZY ZWRACAC UWAGE NA OSTRZEGAWCZE SYGNALY | WZORCE
KIEDY FIRMY SKLADAJA OFERTY PRZETARGOWE

Niektére wzorce i praktyki przetargowe zdajg sie pozostawaé w sprzecznosci z zasadami

konkurencyjnosci na rynku i sugerujg iz mogto dojs¢ do zmowy przetargowej. Nalezy poszukaé

niespotykanych/niepokojgcych wzorcéw w sposobie sktadania ofert przetargowych przez firmy

oraz w czestotliwosci z jakg wygrywajg badz przegrywajg przetargi. Zlecanie podwykonawcom i

praktyki potajemnego zawierania porozumien powinny réwniez wzbudzac¢ podejrzenia.

#® Najtanszg oferte sktada zwykle ten sam oferent.

® Wygrywajace oferty przetargowe przypisane sg do okreslonych obszaréw geograficznych.
Niektére firmy sktadajg oferty, ktére wygrywajg w przetargu jedynie w okreslonych obszarach
geograficznych.

#® Stali oferenci nie stajg do przetargdw, w ktérych powinni wzig¢ udziat, a zamiast tego
sktadajg swoje oferty w innych przetargach.

#® Niektdrzy oferenci nieoczekiwanie wycofujg sie z przetargu.
#® Niektére firmy nigdy nie wygrywajg przetargdéw, mimo iz wcigz sktadajg swoje oferty.
® Daje sie zauwazyc¢, ze kazda z firm po kolei wygrywa poszczegolne przetargi.

® Dwie lub wiecej firm skfada tgczong oferte przetargowa, mimo ze przynajmniej jedna z nich
mogtaby stawac do przetargu samodzielnie.

® Zwycieska firma wielokrotnie podzleca wykonywanie prac firmom, ktore przegraty przetarg.

® Oferent, ktéry zwyciezyt w przetargu wycofuje sie z niego/wykonania umowy, a potem
okazuje sie by¢ jednym z podwykonawcéw.

#® Konkurujacy oferenci utrzymujg stosunki towarzyskie lub organizujg wspdlne spotkania na
krotko przed ostatecznym terminem sktadania ofert.

14



(@

OECD

2. NALEZY ZWRACAC UWAGE NA SYGNALY OSTRZEGAWCZE WE
WSZYSTKICH SKLADANYCH DOKUMENTACH

Wiele méwigce/ewidentne/zauwazalne znaki zmowy mozna nierzadko znalez¢ w sktadanych
przez firmy dokumentach. Pomimo ze firmy, ktére biorg udziat w zmowie przetargowej bedg
prébowaty to ukry¢ niedbalstwo, samochwalstwo lub poczucie winy ze strony konspiratoréw
moze doprowadzi¢ do pojawienia sie wskazéwek, ktore ostatecznie doprowadzg do
zdemaskowania spisku. Nalezy uwaznie przejrze¢ wszystkie dokumenty w poszukiwaniu
dowodow, ktére swiadczytyby o tym, ze oferty przetargowe opracowywane byly przez tg samg
osobe lub wspdlnie.

#® |dentyczne btedy w dokumentach lub listach ztozonych przez rézne firmy w ramach danej
oferty przetargowej, np. btedy ortograficzne.

® Oferty zlozone przez rézne firmy zawierajg podobny charakter lub kréj pisma badz uzywajg
takich samych formularzy/blankietow lub materiatow piSmiennych.

® Dokumenty ztozone w ramach danego przetargu przez jedng z firm bezposrednio odwotujg
sie do ofert zZtozonych przez innych oferentéw lub postugujg sie papierem firmowym lub
numerem faksu innego oferenta.

#® Oferty ztozone przez r6zne firmy zawierajg te same btedne obliczenia.

#® Oferty ztozone przez r6zne firmy zawierajg znaczaca liczbe produktow, ktérych wycena sie
nie rozni.

# Opakowania z réznych firm majg podobnie wygladajacy stempel pocztowy lub slady po
maszynie stuzgcej do opomiarowywania

® Dokumenty przetargowe dostarczone przez rézne firmy zawierajg liczne dokonane w
ostatniej chwili poprawki, takie jak wymazanie danych lub inne widoczne poprawki.

® Dokumenty przetargowe ztozone przez rézne firmy sg mniej szczegétowe niz to zostato
okreslone lub niz sie tego oczekiwato lub zawierajg inne wskazowki Swiadczace o tym, iz nie
sg oryginalne.

#® Konkurujacy oferenci sktadajg takie same oferty lub tez proponowane przez nich ceny rosng
regularnie.

3. NALEZY ZWROCIC UWAGE NA OSTRZEGAWCZE SYGNALY |
WZORCE DOTYCZACE CENY

Ceny przetargowe mogqg okazac sie pomocne przy wykrywaniu zmowy stron. Nalezy szukaé
wzorcow, ktore sugerowatyby, ze firmy tgcza swoje wysitki jak na przyktad wzrosty cen, ktorych
nie da sie wyttumaczy¢ wzrostem kosztéw. Kiedy przegrane oferty zawierajg ceny, ktére sg
znacznie wyzsze od cen proponowanych w zwycieskiej ofercie, moze to swiadczy¢ o tym, ze
uczestnicy spisku sktadajg oferty zabezpieczajgce. Czestg praktykg stosowang przy ustalaniu
cen zabezpieczajgcych przez oferenta proponujgcego takg cene jest dodawanie 10% lub wiecej
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do ceny najtanszej oferty. Oferty cenowe, ktére sg wyzsze niz wycena kosztow prac
projektowych lub wyzsze niz wczesniejsze oferty sktadane w podobnych przetargach rowniez
mogqg wskazywaé na zmowe stron. Podejrzenia mogg wzbudzi¢:

Nagte wzrosty cen lub przedziatdw cenowych o takg samg wartosé, ktérych nie da sie
wyjasni¢ wzrostem kosztow.

Nieoczekiwane znikniecie przewidziane wczesniej znizek i rabatow.

Identyczna wycena moze budzi¢ podejrzenia szczegdlnie wtedy, gdy spetniony jest jeden z
ponizszych warunkow:

ceny oferentdw przez dtugi czas utrzymywaly sie na takim samym poziomie,
— ceny oferentow wczesniej roznity sie od siebie,
— oferent podnidst cene i nie jest to podyktowane wzrostem kosztow lub

— oferenci wycofali znizki, szczegodlnie w tych sektorach rynku, gdzie znizki obowigzywaty
od dawna.

Duza réznica w cenie oferowanej przez zwycieskiego oferenta a tej oferowanej przez innych
oferentow.

Oferta cenowa jednego z oferentéw w danym przetargu jest znacznie wyzsza niz oferta
cenowa proponowana przez tego samego oferenta w podobnym przetargu.

Widoczne sg znaczace obnizki w stosunku do wczesniejszych cen po ztozeniu oferty przez
nowego oferenta lub oferenta rzadko stajgcego do przetargu np. nowy oferent mogt zaktocié
istniejacy kartel przetargowy.

Lokalni oferenci wyznaczajg wyzsze ceny za dostawe w swoim rejonie niz za tg sama
dostawe w miejscach znacznie oddalonych.

Podobne koszty transportu okres$lajg lokalne firmy i firmy spoza okreslonego rejonu.

Tylko jeden oferent zasiega informacji w zakresie cen u hurtownikéw przed ztozeniem oferty
przetargowe;.

Nieoczekiwane cechy ofert publicznych na przetargu, elektroniczne lub inne — takie jak oferty
zawierajgce niespotykane kwoty w miejscu gdzie nalezatoby sie spodziewac kwot
zaokraglonych do setek lub tysiecy — moga wskazywac, ze oferenci uzywajg ofert jako
narzedzi do zawarcia zmowy poprzez przesytanie informacji lub sygnalizowanie wtasnych
preferenciji.

NALEZY ZAWSZE ZWRACAC UWAGE NA PODEJRZANE
SFORMULOWANIA

Wspodipraca ze sprzedajacymi wigze sie z koniecznoscig doktadnego sprawdzania czy oferty
zawierajg podejrzane sformutowania, ktore sugerowatyby, ze firmy mogty zawrze¢ porozumienie
lub wspotdziatajg w zakresie ustalania cen i praktyk sprzedazy.
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® Ustne lub pisemne wzmianki o porozumieniu zawartym pomiedzy oferentami.

® Sformutowania moéwigce o tym, Zze oferenci uzasadniajg wysokos¢ ustalanych cen odwotujac
sie do ,sugerowanych cen w danym sektorze przemystu”, ,standardowych cen rynkowych”
lub ,wykazu cen obowigzujgcych w danym sektorze przemysiu”.

® Sformutowania wskazujgce na to, ze firmy nie prowadzg sprzedazy na okre$lonym obszarze
lub okreslonym klientom.

#® Sformutowania wskazujgce na to, ze dany obszar lub klient ,przynalezy” do innego oferenta.

® Sformutowania wskazujace na to, iz dany oferent wczesniej nieoficjalnie znat ceny
konkurencyjnych oferentow lub szczegoty przedstawianych przez nich ofert badz wiedziat o
sukcesie lub porazce firmy zanim ogtoszono wyniki przetargu.

® Sformutowania wskazujgce na to, ze oferent ztozyt grzecznosciowq, uzupetniajgca, drobng,
symboliczng lub zabezpieczajgca oferte przetargowa.

® Uzycie przez roznych oferentow tej samej terminologii do wyjasnienia wzrostu cen.

® Pytania lub watpliwosci dotyczace Cartificate of Independent Bid Determination lub
sformutowania wskazujgce na to, iz mimo podpisania certyfikatu (lub ztozenia go bez
odpowiedniego podpisu) nie traktuje sie go powaznie.

® Pismo przewodnie ztozone przez oferentow, ktérzy nie zgadzajg sie z wybranymi warunkami
przetargowymi lub zawierajgce odniesienia do prowadzonych rozmoéw, by¢ moze w obrebie
stowarzyszen przemystowych.

S. NALEZY ZAWSZE ZWRACAC UWAGE NA PODEJRZANE
ZACHOWANIA

Nalezy zwraca¢ uwage na wzmianki dotyczace spotkan lub wydarzen, podczas ktorych oferenci

mogli mie¢ okazje by oméwi¢ ceny lub na zachowanie sugerujgce, ze firma podejmuje dziatania,

ktére sg korzystne dla innych firm. Podejrzane zachowanie moze sie objawia¢ w nastepujacy

sposaob:

# Oferenci organizujg prywatne spotkania przed ztozeniem ofert przetargowych,
niekiedy w poblizu miejsca wyznaczonego do sktadania ofert.

# Oferenci utrzymujg regularne kontakty na stopie towarzyskiej lub regularnie
organizujg wspolne spotkania.

#® Firma prosi 0 mozliwo$¢ ztozenia oferty wigzanej wspdlnie z innym oferentem.

#® Firma sktada swojq oferte przetargowg wraz z odpowiednimi dokumentami oraz
oferte i dokumenty konkurencyjnego oferenta.

® Swojg oferte ztozyta firma, ktora nie jest w stanie wykona¢ umowy.
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# Na otwarcie przetargu firma przynosi kilka ofert i decyduje sie na wybor konkretnej
oferty po zapoznaniu sie (lub prébie zapoznania sig) z listg innych oferentow
stajacych do przetargu.

* Kilku oferentow sktada podobne zapytania do agencji zamowien publicznych lub
sktada podobne prosby lub materiaty.

6. NALEZY ZWRACAC UWAGE NA WSKAZOWKI SWIADCZACE O ZMOWIE
PRZETARGOWEJ

Powyzej opisane wskazéwki Swiadczgce o zmowie przetargowej mogg prowadzi¢ do wykrycia
wielu podejrzanych ofert przetargowych oraz wzorcéw cenowych, jak rowniez budzacych
podejrzenia sformutowan i zachowan. Nie nalezy ich jednak traktowac¢ jako dowoddw
Swiadczgcych o tym, ze firmy braty udziat w zmowie przetargowej. Moze sie zdarzy¢, ze dana
firma nie ztozyta swojej oferty przetargowej poniewaz nie miata wystarczajgco duzo czasu na
przygotowanie swojej oferty. Wysokie ceny zawarte w ofercie moga jedynie odzwierciedla¢
réznice w oszacowaniu kosztéw danego projektu. Nalezy jednak podjg¢ dziatania majgce na celu
sprawdzenie czy przetarg byt uczciwy jesli oferty lub ceny budzag podejrzenia lub w przypadku,
gdy agenci ds. zamowien publicznych ustyszg niepokojgce sformutowania lub zaobserwujg
podejrzane zachowanie oferentéw. Podejrzane zachowanie utrzymujace sie przez pewien okres
jest zwykle lepszym wskaznikiem $wiadczacym o zmowie przetargowej niz dowody
zgromadzone podczas jednego przetargu. Nalezy gromadzi¢ informacje, ktére pozwolg na
opracowanie wzorca okreslonego zachowania w okreslonym przedziale czasowym.

7. KROKI JAKIE URZEDNICY PRZETARGOWI POWINNI PODJAC JESLI
ISTNIEJE PODEJRZENIE ZMOWY PRZETARGOWEJ

Jedli istnieje podejrzenie zmowy przetargowej, jest wiele krokéw, ktore nalezy podjgc¢ aby wykry¢
i zatrzymac dziatania, ktérych celem jest zawarcie zmowy.

#® Nalezy posiada¢ odpowiednig wiedze pozwalajgcg zrozumie¢ prawo dotyczace zmow
przetargowych w zakresie wtasnego orzecznictwa

® Nie nalezy przedstawiaé¢ swoich obaw uczestnikom przetargu, w stosunku do ktérych istniejg
podejrzenia podejmowania nieuczciwych dziatan.

® Nalezy zachowac¢ wszelkie dokumenty, w tym dokumenty przetargowe, korespondencije,
koperty, itp.

® Nalezy prowadzi¢ rejestr podejrzanych zachowan i sformutowan wraz z datami, listg
zaangazowanych w nie osob, listg oséb w tym czasie obecnych oraz informacjg na temat
tego co doktadnie zaszto lub co zostato powiedziane. Notatki nalezy sporzgdza¢ w czasie,
gdy dane wydarzenie ma miejsce lub gdy dany urzednik potrafi doktadnie odtworzy¢ je w
swojej pamieci aby sporzadzi¢ doktadny opis tego, co sie wydarzyto.

® Nalezy skontaktowa¢ sie z odpowiednig jednostkg ds. konkurenciji.

#® Po konsultacji z wewnetrznymi doradcami w zakresie prawa, nalezy zastanowié sie czy
kontynuowanie procedury przetargowej jest wiasciwe.
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