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1. UVOD

,Bid rigging® (alebo koluzivna ucast’ v tendri) nastava vtedy, ked sa podnikatelia, u ktorych by sa
inak oCakavalo, Ze si budu konkurovat, tajne spoja preto, aby zdvihli ceny alebo znizili kvalitu
tovarov alebo sluzieb pre odberatelov, ktori chcu ziskat' produkty alebo sluzby prostrednictvom
podavania ponuk. Verejné a sukromné organizacie sa Casto spoliehaju na konkurenéné
podavanie ponuk s ciefom ziskat lepSiu hodnotu za peniaze. Nizke ceny a/alebo lepSie produkty
su Ziaduce, pretozZe ich vysledkom su bud uSetrené zdroje alebo zdroje uvolnené na pouZitie na
iné tovary alebo sluzby. Prostrednictvom konkurenéného procesu sa mézu dosiahnut nizSie ceny
alebo lepsia kvalita a inovacia iba vtedy, ked spolo¢nosti skuto¢ne sutazia (t.j., stanovuju svoje
nalezitosti a podmienky poctivo a nezavisle). ,Bid rigging“ mdze byt hlavne Skodlivé, ak
ovplyvriuje verejné obstaravanie’. Takéto kon$piracie odoberaju zdroje odberatelom

a danovnikom, znizuju verejnu doveru v konkurenc¢ny proces a oslabuju vyhody sutazného
trhového prostredia.

,Bid rigging“ je nelegalna praktika vo vSetkych ¢lenskych krajinach OECD a méze byt
preSetrovana a sankcionovana podla sutazného prava a pravidiel. V niektorych krajinach OECD
je ,bid rigging® aj trestnym ¢inom.

2. ZVYCAJNE FORMY ,,BID RIGGING-u“

Konspiracie ,bid rigging-u“ mézu mat vela foriem, vSetky z nich brania snahe odberatelov —
konkurenti vopred dohodnu, kto ponukne vitaznu ponuku na zakazku, ktora ma byt udelena
v ramci konkurenéného podavania ponuk. Zvy€ajnym cieflom kon$piracie ,bid rigging-u” je
zvySenie sumy vitaznej ponuky a teda sumy, ktoru vitaz ziska.

Schémy ,bid rigging-u“ mozu €asto zahffiat mechanizmy na rozdelovanie a distriblciu
dodatocnych ziskov, ziskanych ako vysledok vysSej kone€nej zmluvnej ceny medzi
konspiratormi. Napriklad, konkurenti, ktori suhlasili, Ze nepredloZia ponuku alebo predloZia
ponuku, ktora prehra, mézu dostat zmluvy na subdodavky alebo dodavku od uréeného vitaza,
aby si medzi sebou rozdelili zisky z nelegalne ziskanej vy§Sej cenovej ponuky. Avsak, pri
dlhotrvajucich dohodach ,bid rigging-u“ mdzu byt pouzité prepracovanejsie metody
zabezpeclenia zmluvnych vitazov, monitorovania a rozdelenia ziskov z ,bid rigging-u“ v obdobi
mesiacov alebo rokov. ,Bid rigging“ méze zahffiat aj pefnazné platby od ureného vitaza
jednému alebo viacerym kon$piratorom. Tato tzv. kompenzacéna platba je niekedy spojena

s firmami, ktoré predkladaju ,krycie* (vy$$ie) cenové ponuky?.

Hoci sa jednotlivci a firmy mézu dohodnut na implementovani schém ,bid rigging-u® réznymi
spOsobmi, zvyCajne implementuju jednu alebo viac z beznych stratégii. Tieto techniky sa

V krajinach OECD ¢ini verejné obstaravanie priblizne 15% z HDP. V mnohych krajinach, ktoré
nie su ¢lenmi OECD, je toto Cislo dokonca vysSie. Pozri OECD, Korupcia v obstaravani, metédy,
ucastnici a protiopatrenia, 2007.

Vo vacsine pripadov sa tato kompenzacna platba zjednodusi pouzitim podvodnej faktury na
subdodavatelské prace. V skutonosti sa Ziadna takato praca nevykona a faktdra je falodna.
PouzZitie podvodnej konzultatnej zmluvy moZe byt tieZ vyuzité na tento ucel.
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vzajomne nevyluéuju. Napriklad, ,,cover bidding“ (krycie podavanie cenovych ponuk) méze byt
pouzité v spojitosti so schémou ,bid-rotation (rotovanie cenovej ponuky). Tieto stratégie mézu
nasledne viest k modelom, ktoré mozu uradnici zaoberajuci sa obstaravanim odhalit a mézu
pomdct pri odhaleni schém ,bid rigging-u®.

3.

Cover bidding (podavanie ponuk s krytim). ,Cover bidding“ (ozna¢ované tiez ako doplnkové,
ohladuplné, zdvorilé alebo symbolické) je najCastejSim spdsobom, ktorym sa implementu;ju
schémy ,bid rigging-u“. Vyskytuje sa, ked sa jednotlivci alebo firmy dohodnd, ze predlozia
cenove ponuky, ktoré zahffiaju aspofi jedno z nasledujuceho: (1) konkurent suhlasi, ze
predlozi cenovu ponuku, ktora je vys8ia ako cenova ponuka uréeného vitaza, (2) konkurent
predlozi cenovu ponuku, o ktorej vie, ze je prili§ vysoka na to, aby bola akceptovana, alebo
(3) konkurent predlozi cenovu ponuku, ktora obsahuje Specialne podmienky, ktoré su pre
odberatela jasne neakceptovatelné. ,Cover bidding“ je ur€eny na to, aby vyvolal zdanie
skutoénej sutaze.

Bid suppression (zruSenie cenovej ponuky). Schémy ,bid suppression zahffiaju dohody
medzi konkurentmi, v ktorych sa jedna alebo viac spoloénosti dohodnu, Ze nepredloZia
cenovu ponuku alebo stiahnu uz predlozenu cenovu ponuku, takZze cenova ponuka uréeného
vitaza bude akceptovana. V podstate, ,bid suppression“ znamena, ze spolo¢nost nepredlozi
cenovu ponuku na zaverecné posudenie.

Bid rotation (rotacia cenovych ponuk). V schémach ,bid rotation“, konspirujuce firmy
pokracuju v predkladani ponuk, ale sa dohodnu na striedani vitazného ucastnika tendra (..
S najniZzSou cenovou ponukou). Spdsob akym sa realizuju dohody o ,bid rotation* sa mézu
menit. Napriklad, kon3piratori si mozu vybrat, &i sa pridelia priblizne rovnakeé pefiazné
objemy z urditej skupiny zmluv kazdej firme alebo sa pridelia objemy, ktoré zodpovedaiju
velkosti kazdej spolo€nosti.

Market allocation (rozdelenie trhu). Konkurenti si rozdelia trh a dohodnu sa, Ze nebudu
sutazit o urcitych zakaznikov alebo v ur€itych geografickych oblastiach. Konkurenéné firmy
mé&zu napriklad pridelit’ ur€itych zakaznikov alebo typy zakaznikov réznym firmam, takze
konkurenti nebudu predkladat cenové ponuky (alebo predloZia iba kryciu cenovu ponuku) na
zmluvy ponukané urditou triedou potencialnych zakaznikov, ktori su prideleni urcitej firme.
Na oplatku, konkurent nebude konkurencne predkladat cenovu ponuku pre uréenu skupinu
zakaznikov pridelenych inym firmam dohody.

CHARAKTERISTIKY ODVETVIA, PRODUKTU A SLUZBY, KTORE
PODPORUJU KOLU ZIU

Aby firmy Uspesne implementovali koluzivnu dohodu, musia sa dohodnut na spoloénom postupe
implementovania dohody, sledovat, ¢i ostatné firmy dodrziavaju dohodu a stanovit spésob, akym
budu potrestané firmy, ktoré dohodu nedodrziavaju. Hoci sa ,bid rigging“ moze vyskytnut

v ktoromkolvek hospodarskom odvetvi, su niektoré odvetvia, v ktorych je jeho vyskyt
pravdepodobnejsi, kvéli uritym znakom odvetvia alebo daného produktu. Takéto charakteristiky
podporuju snahu firiem manipulovat cenové ponuky. Indikatory ,bid rigging-u®, ktoré su
rozoberané dalej, mbézu mat vacsi vyznam, ked sa vyskytuju urcité podporné faktory. V takychto
pripadoch by mal byt obstaravaci agent zvlast ostraZity. Aj ked sa zistilo, Ze rézne
charakteristiky odvetvia alebo produktu napoméahaju kollzii, nemusia sa vSetky vyskytovat preto,
aby spolo¢nosti Uspedne zmanipulovali cenové ponuky.



Maly pocet spolocnosti. Je pravdepodobnejSie, Ze sa ,bid rigging” vyskytne, ked tovary
a sluzby dodava mensi pocet spolo€nosti. Cim je poCet predavajucich mensi, tym je pre nich
jednoduchsie dosiahnut dohodu o tom, ako zmanipulovat cenové ponuky.

Maly alebo ziadny vstup. Ked v poslednej dobe vstupilo na trh len par podnikatefov alebo je
pravdepodobné, Ze ich vstupi na trh len zopar, pretoze vstup je nakladny, tazky alebo
pomaly, firmy na trhu su chranené pred konkurenénym tlakom moznych novych
vstupujucich. Ochranna bariéra podporuje snahu o ,bid rigging*“.

Trhové podmienky. Vyznamné zmeny v podmienkach dopytu alebo ponuky narusaju
prebiehajuce dohody o ,bid rigging-u“. Nemenny a predvidatelny vyvoj dopytu zo strany
verejného sektora zvySuje riziko koluzie. Su¢asne v obdobi hospodarskeho prevratu alebo
neistoty, narastaju podnety pre konkurentov manipulovat ponuky, kedZe hlfadaju spésob ako
nahradit’ stratové obchody koluzivnymi ziskami.

Odvetvové asociacie. Odvetvové asociacie® sa mézu vyuzivat ako legitimne pro-sttazné
mechanizmy pre ¢lenov obchodného odvetvia alebo odvetvia sluzieb na presadzovanie
Standardov, inovacie a hospodarskej sutaze. Naopak, ked sa preorientuju na ilegélne,
protisutazné ucely, predstavitelia spolocnosti pouzivaju tieto asociacie na to, aby sa stretli
a utajili svoje diskusie o spbsoboch a prostriedkoch na dosiahnutie a implementaciu dohody
o ,bid rigging-u®“.

Opakované podavanie cenovych ponuk. Opakované nakupy zvysuju Sance pre koluziu.
Frekvencia podavania cenovych ponuk napomaha ¢lenom dohody o ,bid rigging-u“ rozdelit
si medzi sebou zmluvy. Okrem toho, ¢lenovia kartelu mézu potrestat podvodnika tym, Ze sa
zameraju na cenové ponuky povodne pridelené jemu. Teda zmluvy na tovary a sluzby, ktoré
su Casté a opakuju sa mézu vyzadovat Specialne nastroje a pozornost, aby doslo

k odradeniu od koluzie v tendri.

Rovnaké alebo jednoduché produkty alebo sluzby. Ked su produkty a sluzby, ktoré
jednotlivci alebo spolo¢nosti predavaju, rovnaké alebo velmi podobné, je pre firmy
jednoduchsie dosiahnut’ dohodu o spolo¢nej cenovej Strukture.

Malo, ak vobec nejaké substitity. Tam kde je malo, ak vébec nejaké su, vhodnych
alternativnych produktov alebo sluzieb, ktoré mézu nahradit produkt alebo sluzbu, ktora je
nakupovana, jednotlivci alebo firmy, ktori chcu zmanipulovat’ ponuky, sa citia bezpe¢nejsie,
kedZe vedia, Zze odberatel ma malo, ak vbbec nejaké, vhodnych alternativ a teda je
pravdepodobnejSie, Ze ich snaha zvysit ceny bude Uspesna.

Mala alebo Ziadna technologicka zmena. Mala alebo Ziadna inovacia produktu alebo sluzby
napomaha firmam dosiahnut dohodu a udrzat’ tuto dohodu dlhodobejSie.

Odvetvové alebo obchodné asociacie tvoria jednotlivci alebo firmy so spolo&nymi komerénymi
zaujmami, ktoré sa spojili, aby presadzovali spolo¢né komercéné a profesionalne ciele.
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INSTRUKCIE PRE NAVRHOVANIE PROCESU OBSTARAVANIA
S CIELOM ZNIZIT RIZIKO ,,BID RIGGING-u*

Existuje vela krokov, ktoré mézu obstaravacie agentury urobit, aby podporili efektivnejSiu sutaz
vo verejnom obstaravani a zniZzili riziko ,bid rigging-u“. Obstaravacie agentury by mali zvazit
prijatie nasledujucich opatreni:

1.

BUDTE INFORMOVANI PRED NAVRHOVANIM TENDRA

Zbieranie informacii o Skale produktov a/alebo sluzieb, ktoré su dostupné na trhu, ktoré by
vyhovovali poziadavkam odberatela ako aj informacii o potencialnych dodavateloch tychto
produktov, je pre Uradnikov zaoberajucich sa obstaravanim najlepsi spésob ako navrhnut proces
obstaravania tak, aby dosiahli najlepS$iu ,hodnotu za peniaze®. Vyvifite vnutornu expertizu ¢o
najskor.

2.

Obozndmte sa s charakteristikami trhu, z ktorého budete odoberat’ a s poslednymi aktivitami
v odvetvi alebo trendmi, ktoré mozu ovplyvnit sutaz v tendri.

Stanovte, &i trh, na ktorom budete odoberat, ma charakteristiky, ktoré zvy3uju
pravdepodobnost koluzie®.

Zhromazdite informacie o potencialnych dodavateloch, ich vyrobkoch, ich cenach a ich
nakladoch. Ak je to mozné, porovnajte ceny ponaknuté v B2B? obstaravani.

Zhromazdite informéacie o zmenach cien v poslednom obdobi. Informujte sa o cenach
v susednych geografickych oblastiach a o cenach moznych alternativnych produktov.

Zhromazdite informacie o predchadzajucich tendroch na rovnaké alebo podobné produkty.

Skoordinujte sa s ostatnymi obstaravatelmi vo verejnom sektore a klientmi, ktori v poslednej
dobe obstaravali podobné produkty alebo sluzby s cielom zlepSit vase chapanie trhu a jeho
ucastnikov.

Ak vyuzivate externych konzultantov, aby vam pomohli odhadnut’ ceny alebo naklady,
zaistite, aby podpisali dohody o zachovani mi¢anlivosti.

TENDER NAVRHNITE TAK, ABY STE MAXIMALIZOVALI
POTENCIALNU UCAST SKUTOENE KONKURUJUCICH SI
UCASTNIKOV TENDRA

Efektivna sutaz sa mdze zlepsit, ak na vyzvu na tender reaguje dostato¢né mnozZstvo
spolahlivych u€astnikov tendra a su stimulovani sutazit o zmluvu. Napriklad, u¢asti v tendri
mozno napomoct tym, Ze uradnici zaoberajuci sa obstaravanim znizia naklady predkladania

1

2

Pozri ,Charakteristiky odvetvia, produktu a sluzby, ktoré podporuju koluziu“ hore.

Business-to-Business je pojem zvy€ajne pouzivany na popisanie elektronickych komerénych
transakcii medzi podnikatefmi.



cenovych ponuk, stanovia poziadavky pre ucast, ktoré neodévodnene neobmedzuju sutaz,
umoznia firmam z inych regionov alebo krajin zu€astnit' sa tendra alebo navrhnu spésoby ako
stimulovat mensSie firmy, aby sa zu€astnili, aj ked nie su schopné predloZit cenovu ponuku na
celd zmluvu.

® Vyhnite sa zbyto€nym obmedzeniam, ktoré mézu zredukovat pocet kvalifikovanych
udastnikov tendra. Specifikujte minimalne poZiadavky, ktoré st Umerné velkosti a obsahu
obstaravacej zmluvy. NeSpecifikujte minimalne poziadavky, ktoré vytvaraju prekazky pre
ucast, takeé ako regulacia velkosti, zloZenie alebo charakter firiem, ktoré mézu predlozit
ponuku.

® Uvedomte si, Ze poziadavka velkych pefaznych zaruk zo strany u€astnikov tendra ako
podmienka pre predlozenie ponuky mbéze zamedzit inak kvalifikovanym malym Gc¢astnikom
tendra zucastnit’ sa tendra. Ak je to mozné, zaistite, aby boli sumy stanovené len tak vysoko,
aby sa dosiahol poZadovany ciel vyZzadovanej garancie.

® /Znizte obmedzenia tykajuce sa zahrani¢nej uCasti v obstaravani, vzdy ked je to mozné.

® V moznej miere kvalifikujte u€astnikov tendra poCas procesu obstaravania, aby ste sa vyhli
koluzivnym praktikam medzi skupinou vopred kvalifikovanych ucastnikov a zvysili neistotu
medzi firmami z hlfadiska poctu a identity u€astnikov tendra. Vyhnite sa velmi dlhej dobe
medzi kvalifikovanim a udelenim zakazky, pretoze toto moéze napoméct koluzii.

® ZnizZte zriadovacie naklady na cenovu ponuku. Toto je mozné dosiahnut réznymi spésobmi:

- ZjednoduSenim tendra v ramci ¢asu a produktov (t.j. pouzite rovnaké prihlasovacie
formulare, Ziadajte rovnaky typ informacii, atd’.).?

- Spajanim tendrov (t.j. rbzne projekty obstaravania), aby sa rozlozili fixné naklady na
pripravu cenovej ponuky.

- Udrziavanim oficialnych zoznamov schvalenych zmluvnych stran alebo opravneni
udelenych oficialnymi organmi.

- Poskytnutim adekvatneho €asu pre firmy na to, aby pripravili a predloZili cenovu ponuku.
Napriklad, vopred dobre zvazte detaily ohnfadom zverejnenia prejednavanych projektov,
prostrednictvom obchodnych a odbornych periodik, webovych stranok alebo ¢asopisov.

- Pouzitim elektronického systému podavania ponuk, ak je dostupny.

® Vzdy, ked je to mozné, dovolte predlozit cenové ponuky na urcité polozky alebo predmety
v ramci zmluvy alebo na ich kombinacie, rad$ej ako cenové ponuky iba na celt zmluvu.*
Napriklad, pri va¢Sich zmluvach hladajte oblasti v tendri, ktoré by boli zaujimavé a vhodné
pre malé a stredné podniky.

Zjednodusenie pripravy ponuky by v§ak nemalo branit’ Uradnikom zaoberajucim sa obstaravanim
v neustalom zlepSovani procesu obstaravania (vybraty postup, nakipené mnozstvo, Casové
rozvrhnutie, atd.).

Uradnici zaoberajlci sa obstaravanim by si mali byt vedomi, Ze ak sa metéda nespravne
implementuje (t.j. jednoduchym predvidatefnym spésobom), tak by metdéda ,rozdelenia zmlav*
mohla poskytnut’ mozZnost pre kon$piratorov, aby si lepSie rozdelili zmluvy.
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# Nediskvalifikujte u€astnikov tendra z dalSich sutazi alebo ich hned nevyjmite zo zoznamu na
predkladanie cenovych ponuk, ak v poslednom tendri nepredlozili cenovu ponuku.

#® Budte flexibilni z hladiska poctu firiem, od ktorych pozadujete cenovi ponuku. Napriklad, ak
zacnete s poziadavkou na 5 uc€astnikov tendra, ale dostanete cenové ponuky len od 3 firiem,
zvazte, €i je mozné ziskat konkurenény vystup od 3 firiem, rad3ej nez trvat na realizacii
opakovaného tendra, ¢o pravdepodobne vSetkym viac objasni, ze sutaz je nedostatoéna.

3. DEFINUJTE SVOJE POZIADAVKY JASNE A VYHNITE SA
PREDVIDATELNOSTI

Navrhovanie Specifikacii a pravomoci (terms of reference/TOR) je faza verejného obstaravania,
ktora je nachylné na skreslenie, podvod a korupciu. Specifikacie/TOR by mali byt navrhnuté
takym spbsobom, aby sa vyhlo skresleniu a mali by byt jasné a upIné, ale nie diskrimina¢né. Ako
vSeobecné pravidlo by mali byt zamerané na funkény vykon, a to skér na to, ¢o by sa malo
dosiahnut ako na to, ako by to malo byt spravené. Toto podpori inovacné rieSenia a hodnotu za
peniaze. To, ako su poZiadavky tendra napisané ovplyvihuje pocet a typ dodavatelov, ktori sa
zaujimaju o tender a preto ovplyvriuje Uspech procesu vyberu. Cim su poziadavky jasnejsie, tym
ich budu potencialni dodavatelia lepSie chapat a budu mat' vacsiu istotu pri priprave

a predkladani cenovych ponuk. Jasnost by sa nemala pliest s predvidatelnostou.
PredvidatelnejSie plany obstaravania a nemeniace sa predavané alebo kupované mnozstva
mobzu napomoct koluzii. Na druhej strane, vy$Sia hodnota a menej Casté moznosti obstaravania
zvySuju snahu uc€astnikov tendra konkurovat' si.

® Definujte svoje poziadavky v ponuke tendra tak jasne, ako je to len mozné. Specifikacie by
mali byt nezavisle skontrolované, pred tym ako budu kone&ne vydané, aby sa zaistilo, Ze su
zrozumitefné. Snazte sa nenechat miesto pre dodavatelov, aby definovali kfu¢ové
podmienky potom, ako je tender prideleny.

® RadsSej pouzite Specifikacie vykonu a stanovte, €o vlastne poZadujete, ako by ste poskytli
popis produktu.

#® Vyhnite sa pristapeniu k tendru, pokial je zmluva stéle v prvotnych fazach Specifikacie: uplna
definicia poziadavky je klu€ovym faktorom pre dobré obstaravanie. Za vynimo&nych
okolnosti, tam kde je to nevyhnutné, Ziadajte u€astnikov tendra, aby uvadzali ceny za
jednotku. Tento pomer sa mbze potom pouzit, len ¢o su zname mnozstva.

#® Definujte svoje Specifikacie zohladrujuc substituéné produkty alebo z hfadiska funkéného
vykonu a poziadaviek vzdy, ked je to mozné. Alternativne alebo inovacné zdroje ponuky
stazuju koluzivne praktiky.

#® Vyhnite sa predvidatelnosti vo svojich zmluvnych poziadavkach: zvazte agregovanie
alebo neagregovanie zmluvy s cielom menit velkost a Casové rozvrhnutie tendrov.

#® Pracujte spolu s obstaravatelmi z inych verejnych odvetvi a uskutoénite spolocné
obstaravanie.

#® Vyhnite sa poskytnutiu zmlav s rovnakymi hodnotami, ktoré sa mézu fahko rozdelit medzi
konkurentmi.
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4. TENDER NAVRHNITE TAK, ABY STE EFEKTIVNE ZNiZILI
KOMUNIKACIU MEDZI UCASTNIKMI TENDRA

Pri navrhovani tendra by si mali uradnici zaoberajuci sa obstaravanim uvedomovat rézne
faktory, ktoré mézu napomahat koluzii. Efektivnost’ obstaravania bude zavisiet od prijatého
modelu predkladania ponuk, ale tiez od toho, ako je navrhnuty tender a ako sa realizuje.
Transparentné poziadavky su nevyhnutné pre zdravé obstaravanie, aby pomohli v boji proti
korupcii. Mali by byt zosuladené vyvazenym spésobom s cielom nenapomahat koluzii
rozSirovanim informacii mimo legalne poziadavky. Nanestastie, neexistuje jednotné pravidlo
tykajuce sa navrhovania aukéného alebo obstaravacieho tendra. Tendre by mali byt navrhované
tak, aby vyhovovali situacii. Tam, kde je to mozné, zvazte nasledovné:

® Pozvite dodavatelov, ktori sa zaujimaju o tender, k dialogu s obstaravacou agentdrou
o technickych a administrativnych Specifikaciach obstaravacich moznosti. AvSak, vyhnite sa
spojeniu potencialnych dodavatelov dodrziavanim pravidelného rozvrhu stretnuti, ktoré
predchadzaju podavaniu cenovych ponuk.

® Obmedzte, tak ako je to len mozné, komunikaciu medzi G&astnikmi tendra podéas tendra®.
Otvorené tendre umoziuju komunikaciu a naznacovanie medzi u€astnikmi tendra.
PoZiadavka, ze cenové ponuky musia byt predloZzené osobne, poskytuje moznost pre
komunikaciu na poslednu chvifu a dohovaranie medzi firmami. Tomuto sa méze zabranit,
napriklad pouzitim elektronického predkladania cenovych ponuk.

® Dokladne zvazte, aké informacie odhalite u¢astnikom tendra v ¢ase verejného otvarania
cenovych ponuk.

® Ked zverejnujete vysledky tendra, dokladne zvazte, ktoré informacie zverejhiujete a vyhnite
sa odhaleniu konkuren&ne citlivych informacii, pretoZe toto méze napomoct naslednému
vytvaraniu schém ,bid rigging-u®.

#® Ak existuju obavy z koluzie kvoli charakteristikam trhu alebo produktu, pouzite, ak je to
mozné aukciu na zaru€enu cenovu ponuku prvej ceny radsej ako reverznu aukciu.

® Zvazte, Ci obstaravacie metody, iné ako jednostupnové tendre zaloZzené najma na cene,
mozu priniest udinnejsi vystup. Medzi iné typy obstaravania mézu patrit negociaéné tendre®
a ramcové dohody.’

Napriklad, ak u€astnici tendra potrebuju uskutoCnit' prehliadku na mieste, vyhnite sa zoskupeniu
Ucastnikov tendra v rovnakom zariadeni v rovnakom Case.

V negociaénych tendroch obstaravatel ur&i rozsiahly plan a u€astnik/u€astnici tendra potom
rozpracuju detaily s obstaravatefom a tym dospeju k cene.

V ramcovych dohodach obstaravatel ziada velky pocet firiem, povedzme 20, aby predlozili
podrobnosti o ich spdsobilosti z hladiska kvalitativnych faktorov, takych ako su skusenosti,
kvalifikacie zabezpecenia a iné a potom vyberie maly pocet, povedzme 5 u€astnikov tendra, ktori
budu tvorit ramec — nasledné prace sa potom rozdelia hlavne podla spdsobilosti alebo mézu byt
predmetom dalSich ,mini“ tendrov s kazdym z u&astnikov tendra predkladajucich cenu za pracu.



Pouzite maximalnu vyvolavaciu cenu, iba ak je zalozena na dékladnom prieskume trhu
a uradnici su presvedceni, ze je vefmi konkurencna. Nezverejiujte vyvolavaciu cenu, ale
drzte ju v tajnosti v spise alebo ju ulozte u inej verejnej autority.

Vyvarujte sa vyuzitia sluzieb odvetvovych konzultantov pri vedeni tendrov, kedze tito mézu
mat’ vytvorené pracovné vztahy s jednotlivymi u€astnikmi tendra. Namiesto toho pouzite
expertizu konzultanta pre jasné charakterizovanie kritérii/Specifikaciu a proces obstaravania
riadte vnutrofiremne.

Ked je to mozZné, poZaduijte, aby boli cenové ponuky podavané anonymne (napr. zvazte
oznacenie uc€astnikov konania &islami alebo symbolmi) a umoznite predkladanie cenovych
ponuk prostrednictvom telefonu alebo postou.

Neodhalujte alebo zbyto¢ne neobmedzujte polet uastnikov tendra pri podavani ponuk.

Pozaduijte, aby ucastnici tendra odhalili kazdu komunikaciu s konkurentmi. Zvazte, i
nebudete od ucastnikov tendra pozadovat, aby podpisali Certifikat o nezavislom stanoveni
cenovej ponuky.®

Pozaduijte, aby ucastnici tendra vopred oznamili, ak planuju vyuZit subdodavatelov, ktori
mdbzu byt spdsobom rozdelenia vynosu medzi ,bid riggers*.

Kedze spolo¢né cenové ponuky mbézu byt spdsobom rozdelenia vynosu medzi ,bid riggers®,
budte obzvlast opatrni pri spolo¢nych cenovych ponukach firiem, ktoré uz sutazné organy
usvedCili a pokutovali za koluziu. Budte obozretni aj v pripade, ak sa koluzia vyskytla na
inych trhoch a aj vtedy, ked zu€astnené firmy nemaju kapacity na prezentovanie
samostatnych cenovych ponuk.

Do ponuky tendra zahriite upozornenie, tykajuce sa sankcii za ,bid rigging“ vo vasej krajine,
napr. pozastavenie ucasti vo verejnych tendroch na urcité obdobie, sankcie, ak konSpiratori
podpisali Certifikat o nezavislom stanoveni cenovej ponuky, moznost zaobstaravacej
agentury poZadovat nahradu Skody a akékolvek sankcie podla sutazného zakona.

Pre u€astnikov tendra uvedte, Ze akékolvek tvrdenia o zvySenych vstupnych nakladoch,
ktoré spdsobia, Ze rozpo&et bude presiahnuty, budu dokladne presetrené.®

Ak vam pocas obstaravania pomahaju externi konzultanti, zabezpecte, aby boli nalezite
vySkoleni, aby podpisali dohody o mi€anlivosti a aby pre nich platila povinnost' podavania
sprav, ak sa dozvedia o podvodnom spravani konkurenta alebo o0 moznom konflikte
zaujmov.

Certifikat o nezavislom stanoveni cenovej ponuky vyZaduje, aby u€astnici tendra odhalili vSetky
materialne fakty o akejkolvek komunikacii, ktori mali s konkurentmi, tykajucu sa vypisania
tendra. S cielom odradit od neoriginalnych, faloSnych alebo koluzivnych cenovych ponuk a tak
eliminovat neefektivitu a mimoriadne naklady pri obstaravani, pracovnici zabezpecujuci
obstaravanie mézu pozadovat vyhlasenie alebo osvedcenie od kazdého ucastnika tendra, ze
cenova ponuka, ktoru predlozili je originalna, nekoluzivna a vypracovana s ciefom prijat' zmluvu,
ak im bude pridelena.

ZvysSenia nakladov pocas fazy vykonavania zmluvy by mali byt dokladne monitorované, kedze
mobzu byt zasterkou pre korupciu a podplacanie.



5. STAROSTLIVO VYBERTE KRITERIA PRE VYHODNOTENIE
A PRIDELENIE TENDRA

VSetky vyberoveé kritéria ovplyviuju intenzitu a efektivnost sutaze v tendri. Rozhodnutie, ktoré
vyberoveé kritéria pouzit nie je dolezité len pre sucasny projekt, ale tiez pre udrzanie fondu
moznych déveryhodnych u€astnikov tendrov s pretrvavajicim zaujmom o podavanie ponuk

v buducich projektoch. Je preto délezité zabezpedit, aby kvalitativne vyberové kritéria a kritéria
pre udelenie boli vybraté takym spdsobom, aby déveryhodni u€astnici tendra, vratane malych
a strednych podnikatelov, neboli zbytoCne zastrasovani.

® Prinavrhovani ponuky na tender myslite na dopad, ktory méze mat vas vyber kritérii na
buducu sutaz.

® Vzdy, ked hodnotite u€astnikov tendra podla kritérii inych ako cena (napr. kvalita produktu,
popredajné sluzby, apod.), tieto kritéria musia byt popisané a zhodnotené dostato¢ne
vopred, s cielom vyhnut sa spochybneniam po udeleni tendra. Ak su spravne pouzité, takéto
kritéria m6zu byt odmenou za inovacné opatrenia a opatrenia na zniZzenie nakladov, spolu
s presadzovanim sutazného stanovovania cien. Rozsah, v akom si hodnotiace kritéria
zverejnené pred uzavretim tendra, méze ovplyvnit schopnost’ u€astnikov tendra koordinovat
ich cenové ponuky.

® Vyhnite sa akémukolvek prednostnému zaobchadzaniu s urcitou triedou alebo typom
dodavatelov.

# Neuprednostriujte uz fungujlce spolognosti.’® Nastroje, ktoré zabezpeéia ¢o najviac
anonymity po€as obstaravania mézu vyvazit vyhody uz fungujucich spolo¢nosti.

® Nezdbraznujte prehnane dbleZitost zaznamov o vykonoch. Ak je to mozné, zvazujte aj iné
relevantné skusenosti.

® Vyhnite sa Stiepeniu zmluv medzi dodavatelov s identickymi cenovymi ponukami. PreSetrite
priCiny identickych cenovych ponuk a ak je to nutné, zvazte opatovné vypisanie tendra alebo
pridelte zmluvu len jednému dodavatelovi.

# Robte Setrenia, ak ceny alebo cenové ponuky nedavaju zmysel, ale nikdy o tychto otdzkach
nediskutujte s u¢astnikmi tendra kolektivne.

® Ak je to mozné na zaklade pravnych podmienok upravujicich ozndmenia o pridelenti,
zachovaijte nalezitosti a podmienky cenovej ponuky kazdej firmy v dévernosti. Poucte tych,
ktori sa zu€astriuju zmluvného procesu (napr. pri priprave, odhadoch apod.) o prisnej
dovernosti.

® Rezervujte si pravo nepridelit zmluvu, ak je podozrenie, Ze vysledok podavania ponuk nie je
konkurencny.

10 Uz fungujuca spolo¢nost je spolo€nost, ktora v su€asnosti dodava tovar alebo sluzby verejnej

sprave a ktorej zmluva sa kongi.
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6. ZVYSTE POVEDOMIE SVOJICH PRACOVNIKOV O RIZIKACH ,,BID
RIGGING-u“ V OBSTARA VANI

Odborné Skolenie je dolezité pre posilnenie povedomia pracovnikov zabezpedujucich
obstaravanie o sutaznych otazkach vo verejnom obstaravani. Snahy bojovat s ,bid rigging-om*
efektivnejSie mozno podporit' zbieranim historickych informacii o spravani v rdmci podavania
ponuk, neustalym monitorovanim ¢innosti spojenych s podavanim ponuk a vykonavanim analyz
0 cenovych ponukach. Toto pomdze obstaravacim agentiram (a sutaznym organom)
identifikovat problematické situacie. Treba poznamenat, ze ,bid rigging“ nemusi byt zrejmy

z vysledkov jediného tendra. Casto sa koluzivna schéma odhali len vtedy, ked sa kontroluju
vysledky vacsieho poctu tendrov za urcity ¢as.

#® Realizujte pravidelné Skolenia o ,bid rigging-u“ a odhalovani kartelov pre vaSich pracovnikov
za pomoci sutazného organu alebo externych pravnych konzultantov.

® Uchovavajte informécie o charakteristikdch minulych tendrov (napr. uchovavajte informécie
0 zakupenom produkte, cenové ponuky kazdého uc€astnika a identitu vitaza).

#® Pravidelne robte prehlad tendrov pre jednotlivé produkty alebo sluzby a snazte sa rozpoznat
podozrivé schémy, najméa v odvetviach nachylnych na kolaziu.**

#® Prijmite politiku pravidelnej kontroly vybranych tendrov.

® Vykonajte kontrolu porovnanim zoznamov spolo¢nosti, ktoré predlozili vyjadrenie zaujmu
a spolocnosti, ktoré predloZili cenové ponuky s cielom identifikovat mozné trendy, ako napr.
stiahnutie cenovej ponuky alebo vyuzitie subdodavatelov.

#® Urobte rozhovory s predajcami, ktori uz nepredkladaju cenové ponuky v tendroch
a s neuspesnymi predajcami.

#® Vytvorte mechanizmus staznosti pre firmy, aby mohli vyslovit sutazné obavy. Napriklad
jasne urcite osobu alebo urad, kde treba predkladat staznosti (a uvedte ich kontakt)
a zabezpedte nalezitu urover dévernosti

® VyuZite mechanizmy, ako udavacsky systém na zber informacii o big rigging od spolo¢nosti
a ich zamestnancov. Zvazte zverejnenie Ziadosti do médii, aby spolo¢nosti poskytovali
aradom informacie o potencialnych kollaziach.

® Informuijte sa o politike ,leniency* (zhovievavosti) vo vasej krajine,'? ak taka existuje
a preverte vasu politiku v otazke preruSenia opravnenia podavat cenovu ponuku, ked déjde
k nalezu koluzivnej ¢innosti s cielom urcit, ¢i je v sulade s politikou leniency vasej krajiny.

1 Pozri ,Charakteristiky odvetvia, produktu a sluzby, ktoré podporuiju koluziu* vyssie

12 Tieto politiky vo vS§eobecnosti poskytuju imunitu od antitrustovych pravnych konani prvému
Ucastnikovi, ktory o to poziada a prizna svoju Ucast v danej kartelovej aktivite, vratane schém

,bid rigging® a pri Setreni suhlasi so spolupracou so sutaznym organom.

10



® Vytvorte interné postupy, ktoré podporia alebo vyzaduju od pracovnikov oznamovat
podozrivé vyhlasenia alebo spravanie sutaznym organom, popri skupine interného auditu a
finanéného kontroléra obstaravacej agentury a zvazte vytvorenie podnetov, ktoré v tom
pracovnikov podporia.

® NadviaZte spolupracu so sutaznym organom (napr. vytvorte mechanizmus komunikacie
spolu so zoznamom informacii, ktoré budu poskytnuté, ked pracovnici obstaravania
kontaktuju sutazné organy, apod.).

11
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KONTROLNY ZOZNAM PRE ODHALENIE ,,BID RIGGING-u“ VO
VEREJNOM OBSTARA VANI

Je velmi tazké odhalit’ ,bid-rigging-ové“ dohody, kedZe tieto sa vacsinou dojednavaju v tajnosti.
V odvetviach, kde je koluzia bezna vSak mozu byt dodavatelia a odberatelia informovani

o pretrvavajucich ,bid-rigging-ovych* konspiraciach. Vo vacsine odvetvi je potrebné hladat’ stopy,
ako napr. nezvyCajné schémy podavania cenovych ponuk alebo stanovovanie cien alebo nieco,
Co predajca povedal alebo urobil. Budte ostraZiti po¢as celého procesu obstaravania, ako aj
pocas predbezného prieskumu trhu.

1. HLADAJTE VAROVNE SIGNALY A SCHEMY, KED PODNIKATELIA
PREDKLADAJU CENOVE PONUKY

Urcité schémy a postupy podavania ponuk vyzeraju byt v rozpore so sutaznym trhom

a poskytuju moznosti na ,bid rigging“. Hladajte nezvy&ajné schémy v spdésoboch ako firmy
podavaju ponuku a vo frekvenciach, s akou ziskavaju alebo stracaju tendre. Praktiky subdodavok
a utajené spolo¢né podniky mézu tiez vzbudzovat’ podozrenia.

#® Ten isty dodavatel je ¢asto u€astnikom tendra s najnizSou ponukou.

® Vitazné tendre su geograficky vymedzené. Niektoré firmy sa zu€astnuju tendrov, ktoré
vyhravaju len v urcitych geografickych oblastiach.

® Pravidelni dodavatelia nepodali cenovd ponuku v tendri, v ktorom sa o¢akavalo, ze sa
zucastnia, ale pokracovali v cenovych ponukach v inych tendroch.

® Niektori dodavatelia neoCakavane stiahli svoje ponuky.
#® Niektoré spolo€nosti vzdy predlozia cenové ponuky, ale nikdy nevyhraju.
® Zda sa, zZe spolocnosti sa striedaju v tom, kto bude vitaznym ucastnikom tendra.

® Dvaja alebo viaceri podnikatelia predkladaju spoloénu cenovu ponuku, hoci aspori jeden
Z nich mohol podat svoju vilastnu cenovu ponuku.

#® Vitazny ucastnik tendra si opakovane vybera za subdodavatela neuspesSného ucastnika
tendra.

#® Vitazny ucatnik tendra neprijme zmluvu, ale neskor sa ukaze, Ze je subdodavatelom.

#® Konkurenti sa pravidelne stykaju alebo organizuju stretnutia kratko pred uzavretim tendra.

2. HLADAJTE VAROVNE SIGNALY VO VSETKYCH PREDLOZENYCH
DOKUMENTOCH

Znaky vypovedajuce o ,bid-rigging-ovej“ konspiracii mozno najst vo viacerych dokumentoch,
ktoré spolo¢nosti predkladaju. Hoci spolo¢nosti, ktoré su ucastnikmi big-rigging dohody sa to
snazia udrzat v tajnosti, neopatrnost, chvastunstvo alebo pocit viny niektorého z kon$piratorov
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mo&zu smerovat k stope, ktora nakoniec vedie k odhaleniu. Starostlivo porovnajte vSetky
dokumenty ohladom ddkazov, ktoré naznacuju, Ze cenové ponuky pripravila ta istd osoba alebo
boli pripravované spolocne.

® Rovnaké chyby v dokumentoch o cenovych ponukéch alebo v listoch, ktoré predlozili rézne
spolo¢nosti, ako napr. chyby v pravopise.

® Cenové ponuky od réznych spolo¢nosti obsahuju rovnaky rukopis alebo druh pisma alebo
maju rovnaku formu alebo pouzity kancelarsky papier je rovnaky.

® Dokumenty o cenovych ponukach jednej spolo€nosti obsahuju jednoznaény odkaz na
cenové ponuky konkurentov alebo vyuzZivaju hlavickovy papier alebo faxové &islo iného
ucastnika tendra.

® Cenové ponuky réznych spolo¢nosti obsahuju rovnaké zlé vypocty.

# Cenové ponuky réznych spolo¢nosti obsahuju vyznamny pocet rovnakych odhadov
nakladov na jednotlivé polozky.

® Obalky od réznych spolo¢nosti maju podobné postové peciatky alebo frankovacie znacky.

® Dokumenty o cenovych ponukach réznych spolo€nosti vykazuju velky po€et uprav na
poslednu chvilu, ako gumovanie alebo iné fyzické zmeny.

® Dokumenty o cenovych ponukach, ktoré predlozili rézne spolo¢nosti obsahuju menej
podrobnosti, ako by bolo potebné alebo ako by sa o€akavalo alebo vykazuju iné naznaky, ze
nie su pévodné.

#® Konkurenti sa zu€astruju rovnakych tendrov alebo ceny, predloZzené ucastnikmi tendra sa
zvySuju o pravidelny prirastok.

3. HLADAJTE VAROVNE SIGNALY A SCHEMY, TY KAJU CE SA
STANOVOVANIA CIEN

Cenové ponuky mdzu napombéct pri odhaleni koluzie. Hfadajte schémy, ktoré naznacuju, ze
spolo¢nosti mozno koordinuju svoje snahy, napr. zvy3enia cien, ktoré nemozno zddévodnit
zvySenymi nakladmi. Ak su cenové ponuky, ktoré prehraju omnoho vy$Sie ako vitazna cenova
ponuka, konspiratori mozno pouZili schému ,cover bidding®“. BeZnou praktikou v schémach ,cover
pricing“ je, Zze poskytovatel krycej ceny prida 10% alebo viac k najnizSej cenovej ponuke. Cenové
ponuky, ktoré su vysSie ako inzinierske odhady nakladov alebo vy3Sie nez predoslé cenové
ponuky v podobnych tendroch mézu tiez naznacovat kolluziu. Nasledovné méze byt podozrivé:

#® Nahly a rovnaky narast ceny alebo cenovych rozpati od u€astnikov tendra, ktoré nemozno
zdévodnit narastom nakladov.

® (Ocakavané zlavy alebo rabaty neoCakavane zmizli.

#® Rovnaké stanovovanie cien mbze vyvolat obavy, ak je jedno z nasledujucich tvrdeni
pravdivé:
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- dodavatelské ceny boli rovnaké po dlha dobu,

- dodavatel'ské ceny sa predtym odliSovali jedna od druhej,

- dodavatelia zvysSili cenu a nemozno ju zdévodnit’ zvySenymi nakladmi, alebo
- dodavatelia eliminovali zlavy, zvlast na trhu, kde zlavy boli historicky dané.
Velky rozdiel medzi vitaznou cenovou ponukou a ostatnymi cenovymi ponukami.

Urcita cenova ponuka dodavatela je ovela vySSia pre danu zmluvu ako cenova ponuka
dodavatela pre ina podobnu zmluvu.

Po zadani cenovej ponuky novym alebo nie ¢asto sa vyskytujucim dodavatelom sa objavia
vyrazné znizenia minulych cenovych urovni, napr. novy dodavatel mohol narusit’ existujuci
kartel pri podavani ponuk.

Miestni dodavatelia predkladaju vySsSie ceny pre miestne dodavky ako pre dodavky do
vzdialenejSich destinacii.

Miestne aj nie miestne spolo¢nosti udavaju podobné dopravné naklady.

Len jeden ucastnik tendra kontaktuje velkoobchodnikov pre cenové informacie pred
podanim cenovej ponuky.

NeocCakavané prvky verejnych cenovych ponuk v aukcii, elektronickej alebo inej — napr.
ponuky obsahujuce nezvy€ajné Cisla tam, kde by sa oCakavali Cisla zaokruhlené na stovky
alebo tisicky — mézu naznacit, ze ucastnici tendra pouzivaji samotné cenové ponuky ako
prostriedky koluzie pri komunikovani informacii alebo naznaCovani preferencii.

VZDY HCADAJTE PODOZRIVE VYHLASENIA

Pri praci s predajcami si davajte pozor na podozrivé vyhlasenia, ktoré naznacuju, ze spolo¢nosti
mohli dosiahnut dohodu alebo koordinovali svoje ceny alebo predajné praktiky.

Ustne alebo pisomné odkazy na dohodu medzi uéastnikmi tendra.

Vyhlasenia, Ze u€astnici tendra zdévodnuju svoje ceny nahliadnutim do ,cien navrhnutych
pre odvetvie“, ,Standardnych trhovych cien“ alebo ,cenovych rozpisov pre odvetvie®.

Vyhlasenia, naznacujuce, ze urcité firmy nepredavaju v urcitej oblasti alebo ur&itym
zakaznikom.

Vyhlasenia, naznacujuce, Ze oblast alebo zakaznik ,patria“ inému dodavatelovi.
Vyhlasenia, naznadujuce predbeznu neverejnu znalost o stanoveni ceny konkurentov alebo

detaily cenovej ponuky alebo informovanost o Gspechu alebo nelspechu firmy v sutazi,
ktorej vysledky eSte len budu publikované.
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® Vyhlasenia, naznaCujuce, Ze dodavatel predlozil zdvorilu, lichotiva, symbolicku alebo kryciu
(cover) cenovl ponuku.

® Pouzitie rovnakej terminoldgie réznymi dodavatelmi pri vysvetlovani zvySenia ceny.

® Otazky alebo obavy vyslovené ohladom Certifikatov 0 nezavislom stanoveni cenovej ponuky
alebo naznaky, Ze hoci boli podpisané (alebo dokonca predlozené nepodpisanég), nie su
brané vazne.

#® Krycie listy od uc€astnikov tendra, v ktorych odmietaju dodrziavat urcité podmienky tendra
alebo odkazuju na diskusie, hoci v ramci obchodného zdruzenia.

5. VZDY HLADAJTE PODOZRIVE SPRAVANIE

Hfadajte odkazy na stretnutia alebo udalosti, na ktorych mohli mat dodavatelia prilezitost
prediskutovat’ ceny alebo na spravanie, ktoré naznacuje, Ze spolo¢nost vykonava urcité €innosti,
z ktorych maju osoh len iné firmy. Formy podozrivého spravania mozu byt nasledujuce:

® Dodavatelia sa sukromne stretavaju pred podavanim cenovych ponuk, niekedy v blizkosti
miesta, kde sa maju predkladat cenové ponuky

® Dodavatelia sa pravidelne stykaju alebo organizuju pravidelné stretnutia.

® Spolo¢nost Ziada balik cenovych ponuk pre seba a pre konkurenta.

® Spoloc¢nost predklada cenové ponuky a prislusné dokumenty za seba a aj za konkurenta.
#® Cenovu ponuku predklada spolo¢nost, ktora nie je schopna uspesne plnit zmluvu.

#® Na otvaranie cenovych ponuk spolo¢nost prinesie niekolko cenovych ponuk a vyberie si,
ktoru cenovu ponuku predlozi po tom ako zisti (alebo sa pokusi zistit), kto dal$i eSte podava
ponuky.

# Niekolko u€astnikov tendra poloZilo obstaravacej agenture podobné otazky a predlozilo
podobné Ziadosti alebo materialy.

6. VAROVANIE TYKAJUCE SA INDIKATOROV ,,BID RIGGING-u*

Indikatory mozného ,bid rigging-u® popisané vyssie identifikuju pocetné podozrivé schémy
cenovych ponuk a stanovovania cien, ako aj podozrivé vyhlasenia alebo spravania. Avsak,
nemozno ich brat ako dékaz, Ze firmy su zapojené do ,bid rigging-u“. Napriklad, firma sa
nemusela zuc€astnit’ urcitého tendra, pretoze bola prili§ zaneprazdnena, aby zvladla tato pracu.
Vysoké cenové ponuky mézu jednoducho len odrazat’ odliSné zhodnotenie nakladov na projekt.
Predsa len, ked sa zistia podozrivé schémy cenovych ponuk alebo stanovovania cien alebo ak si
obstaravaci agent vypocCuje nezvyc€ajné vyhlasenia alebo spozoruje ¢udné spravanie, je potrebné
dalSie Setrenie ,bid rigging-u“. Zvy€ajna schéma podozrivého spravania pocas dlhSieho obdobia
je €asto lepsSim indikatorom mozného ,bid rigging-u“ ako dokaz z jednej cenovej ponuky.
Dokladne zaznamenajte v8etky informacie, aby bolo €asom mozné vytvorit schému spravania.
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7.

(@

OECD

KROKY, KTORE BY MALI PRACOVNICI ZABEZPECUJUCI
OBSTARAVANIE VYKONAT, AK JE PODOZRENIE NA , BID RIGGING“

Ak mate podozrenie, ze doslo k ,bid rigging-u®, je tu niekolko krokov, ktoré by ste mali vykonat,
aby ste pomohli k jeho odhaleniu a zastaveniu.

Majte praktické chapanie zdkona o ,bid rigging-u“ vo vase;j jurisdikcii.
Nediskutujte o svojich obavach s podozrivymi u¢astnikmi.

Uchovavaijte vSetky dokumenty, vratane dokumentov o cenovych ponukach,
koreSpondencie, obalok apod.

Uchovavaijte podrobny zaznam o kazdom podozrivom spravani a vyhlaseniach, vratane
datumov, zapojenych osobéach, o tom, kto dalsi bol pritomny a €o presne sa stalo alebo bolo
povedané. Poznamky treba robit poCas udalosti alebo pokym ich ma uradnik &erstvo

v pamati, s cielom poskytnut presny popis toho, ¢o sa udialo.

Kontaktujte relevantny sutazny organ vo svojej jurisdikcii.

Po konzultacii s vasimi vnutornymi pravnymi pracovnikmi zvazte, ¢i je vhodné pokracovat
s ponukou tendra.
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