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1.  Sissejuhatus

Pakkumismahhinatsioon (vdi kuritahtlikult kooskdlastatud pakkumus) kujutab endast olukorda, kus
ettevétjad, kelle puhul vGiks tavaolukorras eeldada omavahelist konkureerimist, sGlmivad salajase
kokkuleppe selleks, et tdsta teenuste vdi kaupade hindu voi alandada nende kvaliteeti, kui ostja
soovib soetada tooteid vdi teenuseid pakkumismenetluse kaudu. Sageli rakendavad avalik- voi
eradiguslikud organisatsioonid voéistupakkumist parema kvaliteedi ja hinna suhte saavutamiseks.
Madalad hinnad ja/vdi paremad tooted on eelistatud seetdttu, et sellega on kas v&imalik vahendeid
kokku hoida voi vabastada need teiste kaupade ja teenuste soetamiseks. Ent vdistleva protsessiga on
voimalik saavutada madalamaid hindu voi paremat kvaliteeti ja innovatsiooni tksnes sel juhul, kui
aritihingud ka reaalselt konkureerivad (st kehtestavad oma tingimused ausalt ja sGltumatult).
Pakkumismahhinatsioonid véivad osutuda eriti kahjulikeks neil juhtudel, kui nad md&jutavad
riigihankeid®. Sellised kuritegelikud kokkulepped raiskavad ostjate ja maksumaksjate ressursse,
kdigutavad Uldsuse usaldust konkurentsimenetluste vastu ja 60nestavad konkurentsil péhineva turu
poolt pakutavaid eeliseid.

Pakkumismahhinatsioonid kujutavad endast ebaseaduslikku tegevust kéikides OECD liikmesriikides
ning neid on vdimalik konkurentsialaste Gigusaktide ja reeglite alusel uurida ja karistada. Mitmes
OECD liikmesriigis on pakkumismahhinatsioonid tunnistatud ka kriminaalkuriteoks.

2.  Levinuimad pakkumismahhinatsioonide vormid

Pakkumismahhinatsioonidega seotud kuritegelikud kokkulepped vé&ivad votta mitmeid erinevaid
vorme, ent koigi nende eesmiark on parssida ostjate — sageli on nendeks riigi voi kohaliku
omavalitsuse asutused — pingutusi soetada kaupu ja teenuseid madalaima véimaliku hinnaga. Tihti
lepivad konkureerivad pakkujad omavahel kokku selles, kes neist esitab riigihankelepingu s6lmimisel
voistupakkumismenetluses edukaks tunnistatava pakkumuse. Pakkumismahhinatsioone kasitlevate
kuritegelike kokkulepete thine eesméark on suurendada edukaks tunnistatava pakkumuse hinda ja
seega ka kasu, mida edukad pakkujad s6Imitavast lepingust saavad.

Pakkumismahhinatsioonid hdlmavad sageli ka mehhanisme, mille alusel lepingu kdrgemast
I6pphinnast saadud tdiendav tulu kokkuleppes osalejate vahel dra jagatakse ja neile valja makstakse.
Naiteks vOib edukaks tunnistatud pakkuja s6lmida konkurentidega, kes soostuvad loobuma
pakkumismenetluses osalemisest voi esitavad edutu pakkumuse, allhanke- v&i tarnelepingu, et
jagada omavahel ebaseaduslikult kdrgeks aetud hindadest saadud tulu. Ent pikaajalised kokkulepped
pakkumismahhinatsioonide rakendamiseks vdivad sisaldada ka oluliselt keerukamaid meetodeid
edukate pakkujate maaramiseks, pakkumuste jalgimiseks ja pakkumismahhinatsioonidest saadava
tulu jagamiseks mitmete kuude v&i aastate valtel. Lisaks voib edukaks tunnistatud pakkuja teha tihele
vOi mitmele pakkumismahhinatsioonis osalejale rahalisi valjamakseid.

Selliseid nn kompensatsioonimakseid seostatakse mdnikord firmadega, mis esitavad Ulepaisutatud

1 OECD riikides moodustavad riigihanked ligikaudu 15% SKPst. Mitmes mitte-OECD riigis on see nditaja koguni kdrgem. Vt
OECD, Bribery in Procurement, Methods, Actors and Counter- Measures, 2007.
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hinnaga pakkumusi esitavad?.

Ehkki flusilised isikud ja firmad voivad vastastikkusel kokkuleppel kavandada erinevaid
pakkumismahhinatsioone, rakendatakse tavaliselt ihte voi mitut sarnast strateegiat. Need meetodid
ei ole Uksteist valistavad. Naiteks saab koos pakkumuste roteerimisega rakendada ka Ulepaisutud
hinnaga pakkumust. Sellised strateegiad voivad omakorda moodustada mustri, mida hanke
|abiviijatel on voimalik avastada ning mille abil saab edaspidi pakkumismahhinatsioone tuvastada.

o Ulepaisutud hinnaga pakkumus. Ulepaisutud hinnaga pakkumus (nimetatud ka lisahinnaga,
nailiseks, teeseldud voi stimboolseks pakkumuseks) on kdige sagedamini rakendatav
pakkumismahhinatsiooni meetod. Neil juhtudel lepivad hankemenetluses osalevad fiilsilised
isikud voi firmad kokku selliste pakkumuste esitamises, millega kaasneb vahemalt (ks
jargmistest asjaoludest: (1) konkurent nGustub esitama pakkumuse, mille hind on kdrgem kui
edukaks maédratud pakkuja pakutav hind, (2) konkurent esitab pakkumuse, mis on
aktsepteerimiseks ilmselgelt liiga korge, (3) konkurent esitab selliste eritingimustega
pakkumuse, mis on teadaolevalt ostjale ebasobivad. Ulepaisutud hinnaga pakkumuse eesmirk
on tekitada muljet reaalsest konkurentsist.

2 Pakkumuste esitamise piiramine. Pakkumuste esitamise piiramise korral sdlmivad
konkurendid kokkuleppe, mille alusel (ks v&i mitu aritihingut loobub hankemenetluses
osalemisest voi votab varem esitatud pakkumuse tagasi nii, et edukaks tunnistatakse eelnevalt
maaratud pakkuja. Sisuliselt tdhendab pakkumuste esitamise piiramine seda, et arilhing ei
esita oma pakkumust selle I6plikuks hindamiseks.

o} Pakkumuste roteeriv esitamine. Skeemides, kus pakkumusi esitatakse kordamooda, jatkavad
mahhinatsioonis osalevad firmad pakkumist, ent esitavad kokkuleppe alusel kordamodda
edukaks tunnistatavaid (st madalaima hinnaga kvalifitseeruvaid) pakkumusi. Pakkumuste
roteerimise meetodid vbivad olla erinevad. Naiteks vGivad mahhinaatorid leppida kokku, et iga
firma saab teatud tilpi hankelepingutest ligikaudu vordse rahalise tasu, v6i maarata igale
ettevétjale sellised mahud, mis vastavad firma suurusele.

o Turu jagamine. Konkurendid jagavad turu segmentideks ja lepivad kokku, et ei konkureeri
teatud klientide vditmiseks konkreetsetes geograafilistes piirkondades. Naiteks voivad
konkureerivad firmad reserveerida igale firmale teatud kliendid v&i teatud tllpi kliendid,
mistottu ei esita konkurendid pakkumusi (vGi esitavad tksnes llepakutud hinnaga pakkumusi)
teatud klassi kuuluvate potentsiaalsete klientide poolt korraldatavates hangetes, kuna need
kliendid on reserveeritud konkreetsele ettevotjale. Vastutasuks ei esita konkurent
konkureerivaid pakkumusi hankemenetlustes, mida korraldavad teisele kokkuleppes osalevale
firmale reserveeritud kliendigrupid.

3. Salakokkuleppeid soodustavate majandusharude, toodete ja teenuste
tunnusjooned

Selleks, et firmadel oleks vGimalik salakokkuleppeid edukalt rakendada, peavad nad kooskdlastama
kokkuleppe rakendamise Uhise tegevuskava, jalgima, et teised firmad kokkuleppest kinni peavad,
ning leidma véimalused, kuidas karistada neid kokkuleppes osalejaid, kes sellest kinni ei pea. Ehkki
pakkumusmanipulatsioone voib leida majanduse igast valdkonnast, on nende esinemine mdnes
sektoris valdkonna vdi toote spetsiifiliste omaduste tottu tdendolisem. Sellised omadused kipuvad
motiveerima ettevotteid pakkumismahhinatsioone kasutama. Allpool kasitletavad

2 Enamikel kasutatakse kompensatsioonimaksete tegemiseks vdltsitud arved véi allt6vStulepingud. Tegelikkuses neid toid
ei tehta ja arve on fiktiivne. Samuti saab neil eesmarkidel kasutada ka fiktiivseid konsultatsioonilepinguid.
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pakkumismahhinatsioonide tunnused vdivad olla olulisemad neil juhtudel, kui samaaegselt esineb ka
moni neid toetav tegur. Sellistel puhkudel peaksid hangete ldbiviijad olema eriti tdhelepanelikud.
Ehkki on leidnud tdendamist, et mitmesugused majandussektori vGi toote omadused soodustavad
kuritegelike kokkulepete s6lmimist, ei pea nad sugugi kdik pakkumismahhinatsiooni 6nnestumiseks
esinema.

J

Viiike driiihingute arv. Pakkumismahhinatsioone leidub tGendolisemalt seal, kus tooteid voi
teenuseid pakub vidike arv ettevétjaid. Mida vdhem on midjaid, seda kergem on neil
mahhinatsiooniskeemides kokku leppida.

Turule sisenejate vihesus voi uute sisenejate puudumine. Kui turule on viimasel ajal
sisenenud voi sisenemas vdike arv uusi ettevotjaid, sest see protsess on kulukas, raske voi
aeganoudev, on turul juba tegutsevad firmad kaitstud uute potentsiaalsete turule sisenejate
poolt tekitatava konkurentsisurve eest. Turul kehtivad kaitsebarjaarid soodustavad
pakkumustega manipuleerimist.

Turutingimused. Olulised muudatused ndéudluses voi pakkumises kipuvad olemasolevaid
pakkumismahhinatsioonidele suunatud kokkuleppeid destabiliseerima. Samas kaldub pidev ja
ettearvatav avalikust sektorist tulenev ndudlus salakokkulepete riski suurendama. Niisamuti
kasvab majanduskriisi voi majandusliku ebakindluse perioodidel ka konkurentide soov
pakkumustega mahhineerida, kuna nende eesmark on asendada kaotatud &rivéimalused
kokkumangust saadava tuluga.

Tééstusharuliidud. Tédstusharuliidud® vdivad olla seaduslikeks ja konkurentsile avatud
mehhanismideks, mille eesmark on soodustada liidu liikkmeskonna &ri- voi teenindussektori
standardite kehtestamist, innovatsiooni ja konkurentsi. Ent juhul, kui neid rakendatakse
ebaseaduslikel ja konkurentsi parssivatel eesmarkidel, saavad ettevétete juhtkonnad kasutada
toostusharuliitusid  kohtumisteks, mille kdigus on voimalik arutada pakkumistega
mahhineerimisele suunatud kokkulepete s6lmimise ja rakendamise vGimalusi ja viise.

Korduvad pakkumused. Korduvad ostud kasvatavad salakokkulepete riski. Sageli labiviidavad
hanked aitab pakkumismahhinatsioonides osalejatel omavahel lepinguid jagada. Lisaks sellele
avaneb kartelli liikmetel vdimalus pettureid karistada, esitades pakkumusi algselt neile
moeldud tellimustele. Seepdrast eeldavad regulaarselt ja korduvalt ostetavate kaupade ja
teenuste soetamiseks korraldatavad hanked pakkumismahhinatsioonide valtimiseks
spetsiaalsete meetmete rakendamist ja tahelepanelikkust.

Identsed voi sarnased tooted voi teenused. Kui tooted voi teenused, mida flilsilised isikud voi
aritihingud miivad, on identsed vOi vaga sarnased, on firmadel lihtsam Uhises
hinnastruktuuris kokku leppida.

Viihe asendustooteid, kui lildse. Kui alternatiivseid tooteid vdi teenuseid, millega soetatavat
toodet vGi teenust asendada, on vahe voi need puuduvad sootuks, tunnevad
pakkumismahhinatsioonides osalevad flilsilised isikud v&i aritihingud end kindlamalt teades,
et ostjal pole kuigi palju, kui Gldse, haid alternatiive ning seelabi osutuvad nende katsed hindu
tdsta toendoliselt edukamateks.

Vihesed voi puuduvad tehnoloogilised muudatused. Kui toodete vdi teenustega seotud
tehnoloogilised muudatused on vidikesed voi puuduvad sootuks, on firmadel lihtsam
kokkulepet sdlmida ja seda kokkulepet pikema aja jooksul jargida.

3 Valdkondlikud v&i té6stusharuliidud koosnevad Ghiste ariliste huvidega flitsilistest isikutest ja firmadest, kes Ghinevad
selleks, et Giheskoos oma érilisi voi professionaalseid eesmarke edendada.
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A. LOETELU HANKEMENETLUSE KAVANDAMISE TOIMINGUTEST, MIS AITAVAD
VAHENDADA PAKKUMISMAHHINATSIOONIDE RISKI

Hangete korraldajatel on mitmeid vGimalusi, et soodustada t6husamat konkurentsi riigihanke labiviimisel ja
vdhendada pakkumismahhinatsioonide riski. Hangete labiviijad peaksid kaaluma jargmiste meetmete
rakendamist:

1. Koguge informatsiooni enne pakkumisprotsessi kavandamist

Informatsiooni kogumine turul pakutavate toodete ja/v0i teenuste kohta, mis voiksid vastata ostja
nduetele, aga ka nende toodete potentsiaalsete tarnijate kohta on parim viis, kuidas hankemenetluse
labiviijad saavad kavandada hankeprotsessi selliselt, et oleks tagatud parim hinna ja kvaliteedi suhe.
Arendage véimalikult varakult valja majasisesed eriteadmised.

o} Tundke selle turu omadusi, millelt soovitud tooteid voi teenuseid ostate, samuti selgitage vdlja
majandussektori viimase aja arengud vdi trendid, mis voiksid pakkumismenetluses konkurentsi
mdjutada.

o} Selgitage valja, kas turul millelt kavatsete tooteid vGi teenuseid soetada, on tunnusjooni, mis

kuritegelikud kokkulepped tdensolisemaks muudavad®.

o} Koguge informatsiooni potentsiaalsete tarnijate, nende toodete, hindade ja kulude kohta. Véimalusel
vorrelge B2B% hangetes pakutud hindu.

2 Koguge informatsiooni hiljutiste hinnamuutuste kohta. Informeerige end hindadest, mida
kohaldatakse naabruses asuvates piirkondades ning koguge hinnateavet vdimalike alternatiivsete
toodete kohta.

o} Koguge informatsiooni varem samade vdi sarnaste toodete soetamiseks korraldatud hangete kohta.

o} Kisige informatsiooni teistelt avaliku sektori hankijatelt ja klientidelt, kes on hiljuti sarnaseid tooteid
vOi teenuseid soetanud, et omandaksite parema arusaama turust ja sellel osalejatest.

o} Kui kasutate hindade voi kulude prognoosimiseks ettevottevaliseid konsultante, veenduge, et nad on
s6lminud konfidentsiaalsuslepingu.

2. Kavandage hankeprotsess selliselt, et reaalselt konkureerivate pakkujate potentsiaal
oleks maksimaalselt ara kasutatud

Konkurentsi tdhusust saab parandada, kui pakkumises osalemise ettepanekule saab reageerida piisav arv
usaldusvaarseid pakkujaid, kellel on huvi lepingu s6lmimise nimel konkureerida. Naiteks vdib
hankemenetluses osalemist hdlbustada see, kui hanke korraldajad vahendavad pakkumuste esitamisega
seotud kulutusi, kehtestavad sellised osalemisnduded, mis ei piira ebamdistlikult konkurentsi, lubavad
teistest piirkondadest voi riikidest parit ettevotjatel hankemenetluses osaleda, vdi kavandavad meetmed
vaiksemate firmade osalemise soodustamiseks, isegi kui neil pole vGimalik kogu lepingu osas pakkumust
teha.

o} Viltige liigseid piiranguid, mis vdivad vahendada kvalifitseeritavate pakkujate arvu. Kehtestage
minimaalsed nduded, mis on proportsioonis hankelepingu mahu ja sisuga. Arge kehtestage selliseid

1Vt ,Salakokkuleppeid soodustavate majandusharude, toodete ja teenuste tunnusjooned” eespool.

2 Ettevdtjatevahelisteks (B2B) tehinguteks nimetatakse tavaliselt dritihingute vahelisi elektroonilisi kaubandustehinguid.
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3.

minimaalseid ndoudeid, mis tekitavad pakkumisel osalemisele takistusi, naiteks piirangud pakkumusel
osalevate firmade suuruse, struktuuri voi tlitibi osas.

Pidage silmas, et kui nduate pakkumuse esitamise tingimusena pakkujatelt suuri rahalisi tagatisi, voite
takistada vaiksemate, muus osas hankeks kvalifitseeruvate pakkujate osalemist hankemenetluses.
Voimaluse korral rakendage meetmeid tagamaks, et kehtestatud summad on (iksnes nii suured, et
nad véimaldavad saavutada tagatavat eesmarki.

Kui vdahegi voimalik, vahendage piiranguid valismaiste osalejate kaasamisele.

Niivord, kui see on voimalik, kvalifitseerige pakkujad hankemenetluse kaigus, et valtida kuritegelikke
kokkuleppeid eelnevalt kvalifitseeritud pakkujate vahel, ning et suurendada firmade ebakindlust
pakkujate arvu ja isiku osas. Valtige vdga pikki ajavahemikke kvalifitseerimise ja lepingute sGlmimise
vahel, kuna see voib aidata kaasa salakokkulepete s6lmimisele.

Vahendage pakkumuse ettevalmistamisega seotud kulutusi. Seda on voimalik saavutada mitmel
moel:

- Muutke pakkumisprotsess aja ja toodete osas ldbivalt ladusamaks (nt kasutage sama
taotlusvormi, kiisige sama tuitipi informatsiooni jms)3.

- Moodustage hangetest paketid (nt erinevad hankeprojektid) pakkumuse ettevalmistamiseks
tehtavate fikseeritud kulude jaotamiseks.

- Koostage ametlikud aktsepteeritud toovotjate loetelu voi rakendage ametlike
sertifitseerimisasutuste poolt korraldatavat sertifitseerimist.

- Andke firmadele piisavalt aega pakkumuse ettevalmistamiseks ja esitamiseks. Naiteks
avaldage torujuhtmeprojekti andmed piisavalt varakult valdkondlikes ja professionaalsetes
valjaannetes, veebilehtedel voi ajakirjanduses.

- Kasutage vdimaluse korral elektroonilist pakkumuste esitamise siisteemi.

Alati, kui vdimalik, lubage esitada pakkumusi liksikutele hankelepingu partiidele voi osadele v&i nende
kombinatsioonidele, selmet kiisida pakkumusi iksnes kogu lepingu kohta tervikuna®. Néiteks leidke
suuremates lepingutes selliseid hankevaldkondi, mis voiksid meeldida ja sobida vaikestele ja keskmise
suurusega ettevétjatele.

Arge vStke pakkujatelt digust osaleda edaspidistes konkurssides ja drge kdrvaldage neid kohe
pakkujate nimekirjast, kui nad pole esitanud pakkumust hiljutises hankes.

Olge paindlik firmade arvu osas, kellelt pakkumusi ootate. Naiteks, kui te alustate ndudega, et
pakkujaid peab olema 5, ent saate pakkumuse Uksnes 3 firmalt kaaluge, kas nende 3 firmaga oleks
voimalik konkurentsivoimelist tulemust saavutada, selle asemel, et ndouda hankemenetluse
kordamist, mis tdenaoliselt naitab vaid veelgi selgemalt, et konkurents selles valdkonnas on vaike.

Maaratlege oma nduded selgelt ja valtige ennustatavust

Spetsifikatsioonide ja padevusnduete koostamine on riigihankemenetluse tsiikli ks etapp, millega voib
kaasneda erapoolikuse, pettuse ja korruptsiooni risk. Spetsifikatsioonid ja padevusnduded tuleb koostada
selliselt, et erapoolikus oleks valistatud, ka peavad spetsifikatsioonid ja padevusnduded olema selged ja

3 Pakkumuse ettevalmistamise ladusaks muutmine ei peaks aga takistama hankemenetluse korraldajatel otsimast pidevalt vdimalusi
hankeprotsessi taiustamiseks (valitud menetluse liik, soetatavad kogused, ajastamine jms).

4 Riigihanget labiviivad ametnikud peaksid samuti olema teadlikud sellest, et valesti rakendatud (nt kergesti ennustataval viisil)
»jagatud lepingute” meetod vGib anda mahhinaatoritele voimaluse paremini lepinguid jagada.
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detailsed, ent mitte diskrimineerivad. Reeglina peaksid need keskenduma funktsionaalsusele, nimelt sellele,
mida soovitakse saavutada, mitte sellele, kuidas seda tuleks teha. See soodustab innovaatiliste lahenduste
ja hea kvaliteedi-hinna suhte saavutamist. Viis, kuidas riigihanke nduded on kirjutatud, mdjutab
hankemenetluses osalejate arvu ja tlilipi ning seeldbi ka kogu valikuprotsessi edukust. Mida selgemad on
nouded, seda hdlpsam on potentsiaalsetel pakkujatel neist aru saada ja seda kindlamana nad end
pakkumuste koostamisel ja esitamisel tunnevad. Selgust ei tohi aga segi ajada ettearvatavusega.
Ettearvatavad hankegraafikud ja muutumatuna pisivad miildavate vOi ostetavate toodete kogused
soodustavad kuritegelike kokkulepete sdlmimist. Teisalt aga kasvatavad kdrgem vaartus ja harvemini
pakutavad hankevdimalused pakkujate huvi konkursil osalemise vastu.

o} Maéaratlege oma nduded pakkumisel osalemise ettepanekus nii selgelt kui véimalik. Spetsifikatsioonid
tuleb lasta enne nende 16plikku valjastamist sGltumatu hindaja poolt Ule kontrollida veendumaks, et
nad on selged ja arusaadavad. Uritage mitte jitta pakkujatele ruumi tingimuste tdlgendamiseks
péarast seda, kui hanke vditja on vélja kuulutatud.

o} Toote kirjeldamise asemel maaratlege nGuded toote toimimisele ja 6elge, mida tegelikult vajate.

o} Viltige pakkumismenetluse alustamist, kui lepingu spetsifikatsiooni koostamine on alles algusjargus:
kordaldinud hankemenetluse edu voti on vajaduste Uksikasjalik maaratlemine. Harvadel juhtudel, kui
see on valtimatu, ndudke, et pakkujad esitaksid pakkumuse Ghe Ghiku kohta. Seejarel, kui kogused on
teada, saab seda naitajat kasutada.

o} Alati, kui see on vodimalik, defineerige oma spetsifikatsioon nii, et selles oleksid lubatud
asendustooted, vOi satestage funktsionaalsused ja nduded. Alternatiivsed vdi innovaatilised
tarneallikad raskendavad kuritegelike kokkuleppemeetmete kasutamist.

o} Viltige oma lepinguliste nduete ennustatavust: kaaluge lepingute (hendamist vdi jagamist selliselt, et
hankemenetlused oleksid mahult ja ajastatuselt erinevad.

o} Tehke koostodd teiste avaliku sektori hankijatega ja korraldage Uhiseid hankeid.

o} Viltige identsete vaartustega lepingute esitamist, mida konkurendid saavad hdlpsalt omavahel
jagada.

4. Kavandage hankeprotsess selliselt, et suhtlus pakkujate vahel oleks tohusalt
vahendatud

Hankeprotsessi kavandamisel peaksid hanke labiviijad olema teadlikud mitmesugustest teguritest, mis
vOivad kuritegelikke kokkuleppeid soodustada. Hankeprotsessi edukus sdltub rakendatavatest
pakkumismudelitest, ent ka sellest millisena on pakkumismenetlus kavandatud ja Ilabi viidud.
Labipaistvusnduded on tdhusa pakkumismenetluse korraldamisel asendamatud, sest need aitavad vdidelda
korruptsiooniga. Neid tuleb tadita tasakaalustatult, et mitte soodustada kuritegelike kokkulepete sGlmimist
sellega, et avaldatakse informatsiooni rohkem, kui seadusega ndutud. Kahjuks pole olemas Uhte ja ainsat
reeglit enampakkumise voi riigihanke korraldamiseks. Hanked tuleb viia labi vastavalt konkreetsele
olukorrale. Véimalusel kaaluge jargmisi variante:

o} Pakkuge asjast huvitatud tarnijatele vdimalust pidada hanke labiviijaga dialoogi pakkumusvdimaluse
tehnilisi ja administratiivseid detaile puudutavates klisimustes. Samas aga valtige potentsiaalsete
tarnijate kokkuviimist, nditeks korraldades regulaarseid pakkumuse esitamisele eelnevaid kohtumisi.

o} Piirake pakkumismenetluse ajal pakkujate vahelist suhtlust niivdrd, kui see on vdimalik®. Avatud
pakkumismenetlused véimaldavad pakkujatel lksteisega suhelda ja infot jagada. Ndue, et pakkumus

5 Naiteks, kui pakkujad peavad kiilastama objekti kohapeal, drge kutsuge pakkujaid ihel ja samal ajal samasse paika.
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tuleb esitada isiklikult, annab firmadele véimaluse viimasel hetkel omavahel suhelda ja kokkuleppeid
solmida. Sellist olukorda tuleks valtida, naditeks elektroonilist pakkumisprotsessi rakendades.

o} Moelge hoolikalt [abi, missugust informatsiooni pakkujatele pakkumuste avalikul avamisel
avaldatakse.

o} Hankemenetluse tulemuste valjakuulutamisel kaaluge hoolikalt, missugust informatsiooni avaldada,
ja valtige konkurentsi seisukohast tundliku info avalikustamist, kuna see vdib hdlbustada
mahhinatsiooniskeemide kavandamist tulevikus.

o} Kui turu vGi toote omaduste tottu eksisteerib kuritegelike kokkulepete sGlmimise oht, kasutage
vBimalusel esmast suletud hinnaga enampakkumist, mitte péérdoksjoni meetodit.

o} Kaaluge, kas paremat tulemust ei voiks méni anda muu hankemeetod peale iheastmelise, peamiselt
hinnal pohineva pakkumismenetluse. Teisteks hankemenetluse tiilipideks on, naiteks,
labiraakimistega pakkumismenetlused® ja raamkokkulepped’.

o} Rakendage maksimaalset reservhinda Uksnes siis, kui see p&hineb pdhjalikul turu-uuringul ning
hankemenetluse korraldajad on veendunud, et see hind on viga konkurentsivéimeline. Arge avaldage
reservhinda, vaid hoidke seda konfidentsiaalsena toimikus voi deponeerige see mdénes teises avalikus
asutuses.

o} Arge kasutage hankemenetluse ldbiviimisel antud majandussektoris tegutsevaid konsultante, kuna
neil voivad olla té6suhted Uhe voi teise pakkujaga. Selle asemel kasutage konsultantide teadmisi
kriteeriumide/ spetsifikatsioonide selgesdnaliseks koostamiseks, ning viige hange labi majasiseselt.

o} Alati, kui selleks on vdimalus, ndudke pakkumiste esitamist anonliiimselt (nt kaaluge pakkujate
identifitseerimist numbrite vGi siimbolitega) ja lubage pakkumisi esitada telefoni voi posti teel.

o} Arge avalikustage ega piirake vajaduseta pakkumisprotsessi osalevate pakkujate arvu.

o} Noudke, et pakkujad avalikustaksid kogu oma suhtluse konkurentidega. Kaaluge véimalust nduda
pakkujatelt séltumatult koostatud pakkumuse kinnitust?®.

o} Noudke pakkujatelt, et nad avaldaksid eelnevalt oma kavatsuse alltéovotjaid kasutada, mis voib olla
ks viis kasumi jagamiseks pakkumismahhinatsiooni osaliste vahel.

o} Kuna Ghispakkumised vdéivad kujutada endast moodust kasumi jagamiseks pakkumismahhinatsiooni
osaliste vahel, suhtuge eriti tdhelepanelikult selliste firmade (hispakkumistesse, mida
konkurentsiasutused on varem kuritegelike kokkulepete eest stitidi mdistnud voi trahviga karistanud.
Olge ettevaatlik, isegi kui kuritegelikud kokkulepped sélmiti teistel turgudel ning isegi sel juhul, kui
osalevad firmad ei ole suutelised eraldi pakkumusi esitama.

6 Labiradkimistega pakkumismenetlustes koostab hankija lldjoontes plaani ja pakkuja(d) lepivad seejarel hankijatega kokku
Uksikasjades ning jouavad lI6ppkokkuvottes hinnani.

7 Raamkokkulepete puhul palub hankija mitmel, Gtleme 20 firmal esitada Uksikasjalikud andmed oma vdimaluste kohta
kvalitatiivsete tegurite, naiteks kogemus, ohutusnduete alased oskused jms, alal, ning valib nende pd&hjal valja vaiksema arvu, nt 5
pakkujat, kellega sGlmitakse raamkokkulepped — edaspidi jagatakse t66d esmajoones nende pakkujate vahel, vastavalt nende
vOimele, vGi korraldatakse toode teostamiseks ,minihanked”, kus iga pakkuja esitab t66 tegemiseks oma hinna.

8 S@ltumatult koostatud pakkumise kinnitus nduab pakkujalt, et nad avaldaksid kdik olulised faktid, mis puudutavad nende
vGimalikku suhtlust konkurentidega pakkumisel osalemise ettepanekuga seotud kiisimustes. Teeseldud, voltsitud v&i kokkulepitud
pakkumiste esitamise drahoidmiseks ning seeldbi pakkumismenetluse ebatdhususe ja liigsete kulutuste valtimiseks v&ivad
pakkumismenetluse korraldajad nduda, et iga pakkuja annaks vélja kinnituse voi tunnistuse selle kohta, et nende poolt esitatud
pakkumus on ehtne, ei pohine kokkuleppel ning on koostatud kavatsusega leping aktsepteerida, kui tema pakkumus peaks voitjaks
osutuma. Samuti voiks kaaluda nduet, et pakkumusele kirjutab alla isik, kellel on digus firmat esindada, ning sellise satte lisamist,
milles kehtestatakse eraldi sanktsioonid ebaausalt vGi ebadigelt esitatud kinnituste eest.
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5.

Kirjutage pakkumisel osalemise ettepanekusse sisse hoiatus sanktsioonide kohta, mida teie riigis
pakkumismahhinatsioonide puhul rakendatakse, nt kdrvaldamine riigihangetest teatud perioodiks,
mis tahes sanktsioonid, mida kohaldatakse siis, kui kuritegeliku kokkuleppe sdlmijad on allkirjastanud
sOltumatult koostatud pakkumise kinnituse, hankija digus nduda kahjude hivitamist ja muud
konkurentsidiguse alusel madratavad sanktsioonid.

Teatage pakkujatele, et koiki vaiteid sisendkulude suurenemise kohta, mis pd&hjustab eelarve
tletamist, kontrollitakse tdhelepanelikult®.

Kui kasutate pakkumismenetluse ajal valiste konsultantide abi, veenduge, et nad omavad
nouetekohast valjadpet, on allkirjastanud konfidentsiaalsuslepingu ja on kohustatud informeerima
igasugusest neile teatavaks saanud konkurentsivastasest kaitumisest vOi potentsiaalsest huvide
konfliktist.

Valige hoolikalt hindamise ja pakkumuse edukaks tunnistamise kriteeriumid

K&ik valikukriteeriumid mojutavad pakkumismenetluses konkurentsi tihedust ja t6husust. Otsus selle kohta,
missuguseid valikukriteeriume kasutada, pole oluline Uksnes kdimasoleva projekti seisukohast, vaid ka
selleks, et sailiks potentsiaalselt usaldusvaarsete pakkujate grupp, kellel voiks olla jatkuvalt huvi tulevastes
projektides osalemise vastu. Seepdrast on oluline tagada, et kvalitatiivne valik ja edukaks tunnistamise
kriteeriumid oleksid valitud nii, et need ei peletaks vajaduseta eemale usaldusvaarseid pakkujaid, nende
seas ka vaikesi ja keskmise suurusega ettevétjaid.

2

Pakkumisel osalemise ettepaneku koostamisel mdelge labi, missugust md&ju avaldavad valitud
kriteeriumid tulevikus korraldavatele konkurssidele.

Alati, kui pakkumusi hinnatakse muude kriteeriumide alusel peale hinna (nt toote kvaliteet,
midgijargne teenindus jms), tuleb neid kriteeriume eelnevalt piisavas mahus kirjeldada ja kaaluda, et
viltida vaideid parast ihe pakkumuse edukaks tunnistamist. Oige kasutamise korral véivad need
kriteeriumid soodustada innovatsiooni ja hinna vahendamisele suunatud meetmeid ning Uhtlasi
aidata kaasa konkureeriva hinna kujundamisele. Ulatus, millises hindamiskriteeriumid on enne
pakkumismenetluse sulgemist avalikustatud, vdib mdjutada pakkujate véimalusi oma pakkumusi
kooskdlastada.

Valtige igasugust konkreetse tarnijaklassi voi -tlilibi eeliskohtlemist.

Arge soosige seniseid partnereid®®. Vahendid, mis tagavad v&imalikult suure anoniiiimsuse kogu
pakkumisprotsessi viltel, vGivad olla vastukaaluks eelistele, mida seniste partnerite kasutamine
pakub.

Arge rdhutage liigselt varasemate sooritusnditajate olulisust. Alati, kui v&imalik, kaaluge muid
asjaomaseid kogemusi.

Viltige lepingute jagamist tarnijate vahel, kes on esitanud identsed pakkumused. Selgitage valja
identsete pakkumuste pohjused ja kaaluge vajadusel hankemenetluse kordamist vdi sélmige
hankeleping ainult Ghe pakkujaga.

Tehke jareleparimisi, kui hinnad vdi pakkumused tunduvad ebausutavad, ent drge kunagi arutage
neid kisimusi kdigi pakkujatega korraga.

9 Lepingu taitmise faasis tuleks tahelepanelikult jélgida kulutuste suurenemist, kuna need vdivad kujutada endast korruptsiooni ja
altkaemaksu kattevarju.

10 Seniseks partneriks on naiteks firma, mis riigiasutustele kaupu v&i teenuseid tarnib, ja kellega sdlmitud lepingu tahtaeg on
|Gppemas.
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o} Alati, kui hanke vditja valjakuulutamist reguleerivad diguslikud nduded seda vdimaldavad, kasitlege
koigi firmade pakkumustingimusi konfidentsiaalsena. Informeerige kdiki lepingu sdlmimise protsessis
(nt lepingu ettevalmistamine, hinnangute koostamine jms) osalevaid isikuid rangetest
konfidentsiaalsusnduetest.

2 Jatke endale digus jatta hanke vditja valja kuulutamata, kui tekib kahtlus, et hankemenetluse tulemus
ei pohine konkurentsil.

6. Tostke oma personali teadlikkust riskidest, mis kaasnevad mahhinatsioonidega
riigihangete labiviimisel

Professionaalne koolitus on oluline selleks, et tdsta hangete korraldamises osalevate ametnike teadlikkust
riigihangetega seotud konkurentsikiisimuste alal. Toéhusamat vditlust pakkumismahhinatsioonidega
toetavad pakkumiskaditumist puudutavate ajalooliste andmete kogumine, pidev pakkumistegevuse jalgimine
ja pakkumisandmete analiiiisimine. See aitab hangete korraldajatel (ja konkurentsiametnikel) lihtsamalt
probleemseid olukordi tuvastada. Tuleb markida, et (he hankemenetluse tulemuste pdhjal ei pruugi
pakkumismahhinatsiooni lildse margata. Sageli tulevad kuritegelikud kokkulepped ilmsiks alles siis, kui
uurida mitme, teatud perioodi viltel korraldatud hankemenetluste tulemusi.

o} Korraldage oma tootajatele pidevaid koolitusi pakkumismahhinatsioonide ja kartellide avastamise
alal, kasutades konkurentsiameti voi valiste igusndustajate abi.

o} Sailitage informatsiooni varasemate hankemenetluste kohta (nt sdilitage teavet soetatud toodete
kohta, iga pakkuja pakkumuse ja voitnud pakkumuse esitaja kohta).

o} Vaadake regulaarselt 1dbi konkreetsete toodete vOi teenuste soetamiseks korraldatud
hankemenetluste ajalugu ja plldke leida sealt kahtlasi mustreid, eriti selliste sektorite puhul, kus
kuritegelike kokkulepete oht on suurem??,

o} Kehtestage kord valitud pakkumuste regulaarseks labivaatamiseks.

2 Vorrelge nende drithingute nimekirju, mis on teatanud oma huvist pakkumismenetluses osaleda,
nimekirjade, milles on loetletud aritihingud, mis on ka reaalselt oma pakkumused esitanud, et
tuvastada voimalikke trende, nditeks pakkumuste tagasivétmist voi alltoovotjate kasutamist.

o} Kisitlege miijaid, kes enam hankemenetlustes ei osale, ja miljaid, kelle pakkumused on olnud
edutud.
) Kehtestage kaebuste esitamise vdimalused firmadele, kes soovivad vidljendada oma muret

konkurentsi parast. Naiteks nimetage selgelt isik vGi asutus, kellele kaebused esitada (ja andke nende
kontaktandmed) ning garanteerige piisav konfidentsiaalsuse tase.

b) Kasutage erinevaid votteid, naiteks kehtestage slisteem informaatorite kasutamiseks, kelle abil on
vOimalik koguda informatsiooni pakkumismahhinatsioonis osalenud ettevotjate ja nende tddtajate
kohta. Kaaluge p66rdumist meedia poole, et kutsuda ettevotjaid lles esitama ametivimudele teavet
potentsiaalsete kuritegelike kokkulepete kohta.

o} Selgitage vilja oma riigis rakendatav leebema kohtlemise poliitika'?, kui selline on, ja vaadake (ile
asutuses kehtestatud pakkumisest kdrvaldamise poliitika kuritegelike kokkulepete avastamise korral,
kontrollimaks, kas see on kooskdlas riigis kehtestatud leebema kohtlemise poliitikaga.

11 vt ,Salakokkuleppeid soodustavate majandusharude, toodete ja teenuste tunnusjooned” eespool.

12 Sellised poliitikad satestavad tavaliselt immuniteedi kohaldamise monopolidevastastes kohtumenetlustes neile, kes esimesena
antud poliitika alusel selleks taotluse esitab ja tunnistab oma osalemist konkreetses kartellikokkuleppes, sh
pakkumismahhinatsioonides, ning ndustub tegema koost66d konkurentsiasutuse uurimise labiviimisel.
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) Kehtestage siseprotseduurid, mis nduavad, et ametnikud esitaksid aruandeid kahtlaste valjaltlemiste
vOi kaitumise kohta — |lisaks riigihanke korraldaja siseaudiitoritele ja revidendile — ka
konkurentsiasutustele, ning kaaluge stimuleerivate meetmete kehtestamist, et kannustada ametnikke
selliselt kaituma.

o} Looge koostoosuhted konkurentsiametiga (nt kehtestage mehhanism omavaheliseks suhtlemiseks,
loetledes andmed, mida tuleb esitada juhul, kui hankemenetlust Ilabiviivad ametnikud
konkurentsiasutustega Ghendust vGétavad, jms).
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B. KONTROLLNIMEKIRI PAKKUMISMAHHINATSIOONIDE TUVASTAMISEKS
RIIGIHANGETE LABIVIIMISEL

Pakkumismahhinatsioonide tuvastamine v&ib osutuda vaga keeruliseks, kuna neid puudutavaid labirdaakimisi
peetakse tavaliselt salaja. Sellistes majandussektorites, kus kuritegelikud kokkulepped on tavalised, véivad
nii tarnijad kui ka ostjad olla pikaajalistest pakkumistega manipuleerimisele suunatud salajastest
kokkulepetest teadlikud. Enamikes majandussektorites on vaja otsida viiteid rikkumistele, milleks v&ivad
olla, naiteks, ebatavalised pakkumis- v&i hinnakujundustavad, vo6i midagi, mida mudja (tleb voi teeb.
Sailitage valvsus kogu hankemenetluse valtel, aga ka siis, kui oma esialgset turu-uuringut labi viite.

1.  Otsige hoiatavaid marke ja mustreid, kui ettevotjad oma pakkumusi esitavad

Teatud pakkumusmustrid ja tavad nadivad olevat vastuolus konkurentsituruga ning viitavad vdimalikule
pakkumismahhinatsioonile. Otsige kummalisi mustreid firmade pakkumistes ja sagedustes, millega nad
korraldatavaid hankeid vbdidavad vdi kaotavad. Samuti véivad kahtlust dratada alltoovotjate kasutamine ja
varjatud Uhisettevotted.

o} Uks ja sama pakkuja esitab sageli kdige madalama hinnaga pakkumuse.

o} Edukaks tunnistatud pakkumustes voib tdheldada geograafilist jaotust. Mdned firmad esitavad
pakkumusi, mis véidavad lksnes teatud geograafilistes piirkondades.

o} Tavapdrased pakkujad ei esita pakkumusi riigihangetes, milles osalemist vdiks normaaljuhul neilt
eeldada, ent osalevad jatkuvalt teistes hangetes.

o} Moned tarnijad votavad oma pakkumuse ootamatult tagasi.

o} Teatud firmad esitavad alati oma pakkumuse, ent ei vdida kunagi.

o} Naib, et kdik ettevotjad esitavad kordamodda voitjaks tunnistatava pakkumuse.

o} Kaks vOi enam ettevGtjat esitavad Uhise pakkumuse, ehkki vahemalt Uks neist oleks vdinud

pakkumuse ka tksinda esitada.
o} Voitjaks tunnistatud pakkuja kasutab allhankijana korduvalt edutut pakkujat.
o} Voitjaks tunnistatud pakkuja ei s6lmi lepingut ja osutub hiljem allt66votjaks.

o} Konkurendid suhtlevad regulaarselt voi korraldavad kohtumisi vahetult enne pakkumuste esitamise
tahtaja [6ppemist.

2.  Otsige koigist esitatud dokumentidest hoiatavaid marke

Selgeid marke pakkumismahhinatsioonide kohta vdib leida erinevatest ettevotjate poolt esitatud
dokumentidest. Ehkki pakkumismahhinatsioonides osalevad ettevdtjad Uritavad seda varjata, voib mdne
mahhinatsioonides osaleja hooletus, hooplemine vdi stilitunne anda vihjeid, mis viivad 10ppkokkuvottes
mahhinatsiooni avastamisele. Vorrelge hoolikalt kdiki dokumente ja otsige tdendeid, mis annavad alust
arvata, et pakkumused on koostanud Uiks ja seesama inimene vGéi et need on koostatud thiselt.

o} Identsed vead, nditeks digekirjavead pakkumuse dokumentides vGi erinevate ettevétjate kirjades.

o} Erinevate driGhingute esitatud pakkumused sisaldavad sarnase kdekirjaga voi kirjattitibiga kirjutatud
dokumente vdi on kirjutatud identses vormis vdi identsele kirjapaberile.

o} Uhe firma pakkumuse dokumendis sisaldub selges®naline viide konkurendi pakkumusele v&i on firma
kasutanud teise pakkuja blanketti voi faksinumbrit.
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3.

Erinevate firmade pakkumused sisaldavad identseid arvutusvigu.

Erinevate firmade pakkumused sisaldavad markimisvaarselt palju sarnaseid hinnanguid teatud objekti
hinna kohta.

Erinevate firmade poolt saadetud pakkidel on sarnased postmargid voi frankeerimismasina jaljendid.

Erinevate firmade pakkumustes on palju viimasel hetkel tehtud muudatusi, naiteks kustutusjalgi voi
muid flusilisi parandusi.

Erinevate firmade poolt esitatud pakkumused sisaldavad vahem (ksikasju, kui tarvis véi noutud, voi
annavad muul viisil tunnistust sellest, et need ei ole ehtsad.

Konkurendid on esitanud identsed pakkumused vG&i kasvavad pakkujate poolt esitatud hinnad
korraparase sammuga.

Otsige hinda puudutavaid hoiatavaid marke ja mustreid

Kuritegelike kokkulepete avastamiseks voib kasutada pakkumuste hindu. Otsige mustreid, mis jatavad
mulje, et aritihingud on oma tegevust kooskdlastanud: selleks voib olla naiteks hindade kasv, mida pole
vOimalik pbhjendada kulude kasvuga. Kui kaotanud pakkumuste hind on oluliselt kdrgem kui eduka
pakkumuse hind, on vdimalik, et mahhinatsioonis osalejad on rakendanud Ulepaisutatud hinda.
Ulepaisutatud hinna puhul on tavapéirane, et sellise hinna pakkuja lisab madalaimale pakkumuse hinnale
10% voi rohkem. Pakkumuse hinnad, mis on kdrgemad kui tehniliste kulude kalkulatsioon vdi kdrgemad kui
sarnastes hankemenetlustes varem pakutud hinnad, v6ivad samuti osutada kuritegelikule kokkuleppele.
Kahtlasteks vBivad olla ka jargmised asjaolud:

2

Erinevate pakkujate hindade vdi hinnavahemike ootamatu vd&i identne suurenemine, mida pole
vOimalik seletada kasvanud kuludega.

Eeldatavad allahindlused vG&i tagasimaksed kaovad ootamatult.

Kahtlusi vdib dratada identne hinnakujundus, eriti, kui samal ajal esineb (ks jargmistest asjaoludest:
- Tarnija hinnad on olnud pikka aega tihesugused,

- Tarnijate hinnad erinesid varem Uksteisest oluliselt,

- Tarnijad on tdstnud hindu ja seda pole vdimalik kasvanud kuludega pdhjendada, vdi

- Tarnijad on tlhistanud allahindlused, eriti turul, kus allahindluse pakkumine on olnud varem
tavaks.

Suured erinevused voitnud pakkumuses sisalduvate hindade ja teiste hindade vahel.

Teatud pakkuja pakkumuse hind on antud hankemenetluse korral palju kdrgem kui sama pakkuja
poolt teises hankemenetluses pakutud hind.

Uus vOi harva hankemenetluses osaleva pakkuja pakkumuse hind on varasema hinnatasemega
vorreldes oluliselt madalam, st uus pakkuja vdib olla hairinud senise pakkumiskartelli tegevust.

Kohalikud pakkujad pakuvad kohalike tarnete puhul kdrgemaid hindu kui kaugemalt parinevate
tarnete puhul.

Kohalikud ja kaugemal asuvad ettevotjad pakuvad sarnaseid transpordihindu.
Ainult Uks pakkuja votab enne pakkumuse esitamist hinnainfo saamiseks Ghendust hulgimiiiijatega.

Ootamatud asjaolud elektroonilistel v6i muudel enampakkumistel tehtud avalikes pakkumustes,
naiteks ebatavaliste arvude kasutamine seal, kus vOiks eeldada arvude Umardamist ldhima saja voi
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4.

tuhandeni, voib anda tunnistust sellest, et pakkujad kasutavad pakkumusi kokkulepete sdlmimise
vahendina, edastades nende kaudu informatsiooni vdi valjendades oma eelistusi.

Otsige alati kahtlasi vaiteid

Ostjatega tootades olge tahelepanelik kahtlaste vaidete suhtes, mis annavad alust arvata, et ettevdtjad on
joudnud omavahel kokkuleppele voi kooskdlastavad oma hindu véi mutgipraktikaid.

o]

o]

5.

Suulised vdi kirjalikud viited kokkulepetele pakkujate vahel.

Vaited, millega pakkujad digustavad oma hindu, viidates ,majandussektori ligikaudsetele hindadele”,
,standardsetele turuhindadele” véi ,,majandussektori hinnaastmikele”.

Viaited, mis osutavad sellele, et teatud firmad ei tegele miiligiga mingis konkreetses piirkonnas voi
konkreetsetele klientidele.

Vaited, mis osutavad sellele, et mingi piirkond voi klient ,kuulub“ teisele tarnijale.

Vaited, mis osutavad sellele, et ettevétja valdab mingeid veel avalikustamata andmeid konkurentide
hinnastamise voi pakkumuse Uksikasjade kohta vdi omab eelteadmisi edu v6i ebaedu kohta
hankemenetluses, mille tulemusi pole veel avalikustatud.

Viited, mis osutavad sellele, et tarnija on esitanud nailise, lisahinnaga, teeseldud, siimboolse vGi
Glepaisutatud hinnaga pakkumuse.

Erinevad konkurendid selgitavad hinnatduse Ghesugust sGnastust kasutades.

Ettevotja esitab kisimusi véi valjendab kahtlusi sGltumatult koostatud pakkumise kinnituse kohta voi
selliste asjaolude ilmnemine, mis annab alust arvata, et ehkki kinnitused on allkirjastatud (voi on
koguni allkirjadeta esitatud), ei vOeta neid tosiselt.

Pakkujate kaaskirjad, milles pole jargitud teatud hankemenetluse tingimusi v8i mis viitavad nditeks
toostusharuliidus peetud aruteludele.

Olge alati tahelepanelik kahtlase kaditumise suhtes

Otsige viiteid kohtumistele v&i slindmustele, mille kdigus voib tarnijatel olla olnud vdimalus omavahel
hindade (le arutleda, aga ka kditumist, mis annab tunnistust sellest, et aritihing vétab mingeid meetmeid,
mis on kasulikud Uksnes teistele firmadele. Kahtlane kaditumine vd&ib ilmneda muu hulgas jargmistes
vormides:

2

Enne pakkumuse esitamist kohtuvad tarnijad omavahel, mdonikord selle paiga laheduses, kuhu
pakkumused tuleb esitada.

Tarnijad suhtlevad omavahel regulaarselt seltskondlikul tasandil véi ndivad korraldavat regulaarseid
kohtumisi.

Ariiihing kisib hankedokumentide paketti endale ja konkurendile.
Arilihing esitab nii oma kui ka konkurendi pakkumuse ja pakkumuse dokumendid.
Pakkumuse esitab aritihing, mis ei ole suuteline edukalt lepingut taitma.

Ariiihing toob pakkumuste avamisele mitu pakkumust ja valib, millise pakkumuse esitada pérast seda,
kui on valja selgitanud (vo6i Gritanud vélja selgitada), kes veel pakkumusi esitab.

Mitu pakkujat esitavad hankemenetluse korraldajale sarnaseid jareleparimisi vGi sarnaseid taotlusi
vOi materjale.
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6. Ettevaatus pakkumismahhinatsioonidele osutavate tunnuste suhtes

Eespool kirjeldatud vdimalikule pakkumismahhinatsioonile osutavate markide abil on vdimalik tuvastada
mitmesuguseid kahtlasi pakkumusi ja hinnastamismustreid, aga ka kahtlasi vaiteid ja kaitumist. Samas aga ei
tohi neid kasitleda tdestusena selle kohta, et firmad ka tegelikult pakkumismahhinatsioonis osalevad.
Naiteks voib firma loobuda pakkumisest konkreetses hankes, kuna oli antud t66 votmiseks liiga héivatud.
Korge hinnaga pakkumused vdivad lihtsalt peegeldada teistsugust hinnangut projekti maksumusele. Sellest
hoolimata tuleb kahtlaste pakkumis- ja hinnastamismustrite avastamisel, voi kui hanke labiviijad kuulevad
kummalisi vaiteid voi taheldavad ebaharilikku kaitumist, kontrollida tdiendavalt, kas tegemist pole
pakkumismahhinatsiooniga. Sageli annab véimalikust pakkumismahhinatsioonist paremini tunnistust teatud
aja valtel korduv kahtlane kaitumismuster kui Uhe pakkumuse pohjal kogutud tdendid. Registreerige
hoolikalt kogu informatsioon, nii et oleks vdimalik tuvastada pikema aja véltel ilmnenud korduvaid
kditumismustreid.

7. Meetmed, mida hankemenetluse labiviijad peaksid pakkumismahhinatsiooni korral
votma

Kui kahtlustate, et aset on leidmas pakkumismahhinatsioonid, saab selle avastamiseks ja peatamiseks votta
mitmeid meetmeid.

o} Tundke oma téovaldkonna piires hasti antud jurisdiktsioonis kehtivat pakkumisega manipuleerimisele
kohaldatavat Gigust.

o} Arge arutage oma kahtlusi eeldatavate osalejatega.
o) Hoidke alles kdik dokumendid, kaasa arvatud pakkumuse dokumendid, kirjavahetus, tmbrikud jms.
o} Kirjutage Uksikasjalikult Gles koik kahtlase kditumise juhtumid ja kahtlased vaited, kaasa arvatud

kuupdevad, asjasse puutuvad ja juures viibinud isikud ning kirjeldage seda, mis tapselt juhtus véi mida
Oeldi. Tehke markmeid siindmuse ajal voi siis, kui info on ametnikul veel varskelt meeles, nii et
kirjutatu kajastaks juhtunut tapselt.

o} Votke Ghendust oma jurisdiktsiooni asjaomase konkurentsiasutusega.

o} Parast asutusesisese juriidilise teenistusega konsulteerimist mdelge, kas hankemenetlusega on
asjakohane edasi liikuda.
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