A. LOETELU HANKEMENETLUSE KAVANDAMISE TOIMINGUTEST, MIS AITAVAD
VAHENDADA PAKKUMISMAHHINATSIOONIDE RISKI

Hangete korraldajatel on mitmeid v8imalusi, et soodustada t6husamat konkurentsi riigihanke labiviimisel ja
viahendada pakkumismahhinatsioonide riski. Hangete l&dbiviijad peaksid kaaluma jargmiste meetmete
rakendamist:

1. Koguge informatsiooni enne pakkumisprotsessi kavandamist

Informatsiooni kogumine turul pakutavate toodete ja/vGi teenuste kohta, mis vGiksid vastata ostja
nbuetele, 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 vdimalikult varakult vadlja majasisesed eriteadmised.

) Tundke selle turu omadusi, millelt soovitud tooteid vdi teenuseid ostate, samuti selgitage vilja
majandussektori viimase aja arengud voi trendid, mis vGiksid pakkumismenetluses konkurentsi
maojutada.

Selgitage valja, kas turul millelt kavatsete tooteid vdi teenuseid soetada, on tunnusjooni, mis
kuritegelikud kokkulepped téen&olisemaks muudavad®.

Koguge informatsiooni potentsiaalsete tarnijate, nende toodete, hindade ja kulude kohta. Véimalusel
vérrelge B2B2 hangetes pakutud hindu.

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

Koguge informatsiooni varem samade vo0i sarnaste toodete soetamiseks korraldatud hangete kohta.

) Kiisige informatsiooni teistelt avaliku sektori hankijatelt ja klientidelt, kes on hiljuti sarnaseid tooteid
vdi teenuseid soetanud, et omandaksite parema arusaama turust ja sellel osalejatest.

Kui kasutate hindade véi kulude prognoosimiseks ettevotteviliseid konsultante, veenduge, et nad on
sGlminud konfidentsiaalsuslepingu.

N

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 sGlmimise nimel konkureerida. Na&iteks voib
hankemenetluses osalemist holbustada see, kui hanke korraldajad vdhendavad pakkumuste esitamisega
seotud kulutusi, kehtestavad sellised osalemisnduded, mis ei piira ebamdistlikult konkurentsi, lubavad
teistest piirkondadest vdi riikidest parit ettevotjatel hankemenetluses osaleda, v8i kavandavad meetmed
vdiksemate firmade osalemise soodustamiseks, isegi kui neil pole véimalik kogu lepingu osas pakkumust
teha.

Viltige liigseid piiranguid, mis vGivad vdhendada kvalifitseeritavate pakkujate arvu. Kehtestage
minimaalsed nduded, mis on proportsioonis hankelepingu mahu ja sisuga. Arge kehtestage selliseid

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

2 EttevGtjatevahelisteks (B2B) tehinguteks nimetatakse tavaliselt drilihingute vahelisi elektroonilisi kaubandustehinguid.
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3.

minimaalseid ndudeid, mis tekitavad pakkumisel osalemisele takistusi, niiteks piirangud pakkumusel
osalevate firmade suuruse, struktuuri vi tlitibi osas.

Pidage silmas, et kui n6uate pakkumuse esitamise tingimusena pakkujatelt suuri rahalisi tagatisi, vGite
takistada vdiksemate, muus osas hankeks kvalifitseeruvate pakkujate osalemist hankemenetluses.
Vdimaluse korral rakendage meetmeid tagamaks, et kehtestatud summad on iiksnes nii suured, et
nad vdimaldavad saavutada tagatavat eesmarki.

Kui vahegi vdimalik, vdhendage piiranguid vdlismaiste osalejate kaasamisele.

Niivord, kui see on vdimalik, kvalifitseerige pakkujad hankemenetluse kiigus, et viltida kuritegelikke
kokkuleppeid eelnevalt kvalifitseeritud pakkujate vahel, ning et suurendada firmade ebakindlust
pakkujate arvu ja isiku osas. Viltige vaga pikki ajavahemikke kvalifitseerimise ja lepingute sélmimise
vahel, kuna see vdib aidata kaasa salakokkulepete sélmimisele.

Vdhendage pakkumuse ettevalmistamisega seotud kulutusi. Seda on vdimalik saavutada mitmel
moel:

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

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

- Koostage ametlikud aktsepteeritud to66votjate loetelu vdi 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 v@imaluse korral elektroonilist pakkumuste esitamise siisteemi.

Alati, kui vdimalik, lubage esitada pakkumusi Uiksikutele hankelepingu partiidele vdi osadele v&i nende
kombinatsioonidele, selmet kiisida pakkumusi iksnes kogu lepingu kohta tervikuna®. Naiteks leidke
suuremates lepingutes selliseid hankevaldkondi, mis vGiksid meeldida ja sobida viikestele ja keskmise
suurusega ettevotjatele.

Arge vBtke pakkujatelt Bigust 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 tksnes 3 firmalt kaaluge, kas nende 3 firmaga oleks
vBimalik konkurentsivGimelist tulemust saavutada, selle asemel, et nduda hankemenetluse
kordamist, mis tGendoliselt nditab vaid veelgi selgemalt, et konkurents selles valdkonnas on viike.

Maadratlege oma nouded selgelt ja viltige ennustatavust

Spetsifikatsioonide ja padevusnduete koostamine on riigihankemenetluse tsiikli iiks etapp, millega v&ib
kaasneda erapoolikuse, pettuse ja korruptsiooni risk. Spetsifikatsioonid ja pidevusnduded tuleb koostada
selliselt, et erapoolikus oleks vilistatud, ka peavad spetsifikatsioonid ja padevusnduded olema selged ja

3 pakkumuse ettevalmistamise ladusaks muutmine ei peaks aga takistama hankemenetluse korraldajatel otsimast pidevalt vimalusi
hankeprotsessi tdiustamiseks (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 v6ib anda mahhinaatoritele v8imaluse 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 néuded on kirjutatud, mdjutab
hankemenetluses osalejate arvu ja tiiiipi ning seeldbi ka kogu valikuprotsessi edukust. Mida selgemad on
nduded, 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 miidavate vGi ostetavate toodete kogused
soodustavad kuritegelike kokkulepete sdlmimist. Teisalt aga kasvatavad korgem vadartus ja harvemini
pakutavad hankevdimalused pakkujate huvi konkursil osalemise vastu.

2 Madratlege oma nduded pakkumisel osalemise ettepanekus nii selgelt kui véimalik. Spetsifikatsioonid
tuleb lasta enne nende I6plikku valjastamist s6ltumatu hindaja poolt iile kontrollida veendumaks, et
nad on selged ja arusaadavad. Uritage mitte jatta pakkujatele ruumi tingimuste télgendamiseks
parast seda, kui hanke vGitja on valja kuulutatud.

) Toote kirjeldamise asemel maaratlege nduded toote toimimisele ja 6elge, mida tegelikult vajate.

2 Viltige pakkumismenetluse alustamist, kui lepingu spetsifikatsiooni koostamine on alles algusjargus:
kordaldinud hankemenetluse edu voti on vajaduste (ksikasjalik maaratlemine. Harvadel juhtudel, kui
see on valtimatu, ndudke, et pakkujad esitaksid pakkumuse (ihe thiku kohta. Seejarel, kui kogused on
teada, saab seda nditajat kasutada.

2 Alati, kui see on vodimalik, defineerige oma spetsifikatsioon nii, et selles oleksid lubatud
asendustooted, vdi sdtestage funktsionaalsused ja nduded. Alternatiivsed voi innovaatilised
tarneallikad raskendavad kuritegelike kokkuleppemeetmete kasutamist.

2 Valtige oma lepinguliste nduete ennustatavust: kaaluge lepingute lihendamist vdi jagamist selliselt, et
hankemenetlused oleksid mahult ja ajastatuselt erinevad.

2 Tehke koostddd teiste avaliku sektori hankijatega ja korraldage {ihiseid hankeid.

2 Vdltige identsete vdartustega 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 soltub rakendatavatest
pakkumismudelitest, ent ka sellest millisena on pakkumismenetlus kavandatud ja labi viidud.
Labipaistvusnduded on téhusa pakkumismenetluse korraldamisel asendamatud, sest need aitavad voidelda
korruptsiooniga. Neid tuleb tdita tasakaalustatult, et mitte soodustada kuritegelike kokkulepete sGImimist
sellega, et avaldatakse informatsiooni rohkem, kui seadusega néutud. Kahjuks pole olemas (ihte ja ainsat
reeglit enampakkumise vo&i riigihanke korraldamiseks. Hanked tuleb viia labi vastavalt konkreetsele
olukorrale. Véimalusel kaaluge jargmisi variante:

2 Pakkuge asjast huvitatud tarnijatele vbimalust pidada hanke labiviijaga dialoogi pakkumusvéimaluse
tehnilisi ja administratiivseid detaile puudutavates kiisimustes. Samas aga viltige potentsiaalsete
tarnijate kokkuviimist, nditeks korraldades regulaarseid pakkumuse esitamisele eelnevaid kohtumisi.

3 Piirake pakkumismenetluse ajal pakkujate vahelist suhtlust niivérd, kui see on vdimalik®. Avatud
pakkumismenetlused véimaldavad pakkujatel Uiksteisega suhelda ja infot jagada. NGue, et pakkumus

5 Naiteks, kui pakkujad peavad kiilastama objekti kohapeal, drge kutsuge pakkujaid iihel ja samal ajal samasse paika.
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tuleb esitada isiklikult, annab firmadele v&imaluse viimasel hetkel omavahel suhelda ja kokkuleppeid
sdlmida. Sellist olukorda tuleks valtida, naiteks elektroonilist pakkumisprotsessi rakendades.

o Mdelge hoolikalt [dbi, missugust informatsiooni pakkujatele pakkumuste avalikul avamisel
avaldatakse.

2 Hankemenetluse tulemuste véljakuulutamisel kaaluge hoolikalt, missugust informatsiooni avaldada,
ja viltige konkurentsi seisukohast tundliku info avalikustamist, kuna see vdib hélbustada
mahhinatsiooniskeemide kavandamist tulevikus.

) Kui turu voi toote omaduste tdttu eksisteerib kuritegelike kokkulepete sdimimise oht, kasutage
voimalusel esmast suletud hinnaga enampakkumist, mitte pdérdoksjoni meetodit.

8] Kaaluge, kas paremat tulemust ei véiks mdni anda muu hankemeetod peale iiheastmelise, peamiselt
hinnal pdhineva pakkumismenetluse. Teisteks hankemenetluse tiiiipideks on, naiteks,
labiradkimistega pakkumismenetlused® ja raamkokkulepped’.

o) Rakendage maksimaalset reservhinda iiksnes siis, kui see pdhineb pdhjalikul turu-uuringul ning
hankemenetluse korraldajad on veendunud, et see hind on védga konkurentsivimeline. Arge avaldage

reservhinda, vaid hoidke seda konfidentsiaalsena toimikus v8i deponeerige see mdnes teises avalikus
asutuses.

2 Arge kasutage hankemenetluse libiviimisel antud majandussektoris tegutsevaid konsultante, kuna
neil vbivad olla té6suhted lihe vGi teise pakkujaga. Selle asemel kasutage konsultantide teadmisi
kriteeriumide/ spetsifikatsioonide selgesdnaliseks koostamiseks, ning viige hange labi majasiseselt.

. Alati, kui selleks on vdimalus, ndudke pakkumiste esitamist anoniiiimselt (nt kaaluge pakkujate
identifitseerimist numbrite v6i simbolitega) ja lubage pakkumisi esitada telefoni v&i posti teel.

9 Arge avalikustage ega piirake vajaduseta pakkumisprotsessi osalevate pakkujate arvu.

2 NBudke, et pakkujad avalikustaksid kogu oma suhtluse konkurentidega. Kaaluge vdimalust nduda
pakkujatelt sdltumatult koostatud pakkumuse kinnitust®.

d Noudke pakkujatelt, et nad avaldaksid eelnevalt oma kavatsuse allté6évétjaid kasutada, mis vdib olla
tiks viis kasumi jagamiseks pakkumismahhinatsiooni osaliste vahel.

6] Kuna Uhispakkumised vdivad kujutada endast moodust kasumi jagamiseks pakkumismahhinatsiooni
osaliste vahel, suhtuge eriti tdhelepanelikult selliste firmade (hispakkumistesse, mida
konkurentsiasutused on varem kuritegelike kokkulepete eest siilidi m&istnud vdi trahviga karistanud.
Olge ettevaatlik, isegi kui kuritegelikud kokkulepped sdlmiti teistel turgudel ning isegi sel juhul, kui
osalevad firmad ei ole suutelised eraldi pakkumusi esitama.

® Labirdakimistega pakkumismenetlustes koostab hankija dldjoontes plaani ja pakkuja(d) lepivad seejirel hankijatega kokku
Uksikasjades ning jduavad I6ppkokkuvdttes hinnani.

7 Raamkokkulepete puhul palub hankija mitmel, Gtleme 20 firmal esitada (ksikasjalikud andmed oma véimaluste kohta
kvalitatiivsete tegurite, naiteks kogemus, ohutusnduete alased oskused jms, alal, ning valib nende p8hjal vilja viiksema arvu, nt 5
pakkujat, kellega sBlmitakse raamkokkulepped — edaspidi jagatakse t66d esmajoones nende pakkujate vahel, vastavalt nende
vBimele, vdi korraldatakse toode teostamiseks ,,minihanked”, kus iga pakkuja esitab t66 tegemiseks oma hinna.

8 SBltumatult koostatud pakkumise kinnitus nduab pakkujalt, et nad avaldaksid kdik olulised faktid, mis puudutavad nende
vBimalikku suhtlust konkurentidega pakkumisel osalemise ettepanekuga seotud kiisimustes. Teeseldud, vBltsitud v6i kokkulepitud
pakkumiste esitamise &rahoidmiseks ning seeldbi pakkumismenetluse ebatdhususe ja liigsete kulutuste viltimiseks v&ivad
pakkumismenetluse korraldajad nduda, et iga pakkuja annaks vilja kinnituse v8i tunnistuse selle kohta, et nende poolt esitatud
pakkumus on ehtne, ei pdhine kokkuleppel ning on koostatud kavatsusega leping aktsepteerida, kui tema pakkumus peaks véitjaks
osutuma. Samuti vBiks kaaluda nduet, et pakkumusele kirjutab alla isik, kellel on &igus firmat esindada, ning sellise sétte lisamist,
milles kehtestatakse eraldi sanktsioonid ebaausalt vdi ebadigelt esitatud kinnituste eest.
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S.

Kirjutage pakkumisel osalemise ettepanekusse sisse hoiatus sanktsioonide kohta, mida teie riigis
pakkumismahhinatsioonide puhul rakendatakse, nt k&rvaldamine riigihangetest teatud perioodiks,
mis tahes sanktsioonid, mida kohaldatakse siis, kui kuritegeliku kokkuleppe s6lmijad on allkirjastanud
sOltumatult koostatud pakkumise kinnituse, hankija digus néuda kahjude hiivitamist ja muud
konkurentsidiguse alusel madratavad sanktsioonid.

Teatage pakkujatele, et koiki vditeid sisendkulude suurenemise kohta, mis ps&hjustab eelarve
Uletamist, kontrollitakse tihelepanelikult®.

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

Valige hoolikalt hindamise ja pakkumuse edukaks tunnistamise kriteeriumid

Koik valikukriteeriumid mjutavad pakkumismenetluses konkurentsi tihedust ja tdhusust. Otsus selle kohta,
missuguseid valikukriteeriume kasutada, pole oluline iiksnes kdimasoleva projekti seisukohast, vaid ka
selleks, et sdiliks potentsiaalselt usaldusvaarsete pakkujate grupp, kellel vGiks 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 usaldusvadrseid pakkujaid, nende
seas ka vdikesi ja keskmise suurusega ettevétjaid.

J

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,
miuigijargne teenindus jms), tuleb neid kriteeriume eelnevalt piisavas mahus kirjeldada ja kaaluda, et
viltida vaideid parast ilhe pakkumuse edukaks tunnistamist. Oige kasutamise korral vdivad need
kriteeriumid soodustada innovatsiooni ja hinna vdahendamisele suunatud meetmeid ning Uhtlasi
aidata kaasa konkureeriva hinna kujundamisele. Ulatus, millises hindamiskriteeriumid on enne
pakkumismenetluse sulgemist avalikustatud, vdib mdjutada pakkujate vdimalusi oma pakkumusi
kooskdlastada.

Valtige igasugust konkreetse tarnijaklassi voi -tiilibi eeliskohtlemist.

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

Arge rdhutage liigselt varasemate sooritusniitajate olulisust. Alati, kui vdimalik, kaaluge muid
asjaomaseid kogemusi.

Viltige lepingute jagamist tarnijate vahel, kes on esitanud identsed pakkumused. Selgitage vilja
identsete pakkumuste poOhjused ja kaaluge vajadusel hankemenetluse kordamist voi sGlmige
hankeleping ainult iihe pakkujaga.

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

9 Lepingu tditmise faasis tuleks tdhelepanelikult jalgida kulutuste suurenemist, kuna need vdivad kujutada endast korruptsiooni ja
altkdemaksu kattevarju.

10 Seniseks partneriks on nditeks firma, mis riigiasutustele kaupu vdi teenuseid tarnib, ja kellega sdlmitud lepingu tihtaeg on
IGppemas.
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6 Alati, kui hanke vditja véljakuulutamist reguleerivad diguslikud nduded seda vdimaldavad, kisitlege
kdigi firmade pakkumustingimusi konfidentsiaalsena. Informeerige kiki lepingu sdimimise protsessis
(nt lepingu ettevalmistamine, hinnangute koostamine jms) osalevaid isikuid rangetest
konfidentsiaalsusnduetest.

) Jatke endale igus jatta hanke vditja vadlja 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 tésta hangete korraldamises osalevate ametnike teadlikkust
riigihangetega seotud konkurentsikiisimuste alal. Tdhusamat vditlust pakkumismahhinatsioonidega
toetavad pakkumiskaitumist puudutavate ajalooliste andmete kogumine, pidev pakkumistegevuse jilgimine
ja pakkumisandmete analiiiisimine. See aitab hangete korraldajatel (ja konkurentsiametnikel) lihntsamalt
probleemseid olukordi tuvastada. Tuleb markida, et ihe hankemenetluse tulemuste pdhjal ei pruugi
pakkumismahhinatsiooni {ildse margata. Sageli tulevad kuritegelikud kokkulepped ilmsiks alles siis, kui
uurida mitme, teatud perioodi viltel korraldatud hankemenetluste tulemusi.

J Korraldage oma tootajatele pidevaid koolitusi pakkumismahhinatsioonide ja kartellide avastamise
alal, kasutades konkurentsiameti v&i valiste digusndustajate abi.

2 Sdilitage informatsiooni varasemate hankemenetluste kohta (nt sdilitage teavet soetatud toodete
kohta, iga pakkuja pakkumuse ja vditnud pakkumuse esitaja kohta).

J Vaadake regulaarselt Idbi konkreetsete toodete vdi teenuste soetamiseks korraldatud
hankemenetluste ajalugu ja piilidke leida sealt kahtlasi mustreid, eriti selliste sektorite puhul, kus
kuritegelike kokkulepete oht on suurem??.

J Kehtestage kord valitud pakkumuste regulaarseks ldbivaatamiseks.

- Vorrelge nende drilihingute nimekirju, mis on teatanud oma huvist pakkumismenetluses osaleda,
nimekirjade, milles on loetletud &riiihingud, mis on ka reaalselt oma pakkumused esitanud, et
tuvastada véimalikke trende, nditeks pakkumuste tagasivétmist vdi alltéovotjate kasutamist.

3 Kusitlege miijaid, kes enam hankemenetlustes ei osale, ja miiiijaid, kelle pakkumused on olnud
edutud.
2 Kehtestage kaebuste esitamise vdimalused firmadele, kes soovivad vilijendada oma muret

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

3 Kasutage erinevaid vbtteid, nditeks kehtestage siisteem informaatorite kasutamiseks, kelle abil on
vGimalik koguda informatsiooni pakkumismahhinatsioonis osalenud ettevtjate ja nende tootajate
kohta. Kaaluge p66rdumist meedia poole, et kutsuda ettevdtjaid iiles esitama ametivdimudele teavet
potentsiaalsete kuritegelike kokkulepete kohta.

J Selgitage vdlja oma riigis rakendatav leebema kohtlemise poliitika®?, kui selline on, ja vaadake iile
asutuses kehtestatud pakkumisest kérvaldamise poliitika kuritegelike kokkulepete avastamise korral,
kontrollimaks, kas see on kooskdlas riigis kehtestatud leebema kohtlemise poliitikaga.

1 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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&) OECD

3 Kehtestage siseprotseduurid, mis nduavad, et ametnikud esitaksid aruandeid kahtlaste viljaltlemiste
vbi kaditumise kohta - lisaks riigihanke korraldaja siseaudiitoritele ja revidendile — ka
konkurentsiasutustele, ning kaaluge stimuleerivate meetmete kehtestamist, et kannustada ametnikke
selliselt kdituma.

) Looge koostoosuhted konkurentsiametiga (nt kehtestage mehhanism omavaheliseks suhtlemiseks,
loetledes andmed, mida tuleb esitada juhul, kui hankemenetlust labiviivad ametnikud
konkurentsiasutustega lihendust vGtavad, jms).
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