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1. GiRIS

ihalelerde danisikli hareket (“bid rigging” ya da “collusive tendering”), normal kosullarda rekabet
etmesi beklenen igletmelerin, ihale yoluyla triin veya hizmet alimi gerceklestirmek isteyen
alicilara yonelik fiyatlari yukseltmek ya da mal veya hizmetlerin kalitesini diugirmek amaciyla gizli
anlasma yapmalari ile ortaya ¢ikar. Kamu ve 6zel sektor kuruluslari paralarinin karsihgini daha
iyi bir sekilde alabilmek icin gogunlukla rekabetci bir ihale strecine glvenirler. Fiyatlarin disik
olmasi ve/veya urlnlerin daha kaliteli olmasi aranan bir durumdur. Zira bu sayede kaynaklardan
tasarruf edilebilir ya da diger mal ve hizmetlerde kullaniimak Uzere yararlanilabilir. Rekabet
surecinin daha dusuk fiyat, daha yUksek kalite ve yenilik saglamasi ancak girketlerin gercek
anlamda rekabet etmesi (6rn. sartlar ve kosullarini dirtst ve bagimsiz bir sekilde belirlemesi) ile
mimkiindir. Kamu alimlarini etkileyen danisikli hareketler ise ézellikle zararhdir*. Bu tiir
anlagmalar alicilarin ve vergi verenlerin kaynaklarini harcarken rekabet surecine olan kamusal
gliveni azaltir ve rekabetci bir piyasa ortamindan elde edilecek faydalari sekteye ugratir.

ihalelerde danisikli hareket OECD uiyesi iilkelerin tamaminda yasadisi kabul edilmekte ve
rekabet hukuku ve kurallari kapsaminda kovusturulup yaptirima ugratilabilmektedir. Bazi OECD
ulkelerinde ise ihalelerde danisikli hareket ayni zamanda adli bir sug olarak degerlendirilir.

2. YAYGIN DANISIKLI HAREKET TURLERI

ihalelerde danigikli hareket edilmesine yonelik anlasmalar (bid-rigging conspiracies) pek ¢ok
sekilde gercgeklesebilir ve bunlarin hepsi alicilarin — ¢ogunlukla ulusal ve yerel yonetimlerin —
muamkin olan en dusuk fiyat Gzerinden mal ve hizmet alimi gergeklestirme ¢abalarini engeller.
Cogdu zaman, rekabetgi bir ihale slrecinin sonucunda isi kazanan teklif sahibinin kim olacagi
rakipler arasinda dnceden kararlastirilir. ihalede danisikli hareket edilmesine yénelik
anlagmalarin ortak hedefi kazanan teklif miktarinin ve dolayisiyla kazanan teklif sahiplerinin
kazang¢ miktarinin artirilmasidir.

inalede danisikl hareket ediimesine yénelik planlar genellikle daha yiiksek nihai sézlesme fiyat
neticesinde elde edilen ek karlarin anlasmanin taraflari arasinda paylasiimasi ve dagitilmasina
yonelik mekanizmalar igerir. Ornegin, yasal olmayan yollardan elde edilmis yiiksek miktardaki
teklifin getirilerinin paylasiimasi icin, kazanmasi kararlastirilan teklif sahibi tarafindan, teklif
vermemek ya da kaybedecek teklif vermek Uizere anlasan rakiplere taseronluk sézlesmeleri veya
tedarik s6zlesmeleri verilebilir. Bununla birlikte, ihalede danisikli hareket amacli yapilan uzun
sureli dizenlemelerde, isi alan teklif sahiplerinin belirlenmesi, danisiklilik sonucu elde edilen
kazanglarin aylar ya da yillar suresince izlenmesi ve paylasiimasi konusunda ¢ok daha karmasik
yontemler kullanilabilmektedir. Danigikli hareket kapsaminda, kazanmasi kararlastirilan teklif
sahibi tarafindan anlagmanin taraflarindan biri veya daha fazlasina para da 6denebilmektedir. Bu
sekildeki bir telafi 6demesi bazi hallerde, firmalarin “géstermelik” (daha yiksek) yan teklifler
vermeleri ile baglantili olarak yapilabilir?.

! OECD {ilkelerinde kamu alimlari GSYiH'in yaklagik % 15’ine karsilik gelmektedir. OECD (iyesi
olmayan pek ¢ok Ulkede ise bu rakam daha da yiikselmektedir. Bkz. OECD, Bribery in
Procurement, Methods, Actors and Counter-Measures, 2007.

Telafi 6demesinin yapilmasi gogu durumda, taseronluk isleri igin kesilmis sahte faturalar
kullanilarak kolaylastirilacaktir. Gergekte yapilan herhangi bir is bulunmamaktadir ve fatura
asllsizdir. Yine sahte danismanlik sézlesmeleri de bu amacla kullanilabilmektedir.
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Her ne kadar, sahislar ve firmalar ihalelerde danisikli hareket etmek Uzere c¢esitli yollardan
anlasmaya varabilecek olsalar da, tipik olarak birka¢ yaygin stratejiden biri ya da daha fazlasini
uygularlar. Bu teknikler birbirini diglar nitelikte degildir. Ornegin, géstermelik fiyat teklifi (cover
bidding), dontsumla teklif verme (bid-rotation) ile bir arada kullanilabilir. Bu stratejiler daha sonra
belirli bir kalipta seyredebilir ve satin alma yetkilileri bu kaliplar tespit ederek danisikl hareket
planlarini ortaya ¢ikarmada bunlardan yararlanabilir.

® Gostermelik fiyat teklifi (cover bidding). Gostermelik fiyat teklifi (ayrica tamamlayici,
nezaketen, usulen ya da sembolik fiyat teklifi seklinde de ifade edilebilir), ihalede danigikli
hareket etmeye yonelik diizenlemelerin uygulanmasinda en sik bagvurulan yoldur.
Sahislarin veya firmalarin su sayilanlardan en az bir tanesini iceren fiyat tekliflerinde
bulunmak tzere anlasmalari halinde gergeklesir: (1) rakiplerden birinin, kazanmasi
kararlagtirilan teklif sahibinin teklifinden daha yuksek bir fiyat vermeyi kabul etmesi, (2)
rakiplerden birinin, kabul edilebilecek tutarin ¢ok tzerinde oldugu malum olan bir teklif
vermesi, (3) rakiplerden birinin, alicinin kabul etmesinin miimkin olmadigi malum olan
tirden 6zel sartlar igeren bir teklifte bulunmasi. Gostermelik teklif gergek bir rekabet
go6rintist vermek Uzere tasarlanmigtir.

® Teklif sinirlandirma (bid suppression). Teklif sinirlandirmaya yonelik diizenlemeler,
kazanmasi kararlastirilan fiyat teklifinin kabul edilmesi i¢in bir veya daha fazla sirketin teklif
vermekten kaginmasini ya da énceden verilmis teklifini geri gekmesini dngdéren rakipler
arasindaki anlasmalari icerir. Esasen teklif sinirlandirma, bir sirketin nihai degerlendirmeye
alinmak Uzere bir teklifte bulunmamasini ifade eder.

® Doéndstumli teklif verme (bid rotation). Dédnagumlu teklif verme dizenlemelerinde, anlagsmaya
taraf firmalar fiyat teklifi vermeye devam eder ancak kazanan teklif sahibinin (6rn. en diistk
fiyati verenin) sira ile belirlenmesi kararlastiriimistir. DéntsimlU teklif verme anlagmalarinin
uygulanig bigimleri farkllik gésterebilir. Ornegin, anlasmanin taraflari belirli bir ihale
grubunun iginden her bir firmaya yaklasik olarak esit parasal degerde miktarlar tahsis edebilir
ya da her sirketin blyUkligune uygun disen miktarlar tahsis edilebilir.

® Pazar tahsisi (market allocation). Rakipler pazari paylasirlar ve belirli magteriler i¢in ya da
belirli cografi bolgelerde rekabet etmemek Gzere anlagmaya varirlar. Rakip firmalar, 6rnegin,
bazi musterileri ya da musteri tarlerini farkli firmalara tahsis ederek belirli bir firmaya tahsis
edilmis olan potansiyel misteri grubunun acgtidi ihalelerde rakiplerin teklif vermemesini (ya
da gostermelik teklif vermesini) saglayabilirler. Buna karsilik s6z konusu rakip de, anlagsmada
yer alan diger firmalara tahsis edilmesi kararlastirilmis olan masteri gruplarinin agtigi
ihalelerde rekabet etmeyecektir.

3. DANISIKLILIGI KOLAYLASTIRMAYA YARAYAN SEKTOR, URUN VE
HIZMET OZELLIKLERI

Firmalarin danisikli hareket etmeye yénelik basarili bir anlagsma hayata gecirmeleri igin,
anlasmanin uygulanmasina iligkin ortak bir tutum kararlastirmalari, diger firmalarin anlasmaya
uyup uymadigini izlemeleri ve anlagmayi ihlal eden firmalarin cezalandiriimasina yoénelik bir
yontem belirlemeleri gereklidir. ihalelerde danisikli hareket, ekonominin herhangi bir sektoriinde
meydana gelebilir; ancak, bazi sektorlerde gerceklesme olasiligi, sektorin veya ilgili Grindn
birtakim 6zelliklerinden dolayl daha ylUksektir. S6z konusu 6zellikler firmalarin ihalelerde danisikli
hareket etme c¢abalarini kolaylastirma egilimindedir. Asagida tartigilacak olan ihalede danisikh
hareket edildigine dair isaretler, belirli kolaylastirici unsurlarin da bulunmasi durumunda daha



fazla anlam kazanabilecektir. Bu gibi hallerde satin alimi gergeklestiren yetkilinin bilhassa dikkatli
olmasi gereklidir. Her ne kadar gesitli sektdr veya drtin 6zelliklerinin danigikli hareketi
kolaylastirdigi tespit edilmis olsa da sirketlerin ihalelerde basarili bir sekilde danisikli hareket
etmeleri icin bunlarin hepsinin bir arada bulunmasi gerekli degildir.

® Sirket sayisinin azligi. Mal veya hizmeti sunan sirket sayisinin az olmasi1 durumunda
ihalelerde danisikli hareket edilmesi ihtimali daha yUksek olur. Satici sayisi distikce, nasil
danisikli hareket edeceklerine dair aralarinda anlasmaya varmalari da kolaylasacaktir.

® Pazara girisin dlislk seviyede olmasi veya hic olmamasi. Pazara girisin maliyetli, gu¢ ya da
zaman alici olmasindan dolay! bir pazara yakin dénemde giren veya girme ihtimali olan
isletme sayisi az ise s6z konusu pazardaki firmalar pazara girme potansiyeli tagiyan
firmalardan gelen baskidan korunmus olur. Bu koruyucu engel ihalelerde danisikh hareket
etme cabalarini kolaylastirir.

® Pazar kosullari. Talep ya da arz kosullarindaki énemli degisiklikler, ihalelerde danisikli
hareket etmeye yonelik devam etmekte olan anlasmalardaki dengeleri degistirme
egilimindedir. Kamu sektdriinden sabit ve 6ngoérilebilir bir talep akisi olmasi, genellikle
danisiklilik riskini artirir. Ayrica ekonomik karigiklik ya da belirsizlik dénemlerinde rakipler is
kayiplarini, danisikli hareket etmekten elde edecekleri kazanglar yoluyla telafi etme yoluna
gidecekleri icin, ihalelerde danisikli hareket etme tesvikleri artar.

® Sektorel birlikler. Sektorel birlikler (industry associations)® standartlari, yeniligi ve rekabeti
tesvik etmek amaciyla, bir is koluna ya da hizmet sektériine mensup olanlar agisindan
mesru ve rekabet yanlisi mekanizmalar olarak kullanilabilir. Bunun tersine, s6z konusu
birlikler yasadigi ve rekabete aykiri amaclara alet edildiginde, ihalelerde danisikli hareket
etmeye yonelik anlasmalarin yapilmasi ve uygulanmasina iligskin yollari gizli bir sekilde
tartismak Uzere sirket yetkililerinin bir araya gelmesi amaciyla da kullaniimiglardir.

® Rutin ihaleler (Repetitive bidding). Tekrar eden alimlar, ihalelerde danisikli hareket etme
ihtimalini artirir. ihale sikligi, danigikli hareket etmek lizere anlasan taraflarin ihaleleri kendi
aralarinda paylasmalarina yardimci olur. Ayrica, kartel Uyeleri anlasmayi ihlal eden bir Gyeyi,
baslangi¢ta s6z konusu Uyeye ayriimis olan ihalelerde rekabet ederek cezalandirabilir.
Dolayisiyla, duzenli ve tekrar eden mal veya hizmet ihalelerinde, danisikli hareketleri
caydirmaya yonelik 6zel araclar ve dikkat gereklidir.

® Ayni ya da benzer (rin veya hizmetler. Birbiriyle ayni ya da ¢ok benzer uriin veya hizmetler
satan sahis ya da sirketlerin ortak bir fiyat yapisi Gzerinde anlagmalari da daha kolaydir.

® Mevcut ikame sayisinin azligi. Satin alinan Urin ya da hizmetin ikamesi olabilecek iyi
alternatif Griin veya hizmetler bulunsa dahi, bunlarin az sayida olmasi halinde, ihalelerde
danisikli hareket etme niyetinde olan sahislar ya da firmalar aliciya yonelik mevcut iyi
alternatiflerin az sayida oldugunu ve dolayisiyla fiyatlarini artirma girisimlerinin bagarili olma
ihtimalinin daha yuksek oldugunu bildikleri i¢in, kendilerinden daha emin bir sekilde hareket
ederler.

® Teknolojik degisimin ¢cok az olmasi ya da hi¢ olmamasi. S0z konusu Uriin ya da hizmette
yeniligin ¢ok az olmasi ya da olmamasi firmalarin anlasmaya varmalarinda ve bu anlagmayi
ilerleyen dénemlerde surdirmelerinde yardimci olur.

3 Sektorel ya da ticari birlikler, ticari ve mesleki amaglarini ilerletmek amaciyla bir araya gelmis,

ortak ticari menfaatlere sahip bireyler ve firmalardan meydana gelir.
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SATIN ALMA SURECININ, IHALELERDE DANISIKLI HAREKET RISKINi
AZALTMAK UZERE TASARLANMASI iGiN KONTROL LISTESI

Satin alimi gergeklestiren kuruluglarin, kamu alimlarinda daha etkili bir rekabeti tegvik etmek ve
danigikli hareket riskini azaltmak igin atabilecekleri cok sayida adim vardir. Satin alimi
gerceklestiren kuruluslarin asagidaki tedbirleri dikkate almalari gereklidir:

1. IHALE SURECINi TASARLAMADAN ONCE BIiLGI EDININ

Piyasada bulunan, alicinin ihtiyaglarini karsilar nitelikteki triin ve/veya hizmet cesitleri hakkinda,
ayrica bu Urunlerin potansiyel tedarikgileri hakkinda bilgi toplamak, satin alma yetkililerinin satin
alma surecini “paranin karsgiligini en iyi sekilde almak Gzere” tasarlamalari igin en iyi yoldur.
Mamkidn oldugunca kisa bir sure iginde kurum i¢i uzmanlk gelistirin.

#® Alim yapilacak olan pazarin nitelikleri hakkinda, ayrica ihaleye yonelik rekabeti
etkileyebilecek glincel sektdrel faaliyetler veya egilimler hakkinda bilgi sahibi olun.

® Alim yapilacak pazarin danisikli hareket ihtimalini artirici nitelikleri olup olmadidini tespit
edin’.

® Potansiyel tedarikgiler, Urunler, fiyatlar ve maliyetler hakkinda bilgi toplayin. Mumkunse
B2B? alimlarda teklif edilen fiyatlari karsilastirin.

#® Guncel fiyat degisiklilikleri hakkinda bilgi toplayin. Komsu cografi bdlgelerdeki fiyatlar ve
olasi alternatif Grunlerin fiyatlari hakkinda bilgi edinin.

® Ayni ya da benzer urlnler icin gegmiste acilmis ihaleler hakkinda bilgi edinin.

#® Yakin dénemde benzeri Grin veya hizmetleri satin almig olan, diger kamu alicilari ve
musteriler ile pazari ve pazar katiimcilarini daha iyi anlamak tzere esgidimde bulunun.

#® Fiyat ya da maliyetleri tahmin etmenize yardimci olmak izere disaridan danigsmanlar
¢alistiriyorsaniz, bu danigsmanlara mutlaka gizlilik anlagmalari imzalatin.

2. IHALE SURECINI GERGEK ANLAMDA REKABETCI TEKLIF
SAHIPLERININ POTANSIYEL KATILIMINI MAKSIMIZE ETMEK UZERE
TASARLAYIN

ihale cagrisina, ihaleye katilma konusunda istekli olan yeterli sayida giivenilir teklif sahibinin
cevap vermesi halinde, daha etkili bir rekabet saglanabilir. Ornegin, satin alma yetkilileri teklif
verme maliyetlerini disurdikleri, gerekmedikge rekabeti sinirlandirmayan katilim kosullari
getirdikleri, diger boélgelerden ve ulkelerden gelen firmalarin katiimina izin verdikleri ya da kuiguk

Bkz. yukarida “Danisikliligi kolaylastirmaya yarayan sektor, Griin ve hizmet 6zellikleri”.

isletmeler arasi ticaret (Business-to-Business-B2B), igletmelerin kendi aralarinda
gerceklestirdikleri elektronik ticareti ifade etmek Gzere siklikla kullanilan bir terimdir.



firmalari ihalenin tamami icin teklif sunamayacak olsalar dahi katilmaya tesvik ettikleri takdirde
ihaleye katilim kolaylastirilabilir.

#® Teklif sunmaya hak kazananlarin sayisini azaltabilecek gereksiz kisittamalardan kaginin.
Alim ihalesinin boyutu ve igerigi ile orantili olan asgari kosullar belirleyin. Ornegin teklif
sunabilecek firmalarin bayuklugu, yapisi ya da niteligine yonelik kisitlamalar gibi, katilma
engel teskil eden asgari kosullar belirlemeyin.

® Teklif vermenin kosulu olarak teklif sahiplerinden ylksek parasal teminatlar istendigi
takdirde, normalde teklif vermeye hak kazanacak olan kiictk firmalarin ihale siirecine
girmesine engel olunabilecedini dikkate alin. MUmkinse, teminat amaci igin gerekli olani
gecmeyecek bir tutarin belirlenmesini saglayin.

® Mumkin oldugunca, ihaleye yabancilarin katilimi Gzerindeki kisitlamalari azaltin.

® Teklif vermeye hak kazandigi 6nceden belli olan bir grup arasinda danisikli davraniglarin
gerceklesmesini 6nlemek ve teklif sahiplerinin sayisi ve kimligi hakkinda firmalar arasindaki
belirsizligi artirmak Uzere, teklif sahiplerini mimkin oldugunca satin alim slrecinde
belirleyin. Teklif vermeye hak kazananlarin ve ihaleyi alanlarin belirlenmesi arasinda ¢ok
uzun bir sire gegmesi danisikliligi kolaylastirabilecedi i¢in, bundan kaginin.

® Teklif vermeye iligkin hazirlik maliyetlerini azaltin. Bunun gergeklestirilebilmenin birtakim
yollari vardir:

— Inhale siireclerinin, farkli zamanlarda ve farkli triinlerle de kullanilabilecek sekilde
basitlestiriimesi (6rn. ayni basvuru formlarinin kullaniimasi, ayni tur bilgilerin istenmesi
gibi) >,

—  Teklif vermeye iliskin sabit hazirlik maliyetlerini dagitmak igin, ihaleleri (yani farkh alm
projelerini) paket halinde sunmak.

— Onaylanan yuklenicilerin resmi olarak listelerinin tutulmasi ya da resmi belgelendirme
kuruluslari tarafindan belgelendiriimeleri.

—  Firmalara teklif hazirlamalari ve sunmalari igin yeterli zaman tanimak. Ornegin, hazirlik
asamasindaki projeler hakkindaki ayrintilari, cok dnceden, ticaretle ilgili ve mesleki
gazete, web sitesi ve dergiler araciligiyla yayimlamayi dusunebilirsiniz.

— Sayet mevcutsa, elektronik bir teklif verme sisteminin kullaniimasi.

® MUmkUn oldugunca, ihalenin tamamina yonelik fiyat tekliflerindense, ihale kapsamindaki
belirli lotlar ya da amaglar ya da bunlarin bir arada bulundugu gruplara yonelik teklif
verilmesine izin verilmesi®. Ornegin, nispeten biiyiik ihalelerde, ihalenin kiigiik ve orta
blyuklukteki isletmeler icin cazip ya da uygun gelecek alanlari arastirilabilir.

Teklif verme hazirliklarinin basitlestiriimesi, satin alma yetkililerinin satin alim strecine iligkin
(secilen prosedur, alinan miktarlar, zamanlama gibi) surekli olarak iyilestirmeler yapmaya
¢alismasina engel olmamalidir.

Satin alma yetkililerinin bilincinde olmasi gereken bir husus da, “s6zlesmeleri ayristirma” teknigi
yanlis bir sekilde (6rnegin kolayca tahmin edilebilecek sekilde) uygulandidi takdirde, danisikli
hareket eden tesebblslerin s6zlesmeleri kendi aralarinda daha kolay paylagsmasini
saglayacagidir.
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® Yakin tarihteki bir ihalede fiyat verememis olan teklif sahiplerini, gelecekteki ihalelerden
diskalifiye etmeyin ya da bunlari teklif listesinden hemen ¢ikarmayin.

® Teklif istediginiz firmalarin sayisi konusunda esnek olun. Ornegin, baslangicta bes teklif
sahibi istediyseniz ancak yalnizca tc¢lunden teklif aldiysaniz, israrla yeniden ihaleye ¢ikmak
yerine — ki bu muhtemelen rekabetin kisitli oldugunu daha da aleni hale getirecektir — bu l¢
firmadan rekabetgi bir sonug elde edilip edilemeyecegdini degerlendirin.

3. KOSULLARINIZI ACIK BiR SEKILDE TANIMLAYIN VE
ONGORULEBILIR OLMAKTAN KAGININ

Kamu ihale slirecinde, sartnamenin ve gérev taniminin (terms of reference) yazilmasi taraf
tutma, hile ve yolsuzluga en agik asamadir. Sartname/gdrev tanimi taraf tutmayacak sekilde
tasarlanmalidir, ayrica acik ve kapsamli olmali ve fakat ayirimci olmamalidir. Genel bir kural
olarak, iglevsel performansa, yani bir seyin nasil gerceklestirildiginden ziyade gerceklestiriimesi
gereken seye odaklanmalidir. Bu durum, yenilik¢i ¢oztmleri ve paranin karsiiginin alinmasini
tesvik edecektir. ihale kosullarinin nasil yazildid, ihaleye girmeye istekli tedarikgilerin sayisini ve
dolayisiyla se¢gme slrecinin basarisini etkiler. Kosullar ne kadar agik olursa, potansiyel
tedarikcilerin bunlari anlamasi da o denli kolay olacak ve tedarikgciler tekliflerini o denli kendinden
emin bir sekilde hazirlayip sunacaklardir. Agiklik, dngériilebilirlik ile karistirimamalidir. ihale
takvimlerinin nispeten 6ngorulebilir olmasi ve satilan veya satin alinan miktarlarin degismemesi
danisiklih@i kolaylastirabilir. Ote yandan, maddi degeri daha yliksek olmakla birlikte daha az
siklikla gerceklesen ihale firsatlari, teklif verenlerin rekabet etme tesviklerini artirir.

® |hale teklifinde kosullarinizi miimkiin oldugunca acik bir sekilde tanimlayin. Sartnamenin
acik bir sekilde anlasildigindan emin olmak igin, nihai olarak yayinlanmadan 6nce bagimsiz
bir gdzle kontrol edilmesi gerekir. ihale kazanildiktan sonraki siirecte tedarikgilerin kilit
kosullari tanimlamasina imkan birakmamaya ¢alisin.

#® Performans sartnamesi kullanin ve bir tGrliin agiklamasi vermektense, tam olarak ne isteniyor
onu belirtin.

# Sartnamenin henlz ilk asamalarinda iken ihaleye ¢ikmaktan kaginin, ihtiyacin kapsamli bir
sekilde tanimlanmasi iyi bir ihalenin anahtaridir. Bunun kaginiimaz oldugu nadir durumlarda,
teklif sahiplerinin birim bagina bir fiyat vermelerini isteyin. Bu oran daha sonra miktarlar
belirlenince uygulanabilecektir.

® Sartnamelerinizi ikame Urlinlere olanak taniyacak sekilde ya da uygun disen hallerde
islevsel performans ve kosullara gére tanimlayiniz. Alternatif ya da yenilikgi arz kaynaklari,
danisikli uygulamalari zorlastirir.

® Sozlesme kosullarinizin 6ngérilebilir olmasindan kaginin, ihalelerin boyutunu ve
zamanlamasini degigtirmek igin, s0zlesmeleri gruplandirmayi ya da mevcut gruplari
ayristirmayi degerlendirin.

® Diger kamu alicilari ile birlikte ¢alisin ve ortak alimlar gergeklestirin.

#® Rakipler arasinda kolayca paylasilabilecek olan, benzer degerli s6zlesmeler sunmaktan
kaginin.
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4. IHALE SURECINI TEKLIF SAHIPLERININ KENDi ARALARINDA
ILETISIM KURMASINI ETKILI BIR SEKILDE AZALTMAK UZERE
TASARLAYIN

ihale siirecini tasarlarken alim yetkilileri, danisikliligi kolaylastirabilecek cesitli faktorlerin
bilincinde olmalidir. Alim slrecinin etkinligi, kabul edilen teklif verme modeline bagh oldugu
kadar, ihalenin nasil tasarlanip gerceklestirildigine de bagl olacaktir. Saglikli bir alim sdreci ile
yolsuzluga karsi micadeleye destek olunabilmesi icin, seffaflikla ilgili kosullar vazgecilmezdir.
Yasal olarak gerekenden fazla bilginin yayilmasi suretiyle danisikli hareketlerin
kolaylastiriimamasi icin, bu kosullara él¢ull bir sekilde uyulmalidir. Ne yazik ki, bir mizayede ya
da alim ihalesinin tasarlanmasi icin tek bir kural s6z konusu degildir. ihalelerin duruma uygun
olarak tasarlanmasi gerekmektedir. Uygun dusen hallerde, asagidakileri dikkate alin:

#® Sunulan ihalenin teknik ve idari sartnamesine iligskin olarak alici kurulugla gérismek Uzere
ilgili tedarikgileri davet edin. Bununla birlikte, teklif verme 6ncesinde duzenli olarak toplantilar
gercgeklestirmek suretiyle potansiyel tedarikgileri bir araya getirmekten kaginin.

® Teklif sahiplerinin ihale surecinde kendi aralarinda iletisim kurmalarini mimkudn oldugunca
sinirlandirin®. Acik ihaleler teklif sahiplerinin kendi aralarinda iletisim kurmalarini ve birlikte
hareket etmelerini saglar. Tekliflerin sahsen yapilmasina yonelik bir kosul, firmalarin kendi
aralarinda son dakika gériismeleri yapmalari ve anlagmalari igin bir firsat sunar. Ornegin
elektronik teklif verme uygulamasi ile bunun éntine gecilebilir.

#® Verilen tekliflerin halka agik bir sekilde duyurulmasi sirasinda teklif sahiplerine hangi
bilgilerin ifsa edilecegini dikkatle ele alin.

#® Bir ihalenin sonuglari yayimlanirken, hangi bilgilerin yayimlandigini dikkatle ele alin ve
rekabet bakimindan hassas bilgilerin agiklanmasindan kaginin zira bu ihalelerde danisikli
hareket etme amaciyla olusturulan planlarin ileriye géturalmesini kolaylastirabilir.

® Pazarin ya da Urdndn niteliklerinden kaynaklanan sebeplerle danisikl hareket edilecegine
dair endiseler olmasi halinde, miimkinse ters miizayede (reverse auction) yerine kapali zarf
usuli mizayede (first-price sealed bid auction) gergeklestirin.

#® Fiyat oncelikli olan tek asamali ihaleler disindaki bagka satin alma yontemleri ile daha etkili
bir sonug elde edilip edilemeyecegini ele alin. Diger alim tlrleri arasinda, pazarlik usuli
(negotiated tenders)® ve gerceve anlasmalar (framework agreements) sayilabilir’.

Ornegin teklif sahiplerinin ihaleye iliskin olarak inceleme yapmasi gerektigi takdirde, teklif
sahiplerini ayn1 zamanda ayni tesiste bir araya getirmekten kacginin.

Pazarlik usuliinde, alici, kapsamli bir plan hazirlar ve ihaleye katilacak taraf(lar) daha sonra alici
ile birlikte ayrintilari belirler ve bu sekilde bir fiyat kararlastirilir.

Cergeve anlasmalarda, alici, ¢ok sayida — 6rnegin 20 — firmadan deneyim, givenlik dzellikleri gibi
nitel faktorlerdeki yeteneklerine iligkin detaylar sunmalarini ister ve daha sonra ihaleye katilan az
sayida — 6rnegin 5 — firmayi cerceveye dahil eder, bundan sonra ilgili isler, esas olarak
yetenekleri gozetilerek bu firmalar arasinda paylastirilir ya da her bir katilimcinin ilgili islere fiyat
vermesi ile ‘mini’ ihaleler dizenlenebilir.



En dusuk fiyat tavani belirleyecekseniz, bu fiyat mutlaka kapsamli bir pazar arastirmasina
dayali olmali ve yetkililer bunun oldukca rekabetgi bir fiyat oldugundan emin olmahdir. En
dusuk fiyati ilan etmeyin, dosya iginde gizli tutun ya da bagka bir kamu kurulusuna teslim

edin.

Sektdrdeki danismanlarin ihale strecini yaritmesinden kaginin ¢linkd bu danigsmanlar daha
once teklif sahipleriyle is iliskisi kurmus olabilir. Bunun yerine kriterleri/sartnameyi acik bir
sekilde tanimlamak i¢in danismanin tecriibesinden faydalanin ve ihale sirecini kurum iginde
yaratn.

Mumkun oldugu durumlarda tekliflerin isimsiz olarak verilmesini talep edin (6rnegin teklif
sahiplerini numara veya sembollerle tanimlamayi distntn) ve tekliflerin telefon ya da
elektronik posta yoluyla sunulmasina izin verin.

Teklif strecinde, teklif sahiplerinin sayisini agiklamayin ve gereksiz sekilde sinirlandirmayin.

Teklif sahiplerinden rakipleriyle yaptiklari tim haberlesmeleri agiklamalarini talep edin. Teklif
sahiplerinin Bagimsiz Teklif Belileme Sertifikasi® imzalamasini talep etmeyi diisiiniin.

Teklif sahipleri tagseron kullanmayi istiyorlarsa bunu 6nceden acgiklamalarini zorunlu hale
getirin. Bu, ihalede danisikli hareket edenler arasinda karin paylasildigi bir ydontem olabilir.

Ortak teklifler ihalede danisikli hareket edenler arasinda karin paylagiimasini saglayabilecegi
icin, 6zellikle, daha 6nce rekabet otoriteleri tarafindan anlagsma ile suglanmis veya para
cezasi verilmis firmalarin verdigi ortak teklifler konusunda tedbirli olun. Anlagsma diger
pazarlarda olmussa ve dahil olan firmalarin ayri ayri teklif sunma kapasiteleri yoksa bile
dikkat edin.

ihale teklifinde tlkenizde ihalede danisikli hareket icin getirilen yaptirimlari belirtin, drnegin
belirli bir stre i¢cin kamu ihalelerine katilimin askiya alinmasi, anlagsmaya taraf olanlarin
Bagdimsiz Fiyat Belirleme Sertifikasi imzaladiklari takdirde uygulanacak yaptirimlar, satin
alimi gergeklestiren kurumun tazminat isteme olanagi ve rekabet kanunundaki diger
yaptirimlar, vs.

Teklif sahiplerine butgenin asilmasina neden olan girdi maliyetlerindeki artiglarla ilgili
iddialarin detayl olarak incelenecegini belirtin®.

Satin alim surecinde disaridan danigmanlar yardimci olduysa, bu danigsmanlarin iyi bir egitim
aldiklarindan, guvenilir anlasmalar imzaladiklarindan ve rekabetle ilgili hatali bir davranis ya
da potansiyel bir menfaat ¢catismasi fark ettiklerinde rapor verme zorunluluguna tabi
olduklarindan emin olun.

Bagimsiz Teklif Belirleme Sertifikasi teklif sahiplerinin ihale davetiyle ilgili olarak rakiplerle
kurduklari iletisime dair butiin somut olgulari agiklamalarini gerektirmektedir. Sahte, hileli ya da
danisikh teklifleri caydirmak ve bu sekilde alimin etkisiz olmasini ve alimda ekstra masraf
yuklenmesini engellemek icin satin alma gorevlileri her teklif sahibinden verilen teklifin gergek
oldugunu, danisikli olmadigini ve ihale verildigi takdirde s6zlesme yapma niyetiyle sunulduguna
dair bir beyan ya da tasdikname sarti getirmeyi isteyebilir. Tesebbusl temsil etme yetkisi olan bir
kisinin imzasi bulunmasi kosulu ve hileli ya da eksik sekilde verilen beyanlar igin ayrica ceza
eklemek dusunilebilir.

Bir sézlesmenin ylratilmesi surecindeki maliyet artiglari yolsuzluk ve rdsvet igcin paravan
olabileceginden dikkatle gézlemlenmelidir.
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5. IHALEYi DEGERLENDIRME VE VERME KONUSUNDA
KRITERLERINIZI DIKKATLICE SEGIN

ihale siirecinde butln kriterler rekabetin etkinligini ve yogunlugunu etkilemektedir. Hangi secim
kriterlerinin kullanilacagina karar verilmesi, yalnizca mevcut proje i¢in degil gelecekteki projelerle
ilgilenmeye devam eden guvenilir potansiyel teklif sahiplerinden olugan bir havuzun devam
ettirilmesi icin de dnemlidir. Bu nedenle niteleyici secme ve ihale verme kriterlerinin, kicik ve
orta buyukliukteki isletmeler dahil olmak Uzere, glvenilir teklif sahiplerini gereksiz yere
caydirmayacak sekilde belirlendiginden emin olmak édnemlidir.

® |hale teklifini hazirlarken kriter seciminizin gelecekteki rekabet lizerinde olabilecek etkilerini
disinin.

#® Teklif sahiplerini fiyat disindaki kriterlere gére degerlendirirken (6rnedin Urln kalitesi, satis
sonrasi hizmetler, vs.) bu kriterler ihale sonrasi sorunlarin engellenmesi igin 6nceden yeterli
duzeyde tanimlanmali ve agirliklandiriimalidir. Bu kriterler dogru bir sekilde kullanildiginda
rekabetci fiyatlandirmayi tesvik etmenin yani sira yenilik yapiimasini ve maliyeti azaltici
tedbirler alinmasini saglar. ihalenin kapanisindan énce agirliklandirma kriterlerinin
aciklanmasi teklif sahiplerinin tekliflerini koordine etme olanagini etkileyebilir.

@ Belirli bir tedarik¢i sinifi ya da tard igin ayricalikl davraniglardan kaginin.

® Yerlesik sirketlere ayricalik tanimayin®™. ihale siirecinde miimkiin oldugunca ¢ok anonimlik
saglayan araglari kullanmak yerlesik sirketlerin avantajlarini etkisiz hale getirebilir.

® Performans kayitlarinin énemini gereginden fazla vurgulamayin. Mumkun oldugu durumlarda
diger deneyimleri g6z éninde bulundurun.

® Ayni tekliflere sahip tedarikgiler arasinda sézlesmeleri bélmekten kaginin. Ayni teklifi verme
nedenlerini arasgtirin ve gerekirse ihale davetini yeniden yapmayi ya da s6zlesmeyi tek bir
tedarikciye vermeyi dusunuin.

#® Fiyatlar ya da teklifler anlamsizsa arastirma yapin ancak bu konulari teklif sahipleriyle toplu
olarak tartismayin.

#® Sonug duyurulariyla ilgili yasal gerekliliklere goére miimkun oldugu sirece her teklifin sart ve
kosullarini gizli tutun. Sézlesme slrecinde yer alanlara siki gizlilik zorunluluguyla ilgili
(6rnegin hazirlik, tahminler) egitim verin.

® |hale sonucunun rekabetci olmayacagindan siipheleniliyorsa sézlesmeyi yapmama hakkini
sakli tutun.

10 Yerlesik sirket mevcut durumda kamu idaresine mal ya da hizmet saglayan ve s6zlesmesi bitmek

Uzere olan sirkettir.
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GALISANLARINIZ ARASINDA KAMU ALIM iHALELERINDEKI
DANISIKLI HAREKET RISKLERIYLE ILGILI BILINCI ARTIRIN

Satin alimi gergeklestiren yetkililerin, kamu alim ihalelerindeki rekabet konularinda bilinglerini
artirmak icin mesleki egitim énemlidir. Danisikli hareketle daha etkin bir sekilde miicadele etmek
icin yapilan calismalar, fiyat teklifi faaliyetlerini surekli gdézlemleyerek, fiyat teklifi davraniglariyla
ilgili gegmise donuk bilgi toplayarak ve fiyat teklifi verilerini analiz ederek desteklenebilir. Bu, satin
alimi gergeklestiren kurumlarin (ve rekabet otoritelerinin) problemli durumlari tanimlamasini
saglar. ihalede danisikli hareketin tek bir ihale sonucunda acikga gorilemeyebilecegi
unutulmamalidir. Genellikle danisiklilik plani belirli bir stire icerisindeki birkag ihalenin sonuclari
incelenerek ortaya gikarilabilir.

Calisanlariniz igin, rekabet kurumunun ya da disaridan hukuk danismanlarinin yardimiyla,
ihalelerde danisikli hareket ve kartellerin tespit edilmesiyle ilgili duzenli bir egitim programi
uygulayin.

Gegcmisteki ihalelerin 6zellikleriyle ilgili bilgileri saklayin (6rnegdin alinan Grun, her bir
katilimcinin teklifi ve kazananin kimligi gibi bilgileri saklayn).

Periyodik olarak belirli Grlin ya da hizmetler icin yapilan ihalelerin ge¢gmisini gdzden gecirin
ve 6zellikle danisikliiga egilimli olan sektérlerdeki siipheli modelleri ayirt etmeye galisin®.

Bazi secilmis ihaleleri periyodik olarak gdzden gecirmek igin bir politika benimseyin.

Teklifin geri ¢cekilmesi veya taseron kullaniimasi gibi egilimleri belirlemek icin niyet beyani
veren ya da teklif sunan sirketlerin listeleri arasinda karsilastirma yapin.

inalelerde artik teklif vermeyen ve basarisiz olmus saticilarla gériisiin.

Firmalarin rekabetle ilgili endiselerini iletmeleri igin sikayet mekanizmalari kurun. Ornegin
sikayetlerin sunulacag! kisiyi ya da merciiyi (ve iletisim adreslerini) agik¢a belirtin ve uygun
duzeyde gizlilik temin edin.

Sirketlerden ve caligsanlarindan ihalelerde danisikli hareketle ilgili bilgi almak igin muhbirlik
sistemi gibi mekanizmalardan yararlanin. Potansiyel bir anlagmayla ilgili otoritelere bilgi
vermeleri igin sirketlere cagrida bulunmak amaciyla medyada duyurular yapmayi disindn.

Varsa iilkenizdeki pismanlik programiyla ilgili bilgi edinin*? ve danisiklilik faaliyetiyle ilgili bir
bulgu olmasi durumunda ulkenizdeki pismanlik programiyla uyumlu olup olmadigini
saptayabilmek icin ihaleye hak kazanmanin askiya alinmasiyla ilgili politikanizi gézden
gegirin.

11

12

Bkz. “Danigikhhgi kolaylastirmaya yarayan sektor, Griin ve hizmet 6zellikleri”.

Bu tur politikalar genellikle, ihalede danisikh hareket planlari dahil olmak Uzere belirli kartel
faaliyetlerine katildigini ve rekabet otoritesinin sorusturmasinda igbirligi yapmayi kabul eden ve
politika uyarinca ilk basvuruda bulunan tarafa yasal antitrdst muamelelerinden muafiyet
tanimaktadir.

10



® Alim yapan kurumun i¢ denetim grubu ve kontroldrinin yani sira yetkililerin de stpheli
beyanlari ya da davraniglari rekabet otoritelerine rapor etmesini tesvik eden ya da gerektiren

ic prosedurler olusturun ve gdrevlilerin bunu yapmasini saglamak igin 6zendirici tedbirler
almay dasunun.

Rekabet otoritesiyle isbirligi iliskileri kurun (6rnegin iletisim icin mekanizma kurmak, alimda
gorevli kigiler rekabet kurumlariyla iletisim kurdugunda verilecek bilgilerin listelenmesi, vs.)

11
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KAMU ALIM iHALELE_Ri_NDE DANISIKLI HARI_EKETi TESPIT ETMEK
ICIN KONTROL LISTESI

ihalelerde danisikli harekete ydnelik anlagsmalar tipik olarak gizlice yapildidi icin bunlarin tespit
edilmesi zordur. Ancak danigikliigin yaygin oldugu sektérlerde tedarikgiler ve alicilar danigikli
hareketlere yonelik uzun sureli gizli anlagsmalarin farkinda olabilirler. Pek ¢ok sektdrde farkl teklif
ya da fiyatlandirma modelleri ya da saticinin séyledikleri ya da yaptiklari gibi ipuglarina bakmak
gerekebilir. On pazar arastirmasi sirasinda oldugu kadar bitiin satin alim siirecinde de tetikte
olmak gerekir.

1. ISLETMELER FiYAT TEKLIiFi SUNARKEN UYARICI iSARETLERE VE
DURUMLARA DiKKAT EDIN

Bazi fiyat modelleri ve uygulamalari rekabetci piyasayla uyusmazlik icerisinde gorinur ve
danisikli hareket olasiligini gosterir. Firmalarin teklif verme yontemindeki tuhaf davraniglari ve
ihalelerde kazanma ya da kaybetme sikliklarini arastirin. Taseronluk ve agiklanmamis ortak
girisim faaliyetleri siphelere neden olabilir.

#® En disUk teklif sahibinin genellikle ayni tedarik¢i olmasi.

® Kazanilan ihalelerin cografi dagihminin olmasi. Bazi firmalarin sadece belirli cografi
bdlgelerde ihalelere gcikmasi ve kazanmasi.

® Devamli olarak teklif veren tedarikgilerin normalde teklif vermeleri beklenen bir ihalede teklif
vermemesi ancak diger ihalelerde teklif vermeye devam etmesi.

® Baz tedarikgilerin beklenmeyen bir sekilde tekliften ¢ekilmesi.
® Baz sirketlerin surekli teklif verip higcbir zaman kazanmamasi.
® Her sirketin sirayla kazaniyor gibi gérinmesi.

® |ki ya da daha fazla isletmenin, en azindan biri kendi bagina teklif verebilecegi halde, ortak
teklif sunmasi.

#® Kazanan teklif sahibinin isi surekli basarisiz olan teklif sahiplerine taseron olarak vermesi.

# Kazanan teklif sahibinin s6zlesmeyi kabul etmeyip daha sonra taseron olarak ortaya
¢ikmasi.

# |halenin son glniinden kisa bir slire 6nce rakiplerin diizenli olarak bir araya gelmesi ve
toplantilar yapmasi.

2. BUTUN BELGELERDEKIi UYARICI iISARETLERE DIKKAT EDIN
Sirketlerin sundugu cesitli belgelerde ihalelerde danisikli hareketin belirtileri bulunabilir.

ihalelerde danisikli harekete yonelik anlasmanin tarafi olan sirketler bunu gizli tutmaya galissa da
dikkatsizlik, kibirlilik ya da gizli anlagsma yapanlarin kabahati, anlagsmanin en sonunda a¢iga

12
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cikmasini saglayan ipuclariyla sonuglanabilir. Fiyat tekliflerinin ayni kisi tarafindan ya da
ortaklasa hazirlandigini gosteren bitin belgeleri dikkatlice karsilastirin.

® Farkl sirketler tarafindan verilen fiyat teklifi belgelerinde ve mektuplarda bulunan ayni
hatalar (yazim hatalari gibi).

® Farkli sirketlerce yapilan fiyat tekliflerinde benzer el yazisi ya da yazi karakterinin bulunmasi
ya da ayni formlar veya yazi malzemelerinin kullaniimasi.

#® Bir sirketten yapilan fiyat teklifi belgelerinde, rakiplerin fiyat tekliflerine dogrudan géndermede
bulunmasi ya da diger teklif sahibinin antetli kagidini ya da faks numarasini kullanmasi.

® Farkli sirketlerden yapilan fiyat tekliflerinde ayni yanlis hesaplamalarin bulunmasi.

® Farkl sirketlerce yapilan fiyat tekliflerinde bazi kalemler i¢in gok sayida ayni maliyet
tahminlerinin bulunmasi.

® Farkli sirketlerin zarflarinda benzer posta mihri ya da mektup damgalama makinesi izlerinin
bulunmasi.

® Farkli sirketlerden gelen fiyat teklifi belgelerinde silinti ya da diger fiziksel degisiklikler gibi
bazi son dakika duzeltmelerinin bulunmasi.

® Farkli sirketlerden gelen fiyat teklifi belgelerinin gerekenden veya beklenenden daha az
detayl olmasi ya da orijinal olmadigini belirten bagka isaretlerin bulunmasi.

® Rakiplerin ayni teklifi vermesi ya da teklif sahipleri tarafindan sunulan fiyatlarin dizenli
araliklarla artmasi.

3. FIYATLA iLGILi UYARICI iSARETLERE VE DURUMLARA DIKKAT
EDIN

Teklif fiyatlari anlasmalari ortaya ¢ikarmak igin kullanilabilir. Ornegin, maliyet artisiyla
aciklanamayan fiyat artiglari gibi, sirketlerin calismalarini koordine ettigini gésteren davranis
bicimlerine dikkat edin. Kaybeden fiyat teklifleri kazanan fiyat tekliflerinden ¢ok yuksekse gizli
anlasma yapanlar gostermelik fiyat teklifi planini kullaniyor olabilirler. Gostermelik fiyat sahibinin
en dusuk teklife %10 ya da daha fazla eklemesi gostermelik fiyatlandirma planlarinda genellikle
uygulanan bir davranistir. Teklif fiyatlarinin teknik maliyet tahminlerinden ya da benzer
ihalelerdeki 6nceki tekliflerden yliksek olmasi da anlasma gdstergesi olabilir. Asagidaki
davranislar stpheli olabilir:

¢ Fiyatlarda ya da teklif sahiplerinin fiyat yelpazesinde maliyet artisiyla agiklanamayan
ani ya da ayni sekildeki artiglar.

® Tahmin edilen indirimlerin beklenmeyen bir sekilde ortadan kalkmasi.

® Ayni sekilde fiyatlandirma, 6zellikle asagidaki siklardan birisi s6z konusu oldugunda,
endigelere yol acgabilir:

13
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— Tedarikgilerin fiyatlarinin uzun bir siredir ayni olmasi,

— Tedarikgilerin fiyatlarinin daha énce birbirlerinden farkli olmasi,

—  Tedarikgilerin fiyatlari artirmasi ve bunun maliyet artisiyla gerekcelendirilememesi,

—  Tedarikgilerin 6zellikle daha 6nceden indirim yapilan piyasalarda indirimleri kaldirmasi.
Kazanan fiyat teklifiyle diger teklifler arasinda buyuk bir fark olmasi.

Belirli bir tedarikginin belirli bir s6zlesme icin verdigi teklifin ayni tedarikginin benzer bir
sdzlesme icin verdigi tekliften gok daha ylksek olmasi.

Yeni ya da seyrek olarak teklif veren bir tedarikginin teklif vermesinden sonra ge¢cmisteki fiyat
dizeylerinde blyuk oranda indirimlerin olmasi, érnegin yeni tedarikgci var olan bir teklif
kartelini bozmus olabilir.

Yerel tedarikgilerin yerel dagitim i¢in uzak yerlere yapilacak teslimattan daha ylksek fiyat
teklifi vermeleri.

Yerel olan ve yerel olmayan sirketler tarafindan benzer tagima maliyetlerinin belirtiimesi.

Teklif sunulmasindan dnce fiyatlandirma bilgisi igin yalnizca bir teklif sahibinin toptan
saticilarla temasa gegmesi.

Elektronik ya da diger sekilde yapilan mizayedede kamu ihalelerinde beklenmeyen 6zellikler
— drnegin yuvarlanmis sayilarin veya yuzlerin ya da binlerin beklendigi bir durumda tuhaf
sayilari igeren teklifler, teklif sahiplerinin fiyat tekliflerini bilgi aligverigi yaparak ya da
tercihlerinin sinyalini vererek anlasma yapma araci olarak kullandiklarini gésterebilir.

SUPHELI iFADELERE HER ZAMAN DIKKAT EDIN

Saticilarla calisirken sirketlerin anlasmaya varmis ya da fiyatlarini veya satis faaliyetlerini
koordine etmis olabilecekleri izlenimini veren sipheli ifadeleri dikkatlice izleyin.

Teklif sahipleri arasinda bir anlagsmaya s6zlu ya da yazil olarak yapilan gdndermeler.

Teklif sahiplerinin fiyatlarini “sektérin énerdigi fiyatlar”, “standart piyasa fiyatlari” ya da
“sektordeki fiyat tarifeleri’ne bakarak dogruladiklar ifadeler.

Bazi firmalarin belirli bélgelere ya da belirli musterilere satis yapmadigini gésteren ifadeler.
Bir bdlge ya da misterinin baska bir tedarikgiye “ait oldugunu” belirten ifadeler.

Rakiplerin fiyatlandirma ya da teklif detaylariyla ilgili halka acik olmayan bilgilere veya
sonugclari henlz agiklanmayan bir yarismada rakibin basarili ya da basarisiz olduguna dair

bilgilere dnceden sahip olundugunu gésteren ifadeler.

Bir tedarikginin nezaketen, tamamlayici, usulen, sembolik ya da gostermelik teklif verdigini
gosteren ifadeler.
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#® Fiyat artislarini aciklarken cesitli tedarikgilerin ayni terminolojiyi kullanmasi.

® Bagimsiz Teklif Belileme Sertifikalariyla ilgili sorular ya da endiseler veya bu sertifikalarin
imzalanmasina (hatta imzasiz teslim edilmesine) ragmen ciddiye alinmadigina dair
gostergeler.

#® Teklif sahiplerinden gelen, bazi ihale kosullarina uymayi reddeden ya da drnegin bir meslek
odasindaki tartismalara géndermede bulunan teminat mektuplari.

5. SUPHELIi DAVRANISLARA HER ZAMAN DIKKAT EDIN

Tedarikgilerin fiyatlari tartisma firsati bulabilecegi toplantilara ya da etkinliklere yapilan
gondermelere ya da bir sirketin sadece diger firmalarin yararina olacak bazi faaliyetlerde
bulundugu izlenimini birakan davranislara dikkat edin. Stpheli davraniglar asagida sayilanlari
icerebilir:

® Tedarikgilerin, bazen fiyat teklifi verilen yerin civarinda, teklifleri sunmadan 6nce gizlice
bulugsmasi.

#® Tedarikgilerin dizenli olarak bir araya gelmesi ya da toplanti yapiyor gibi gériinmesi.
® Bir sirketin kendisi ve rakibi igin teklif paketi talep etmesi.

#® Bir sirketin hem kendi hem rakibin teklifini ve teklif belgelerini sunmasi.

® Sozlesmeyi basarih bir sekilde tamamlayamayacak bir sirketin teklif sunmasi.

® Bir sirketin ihale aciligina birden fazla fiyat teklifi getirmesi ve sunacagi teklifi bagka hangi
sirketlerin teklif verdigini belirledikten (ya da belirlemeye calistiktan) sonra se¢mesi.

#® Cesitli teklif sahiplerinin satin alimi gergeklestiren kuruma benzer sorulari sormasi ya da
benzer taleplerde bulunmasi veya benzer materyaller sunmasi.

6. IHALELERDE DANISIKLI HAREKETIN GOSTERGELERIYLE iLGILi BiR
UYARI

Yukarida tanimlanan olasi danisikli hareket gostergeleri cesitli stipheli fiyat teklifi ve fiyatlandirma
bicimleri ile stpheli ifadeleri ve davraniglari belirtmektedir. Ancak bunlar firmalarin danisikli
hareket igerisinde olduguna dair bir kanit olarak kabul edilmemelidir. Ornegin bir firma isi ele
alamayacak kadar mesgul oldugu igin ihalede teklif sunmamigs olabilir. Ylksek fiyat teklifleri
sadece bir projenin maliyetiyle ilgili farkli degerlendirmeleri yansitiyor olabilir. Ancak fiyat
tekliflerindeki ve davraniglardaki stipheli durumlar tespit edildigi zaman ya da satin alimi
gerceklestiren kurum tuhaf ifadeler veya degisik davranislar gézlemledigi zaman danisikli
hareketle ilgili daha fazla sorusturma yapilmasi gerekir. Tek bir fiyat teklifindeki kanittan ziyade
belirli bir zaman igerisindeki dizenli bir sipheli davranis bigimi genellikle danisikli hareketin
gOstergesi olabilir. Butin bilgileri dikkatlice kaydedin boylelikle zaman igerisinde bir davranis
bicimi tespit edilebilir.

15



7.

(@

OECD

SATIN ALIMI GEBQEKLE$Ti_REN Y_ETKiLiLERiN DANISIKLI
HAREKETTEN SUPHELENDIKLERINDE YAPMASI GEREKENLER

Eger danisikli hareketten sipheleniyorsaniz bunu ortaya ¢ikarmak ve durdurmak igin izlemeniz
gereken bir yol vardir.

Kendi Ulkenizdeki ihalelerde danisikli hareketle ilgili kanun hakkinda bilgi sahibi olun.
Endiselerinizi supheli katilimcilarla tartigmayin.

Teklif belgeleri, yazismalar, zarflar, vs. dahil olmak tUzere butun belgeleri saklayin.

Tarihler, ilgili kigilerin isimleri, baska kimlerin bulundugu ve tam olarak ne oldugu ve ne
soylendigi dahil olmak Gzere butun supheli davranislarin kaydini tutun. Ne oldugunun tam bir
taniminin yapilmasi i¢in notlar etkinlik sirasinda ya da yetkilinin hafizasinda tazeyken
alinmalidir.

Yargi alaninizdaki ilgili rekabet otoritesiyle temasa gegin.

Kurum igindeki hukuk personelinizle goristikten sonra ihale teklifine devam etmenin uygun
olup olmayacadini dasinun.
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