


Format e Marrëveshjeve në Oferta 
“Marrëveshje në oferta” janë ato marrëveshje ku 
ndërmarrjet gjatë procedurave të prokurimit 
publik, nuk konkurrojnë midis tyre por bien 
dakort fshehurazi për të rritur çmimet ose për të 
ulur cilësinë e mallrave ose shërbimeve për 
blerësit që dëshirojnë të blejnë produkte ose 
shërbime nëpërmjet një procedure prokurimi 
apo kur bien dakord të koordinojnë ofertat e tyre 
në prokurimet publike në një nga format e 
mëposhtme:  
 

1. ofertë e mbuluar: 
- kur konkurrentët pranojnë të paraqesin 

ofertë më të lartë sesa oferta e fituesit të 
përcaktuar; 

- njëri nga konkurrentët pranon të ofertojë me 
një shumë e cila është shumë e madhe për t’u 
pranuar si ofertë; 

- njëri nga konkurrentët paraqet një ofertë e 
cila përmban terma specifike të cilat janë të 
paparanueshme nga Autoriteti Kontraktor; 
 

2. ofertë e përmbajtur, është ajo ofertë ku 
konkurrentët bien dakord që të mos ofertojnë 
apo të tërhiqen nga një ofertë e paraqitur në 
mënyrë që oferta e përcaktuar fituese në 
marrëveshje të pranohet si e tillë; 
 

 

 
 

3. ofertë në rotacion, është ajo ofertë kur 
konkurrentët pranojnë të ofertojnë, por bien 
dakord të rrotullojnë të qenurit fitues; 
 

4. ndarje e tregut, fenomen i cili ndodh kur 
konkurrentët ndajnë në pjesë tregun dhe bien 
dakord që të mos konkurrojnë për një pjesë të 
caktuar konsumatorësh, ose një pjesë të 
caktuar gjeografike. 
 

Hapat që duhet të ndjekin Autoritetet 
Konktraktore në procedurat e prokurimit 

publik në mënyrë që të pengohen 
marrëveshjet e ndaluara në oferta. 
 

 Planifikoni nisjen e procedurës, duke kryer 
një studim gjithëpërfshirës tregu mbi çmimet 
e shërbimit ose produktit që do të prokurohet. 
 

 Projektimi dhe realizimi i procedurës së 
prokurimit nga Autoritetet Kontraktore në një 
mënyrë që të nxisë pjesëmarrjen maksimale 
të operatorëve ekonomikë. 

 

- Përcaktoni specifikime teknike të qarta. 
- Shmangni termat që janë të panevojshme. 
- Përcaktoni kritere të bazuara në cilësi. 
- Kërkoni zgjidhje inovatore për nevojat 

tuaja.  
- Jepini operatorëve kohë të mjaftueshme 

për të përgatitur dhe dorëzuar ofertën e 
tyre. 

- Përfundoni procedurën e vlerësimit sa më 
shpejt që të jetë e mundur, duke kufizuar 
periudhën ndërmjet afatit të fundit për 
marrjen e ofertave dhe vendimit për 
dhënien e kontratës. Kjo kufizon kohën në 
dispozicion të ofertuesve për të arritur në 
marrëveshje të ndaluara në oferta. 
 

 Shmangni, kur është e mundur, 
parashikueshmërinë ose përsëritjen në 
procedurat e dhënies së çmimeve.  
 
Prokurimi çdo gjashtë muaj për të njëjtën 
punë, shërbim, mall me të njëjtin buxhet dhe 
me të njëjtat kushte kontraktuale, lehtëson 
marrëveshjet në oferta, pasi operatorët 
ekonomikë të përfshirë do të dinë se do të 
ketë kontrata të mjaftueshme për të gjithë për 
të ndarë tregun dhe për të fiksuar cmimet. 
 




