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I УВОД
Закон о јавним набавкама („Службени гласник РС”, бр. 124/2012, 14/15 и 68/15; у даљем тексту: ЗЈН), у члану 3. став 1. тачка 18) ЗЈН преговарачки поступак дефинише као поступак у којем наручилац непосредно преговара са једним или са више понуђача о елементима уговора о јавној набавци.
Преговарачки поступак је изузетак од општег правила да се додела уговора врши у отвореном или рестриктивном поступку. Иако су отворени и рестриктивни поступак по правилу, поступци у којима се додељују уговори о јавним набавкама, постоје у пракси ситуације када је целисходније спровести преговарачки поступак, па је ЗЈН систематизовао такве ситуације и сврстао их у две врсте преговарачког поступка и то:

· преговарачки поступак са објављивањем позива за подношење понуда и 
· преговарачки поступак без објављивања позива за подношење понуда.
ЗЈН налаже дужност наручиоца да у поступку јавне набавке омогући што је могуће већу конкуренцију, те да наручилац не може да ограничи конкуренцију, а посебно не може онемогућавати било којег понуђача да учествује у поступку јавне набавке неоправданом употребом преговарачког поступка, нити коришћењем дискриминаторских услова, техничких спецификација  и критеријума.
II ПРЕГОВАРАЧКИ ПОСТУПАК СА ОБЈАВЉИВАЊЕМ ПОЗИВА ЗА ПОДНОШЕЊЕ ПОНУДА
Преговарачки поступак са објављивањем позива за подношење понуда је поступак у којем наручилац непосредно преговара са једним или више понуђача  о елементима уговора о јавној набавци.

· Услови за примену преговарачког поступка са објављивањем позива за подношење понуда:

У члану 35. став 1. ЗЈН дефинисани су услови који морају бити испуњени да би се спровео преговарачки поступак са објављивањем позива за подношење понуда, па тако наручилац овај поступак може спроводити:

1)
ако у отвореном, рестриктивном или квалификационом поступку или конкурентном дијалогу добије све неприхватљиве понуде, под условом да се првобитно одређени услови за учешће у поступку, техничке спецификације и критеријуми за доделу уговора, односно оквирног споразума не мењају. Ако наручилац одлучи да у преговарачки поступак позове само и све понуђаче који су учествовали у отвореном, рестриктивном или квалификационом поступку или конкурентном дијалогу да допуне своје понуде, тако да их учине прихватљивим, није дужан да објави позив за подношење понуда. Понуђена цена у овом преговарачком поступку не може бити већа од понуђене цене у отвореном, рестриктивном или квалификационом поступку, односно конкурентном дијалогу;
2)
у изузетним случајевима када због природе добара, услуга или радова, као и ризика везаних за њих, није могуће унапред проценити вредност јавне набавке;
3)
у случају јавне набавке услуга, ако је природа тих услуга таква да се њихове спецификације не могу довољно прецизно утврдити да омогуће примену отвореног или рестриктивног поступка, а не постоје услови за спровођење конкурентног дијалога.
Први случај, који је дефинисан у чл. 35. ст. 1. тач. 1) ЗЈН, најчешће ће се у пракси користити, имајући у виду да пружа могућност наручиоцима да, уколико у отвореном, рестриктивном или квалификационом поступку или конкурентном дијалогу добију све неприхватљиве понуде, применом овог поступка, постигну већу ефикасност и економичност. 
Важно је истаћи да првобитно одређени услови за учешће у поступку, техничке спецификације и критеријуми за доделу уговора, односно оквирног споразума, не могу бити промењени, на који начин се спречава могућност наручиоца да кроз измене првобитно одређених услова повреди начело обезбеђивања конкуренције.
У случају да наручилац одлучи да позове само и све понуђаче који су учествовали у претходно спроведеном поступку да допуне своје понуде, тако да их учине прихватљивим, наручилац није дужан да објави позив за подношење понуда. Тада наручилац сам одређује рок за подношење понуда, али је при томе дужан да води рачуна да рок за подношење понуда буде примерен времену потребном за припрему прихватљиве понуде (чл. 97. став 2. ЗЈН), као и о другим одредбама ЗЈН. У овом случају, у складу са чланом 5. став 2. Правилника о обавезним елементима конкурсне документације и начину доказивања испуњености услова („Службени гласник РС”, бр. 86/2015). наручилац уместо конкурсне документације припрема позив за допуну понуда које су у отвореном, рестриктивном или квалификационом поступку или конкурентном дијалогу оцењене као неприхватљиве, који садржи елементе који су неопходни за допуну понуда, као и елементе уговора о којима ће се преговарати и начин преговарања.
Битно је и то да понуђена цена у овом преговарачком поступку не може бити већа од понуђене цене у отвореном, рестриктивном или квалификационом поступку, односно конкурентном дијалогу, што спречава могућности злоупотреба да се применом овог поступка повећавају првобитно понуђене цене.
Дакле, у случају спровођења преговарачког поступка из члана 35. ст. 1. тачка 1) ЗЈН морају бити испуњени следећи услови:

· да је наручилац претходно спровео отворени, рестриктивни, квалификациони поступак или конкурентни дијалог,
· да су све достављене понуде у претходно спроведеном поступку
оцењене као неприхватљиве,
· да је наручилац у том поступку јавне набавке донео одлуку о обустави поступка,
· да је након коначности одлуке о обустави поступка наручилац одлучио и донео одлуку о покретању преговарачког поступка са објављивањем позива за подношење понуда из члана 35. ст. 1. тачка 1) ЗЈН, 
· да наручилац не може мењати првобитно одређене услове за учешће у поступку, техничке спецификације и критеријуме за доделу уговора, односно оквирног споразума,
· да наручилац објави позив за подношење понуда (рок за подношење понуда износи 25 дана од дана објављивања позива за подношење понуда), осим у случају да одлучи да позове само и све понуђаче који су учествовали у претходно спроведеном поступку (рок за подношење понуда одређује сам наручилац),
· да понуђена цена у овом преговарачком поступку не може бити већа од понуђене цене у претходно спроведеном поступку.
У случајевима када су испуњени услови из чл. 35. ст. 1. тач. 2) или 3),  који ће се у пракси знатно ређе дешавати, наручилац може да спроведе преговарачки поступак са објављивањем позива за подношење понуда, при чему рок за подношење  понуда, сагласно члану 97. став 1. ЗЈН не може бити краћи од 25 дана од дана објављивања позива.

Посебна правила у вези са спровођењем преговарачког поступка односе се на област:

· водопривреде, енергетике, саобраћаја и поштанских услуга, с обзиром да је чланом 123. став 1. ЗЈН, наручиоцима из ових области дата могућност да за набавке за потребе обављања делатности из поглавља IV, поред отвореног и рестриктивног поступка, увек могу да примењују квалификациони поступак и преговарачки поступак са објављивањем позива за подношење понуда;
· одбране и безбедности, јер је чланом 129. став 1. ЗЈН предвиђено да се уговор о јавној набавци додељује у рестриктивном или преговарачком поступку са објављивањем позива за подношење понуда.
Наручилац може спроводити преговарачки поступак са објављивањем позива за подношење понуда у више фаза, како би се смањио број понуда о којима је потребно преговарати примењујући услове, спецификације и критеријуме одређене у позиву за подношење понуда и конкурсној документацији.
Када спроводи овај поступак јавне набавке наручилац у конкурсној документацији одређује елементе уговора о којима ће се преговарати, начин преговарања и води записник о преговарању. 

У преговарачком поступку наручилац је дужан да обезбеди да уговорена цена не буде већа од упоредиве тржишне цене и да са дужном пажњом проверава квалитет предмета јавне набавке. 

У члану 3. тачка 28) упоредива тржишна цена је дефинисана као цена на релевантном тржишту узимајући у обзир предмет јавне набавке, развијеност тржишта, услове из конкурсне документације као што су начин плаћања, количине, рок испоруке, рок важења уговора, средство обезбеђења, гарантни рок и сл. 
· Основне фазе поступка јавне набавке у преговарачком поступку са објављивањем позива за подношење понуда:
1. Планирање јавне набавке - наручилац може да покрене поступак јавне набавке ако је набавка предвиђена у плану јавних набавки наручиоца;
2. Покретање поступка јавне набавке – наручилац покреће поступак јавне набавке доношењем одлуке о покретању поступка у писаном облику која садржи елементе прописане чланом 53. ЗЈН, а нарочито садржи разлоге за примену преговарачког поступка;

3. Доношење решења о образовању комисије за јавну набавку – поступак јавне набавке спроводи комисија за јавну набавку, која се образује решењем које садржи елементе прописане чланом 54. ЗЈН. Чланови комисије, након доношења решења потписују изјаву којом потврђују да нису у сукобу интереса. Комисија води преговарачки поступак;

4. Припрема конкурсне документације – комисија припрема конкурсну документацију у складу са ЗЈН и Правилником о обавезним елементима конкурсне документације и начину доказивања испуњености услова („Службени гласник РС”, бр. 86/2015). У конкурсној документацији наручилац одређује елементе уговора о којима ће се преговарати и начин преговарања;
5. Објављивање позива за подношење понуда – позив за подношење понуда објављује се на Порталу јавних набавки и на интернет страници наручиоца, а у поступку јавне набавке чија је процењена вредност већа од 5.000.000 динара објављује се и на Порталу службених гласила Републике Србије и база прописа. Ако је процењена вредност јавне набавке већа од 250.000.000 динара за добра и услуге и 500.000.000 динара за радове, наручилац је дужан да позив објави и на страном језику, који се обично користи у међународној трговини у области из које је предмет јавне набавке. Садржина позива за подношење понуда одређена је у Прилогу 3Б ЗЈН. Истовремено са објављивањем позива за подношење понуда наручилац је дужан да објави конкурсну документацију на Порталу јавних набавки и на својој интернет страници; 
6. Отварање понуда и сачињавање записника о отварању понуда и записника о преговарању – отварање понуда спроводи се одмах након истека рока за подношење понуда (рок за подношење понуда је дефинисан у члану 97. став 1. ЗЈН), односно истог дана, које је по правилу јавно и може присуствовати свако заинтересовано лице. Наручилац је дужан да о поступку отварања понуда води записник у складу са чланом 104. ЗЈН. У преговарачком поступку са објављивањем позива за подношење понуда Комисија води и записник о преговарању;
7. Извештај о стручној оцени понуда – комисија за јавну набавку је дужна да састави писани извештај о стручној оцени понуда у складу са чланом 105. ЗЈН;
8. Одлука о обустави поступка јавне набавке или одлука о додели уговора -  1) на основу извештаја о стручној оцени понуда, наручилац доноси одлуку о додели уговора, у складу са чланом 108. ЗЈН, коју објављује на Порталу јавних набавки и на својој интернет страници у року од три дана од дана доношења; или 2) наручилац доноси одлуку о обустави поступка јавне набавке уколико су се стекли услови из члана 109. ЗЈН, коју објављује на Порталу јавних набавки и на својој интернет страници у року од три дана од дана доношења, а у року од 5 дана од дана коначности те одлуке објављује обавештење о обустави поступка јавне набавке, које садржи податке из прилога 3К;  
9. Закључивање уговора о јавној набавци – наручилац може закључити уговор о јавној набавци, након доношења одлуке о додели уговора и ако у року предвиђеном чланом 149. ЗЈН, није поднет захтев за заштиту права или је захтев за заштиту права одбачен или одбијен. У складу са чланом 112. став 1. тачка 5) ЗЈН, наручилац може и пре истека рока за подношење захтева за заштиту права закључити уговор о јавној набавци ако је поднета само једна понуда;
10. Обавештење о закљученом  уговору – наручилац је дужан да у року од 5 дана од дана закључења уговора објави обавештење о закљученом уговору, које садржи податке из Прилога 3И ЗЈН.
Модел конкурсне документације за преговарачки поступак са објављивањем позива за подношење понуда може се преузети на сајту Управе за јавне набавке: ujn.gov.rs/документи/модели докумената. 
III ПРЕГОВАРАЧКИ ПОСТУПАК БЕЗ ОБЈАВЉИВАЊА ПОЗИВА ЗА ПОДНОШЕЊЕ ПОНУДА
Преговарачки поступак без објављивања позива за подношење понуда је поступак у којем наручилац непосредно преговара са једним или више понуђача  о елементима уговора о јавној набавци.

· Услови за примену преговарачког поступка без објављивања позива за подношење понуда:

Наручилац може спроводити преговарачки поступак без објављивања позива за подношење понуда:

1) ако у отвореном, односно рестриктивном поступку није добио ниједну понуду, односно ниједну пријаву или су све понуде неодговарајуће, под условом да се првобитно одређен предмет јавне набавке и услови за учешће у поступку, техничке спецификације и критеријуми за доделу уговора, односно оквирног споразума не мењају; 


2) ако због  техничких, односно уметничких разлога предмета јавне набавке или из разлога повезаних са заштитом искључивих права, набавку може извршити само одређени понуђач;


3) ако због изузетне хитности проузроковане ванредним околностима или непредвиђеним догађајима, чије наступање ни у ком случају не зависи од воље наручиоца, наручилац није могао да поступи у роковима одређеним за отворени или рестриктивни поступак. Околности које оправдавају хитност не могу бити у било каквој вези са наручиоцем;


4) код додатних испорука добара од првобитног добављача намењених за делимичну замену производа, материјала или инсталација или проширење обима постојећих производа, материјала или инсталација, која би због промене добављача обавезивала наручиоца да набавља материјал који има друкчије техничке карактеристике, што би проузроковало несразмерно велике техничке тешкоће у пословању и одржавању, при чему укупна вредност свих додатних испорука добара не може да буде већа од 15% од укупне вредности првобитно закљученог уговора и да од закључења првобитног уговора није протекло више од три године; 


5) у случају додатних услуга или радова који нису били укључени у првобитни пројекат или у првобитан уговор о јавној набавци, а који су због непредвидљивих околности постали неопходни за извршење уговора о јавној набавци, под условом да се уговор закључи са првобитним добављачем, да укупна вредност свих додатних услуга или радова (непредвиђени радови) није већа од 15% од укупне вредности првобитно закљученог уговора, да од закључења првобитног уговора није протекло више од три године и да: 


(1) се такве додатне услуге или радови не могу раздвојити, у техничком или економском погледу, од првобитног уговора о јавној набавци, а да се при томе не проузрокују несразмерно велике техничке тешкоће или несразмерно велики трошкови за наручиоца или


(2) су такве услуге или радови, које би наручилац могао набавити одвојено од извршења првобитног уговора, неопходни за извршење првобитног уговора о јавној набавци;


6) у случају набавки добара под посебно повољним условима од понуђача који је у ликвидацији, осим принудне ликвидације, или стечају, у складу са прописима којима се уређује ликвидација и стечај привредних друштава;


7) у случају јавне набавке добара понуђених и купљених на робним берзама;


8) у случају јавне набавке услуга које су део наставка конкурса за дизајн организованог у складу са овим законом, ако је уговор закључен са награђеним учесником односно награђеним учесницима на конкурсу и ако наручилац у преговарачки поступак укључи сваког од њих.

Посебна правила су предвиђена чланом 129. ЗЈН код јавних набавки у области одбране и безбедности. Ставом 4. овог члана је предвиђено да се преговарачки поступак из члана 36. став 1. тач. 4) и 5) овог закона (додатне набавке добара, радова и услуга) може спроводити ако од првобитно закљученог уговора није протекло више од три године, осим у изузетним случајевима, који се утврђују с обзиром на рок трајања опреме, инсталација или система и техничке тешкоће које би промена добављача проузроковала.

· Процедура која претходи закључењу уговора по основу из чл. 36. ст. 1. тач. 2) до 6) ЗЈН:

Пре покретања преговарачког поступка без објављивања позива за подношење понуда по основу из чл. 36. ст. 1. тач. 2) до 6) ЗЈН, наручилац је дужан да захтева од Управе за јавне набавке мишљење о основаности примене преговарачког поступка. Изузетно, у случају спровођења преговарачког поступка без објављивања позива за подношење понуда, у области одбране и безбедности, сходно чл. 129. став 3. ЗЈН, наручилац не прибавља мишљење Управе за јавне набавке о основаности примене преговарачког поступка. 
Управа за јавне набавке је у складу са чл. 36. ст. 3. ЗЈН, донела Правилник о форми и садржини захтева за мишљење о основаности примене преговарачког поступка („Службени гласник РС”, бр. 29/2013 и 83/2015). Овај захтев се доставља Управи за јавне набавке у писаној форми на прописаном обрасцу, који садржи следеће податке:
1) назив, матични број, ПИБ, општина и седиште наручиоца;

2) правни основ (основ из члана 36. ЗЈН);

3) податке о предмету набавке (опис предмета јавне набавке; назив и ознака из општег речника набавки, процењена вредност јавне набавке);

4) податке о понуђачу – назив/пословно име, седиште (осим у случају спровођења преговарачког поступка из члана 36. став 1. тачка 3) ЗЈН);

5) образложење захтева (навођење околности конкретног случаја из којих произилази основаност примене преговарачког поступка);

6) доказе који се прилажу (којима се потврђују наводи из образложења захтева);

7) потпис одговорног лица.
Управа за јавне набавке је дужна да у року од десет дана од дана пријема комплетног захтева, испита постојање основа за спровођење преговарачког поступка, а током испитивања може од наручиоца захтевати додатне информације и податке неопходне за утврђивање чињеница које су од значаја за давање мишљења. Наведено мишљење Управа за јавне набавке објављује на Порталу јавних набавки: portal.ujn.gov.rs/претрага/мишљење УЈН. 
Наручилац не може покренути преговарачки поступак из чл. 36. ст. 1. тач. 2) до 6) ЗЈН, док не добије мишљење Управе за јавне набавке, изузев у случају хитности из чл. 36. став 1. тачка 3), и ако мишљење није достављено, односно објављено у року од 10 дана од дана пријема комплетног захтева.
Уколико након пријема мишљења Управе за јавне набавке, наручилац донесе одлуку о покретању преговарачког поступка, дужан је да истовремено са слањем позива за подношење понуда, објави обавештење о покретању поступка које садржи податке из Прилога 3Е и конкурсну документацију. Ово подразумева истовремено објављивање обавештења о покретању поступка и конкурсне документације и слање позива за подношење понуда потенцијалним понуђачима.
· Карактеристике и остала правила у преговарачком поступку без објављивања позива за подношење понуда
У преговарачком поступку без објављивања позива за подношење понуда, наручилац нарочито мора поштовати начело обезбеђивања конкуренције, па је тако дужан да увек када је то могуће, обезбеди конкуренцију, позивањем више лица да учествују у поступку (нпр. у случају хитне набавке из члана 36. став 1. тачка 3) ЗЈН). 

ЗЈН предвиђа да је наручилац дужан да обезбеди конкуренцију ,,увек када је то могуће'', па тако није искључена могућност и преговарања само са једним понуђачем, где сам основ за спровођење преговарачког поступка указује да се преговара са одређеним понуђачем, као у ставу 1. тач. 2), 4), 5) члана 36. ЗЈН.

Када спроводи овај поступак јавне набавке наручилац у конкурсној документацији одређује елементе уговора о којима ће се преговарати, начин преговарања и води записник о преговарању. 

Такође, у преговарачком поступку без објављивања позива за подношење понуда, наручилац је дужан да обезбеди да уговорена цена не буде већа од упоредиве тржишне цене и да са дужном пажњом проверава квалитет предмета јавне набавке. 

У случају спровођења преговарачког поступка из члана 36. став 1. тач. 2) и 3) ЗЈН (преговарање са тачно одређеним понуђачем и хитне набавке), чија је процењена вредност јавне набавке мања од износа из члана 39. став 1. ЗЈН (нижа од 5.000.000 динара), а у ситуацији у којој је наручилац одредио да се испуњеност услова за учешће, осим услова из члана 75. став 1. тачка 5) ЗЈН (важећа дозвола надлежног органа за обављање делатности која је предмет јавне набавке, ако је таква дозвола предвиђена посебним прописом), доказује достављањем изјаве којом понуђач под пуном материјалном и кривичном одговорношћу потврђује да испуњава услове, наручилац није дужан да пре доношења одлуке о додели уговора од понуђача чија је понуда оцењена као најповољнија затражи достављање копије захтеваних доказа о испуњености услова. 
У случају спровођења преговарачког поступка из члана 36. став 1. тач. 4) до 7) ЗЈН (додатне набавке добара, радова и услуга, и набавке добара које се купују преко робних берзи), наручилац одређује начин доказивања испуњености услова из члана 75. став 1. овог закона, који мора бити примерен околностима конкретне набавке, осим услова из члана 75. став 1. тачка 5) ЗЈН (важећа дозвола надлежног органа за обављање делатности која је предмет јавне набавке, ако је таква дозвола предвиђена посебним прописом).

Из свега наведеног јасно се може уочити значајно повећана транспарентност преговарачког поступка без објављивања позива за подношење понуда:
· Наручилац је дужан да захтева мишљење Управе за јавне набавке о основаности примене преговарачког поступка из чл. 36. ст. 1. тач. 2) до 6) ЗЈН, које се објављује на Порталу јавних набавки;

· Наручилац је дужан да објави обавештење о покретању преговарачког поступка без објављивања позива за подношење понуда на Порталу јавних набавки и на својој интернет страници;

· Наручилац конкурсну документацију објављује на Порталу јавних набавки и на својој интернет страници;

· Наручилац објављује одлуку о додели уговора на Порталу јавних набавки и на својој интернет страници.
Уједно, у циљу боље контроле законитости поступака, ЗЈН прописује посебне одредбе у области заштите права које се односе на преговарачки поступак без објављивања позива за подношење понуда, а које се превасходно огледају у следећем:

· Републичка комисија по службеној дужности испитује да ли су испуњени законски услови за примену одређеног поступка јавне набавке (члан 157. ЗЈН). Овим је уведен додатан вид контроле спровођења преговарачког поступка без објављивања позива за подношење понуда;
· Подносилац који је захтев за заштиту права уложио у случају спровођења преговарачког поступка из члана 36. став 1. тачка 3) ЗЈН (тзв. хитне набавке), може да предложи Републичкој комисији да донесе решење којим се забрањује наручиоцу да закључи, односно изврши уговор о јавној набавци (члан 150. ЗЈН). Републичка комисија ће у року од пет дана решењем усвојити предлог подносиоца захтева уколико утврди да би закључење, односно извршење уговора о јавној набавци без претходне провере правилности поступка могло да проузрокује знатну штету по јавна средства;
· Републичка комисија може сама или на захтев подносиоца захтева или заинтересованог лица, да поништи уговор о јавној набавци ако утврди да је наручилац закључио уговор о јавној набавци применом преговарачког поступка без објављивања позива за подношење понуда, а за примену тог поступка нису постојали услови предвиђени ЗЈН и није објавио обавештење о покретању поступка и одлуку о додели уговора (члан 163. ЗЈН). Захтев за поништење уговора се доставља уз захтев за заштиту права или у року од 30 дана од дана сазнања за разлог поништења, а најкасније у року од годину дана од закључења уговора.
· Основне фазе поступка јавне набавке у преговарачком поступку без објављивања позива за подношење понуда:
1. Планирање јавне набавке - наручилац може да покрене поступак јавне набавке ако је набавка предвиђена у плану јавних набавки наручиоца;
2. Захтев за мишљење о основаности примене преговарачког поступка -  наручилац је дужан да пре покретања преговарачког поступка без објављивања позива за подношење понуда по основу из чл. 36. ст. 1. тач. 2) до 6) ЗЈН, захтева од Управе за јавне набавке мишљење о основаности примене преговарачког поступка;
3. Покретање поступка јавне набавке – наручилац покреће поступак јавне набавке доношењем одлуке о покретању поступка у писаном облику која садржи елементе прописане чланом 53. ЗЈН, а нарочито садржи разлоге за примену преговарачког поступка и основне податке о лицима којима ће наручилац упутити позив за подношење понуде и разлоге за упућивање позива тим лицима;
4. Доношење решења о образовању комисије за јавну набавку – поступак јавне набавке спроводи комисија за јавну набавку, која се образује решењем које садржи елементе прописане чланом 54. ЗЈН. Чланови комисије, након доношења решења потписују изјаву којом потврђују да нису у сукобу интереса. Комисија води преговарачки поступак; 
5. Припрема конкурсне документације – комисија припрема конкурсну документацију у складу са ЗЈН и Правилником о обавезним елементима конкурсне документације и начину доказивања испуњености услова („Службени гласник РС”, бр. 86/2015). У конкурсној документацији наручилац одређује елементе уговора о којима ће се преговарати и начин преговарања;
6. Објављивање обавештења о покретању преговарачког поступка и конкурсне документације – након доношења одлуке о покретању преговарачког поступка, наручилац је дужан да истовремено са слањем позива за подношење понуда, објави обавештење о покретању поступка које садржи податке из Прилога 3Е и конкурсну документацију, на Порталу јавних набавки и на својој интернет страници.;
7. Отварање понуда и сачињавање записника о отварању понуда и записника о преговарању – отварање понуда спроводи се одмах након истека рока за подношење понуда, односно истог дана, које је по правилу јавно и може присуствовати свако заинтересовано лице. Наручилац је дужан да о поступку отварања понуда води записник у складу са чланом 104. ЗЈН. У преговарачком поступку без  објављивања позива за подношење понуда Комисија води и записник о преговарању; 
8. Извештај о стручној оцени понуда – комисија за јавну набавку је дужна да састави писани извештај о стручној оцени понуда у складу са чланом 105. ЗЈН;
9. Одлука о обустави поступка јавне набавке или одлука о додели уговора - 1) на основу извештаја о стручној оцени понуда, наручилац доноси одлуку о додели уговора, у складу са чланом 108. ЗЈН, коју објављује на Порталу јавних набавки и на својој интернет страници у року од три дана од дана доношења; или 2) наручилац доноси одлуку о обустави поступка јавне набавке уколико су се стекли услови из члана 109. ЗЈН, коју објављује на Порталу јавних набавки и на својој интернет страници у року од три дана од дана доношења, а у року од 5 дана од дана коначности те одлуке објављује обавештење о обустави поступка јавне набавке, које садржи податке из прилога 3К;  
10.  Закључивање уговора о јавној набавци – наручилац може закључити уговор о јавној набавци, након доношења одлуке о додели уговора и ако у року предвиђеном чланом 149. ЗЈН, није поднет захтев за заштиту права или је захтев за заштиту права одбачен или одбијен;

11.  Обавештење о закљученом уговору – наручилац је дужан да у року од 5 дана од дана закључења уговора објави обавештење о закљученом уговору, које садржи податке из Прилога 3И ЗЈН.

Модел конкурсне документације за преговарачки поступак без објављивања позива за подношење понуда може се преузети на сајту Управе за јавне набавке: ujn.gov.rs/документи/модели докумената. 
Наведене моделе је потребно прилагодити специфичностима конкретног основа за спровођење преговарачког поступка без објављивања позива за подношење понуда. 

IV ИЗАЗОВИ У ПРИМЕНИ ПРЕГОВАРАЧКОГ ПОСТУПКА  – ПРАКТИЧНА УПУТСТВА 
Током прве деценије примене Закона о јавним набавкама у Србији, све до 2013. године, односно почетка примене ЗЈН, наручиоци су исказали тенденцију да спроводе преговарачки поступак, уместо отвореног, као што се може видети на основу Слике 1 и 2. 

Слика 1
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Слика 2
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Узроци за овако високо учешће преговарачког поступка су вишеструки. Један од њих је да је наручилац задовољан понуђачем и жели да настави сарадњу са њим. Овде је и психолошки фактор значајан, наручилац жели да избегне ризик започињања сарадње са новим, непознатим добављачем. Ово је посебно изражено уколико уговори не штите наручиоца на адекватан начин од неизвршавања обавеза добављача.       

Наручиоци даље сматрају да је преговарачки поступак бржи и једноставнији, па услед тога настоје да га примене чак и када законом прописани услови нису испуњени. Стога је процена основаности примене преговарачког поступка без објављивања позива за подношење понуда од 1. априла 2013. године, када је почела примена ЗЈН, поверена Управи за јавне набавке, уместо наручиоцу, што је за резултат имало значајно смањивање његовог учешћа, као што се може видети на Слици 1. 

Иако је учешће преговарачког поступка значајно смањено и на нивоу је земаља ЕУ, важно је сагледати на који начин се овај поступак може боље примењивати како би дао повољније ефекте у условима ограничене конкуренције. Наиме, пракса примене преговарачког поступка у Србији свела се на прихватање услова које понуђач са којим се преговара нуди, а као разлог се наводи непостојање алтернативе. Зато је од кључног значаја утврдити да ли наручилац има алтернативу. Ако је нема, наручилац је принуђен да прихвати понуђачеве услове, а ако алтернатива постоји, она даје наручиоцу могућност да преговара са понуђачем и избори се за повољније услове од оних које понуђач иницијално предложи. 

У преговарачком поступку наручилац често превиђа чињеницу да је и понуђачу од огромног значаја да добије посао, посебно у ситуацији када јавни сектор има значајнију улогу на тржишту у односу на приватни. У таквим случајевима, понуђач који учествује у преговарачком поступку неретко сматра да не сме да дозволи да не добије посао и спреман је на значајне уступке. Другим речима, постоје значајне могућности за наручиоца да избори повољније услове куповине, али то претпоставља његову добру информисаност и припрему за преговоре.   

Припрема за преговарачки поступак значи:

•
Проучити постојеће решење и историју пословног односа

Анализа постојећег решења подразумева, на пример, процену да ли технологија прати савремене трендове и да ли корист од ње оправдава текуће одржавање и евентуалне минималне надоградње.

Сагледавање искуства у сарадњи са добављачем важно је да би се оцениле раније одлуке и оклоности током реализације уговора. На основу тога се прави стратегија следеће набавке.   

•
Проучити стање на тржишту
Да би донео добру одлуку, наручилац мора да познаје прилике на тржишту. Неопходно је да познаје перспективе технологије коју тренутно користи, као и перспективе конкурентских технологија. Наручилац мора да води рачуна да не дође у ситуацију да због инсистирања на постојећем решењу дугорочно губи по основу високих текућих трошкова или технолошког заостајања. 

•
Анализа карактеристике понуђача

Једна од кључних припремних активности јесте анализа понуђача. У оквиру тога, важно је утврдити колико је наручилац значајан за понуђача. Колики проценат годишње продаје остварује уговором са наручиоцем? Шта би за понуђача значила обустава јавне набавке која је предмет преговарања? Какав је понуђачев статус у односу на произвођача опреме?... Ова питања имају за циљ да се одреди стварна преговарачка снага понуђача. 

Наручиоци се углавном сусрећу са предузећима која претходно морају да задовоље захтеве у погледу солидности и озбиљности пословања што најчешће значи да се њихови комерцијалисти и менаџери који учествују у преговорима добро припремају за преговарање. Тиме се ствара додатни захтев за наручиоца да се добро припреми за преговоре. Крајњи резултат преговарања је одраз не само реалних околности, већ и нивоа припремљености страна које преговарају.  

· Утврђивање параметара о којима се може преговарати с обзиром на интересе наручиоца

Цена је најчешће коришћен критеријум за избор најповољније понуде. Код преговарања о цени наручилац, по правилу, од понуђача тражи попуст у односу на цену коју је овај дао у иницијалној понуди. Да би могао добро да води преговоре о цени, наручилац мора претходно да проучи цене упоредивих добара или услуга на тржишту. То укључује информације о ценама које су други наручиоци уговорили за иста или упоредива добра или услуга.
Уколико нема расположивих информација о ценама истих или упоредивих добара или услуга, тада је наручилац приморан да тражи друге аргументе за смањење цене. Као најчешћи аргументи у преговорима о цени користе се:

•
значај наручиоца као партнера како због вредности продаје тако и због референце;

•
трајање пословног односа.

У процесу припреме понуде, понуђачи, по правилу, упоредо са одређивањем цене коју ће понудити, дефинишу и цену која за њих представља минимум испод којег не могу прихватити посао. Понуђач мора да води рачуна о томе да му цене по којима уговара послове буду усклађене када се посматра тржиште у целини. 

Код преговора о цени, значајну улогу има преговарачка способност понуђача и наручилаца. Тај процес не значи да ће наручилац само да инсистира на снижавању цене, већ он може да преговара са понуђачем и о томе да добије више за одређену цену за коју процењује да понуђач није спреман даље да снижава. 

Додатне погодности о којима може да се преговара су:

•
побољшање времена одзива,

•
рок испоруке,

•
виши ниво одржавања,

•
продужење гарантног рока,

•
повећање обима добара или услуга итд. 

Најчешће се јавља комбинација две или више поменутих погодности. 

· Састав комисије за преговарање
Комисија за преговарање најчешће је састављена од представника стручњака из области јавних набавки, финансија и стручњака за предмет набавке. Кроз праксу заједничког рада комисија постаје уиграна и све боље припремљена.  Приликом образовања комисије за јавну набавку водити рачуна да се тиме обезбеди добар тим за преговоре јер иста комисија спроводи комплетан преговарачки поступак, што уједно значи и вођење самих преговора.
У интерним упутствима неких наручилаца, којима се дефинишу активности наручилаца у области јавних набавки, стоји одредба по којој администратор уговора (лице које је задужено да прати реализацију уговора) не може да буде члан комисије. Таквом одредбом желело се да се спрече конфликт интереса и евентуални корупциони ризици. 

Поставља се питање да ли је искључивање администратора уговора оправдано са становишта јавних набавки, односно да ли заиста спречава конфликт интереса и евентуалне корупционе ризике. Уколико то није случај, одсуство овог лица из процеса преговарања има негативан ефекат са аспекта ефикасности и успешности реализације уговора. Наиме, уколико је лице које ће пратити извршење уговора учествовало у дефинисању његових основних елемената, оно ће боље моћи да прати реализацију. 

Комисија за преговарање мора да успостави јединствене ставове, са унапред одређеним праговима прихватљивости. 

· Смернице за вођење преговора
У првој фази преговора наручилац би требало само да се упозна са понудом али да се не одреди према њој или да понуђачу укаже на тачке у којима понуда за њега није прихватљива. На том састанку наручилац не мора да изнесе своје ставове и очекивања конкретније него што је то учинио у конкурсној документацији. Понуђачу треба да се омогући да понуду у одређеним сегментима поправи и поднесе је у наставку преговора, у оквирима дозвољеним ЗЈН и предвиђеним конкурсном документацијом. 

Одређивање датума следећег састанка пресудно зависи од наручиоца. Наиме, пошто рок за закључивање уговора зависи од наручиоца, он диктира динамику преговора. Уколико је наручилац у могућности да у кратком временском периоду организује наредни састанак он ће имати преговарачки инструмент који ће му омогућити да врши »притисак« на понуђача. 

Пошто се на првом састанку упознао са понудом и дао прилику понуђачу да је поправи, други састанак треба да омогући наручиоцу да процени маневарски простор понуђача и да утврди да ли му тај маневарски простор који има понуђач омогућава да задовољи своје потребе. Уколико се утврди да оно што је понуђач спреман да додатно понуди било у виду ниже цене и додатних погодности задовољава наручиоца, може се окончати поступак преговарања. У супротном, преговори се настављају.
Рок за наредни састанак треба одредити у складу са понуђачевим могућностима. При том треба имати у виду да већи број састанака у краћим временским интервалима представља оптерећење за понуђача које додатно може деловати на његову спремност на компромис. Да би наручилац могао да примени овај приступ, неопходно је да преговарачка група има довољно расположивог времена и сва потребна овлашћења за вођење преговора.  

Динамика преговора зависи и од категорије понуђача. Када је понуђач велика мултинационална компанија може се очекивати да ће се преговори одвијати спорије. То пружа наручиоцу предност у преговорима јер може да искаже своју способност бржег одзива у односу на потенцијалног пословног партнера са друге стране. Предност у преговарању је већа уколико представници велике мултинационалне компаније морају да траже сагласност регионалних центара или пак саме централе. Ограничена овлашћења слабе њихов положај током преговора.  Истовремено, такав понуђач је под притиском да оствари годишњи план и циљеве који су му одређени од стране централе, што слаби његову преговарачку позицију и самим тим иде у прилог наручиоцу.   

· Преговарање са једним понуђачем 

Наручилац у преговарачком поступку са само једним понуђачем неретко полази од претпоставке да нема аргументе којима би присилио понуђача на уступке пошто зна да је једини учесник у преговорима. Чланови преговарачког тима наручиоца, међутим, морају бити свесни фактора који наручиоцу дају »на тежини« из перспективе понуђача и које свакако треба да користе у преговорима.   

Један од кључних фактора који опредељује преговарачку позицију наручиоца јесте колико је посао значајан понуђачу. Важан показатељ релативног значаја посла за понуђача јесте учешће посла, израженог у вредности, у приходима које је остварио у претходној години и који се налазе у билансу успеха. Стога је важно да преговарачки тим има прибављене податке о пословању понуђача, а пре свега о релативном односу вредности посла и остварених прихода. 

При том је важно утврдити и структуру прихода у смислу релативног значаја прихода из редовног пословања и ванредних прихода. Ванредне приходе карактерише непредвидивост, односно да то што су остварени у претходној години не значи да ће бити остварени и у текућој. Стога је исправније посматрати однос процењене вредности  посла у односу на редовне приходе, а не укупне који обухватају, између осталог, приходе од продаје основних средстава, субвенције и донације и др.

Даље од значаја је пратити и кретање потраживања које има понуђач и сагледати како се кретао однос прихода и потраживања током протеклог периода. Уколико се продаја смањује, а потраживања расту, то може да укаже да понуђач има проблеме да наплати своја потраживања и да му је посао са наручиоцем који извршава своје обавезе у року од већег значаја, него што би био у ситуацији да нема проблема са наплатом потраживања. Ако је учешће ненаплаћених потраживања преко одређеног нивоа, може се поставити питање коликом је ризику изложен понуђач у свом укупном пословању и колика је вероватноћа да због тога неће моћи да покрива трошкове у будућности и да настави редовно пословање, па самим тим ни да извршава обавезе према наручиоцу, уколико добије посао. 

Сви поменути подаци о пословању понуђача доступни су у јавним регистрима и чланови комисије лако могу доћи до њих. Потребно је да их добро проуче и ураде анализе како би се припремили за преговоре. 

Поред вредности посла, значајан фактор је поузданост плаћања. Чак и када долази до кашњења у плаћањима, вероватноћа да наручилац, као државни орган, неће платити реално је веома мала, за разлику од приватног сектора.

Битан фактор који повећава атрактивност уговора за понуђача, па самим тим и његову спремност на побољшавање понуде, јесте дужина уговора. Тако двогодишњи уговор има предност у односу на једногодишњи не само у погледу веће вредности, већ и чињенице да њиме понуђач обезбеђује посао на дужи временски период чиме обезбеђује упосленост капацитета у двоструко дужем временском периоду. Самим тим понуђач може да планира пословне активности на дужи временски период, да реализује инвестиције које ће се одразити позитивно на квалитет и карактеристике будућих производа или услуга.  

Дугорочнији посао понуђачу омогућава да боље распореди фиксне трошкове пословања, повољније услове задуживања. Поред тога, понуђач после истицања вишегодишњег уговора, стиче компаративну предност за добијање новог посла код истог наручиоца јер је у међувремену имао прилику да добро упозна потребе наручиоца, његове специфичности и како да најбољи начин задовољи његове захтеве.   
Добијање посла са државом може да представља значајну референцу за понуђача. Овај фактор може да буде толико изражен да је понуђач спреман на значајне уступке у погледу цене и других услова, само да би добио посао који му даје референцу која је за њега значајна. Стога наручилац треба да има добру процену колико је понуђачу значајна референца како би знао у којој мери може, током преговора, вршити притисак на цену и друге услове. Истовремено, од значаја је да наручилац пре почетка преговора размотри да ли постоји алтернатива у случају да преговори не буду завршени на начин који задовољава очекивања наручиоца, што такође може да представља додатни притисак на понуђача, имајући у виду да када понуђач зна да наручилац има алтернативу настојаће да понуди боље услове како не би изгубио посао. 

Успешно преговарање подразумева да наручилац има реалну процену свог значаја за понуђача, као и добро познавање понуђача и његовог пословног положаја, укључујући тржишне услове у којима ради, трошкове и цене. Преговори могу бити угрожени уколико наручилац има погрешну информацију о томе колико понуђач може да снизи цену и превиди да би то битно нарушило његову ценовну политику и односе са другим наручиоцима или да би цена коју наручилац очекује била већа од маргиналних трошкова производње.      

Добро вођени преговори подразумевају да нема важних нерешених питања. Преговарачи у пракси неретко намерно избегавају отварање и решавање питања за која процењују да их неће моћи усагласити. Такво избегавање је контрапродуктивно. Проблем треба решити током преговарачког процеса, јер ће се тај проблем иначе појавити приликом потписивања уговора или његове реализације и проузроковати непотребне застоје и трошкове. 

· Преговарање са више понуђача 

Преговарање може да се води и са више понуђача, као што је то случај у преговарачком поступку по »хитности«. Преговори се могу водити са свима истовремено или са сваким појединачно.

Уколико се преговара искључиво о цени, нема разлога да се преговара са свим понуђачима истовремено. Заједнички преговори такође нису корисни ако су разлике у ценама између понуђача релативно велике. 

Процес преговарања мора унапред бити одређен у смислу протокола. Протоколом се, између осталог, одређује: 

•
у којим случајевима наручилац преговара (када је то потребно),

•
назнаку броја кругова преговора или последњег круга преговора,

•
да ли ће наручилац преговарати са свим понуђачима одједном, са сваким посебно, само путем подношења нових понуда…

•
како ће се одвијати преговори ако понуду поднесе само један понуђач,
•
да ли ће наручилац преговарати са свим понуђачима или само са понуђачима који су испунили услове за учешће и друге захтеве из конкурсне документације.
Ако се током одвојених преговора са више понуђача дође до различитих ставова о могућности реализације техничких захтева наручиоца, поновно вођење заједничких преговора је оправдано. Наручилац мора посебно да води рачуна да обезбеди једнак третман свих понуђача. 

Преговарање са више понуђача захтевније је од преговора са само једним понуђачем и тражи постојање сложеније процедуре (протокола) него што је то случај када се преговара са само једним понуђачем. 

· Значај анализе понуђача 

Биланси и други извори као што су извештаји о бонитету и др. омогућавају процену пословних капацитета и тржишне позиције понуђача. Прикупљањем података за неколико година, може се открити да ли понуђачеви капацитети и тржишна позиција слаби или јача, спознати боље његови пословни процеси и одлуке и на основу тога проценити његове пословне перспективе и будуће кључне одлуке. Рецимо, значајно инвестирање у нову технологију може да укаже да се од понуђача може очекивати јачање конкурентске позиције у односу на ривале. Поред тога, наручилац стиче увид и у нове технологије које постају стандард у односу на претходни период када је уговор био закључен.  

Свеобухватна анализа понуђача која обухвата дужи временски период омогућава наручиоцу да са великим степеном поузданости предвиди понашање понуђача. Наравно, наручилац треба да спроводи ову врсту анализа само за набавке које имају стратешки значај за њега и где би неуспех понуђача да изврши уговорне обавезе имао значајне негативне ефекте на наручиоца. Разлог је што оваква врста праћења и анализа захтева значајно радно ангажовање стручњака мерено човек сатима, као и мултидисциплинарну експертизу која, поред стручњака за финансије, мора обухватити и стручњаке за предмет набавке. 
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Процентуално учешће набавки 

у преговарачком поступку без објављивања
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Процентуално учешће набавки

у отвореном поступку
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