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  * יאיר אלוי, עו"ד / מי זוכה? – יגשים למכרז" אַרְבָּעָה בִָים "

אֶחָד חָכָם, וְאֶחָד .   כְֶּגֶד אַרְבָּעָה בִָים דִּבְּרָה תּוֹרָהעל פי המדרש הידוע  גם במכרז קיימת חשיבות לתורת המשחקים.   
שוים   בעלי מאפייים וסגוות  מציעיםמכרזים  השתתפות בב  כשמדובר.   שֶׁאֵיוֹ יוֹדֵעַ לִשְׁאוֹלרָשָׁע, וְאֶחָד תָּם, וְאֶחָד  

והוא הרצון להגדיל הכסות ולזכות   מכה משותף אחד  כולםל  שבואחד  עצמם מתחרים במשחק    למצואעשויים  
   י הגבוה ביותר להגיע לקו הגמר?הסיכו  מהשחקיםלמי  אלה  יכולת המשחק עלולה להשפיע מהותית על הש.   במכרז

ביסודו .   ם אשר קבעו בחוק ובפסיקה עיפהיהמתהל תחת כללים ברורים ודקדקי  תחרותיפומבי  מכרז הוא הליך  
עקרון השמירה על שוויון וטוהר המידות שתכליתו העקת הזדמות שווה  הראשון,  .   מספר עקרוות יסוד מרכזיים

אחד   פיםלכל  משוא  ללא  ציבור  .   מהמציעים  כספי  ולחסוך  ביעילות  להוג  הרצון  הצעה  השי,  השגת  באמצעות 
 להכיר את הרגולציה הייחודית בתחום   דורש מכל שחקןתחום המכרזים  בעוד ש.   העדיפה ביותר במבחיה כלכלית

עשוי   שחקים את המשחק"הם "מכבר משלב שריקת הפתיחה, הרי שמציעים רבים אים מודעים לכך כי לאופן בו  
  . והגעה לקו הסיום כשידם על העליוה םקשר ישיר לסיכויי הצלחת להיות

הוראה ותאי המפורסמים על ידי זה מתאפיין בכך שהוא מקבל כ"גזירת גורל" כל    שחקן  -  מציע שאיו יודע לשאול
המכרז עומד  .   עורך  שאיו  משום  רק  במכרז  השתתפות  על  יוותר  זה  מציע  אחת,  כי  לא  אף  על  וזאת  בסף  בתאי 

היטב  לו  המכרז מוכר  המבוקשו  תחום  השירות  את  לספק  יכולת  בעל  וטים  .   הוא  לאמציעים אלה  או   להתעלם 
ביגוד למה .   למרות שמדובר בשלב טקטי ואסטרטגי בעל חשיבותוזאת    'שאלות ההבהרה'שלב  את    כראוי  לצל 

 מוסחות באופן כון (ולכן חשוב שעורך דין בעל מומחיות בתחום יסייע ביסוח)   , כשהשאלותשאולי הוג לחשוב
מדובר בתחום מסחרי ייחודי שבייחוד כבמקרים רבים עורכי מכרז מתחשבים בשאלות המוגשות על ידי המציעים  

לבקש  .   ומקצועי יתן  זה  הליך  המכרזאפילו  במסגרת  תאי  של  משמעותאילרבות    ,שיוי  בעלי  על  ם  קריטית  ת 
להשתתף   תאיהיכולת  המידה)הס  (כגון:  ואמות  של  ף  שיויים  לדרוש  בהסכ  וכן  שוים  מסחריים   ם תאים 

המכרז  ההתקשרות למסמכי  ההבהרה.   הלווה  שאלות  שלב  את  כראוי  מצל  שאיו  עצמו    מציע  למצוא  עשוי 
כדאיות הכלכלית של והתחייבויות שוות שאף עלולות להעמיד בשאלה את הבהתקשרות חוזית עמוסת דרישות  

לפגוע משמעותית בסיכוייו להיבחר   העשויהימעות מהעלאת השאלות הכוות  במקרים מסוימים  .   ההתקשרות
קשה מאוד להעלות לו  יהיה    ו לשאול שאלות הבהרהצל את זכותמככל שמציע לא    יצוין, כי.   ואף להשתתף במכרז

  .  ככל שתתעורר אי בהירות לאחר הגשת ההצעות ,בדיעבדטעה הוגעת לתאי המכרז 

שלים עם יאך  ,  הצעה מכובדת, רציית וראויה  בהגשתשקיע מאמצים רבים  מ  אשר  שחקןמציע תם הוא    -  מציע תם
מציע זה .   עם קבלת הודעה על היעדר זכייתו  או יתהל באדישות  מהבהביםתעלם מ"תמרורי אזהרה"  וי  גורלומר  

 לו  המעיק"תפרו" למציע ספציפי באופן  תאי מכרז  ש  יגיש הצעתו למכרז (המהווה הסכמה לתאי המכרז) למרות
או רלווטיות לתכלית   לא כל הצדקהקביעת תאי סף גבוהים ל על ידי  למשל  ,  עדיפות משמעותית על פי אחרים

מציע זה גם .   ש"מתוכן" לזכות ספציפי מציע  ל  ייחודיים  לקריטריויםגבוה    איכות  יקוד  הגדרתעל ידי  או    המכרז
זכייתו   אי  בדבר  המכרזים  ועדת  החלטות  לקבל  ועדת יטה  ובפרוטוקולי  הזוכה  בהצעה  לעיין  זכותו  מימוש  ללא 

    .  בהליךאם פלו פגמים  המכרזים על מת לבחון 

רשע השיטה  -  מציע  את  לצח  ולסות  מתוחכם  להיות  המתיימר  מציע  היו  זה  ולא .   מציע  לצל,  וטה  זה  מציע 
כך, מציע  .   רווחיובמובן הטוב, את הליך המכרז כדי להעיק לעצמו את מרווח התמרון הדרוש לו כדי למקסם את  

הוא   שבה  הצעת מחיר תכסיסית  להגיש  עשוי  לו את  זה  יבטיחו  מוכים ברכיבים מסוימים אשר  וקב במחירים 
בעודו   במכרז  הראשון  גהדירוג  מחירים  הצעתו  מעמיס  את  המייקר  באופן  אחרים  רכיבים  על  תוך בוהים  בפועל 

לועדת המכרזים ולייחס לעצמו "יסיון" שאיו י שווא  צגלהציג מבוסף, מציע זה עשוי  .   הטעייה מחושבת היטב
בתי המשפט והגים לפסול הצעות שחיי מדף קצרים מאוד, משום    עשויים להיות  של מציע  הזכייל.   באמת קיים

  .  מציע ולעתים התהלות כזו עלולה להיות בעוכרו של ה המכרזכללי המבקשות להערים על החזות ככאלה 

עורך דין הבקיא במכרזים (  בגורם מקצועי ומיומן  הסתייעות  בחשיבות שלשחקן המכיר  מציע חכם הוא    -  מציע חכם
גם   לו    ,)כלכלימסחרי/  םגורולעתים  הכוה    בגיבוששיסייע  הראשויב   כברהאסטרטגיה  פרסום ישלבים  של  ם 

 יוגשו   ההצעהמסמכי  , יוודא כי  בעייים מקצועיות וביקורתיות  תאי המכרזגורם מקצועי יסייע בבחית  .   המכרז
ימליץ וההליך המיהלי  של  ומקצועית  מהירה    יערוך בחיהתוצאות המכרז    ועם קבלת  בהתאם להוראות המכרז

הסיכויים הגבוהים ביותר לצח במכרז!לשחקן זה ש, כמובן.  קיטת הליך משפטי בהתאם לצורךבדבר 

 
אלוי היו    * יאיר  (  שותףעו"ד  ושות'  אפיק  ומשפט  www.afiklaw.comבמשרד  מכרזים  מקרקעין,  ליטיגציה,  האזרחי,  בתחום  התמקדותו  ועיקר   (

אין בסקירה כללית זו משום ייעוץ משפטי כלשהו ומומלץ     משכים. המיהלי.  עו"ד אלוי מוסמך על ידי האפוטרופוס הרשמי להחתמה על יפויי כוח מת
, או באמצעות הדואר 03-6093609לפרטים וספים:    להיוועץ בעורך דין המתמחה בתחום זה בטרם קבלת כל החלטה בושאים המתוארים בסקירה זו.

  afiklaw@afiklaw.com.האלקטרוי: 
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"Four Sons" participate in a tender - who will win? / Yair Aloni, Adv.* 

The Game Theory is relevant also in case of tenders.  The Torah refers to four sons: One wise, one wicked, one 
simple and one who does not know how to ask.  When it comes to participating in tenders bidders with different 
characteristics and styles may find themselves competing in one game in which everyone has one thing in 
common - the desire to increase revenue and win the tender.  The ability to play correctly affect the question of 
which of the players has the highest chance of reaching the finish line? 

A tender is a public competitive procedure conducted under clear and meticulous rules that have been established by law 
and extensive case law.  It is basically based on a number of key principles.  Firstly, the principle of maintaining equality 
and purity of morals which purpose is to give equal opportunity to each of the bidders without bias.  Secondly, the desire 
to promote efficiently and save public funds by obtaining the most economically preferable offer.  While the field of 
tenders requires every player to be familiar with the unique regulationsfrom the opening whistle, many bidders are 
unaware that the way they "play the game" may be directly related to their chances of success. 

Bidder who does not know how to ask - this player is characterized by the fact that it accepts as its "destiny" any 
instruction and conditions published by the tender publisher.  This bidder will pass on participating in the tender just 
because it does not meet the threshold condition, even though it is well familiar with the field of the tender and has the 
capability to provide the requested service.  These bidders tend to ignore, or not take proper advantage of, the 'clarification 
questions' phase, even though it is an important tactical and strategic phase.  Contrary to what one might think, when 
duly drafted (and thus the importance of  an experience attorney) in many cases tender publishers consider the questions 
submitted by bidders, especially when it comes to a unique and professional commercial field.  As part of this procedure, 
it is possible to even request a change in the terms of the tender, including conditions that are critical to the ability to 
participate (such as the threshold conditions and quality criteria) and to demand changes in various commercial terms in 
the accompanying agreement.  A bidder who does not properly utilize the clarification questions phase may find itself in 
a contractual engagement with obligations that may even question the economic feasibility of the engagement.  In some 
cases, refraining from asking the correct questions may significantly impair the chances of being selected and even 
participating.  Noted, that a bidder who does not exercise the right to ask clarifying questions may be muted from later 
raising an argument regarding the terms of the tender in retrospect, if a ambiguity arises after the bids are submitted. 

The simple bidder – the simple bidder is a player who puts a lot of effort into submitting a respectable, serious and worthy 
bid, but will submit to its destiny and ignore "red flags" or be indifferent upon receiving notice of non-winning.  This 
bidder will submit its bid for the tender (which is a consent to the terms of the tender) even though the terms of the tender 
were "tailored" to a specific bidder in a way that gives such a significant advantage over others, for example by setting 
high thresholds without any justification or relevance to the tender purpose or setting a unique quality criteria designed 
to enable the tender publisher to prefer a specific bidder.  This bidder will also tend to accept decisions of the Tenders 
Committee regarding non-winning without exercising the right to review the winning bid and the minutes of the Tenders 
Committee in order to check whether there were procedural defects. 

The Wicked bidder - This bidder contends to be sophisticated and tries to beat the method.  This bidder tends to 
take advantage of the tender procedure to give itself the manoeuvring margin it needs to maximize profits.  Thus, 
this bidder may submit a tactical bid with low prices for certain components to guarantee first ranking while 
burdening high prices on other components in a manipulative manner.  In addition, this bidder may make false 
representations and attribute to itself non-existing "experience".  The "winning" of such bidders may be of a short 
shelf life, because Courts do not kindly see manipulative bids and such behavior may thus backfire on the bidder. 

The smart bidder - A smart bidder is a player who recognizes the importance of using a skilled professional (a lawyer 
with experience in tenders and sometimes also a commercial / economic professional), who will help formulate the 
correct strategy in the initial stages of the tender.  A professional will assist in examining the terms of the tender will 
ensure that the bid documents are duly submitted and upon receipt of the results of the tender will conduct a quick and 
professional examination of the administrative procedure and recommend legal action, when necessary.  Needless to say, 
this player has the highest chances of winning the tender! 

 
  *Yair Aloni is a partner at Afik & Co., Attorneys and Notaries (www.afiklaw.com), emphasizing on commercial and civil law, including real 
estate, litigation, tenders and administrative law.  He is certified in Israel for the execution of lasting powers of attorney. For additional details:  +972-
3-6093609 or at the e-mail: afiklaw@afiklaw.com 


