ENGAGER LES PME DANS LES MARCHES PUBLICS

Conseils pour créer un écosysteme de marchés publics inclusif

Pourquoi c'est important ?
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Europe sont des PME
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Potentiel de solutions innovantes et de contri-
butions plus larges a des impacts sociaux,
économiques et environnementaux positifs.
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Les organisations publiques doivent développer une approche stratégique de
la maniéere dont elles dépensent I'argent des marchés publics pour atteindre
des objectifs plus larges en termes de durabilité, d'inclusion sociale et de
résilience économique. L'engagement des PME dans les marchés publics joue
un role crucial dans la réalisation de ce changement.
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Actions internes: Actions externes:
. Renforcer les compétences et les Soutenir la mise en place de
1 capacités internes par la formation et formations pour les PME sur la maniere
K A le financement adéquat des activités : de s'engager dans les marchés publics,
de marché public pour aider votre de répondre aux appels d'offres et
personnel a faire progresser les d'apporter une valeur sociale.
pratiques et les comportements.
- Fournir aux fournisseurs des
SATY Développer votre connaissance du documents d'orientation sur la
vl + | marché des fournisseurs en créant des maniere de faire des affaires avec votre
7‘J7 ~ | bases de données de fournisseurs et en organisation et de participer aux
réalisant des enquétes pour marchés publics.
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Conseil: veillez a faire la différence entre les PME qui » ( d'évenements de « r,enlcontre avec
.I choisissent de ne pas participer et celles qui se 'acheteur » et/ou d'événements de
sentent incapables de le faire. réseautage entre les grandes
entreprises et les PME pour aider les
Examiner les processus de passation P,ME a s'intégrer dans des chaines
f ° . | des marchés publics et élaborer des d'approvisionnement plus larges.
solutions pour éliminer les obstacles o
¥ que rencontrent les PME pour accéder '@ . Augmenter la visibilité des
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identifiant les meilleures plateformes de

Diviser les grands contrats en communication pour atteindre les PME

L ) petits lots, lorsque cela est dans différents secteurs (portails de
possible et approprié. marchés publics, sites web
X o organisationnels, réseaux sociaux,

>\ Evaluer les qualifications bulletins d'information, événements, etc.)
—]  préalables a l'appel d'offres et

verifier que les exigences sont Exploiter le rdle des organisations
proportionnelles a la valeur du oy professionnelles en tant
contrat. gu'intermédiaires afin d'indiquer les

informations, sensibiliser et accroitre
I'engagement auprés des fournisseurs
potentiels.

Adapter les documents d'appel
XE | droffres a votre public afin de
VvOous assurer que les

informations sont claires et ,
facilement compréhensibles | Partager les études de cas et les

our tous les fournisseurs - \ bonnes pratiques; célébrer les progres,
P ' inspirer le changement de

Conseil: les PME moins habituées a répondre a des comportement et de P ratiq ues avec

.I ) appels d’offres peuvent avoir besoin de conseils d'autres organisations / fournisseurs et
supplémentaires sur la maniére de répondre aux | prouver I'im pact.
questions et de démontrer leur valeur ajoutée. I Y
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Mesurer votre impact e

Controler I'engagement des PME | I‘lll‘l
dans vos activités de marchés 2 B
publics grace au suivi des
contrats et a I'analyse des
dépenses, identifier les
possibilités d'amélioration et
faire progresser les pratiques !

Pour plus de conseils, d'outils et de recommandations sur la maniére de faire
avancer votre processus stratégique de marchés publics, découvrez la boite a
outils Making Spend Matter :

Rendez-vous sur : urbact.eu/makingspendmatter #MakingSpendMatter
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Making Spend Matter est un réseau de 7 villes européennes, financé par le
programme URBACT lll et le Fonds Européen de Développement Régional,
axé sur I'exploration de la maniére dont I'analyse des dépenses peut étre
utilisée comme une base de données probante pour améliorer les marchés
publics et offrir des avantages plus larges aux communautés et aux lieux.
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