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LA CPME ENCOURAGE
LES PME A SE LANCER
DANS LES MARCHES PUBLICS

De moins en moins de PME et TPE participent aux marchés
publics (100 milliards d’euros). A rebours, la CPME met un
coup de projecteur sur ce qui fonctionne, pour encourager
les entreprises a se lancer.

Anne DAUBREE

Décidément, cela bloque. Pire, les blocages  montants (pour les marchés supérieurs a
s'accentuent... Entre 2014 et 2017, la part 90 000 euros HT), d'apres les chiffres de I'Ob-
des PME dans la commande publique a servatoire économique de la commande
diminué : elle est passée de 62 & 57,5% en  publique, qui dépend de Bercy. Le potentiel
nombre de contrats et de 33 & 29,4% des de croissance non exploité pour ces petites
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entreprises est immense, vu les 100 milliards
d'euros que pése la commande publique.
C'est pour tenter de contrer cette réalité que
la CPME (Confédération des PME) a récem-
ment organisé une conférence sur les «lnitia-
tives pour favoriser I'acces a la commande
publiquen, au CESE (Conseil économique,
social et environnemental). «<Nous avons &
porter la parole du marché public comme
outil de développement des PME», a com-
menté Frédéric Grivot, vice-président de la
CPME et président du groupe de travail «<Mar-
chés publicsy de I'association. Il le rappelle :
il existe des freins objectifs & I'acces des PME
a la commande publique, parmi lesquels
les retenues de garantie, - méme si elles ont
diminué -, les assurances demandées, sans
parler des «atermoiementsy de Chorus Pro, le
logiciel de facturation de I'Etat...

Toutefois, avec I'ensemble des intervenants,
Frédéric Grivot s'accorde avec Pierre Pe-
louzet, le Médiateur des entreprises. Pour ce
dernier, «beaucoup de sujets se ramenent
d un besoin de communiquer, de se com-
prendrey. Le manque de confiance est«’une
des raisons pour lesquelles les petites entre-
prises n'y vont pasy, estime Pierre Pelouzet.
En arriere-fond, une accumulation d'incom-
préhensions et de méconnaissances. Admi-
nistrations et entreprises ne partagent pas le
méme langage, comme l'illustrent les tfermes
«Dume» ou «profil acheteun... Les regles dif-
ferent aussi : le délai Iégal de paiement ne
se calcule pas de la méme maniere dans le
public et le privé. De plus, des perceptions
datées perdurent, en dépit d'une situation
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qui s'est parfois améliorée, comme en ma-
tiere de délais de paiement, pour I'Etat ef
certaines collectivités locales.

RAPPROCHER PME ET SECTEUR PUBLIC

Face a cefte situation, des acteurs divers
s'engagent dans des démarches qui, toutes,
ont en commun de s'efforcer de rappro-
cher PME et secteur public. C'est le cas &
la Réunion, avec SBA (Stratégie du bon
achat). Cette association a été fondée en
2014 par |'écosysteme local des entrepre-
neurs. Le principe 2 «ll s'agit d’une instance
de dialogue social territorial. Nous faisons
rencontrer ces intéréts. Avant, ils ne se par-
laient pas», explique Dominique Vienne,
son président. Concrétement, |I'association
passe des conventions avec les collectivi-
tés et organise des rencontres mensuelles
qui permettent un partage de bonnes pra-
tiques. L'association a mis sur pied un sys-
teme «triple Ay, qui attribue des notes aux
acheteurs, sur les sujets de I'anticipation, de
I'ancrage territorial et de I'adaptation. Par
exemple, «toutes les collectivités signataires
accordent 30% d'acompte a la commande,
sans caution bancairey, illustre Dominique
Vienne. Autre engagement, une fois par an,
les acheteurs viennent présenter les marchés
& venir. «C'est un moment de dialogue, ou
I'entreprise se dit: c'est plus facile que je
le croyais (...). De mon cété, par exemple,
cela m’a permis d'identifier un marché 12
mois a I'avance, ce qui m'a donné le temps
de m'organiser pour répondrey, explique
Dominique Vienne, lui-méme entrepreneur
dans le batiment.

En Bretagne, une association cousine, Breizh
Small Business Act, est née de I'initiative des
collectivités locales. «Un dialogue social ter-
ritorial, nous aussi, nous essayons de faire
celay, témoigne Xavier Boivert, président de
I'association. Le constat : «il faut sensibilisen,
préne-t-il, citant le «choc psychologiquen
d'une commune productrice de granit, dé-
couvrant que le granit utilisé pour les bor-
dures de route provenaient du Portugal...
«Aujourd’hui, les élus qui portent I'achat pu-
blic disent : je veux du granit breton. Avant,
ce n'était pas une questiony, note le respon-
sable. L'association est également engagée
dans I'open data, avec une conviction :
'accés & toutes les données des marchés
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publics est susceptible de simplifier la veille
pour les PME.

L’ARMEE PACTISE AVEC LES START-UP

Parmi les autfres témoignages, celui d'un
acheteur de taille, le ministere des Armées.
Ce dernier est reconnu comme exemplaire
dans sa démarche. C'est I'unique ministére
fitulaire du label «Relations fournisseurs et
achats responsablesy, qui distingue 45 entre-
prises en France ayant fait preuve de rela-
fions durables et équilibrées avec leurs four-
nisseurs. Arnaud Marois, délégué aux PME-
PMI aupres de la ministre des Armées, rap-
pelle que son ministere fravaille en direct
avec 26 000 PME et ETl, pour un montant
de 4,7 milliards d'euros, dans de nombreux
domaines. Cette réalité est le fruit d'une
wolonté politiquen qui s'est concrétisée, il
y a six ans, dans le programme «Pacte dé-
fense PMEy, précise-t-il. Par exemple, «nous
avons diminué les délais de paiement {...).
Aujourd’hui ils sont de 20 jours en moyenne.
Cela a enlevé des tensions pour les petites
enfreprises pour qui c'est essentiely, illustre Ar-

tion PMBE». Objectif : renforcer la relation de
confiancey avec les start-up, dont le minis-
téere attend créativité et réactivité, explique
Arnaud Marois. Pour ce faire, le ministére
s'attache notamment a se rendre «plus ac-
cessibley, «plus a I'écouten. Des rencontres
sont organisees enfre hauts dirigeants du
ministere, chefs de grands services ou direc-
teurs d'administration, et entrepreneurs.

Autre démarche, des journées sont consa-
crées a des sujets spécifiques. Ainsi, en juin
2018 & Toulouse, une journée technico-opé-
rationnelle Eau et Défense a réuni profes-
sionnels du ministere et PME de la filiere.
«Cette démarche est nécessaire pour voir
apparaitre des propositions innovantes qui
répondent a nos besoinsy, analyse Arnaud
Marois. Ces derniers sont tres spécifiques.
Par exemple, en opération extérieure ou
suite a une catastrophe, I'armée doit pou-
voir s'approvisionner en eau de maniére
autonome, pour ses besoins propres et
ceux des populations... Autre objectif de
I'armée aujourd'hui, précise Arnaud Ma-
rois, «convaincre d’'aufres grands donneurs

b naud Marois. Depuis mai dernier, le ministere  d’ordre» d'adopter le label «Relations four-
- a entamé une nouvelle démarche «Plan ac-  nisseurs et achats responsablesy.
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AVICAP OUVRE UNE NOUVELLE
AGENCE a Villeneuve-d' Ascq

Avicap, le leader du courtage gratuit en créditimmobilier, ren-
force son expansion dans la région Hauts-de-France et ouvre
une deuxieme agence a Villeneuve-d'Ascaq. L'entité, dirigée
par Jean-Pierre Wojtecki, vise & accompagner ses clients dans
les différentes étapes de leurs préts, tout en leur évitant une
rémunération double du service de courtage en crédit immo-
pbilier. En négociant pour ses clients la meilleure offre aupres
des diverses banques et compagnies d'assurance de prét,
Avicap répercute le prix de son service sur les établissements
de crédit. En plus d'étre précurseur du courtage en crédit im-
mobilier sans honoraires, I'entreprise propose également a sa
clientéle I'assurance de prét la moins chere sur le marché. En
2018, la structure a réalisé un chiffre d'affaire de 5,5 millions
d'euros, soit une augmentation de 15% depuis 2002. Forte
de son expérience, |'entreprise vise a atteindre une centaine
d'agences sur les quatre prochaines années. S. A
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