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Le livre
[image: ]Cet ouvrage est destiné à toutes les entreprises concernées par les Marchés Publics : artisans, prestataires de services, fournisseurs…
Cet outil pratique se veut très accessible. Sous la forme d’un lexique, le ton est direct et simple. Explications, exemples concrets et astuces ponctuent ces définitions, qui permettront de déchiffrer un dossier de consultation rapidement !
Les notions de Droit sont expliquées sans termes juridiques, mais d’un point de vue très pratique. Cette nouvelle approche viendra compléter les ouvrages juridiques disponibles.
Son objectif est très pragmatique : mieux comprendre la demande pour mieux y répondre.

Format : 14,8 x 21 cm, noir et blanc, broché, couverture souple, 190 pages
Edition : Gladys PERSONNAZ – www.gbs-appeldoffres.fr 

Auteur
Consultante spécialisée, Gladys PERSONNAZ, dirigeante de GBS Appel d’Offres, accompagne les entreprises souhaitant conquérir les Marchés Publics, ou améliorer leurs résultats. Son expérience en Maîtrise d’Ouvrage publique lui permet d’accompagner efficacement les entreprises, notamment les TPE/PME. Son objectif est de créer une passerelle entre le savoir-faire de l’entrepreneur et le besoin qualitatif de l’acheteur. 
Actualité
Le livre sort le 1er Septembre 2014, il est distribué par le réseau Hachette, on peut donc le trouver en librairie traditionnelle, sur Bookelis (http://www.bookelis.com/account-publish.php?id=3613 en impression à la demande) et en ligne (Fnac, Amazon…).
Contact
Gladys PERSONNAZ - contact@gbs-appeldoffres.fr - 06.18.17.32.53 

Genèse du Livre

Le constat
C’est en écoutant les chefs d’entreprise au quotidien que j’ai constaté une réelle incompréhension de la demande et du besoin de l’acheteur public.
Cette incompréhension a plusieurs conséquences, selon le point de vue depuis lequel on se place, notamment :
· Une grande difficulté ressentie à répondre à un appel d’offres (sentiment de complication, d’opacité, préjugés…)
· Un achat public d’une qualité inférieure à celle attendue, et potentiellement atteignable !
Ce ressenti des TPE&PME est une réelle entrave à la candidature : certains ne répondent tout simplement pas, d’autres répondent sans vraiment aller au fond de l’analyse, d’autres encore répondent en ne mesurant pas la portée de leur engagement !
[bookmark: _GoBack]Les résultats sont immédiatement ressentis par le pouvoir adjudicateur : nombre de candidatures limité (faible concurrence, faible renouvellement des candidats), traitement partiel de la demande (achat de qualité relative, choix « par défaut » entre les candidats), marchés non-sécurisés par la méconnaissance du fournisseur (demande de résiliation par le candidat, mauvaises surprises en phase d’exécution)…
Voilà qui méritait, à mon niveau, une remise à plat !
Travaillant au quotidien avec les TPE & PME dans le cadre de mon activité, j’ai décidé de proposer un outil de compréhension, vraiment adapté.
Cela passe en premier lieu par une traduction pure et simple des termes rencontrés dans les dossiers de consultation. 
Il fallait également tenir compte de cette opacité ressentie : j’ai donc décidé de gommer tous les termes juridiques au profit d’explications pratiques, concrètes, afin d’illustrer mon propos, pour que le lecteur puisse se projeter facilement.
Enfin, une définition seule ne suffit pas. Il est important de comprendre le « pourquoi » ! C’est ainsi que des conseils et astuces, que le point de vue de l’acheteur fait son apparition sur les termes le nécessitant.
L’ouvrage se veut réellement un outil, accessible, qui permette aux petites structures de se lancer plus sereinement, plus efficacement, dans la réponse aux appels d’offres. C’est le premier pas à mon sens, vers un achat public de meilleure qualité, qui soit réellement ouvert aux petites structures.



La dimension de solidarité avec les petites structures
L’achat public, et ce n’est plus à démontrer, est une réelle source de pérennisation et de développement. Les petites structures ont besoin de cette source ! 
Dans un environnement économique en perpétuel mouvement, toujours plus risqué pour les plus petites entreprises, il est un devoir de leur permettre un réel accès aux marchés publics.
Cette promotion de l’achat public auprès des PME est de plus en plus pressante, mais les entreprises ne sont pas toutes aussi bien loties pour entrer dans la danse !
De nombreux efforts sont faits pour faciliter leur accès à la commande publique, les réglementations sont aménagées, les contraintes en phase de réponse tendent à s’alléger, pourtant force est de constater que cela ne suffit pas encore.
Les TPE et PME ont besoin d’être accompagnées. Se former aux Marchés Publics n’est pas toujours la meilleure option pour ces chefs d’entreprise, surtout en phase de lancement dans cette nouvelle direction.
Le temps, la patience d’apprentissage, l’intérêt pour le domaine du droit ne sont pas toujours au rendez-vous. C’est ainsi, et on peut bien le comprendre !
Alors il ne faut pas se borner à proposer des formations, souvent extrêmement théoriques, ni même proposer seulement une assistance administrative…
J’ai décidé de proposer le premier par : la compréhension, et chaque jour, avec GBS Appel d’offres, je propose également un accompagnement, ou une prise en charge, qui sont des réponses plus adaptées aux petites structures.
Je crée des outils au fur et à mesure que leur existence s’impose à moi au travers de mes échanges avec les entreprises : « Comment répondre aux appels d’offres ? » est le premier, et à ce jour le seul qui prenne la forme d’un livre. J’ai également développé un Kit méthodologie, qui permet aux entreprises qui le souhaitent (ou n’ont que ce choix !) , de se lancer dans la réponse aux appels d’offres en se posant les bonnes questions, sur de bonnes bases, et avec une méthode qui leur fasse gagner en temps et en efficacité !
J’ai également un autre projet, qui découle du premier, visant à améliorer, à mon niveau, la relation acheteur/candidat, mais je n’en dirai pas davantage, avant d’avoir des éléments concrets à avancer !
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