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Lobjectif :
Identifier I'offre économiquement la plus avantageuse

; La régle :
A't'tmbuer le marché a une offre conforme
; % La conséquence :

Repérer et traiter les offres non conformes
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4 types

™
d'offres non conformes :

N
‘ el
N Offres OPras
A irréquliéres
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Quels SOf\t les Piéges ? “\ OChOTpubllc \/

Pourquoi parle-’c-on de piéges @

Y/,
Situations tres \ (d

-

factuelles
Beducoup d'échos

dans la presse

E=m¢?

A chaque cas, son
traitement I
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&7 Les offres irréqulieres

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Une offre irréguliére est une offre qui ne respecte pas les exigences formulées dans (es

i Jocuments de la consultation, en particulier parce 1u'e((e est incompléte, ou qui

éméconnal‘t la législation applicable notamment en matiére sociale et

: environnementale

Article L. 2152-2 CCP
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Etape 1:

Confirmer le caractere irrégulier de I'offre

Q Etape 2 :

Choisir de régulariser ou non I'offre irréguliere Une méthodologie pour

éviter les sorties
de piste
; Etape 3 :

Régulariser I'offre irréquliere
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Confirmer I'irvéqularité
Choisi . .
hoisir de reguldnsev Procéd |
éder a la régula isati
risation

Etape 1:
Constater une violati
ation de iti
3 Questions & se poser s conditions de la consultation ou de la législati
ion

N'est-ce pas une errewnr lou.verr\er\’c

matérielle ?

Cette obligd\tion mest-elle

Quelle obligation n'est pas
utile ?

vespec’cée ?

Et
dpe rendue la plu.s délicate par lo\_jurisloruo{enc
e
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Confirmer l'irrégularité Choisir de réqulariser Procéder @ la régularisation

Exemples

Quelle obligation n'est pas
vespec‘tée ?

—

) : m'es’c—eHe
Cette Ob“‘.’)“?‘on Bien relire son DCE
u.‘tlle ?

erreur ‘ouvemen't

N'est-ce pas une

o Une formulation claire et non
matérielle ?

équivoque de l'obligation
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Confirmer I'irvéqularité
Choisi A .
hoisir de régulariser Procéd |
céder a la réqularisati
gu arisation

Quelle obligo\‘tion n'est pas
resloectée ?

e

t-elle

e

Cette obligation m'es
utile ?

ment

N'est-ce pas & une ervewr louve
matérielle ?
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Confirmer l'irrégularité
Choisir de réqulariser Procéder a |
erala régularisa‘t’
ion

Quelle obhgo\tton n'est pas

yesloectee ?

| Erreur aberrante :
nul ne ) 3 {
peut s'en pvevollouf de bonne foi w Er
Cette obligd’tion m'est-elle N grosswre
utile ? o=
Inattention, oubli

e errewnr puremer\‘t

N'est-ce pas un
matérielle ?
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Confirmer l'irrégularité Choisir de réqulariser Procéder @ la régularisation

Quelle obligation n'est pas
vespec‘tée ?

B Si une condition n'est pas remplie :
Ca Loffre n'est pas irréquliere (elle est conforme)

C’ Elle est notée et classée

gSi les trois conditions sont remplies :
Ca Loffre est irréquliere
Ca Passage a |'étape 2

t-elle

Cette obligation m'es
utile ?

t

rreur puremen

N'est-ce pas une .€ , P
matérielle ?
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Etape 2:

Détermi 6
- iner le sort réservé a une offre irréqulié
conditions & respecter e

rdiner une modification

Ne pas ent
substantielle

Vouloir régudariser @‘
Ne pas stre OAB
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Confirmer I'irréqularité Choisir de réqulariser Procéder & la régularisation

Vouloir régulariser

Ne pas stre OAB

Libre choix de
I'acheteur

i modification
Ne pas entrainer ur\.e |
substantielle
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Confirmer l'irrégularité Choisir de réqulariser Procéder & la régularisation

Vouloir végudariser

w Pas OAB =
‘ Régularisation possible

Ne pas stre OAB

° ~—_
Vérifier d'abord les offres X B OAB =

dnormadlement basses Procédure spécif'ique

trainer une modification

substantielle

Ne pas en
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Confirmer l'irrégularité Choisir de réqulariser Procéder & la régularisation

Elément technique

Vouloir végulo\viser
(offre incompléte, contradiction avec le CCTP)

Elément financier
(prix manquant, erreur de report)

Toute procédure confondue
(adaptée ou formalisée)

B De portée l[imitée

Ne pas étre OAB

i modification
Ne pas entrainer une | £
substantielle
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Confirmer l'irrégularité Choisir de réqulariser Procéder & la régularisation

Vouloir régulariser

B Si une condition n'est pas remplie :
Ca Loffre demeure irréquliere

Ca Elle est écartée

W‘Si les trois conditions sont remlolies :
Ca Loffre est régularisable
Ca Passage a I'étape 3

Ne pas étre OAB

ification
. une molelC
Ne pas entrainer '”
subs‘tdr\‘t!e e
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Confirmer l'iwégu]o\vifé Choisir de régulo\riser Procéder a la régularisa’cion

Etape 3:

Demander au candidat de régulariser son offre

Loffre ainsi réqularisée est analysée et notée
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Ca Conséquences : C’ Risques :

Difficultés pour garder une
vision d'ensemble

Souplesse coté entreprise
(droit & 'erreur)

Juris[orudence

Des contraintes et des questions e
non stabilisée

coté acheteur
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Les offres irréguliéres
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Tenter de limiter les erreurs Q“‘\\\\\
o & LY @ ° ° ° \
liges a la PYCCIPItdtIOY\. ’ Formulation et Avtormetisation
mise en page oles calenls 2t
oles DOE

C'ﬂ"té des
prescrip'tions
techniques

conditionnelle

SN\ w~
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Se refréner sur les obligations purement formelles :

Limiter les prescriptions sur les
formats des fichiers et des dossiers ANy /

Evaluer I'efficacité des cadres de
réponses, des limitations de pages, ...




Q Jouer la transparence et prévenir les candidats des conséquences :

\

Quid des informations en dehors des cadres de réponse@
Quid du dépassement du nombre de pages maximum@

Quid de la visite obligatoire pour les titulaires sortants@
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Prévoir les régularisations dans sa clause de négocia'l:ion :

¢

Gommer les pkrases ambigués sur la Organiser ses négociations
faculté de régulariser les offres restreintes en 2 tours
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Et les offres
anormalement basses
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A Les offres anormalement
¢ / e basses

{ Une offre anormalement basse est une offre dont le prixv est manifestement sous-
i évalué et de nature a compromettre (a bonne exécution du marché

Article L. 2152-5 CCP
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Les offres anormalement basses

“\ ochofpubhc

Quelle est la finalité de la procédure OAB

Mais czui a
assassiné les
Iorik du

marché ?

¢

Offres : les pieges du quotidien de l'acheteur

La lorocéo(ure OAB,
c’est une enquéte de loolice !

26
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g Etape 1: Suspicion
De’cecter les offres suspectes

QW Etape 2 : Justification

ln’cerroger les candidats ayant remis une offre suspecte

Une méthodologie pour

éviter les sorties
Q de piste
W Etape 3 : Appréciation

Analyser les justifications regues
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Phase de suspicion Phase de justification Phase d'appréciation

Etape 1:

Détecter les offres suspectes

Détection par moyenne simple :

Calculer le priv moyen des offres regues (M,)
Seuil de suspicion des OAB : - 30% de M,

Détection par double moyenne :

Calculer (e priv moyen des offres regues (M,)

\ Retirer les offres supérieures de 20% au prix moyen

Calculer (e priv moyen des offres restantes (M,)
Seuil de suspicion des OAB : - 10% de M,
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Phase de suspicion Phase de justification Phase d'appréciation

\\: EthC 2:

Interroger les candidats ayant remis une offre suspecte

/)

. P une
Poser o\es %MGS‘thf\S PYGCISQS ow

qu.est'\on générique

é s
préciser la onceduve OAB et se
conséquences

Laisser un délai suffisant pour
répondre




;\\ OChofpuan @

—y

e g SHag oa e S oo Oegoabes o

Phase de suspicion Phase de justification Phase d'appréciation

Etape 3:

Analyser les justifications regues

( Temps passé insuffisant

<
5
Démontrer une
sous-es‘timo\‘tior\

Exemples

e
% ( Coiit de la main d'ceuvre trop faible
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Phase o('appréciation

WSi la structure de prix est justifiée :
g Suspicion ne vaut pas sanction

Ca Uoffre est économiquement viable

Q Elle est analgsée et notée B Ne pas questionner une offre

suspecte est contestable

B Si les prix apparaissent sous-estimés ou que le candidat ne justifie pas ses prix :

C) Uoffre est effectivement anormalement basse T M




.

Lz principe :
Une OAB est nécessairement écartée
B Pas de possibilité de modifier les prix

Le cas particulier :
OAB ou offre irréquliere ?
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Offres :
les piéges du quotidien de I'acheteur
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Offres :
les piéges du quotidien de I'acheteur
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