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Exceptionnel ! Les acheteurs de l’ONU et de l’OTAN en Bretagne

Plus de 170 entreprises bretonnes aux conférences
65 entretiens individuels

Evénement inédit en Bretagne : des acheteurs de l’ONU et l’OTAN sont venus au devant des entrepreneurs bretons qui se sont déplacés en nombre pour participer à deux conférences organisées par Bretagne International. 

Il étaient 65 à Brest le 18 mai pour rencontrer Guy Langenbach, Chef de la section marché et concurrence de la NAMSA (OTAN) et  Phillipe Corréa, chef du département contrats et achats Fusion for Energy /ITER. 

Ils étaient 102 à Rennes le 1er juin pour écouter et échanger avec Chantal Maillé, responsable des achats aux Nations unies, Eric Duédal, Conseiller économique représentant permanent de la France auprès de l’ONU et Julien Ayme, Secrétaire général du GIE Access.
Au programme de ces conférences : la présentation des marchés publics et des procédures d’enregistrement, des témoignages d’entreprises, puis 65 entretiens individuels pour les responsables d’entreprises. Ils ont ainsi pu présenter directement leurs produits et services aux acheteurs présents et valider un éventuel intérêt auprès des organismes publics. 

Les PME bretonnes ont aussi leurs chances

Les entreprises bretonnes sont trop souvent absentes des marchés publics internationaux, soit parce qu’elles ne connaissent pas ces opportunités, soit parce qu’elles considèrent être trop petites pour avoir une chance. « Avec cette série de conférences, nous avons souhaité démystifier les Appels d’Offres Internationaux et montrer aux sociétés bretonnes qu’avec un peu de méthode et de persévérance, elles ont elles aussi toutes leurs chances d’y accéder» explique Marc Gillaux, Directeur général de Bretagne International. Il faut toutefois savoir que le taux moyen de réussite est de 10 soumissions pour un dossier remporté et qu’il ne faut pas avoir peur de commencer petit.  Julien Ayme se rappelle : « le premier appel d’offres que j’ai remporté portait sur 382 euros. En trois ans, nous avons remporté pour plus de 3 millions de dollars de marchés publics. »
Des milliards de dollars pour tous les secteurs d’activité
Chaque année, plus de 100 milliards de dollars sont engagés dans l’aide publique au développement. Autant d’opportunités d’affaires que les entreprises ne peuvent ignorer.

« Les achats de l’ONU concernent tous les secteurs sauf peut être celui du luxe et s’élèvent à environ 13.5 milliards $ par an. Nous sommes toujours à la recherche de nouveaux fournisseurs » rappelle Chantal Maillé, impressionnée par la richesse et la diversité du savoir faire breton. Sentiments partagé d’ailleurs par les autres intervenants. 

Méthode et persévérance
Mais alors comment s’y prendre quand on est une PME peu structurée pour répondre aux appels d’offres ? Trois conseils sont ressortis des conférences et des témoignages d’entreprises.
Conseil n°1 : se faire référencer : Se faire référencer auprès des organismes susceptibles d’être intéressés par ses produits permet d'être directement informé de la publication d’appels d'offres, d’être invité à participer à des appels d’offres restreints, d'être visible et de se faire connaître des acheteurs.

Conseil n°2 : rencontrer les acheteurs : Aller à la rencontre des acheteurs pour se faire connaître et détecter le plus en amont possible les marchés avant leur publication. Plus l’entreprise identifie le marché en amont, plus elle a de temps pour se préparer avant la parution de l’appel d’offres et plus elle augmente ses chances de le remporter.  

Conseil n°3 : répondre à plusieurs : Si le montant global du marché est largement supérieur à la capacité financière de l’entreprise et/ou que son savoir-faire ne couvre pas la totalité des compétences demandées, pourquoi ne pas associer ses compétences à celles d’autres entreprises, concurrentes ou complémentaires à travers la constitution de groupements d’entreprises (consortium, GIE, joint-venture…)  ou bien identifier les entreprises qui remportent régulièrement les marchés et sont susceptibles de recourir à la sous-traitance ?
Notre mission : vous informer et vous accompagner

En sensibilisant les entreprises bretonnes aux appels d’offres internationaux et en les accompagnant sur ces marchés, Bretagne International est pleinement dans son rôle d’aide au développement international des entreprises bretonnes. « Notre travail s’oriente sur trois axes : effectuer une veille personnalisée des appels d’offres, accompagner les entreprises dans les procédures de référencement, de réponse à un dossier d’appel d’offres ou de création d’un groupement d’entreprises et enfin les faire connaître auprès des acheteurs des grands organismes explique Alexia Ysnel, chargée de mission appels d’offres internationaux au sein de Bretagne International. Nous sommes très satisfaits de la résonnance de ces conférences de Brest et Rennes. Nous espérons qu’elles marqueront le début d’une nouvelle étape et que les entreprises bretonnes seront toujours plus nombreuses à oser les marchés publics internationaux »
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Bretagne International

Créée en 1983, Bretagne International est une association d’entreprises bretonnes à laquelle le Conseil régional de Bretagne a confié deux missions : aider les sociétés bretonnes dans leur développement à l’international ainsi qu’identifier puis accompagner des projets d’investissement étrangers en Bretagne. 
