
Optimiser sa participation aux marchés (1/2) : 
en trouvant des opportunités et en les analysant 

efficacement (atelier à destination des entreprises).

            



Hainaut Développement

            

Agence de développement de 
l’Economie et de l’Environnement de 
la Province de Hainaut.

Développement territorial hainuyer durable

Service d’information, d’accompagnement et 
conseils en : 

- Environnement

- Agriculture

- Économie

➢ Marchés publics à destination des PME 
hainuyères.

o Atelier d’initiation
o Suivis individuels



« Dégote lui un marché public, et il 
en exécutera un seul ;

Apprends lui à en dégoter,  et il en 
exécutera toute sa vie »

- une fabulation inspirée du Père 

Dominique Pire



On dit merci qui ? 

            

Merci

            



            

Objectif de cette session

            

Développer et/ou améliorer sa 
stratégie commerciale B2G

? Comment trouver plus de marchés ?
? Comment gagner en visibilité ?

? Est-ce que je peux prospecter un PA ?
? Et dans l’affirmative, comment ? 

            



Travaillons ensemble

Wooclap
Code : MP2026

            



Retour à la théorie 

            

La logique des seuils 
comme base de votre 

stratégie B2G 

            



30.000 € 140.000 €
216.000 € F&S
5.404.000 € T

Marchés de faible 
montant

• Formalisme Faible

• PA consulte le 
marché (min. 3 
prestataires)
• Demande de 

devis ou ; 
• Simple 

consultation

• Conclu par Facture 
acceptée

Marchés compris entre 
30.000 et 140.000 €

• Possibilité de recourir à la 
PNSPP

• Utilisation obligatoire 
d’eProcurement
• Invitation 
• Avis d’attribution

• Utilisation d’office d’un CSC 
structuré

• PA choisit à qui il envoie le 
cahier des charges (min 3)

Marchés compris entre 
140.000 et 216.000 € (F&S) ou 

5.404.000 € (T) 

• Publication obligatoire d’un 
avis de compétition sur 
eProcurement

→ Concurrence ouverte +
→ Bulletins des Adjudications

• Sur base d’une procédure 
au choix du PA

Marchés supérieurs à 216.000 € 
(F&S) ou 5.404.000€(T)

• Publication obligatoire d’un 
avis de marché au niveau 
belge et européen 

• (TED + Journal Officiel de 
l’Union Européenne (JOUE))

• Concurrence ++

Possibilité de ne 
pas publier

Obligation de 
publier



Retour à la théorie 

            



Retour à la théorie 

            

La logique des seuils 
comme base de votre 

stratégie B2G 

            







            

Mais Jamy,  comment 
accéder à ces marchés 
inférieurs à 140.000€ ? 

La prospection Fred, la 
prospection !

Elle est bien AUTORISÉE 
en marchés publics.



30.000 € 140.000 €
216.000 € F&S
5.404.000 € T

Marchés de faible 
montant

• Marchés « faciles »

• Importance de se 
faire connaitre 
directement. 

• Cibler les pouvoirs 
adjudicateurs 
intéressés par ses 
prestations

• // B2B classique

Marchés compris entre 
30.000 et 140.000 €

• Prospection // Marchés de 
faibles montants

• Maitriser eProcurement
• Carte de visite
• Remise d’offre
• Analyse des avis 

d’attribution

• Analyser correctement un 
CSC

Marchés compris entre 
140.000 et 216.000 € (F&S) ou 

5.404.000 € (T) 
• Maitriser eProcurement et 

gérer soit même sa veille

• Cibler ses capacités

• Vérifier les marchés allotis

• Rentrer dans des +  gros 
marchés
• Utiliser la capacité de 

1/3
• Sous-traitance
• GOE

Marchés supérieurs à 216.000 € 
(F&S) ou 5.404.000€(T)

• Maitriser TED et 
eProcurement  

• Avoir une expérience + 
solide en MP

• Toucher aux MP étrangers 
sur TED

-> focus marchés allotis

Possibilité de ne 
pas publier

Obligation de 
publier



30.000 € 140.000 €
216.000 € F&S
5.404.000 € T

Marchés de faible 
montant

Marchés compris entre 
30.000 et 140.000 €

Marchés compris entre 
140.000 et 216.000 € (F&S) ou 

5.404.000 € (T) 

Marchés supérieurs à 216.000 € 
(F&S) ou 5.404.000€(T)

Démarche 
commerciale 
« ACTIVE »

Démarche 
commerciale
« PASSIVE »



Piste d’optimisation n°1 Démarche Commerciale 
PASSIVE

            



Améliorer ses critères de 
recherche sur eProcurement

            

            

Piste d’optimisation n°1



Piste d’optimisation n°1



Codes CPV

            

- Meilleur identification des 
codes adéquats

- Identification manuelle
- Utiliser d’anciens marchés
- Utiliser l’IA générative

- Objectif : se mettre dans la tête 
du PA. 

Piste d’optimisation n°1



Piste d’optimisation n°1



           

Importance de cumuler ses critères avec un 
mot-clef dans la barre de recherche

            

Piste d’optimisation n°1



Piste d’optimisation n°1
Recherche de marchés par 

organisation ou type d’organisation. 

            



Piste d’optimisation n°1



Analyse GO/NO GO

            

Piste d’optimisation n°1

Gagner du temps sur 
la lourdeur 

administrative des CSC



Piste d’optimisation n°1

Marche à suivre pour une analyse de CSC efficace

1.Check l’abstract

2.Check Sélection qualitative

3.Check les critères d’attribution

4.Check les exigences techniques requises



Si sélection qualitative freine

- Identifier des partenaires pour en 
lever les freins

    ➔Recours à la capacité des 1/3
Mais avec une participation effective dans le marché. 

     ➔ Groupement d’opérateur économique
Mais conscience des risques et analyse en amont cruciale.

 

Piste d’optimisation n°1



Piste d’optimisation n°1

Fiche technique SPW
-

Le groupement 
d’opérateur économique

            



Piste d’optimisation 2 Démarche Commerciale 
ACTIVE

            



Impuissance apprise : 
état psychologique où, après des échecs répétés ou une 
impression de manque de contrôle, une personne finit par 
croire que ses efforts ne changeront rien et cesse d’essayer, 
même quand des solutions peuvent exister.

ou plus simplement… la résignation.



            

Un peu de terminologie : 

            

Piste d’optimisation n°2

Prospection côté PA = 
consultation préalable ou du sourcing

            

Prospection côté OE = 
business development

            

Se positionner 
en amont

            

MP publié ou non publié

            
MP non publié



Piste d’optimisation n°2 Si vos pouvoir 
adjudicateur ont un peu 

peur…

            

La Prospection autorisée 
chez les PA 

(Guide du SPW)

            



Objectif 

            

Tomber dans cette liste des min 
3 invités

            

Piste d’optimisation n°2

Comment

            

Contacter la personne 
susceptible de vous y mettre

            



Contacter la personne la 
plus pertinente

            

Piste d’optimisation n°2

            

En fonction de l’objet de vos prestations

• Service particulier 
• Division marché public/achat
• Directeur
• Décideur politique
→ Foire/salons/permanence

• Etc    

// B2B → vous êtes là pour proposer 

une solution face à un besoin existant 
ou futur.



Identifier les marchés 
non publiés via 
eProcurement

            

Piste d’optimisation n°2



Analyse des avis 
d’attribution et collecte 

de data

            

Piste d’optimisation n°2



X

            

X

            

Piste d’optimisation n°2

Affine vos codes CPV



X

            

X

            



X

            

X

            En marchés publiés 
(concurrence 
ouverte), cette info 
permet de 
visualiser l’intensité 
de la concurrence. 



X

            

X

            

Dans de nombreux cas, vous 
pourriez avoir les coordonnées 
directes de l’agent traitant.



X

            
Idem : vous pourriez tomber ici 
sur des coordonnées de contact 
direct.



Le « pre-tendering »

            

            

Piste d’optimisation n°2

Ou plus simplement… anticiper les 
besoins des PA et se positionner à 

l’avance.

            
1. Marchés à renouveler

2. Marchés à lancer pour la 
1ère fois

            



1. Marchés à renouveler

Retour sur l’avis d’attribution 
pour établir un calendrier de 
prospection plus optimisé.  

            

Piste d’optimisation n°2

Prospecter en  juin

Mais attention à l’établissement des budgets !
Entre septembre et décembre de l’année antérieure

            



1. Marchés à renouveler

Solliciter auprès des PA le 
calendriers des marchés publics 

en cours.

Si MP < 30.000€ → intérêt pour 

solliciter la décision d’attribution
            

Piste d’optimisation n°2

Transparence des actes 
administratifs 

            



2. Marchés à lancer pour la 
1ère fois

            

1. Identifier un avis d’attribution 
opportun et en identifier le PA

2. Rechercher des PA similaires via 
l’onglet organisation sans code 

CPV

3. Reprendre les coordonnées de 
contacts des avis d’attribution

4. Prospecter

            

Piste d’optimisation n°2



L’offre de tendering actuelle 

            

- Recherche manuelle peut être 
chronophage

- Analyse cout/bénéfice des licences 
proposées

            
- A cumuler : pas jeter eProcurement pour 

autant 

            



L’offre de tendering actuelle 

            

- Recherche manuelle peut être 
chronophage

- Analyse cout/bénéfice des licences 
proposées

            
- A cumuler : pas jeter eProcurement pour 

autant 

            



            



            

LinkedIn Contact 



Deuxième partie de 15h00 à 16h00 :

• Les leviers qu’offrent les données marchés publics aux acheteurs et aux entreprises par 
l’Observatoire de la commande public wallonne et son panel composés d’experts du SPF 
BOSA, 3P, Oraz, Sonaar et de l’Abcal (acheteurs et entreprises) → Salle Mosane 9

• Motivation des critères qualitatifs : cadre juridique, bonnes pratiques et points de 
vigilance par Aurélie Ledoux et Jordan Berny du Service public de Wallonie (acheteurs) 
→ Auditoire 

• Optimiser sa participation aux marchés publics (2/2) en comprenant les critères 
d’attribution et les mécanismes d’évaluation par Kristen Voglaire de Kwidea, Estelle 
Lodomez et Pierre Massart du Service public de Wallonie (entreprises) -> Salle Mosane 2

• Atelier d’intelligence collective (2/2)  par Olivia Degueldre de la fondation Pulse 
→ Zone du speedmeeting
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