[bookmark: _f75dx8gtexy1]Rapport de négociation
[bookmark: _mb3z7sv7qy1t]RAPPORT DE NÉGOCIATION
[bookmark: _2dyvo891hp8b]Informations générales
Marché :
 ........................................................................
Référence de la consultation :
 ........................................................................
Acheteur public :
 ........................................................................
Service prescripteur :
 ........................................................................
Procédure :
 ........................................................................
Date du rapport :
 ........................................................................

[bookmark: _h2whfnt9t1gp]1. Objet du marché
[bookmark: _96tp5bbmgh8p]Intitulé
........................................................................
........................................................................

[bookmark: _i0maw3w6af1u]
[bookmark: _r55fap77o45x]Objet
........................................................................
........................................................................
........................................................................

[bookmark: _o1iggybocv9c]2. Cadre de la négociation
[bookmark: _xymlhukam115]Fondement de la négociation
☐ Procédure adaptée (MAPA)
☐ Procédure avec négociation
☐ Consultation autorisant la négociation
☐ Autre :
........................................................................

[bookmark: _vap0ciy85lrz]Base juridique et documentaire
La possibilité de négocier était prévue :
☐ Dans le règlement de la consultation
☐ Dans l'avis de publicité
☐ Dans les documents de la consultation

[bookmark: _c95zcsjva5l6]
[bookmark: _yp0nlcphdkum]3. Candidats admis à la négociation
	N°
	Candidat
	Offre initiale HT

	1
	
	

	2
	
	

	3
	
	

	4
	
	



[bookmark: _xyhu8uf9xmbz]4. Organisation de la négociation
[bookmark: _xbd11m5ml1p6]Modalités retenues
☐ Échanges écrits
☐ Réunion en présentiel
☐ Visioconférence
☐ Entretien téléphonique
☐ Combinaison de plusieurs modalités

[bookmark: _7czjdejoye2a]
[bookmark: _dr2c8p98fjy7]
[bookmark: _hdh74uycm3l0]
[bookmark: _r4t2dfzdvnr7]
[bookmark: _ihymeojap0xs]Calendrier
	Étape
	Date

	Invitation à négocier
	

	Réunion n°1
	

	Réunion n°2
	

	Clôture de la négociation
	

	Remise des offres finales
	



[bookmark: _x5nx8gdjkata]5. Éléments négociés
Les échanges ont porté sur les points suivants :
☐ Prix
☐ Délais
☐ Organisation des prestations
☐ Moyens humains
☐ Méthodologie
☐ Garanties
☐ Performances techniques
☐ Clauses contractuelles autorisées à la négociation
☐ Autre :
........................................................................

[bookmark: _w89o3u2glu]
[bookmark: _cdljufdjuear]6. Déroulement des négociations
[bookmark: _n7y02fexwp3n]Candidat n°1
[bookmark: _oxoq9hvk7v0h]Société
........................................................................

[bookmark: _3xdavaue2fm]Date de la négociation
........................................................................

[bookmark: _z9nph4kfisud]Participants
[bookmark: _gevef15c5jhc]Pour l'acheteur
· ........................................................................
· ........................................................................
[bookmark: _ix1i11siighg]Pour le candidat
· ........................................................................
· ........................................................................

[bookmark: _w38s7uir8ewf]Échanges intervenus
........................................................................
........................................................................
........................................................................
........................................................................

[bookmark: _54pijo96mqyk]
[bookmark: _f7jloqc57jtw]Engagements ou évolutions proposés
........................................................................
........................................................................
........................................................................

[bookmark: _ipg9sriu7tn5]Offre finale
Montant initial : ................................ € HT
Montant final : ................................ € HT

[bookmark: _wrm5jtgbp7p4]Observations
........................................................................
........................................................................

[bookmark: _1j5ny0ho4nfs]Candidat n°2
[bookmark: _v8g5oppffx1d]Société
........................................................................
[bookmark: _gawxuysnex4g]Échanges intervenus
........................................................................
........................................................................
........................................................................

[bookmark: _gj2pfdpfw29f]
[bookmark: _x3rv0ld0sddd]
[bookmark: _s2h55p1hokh2]Offre finale
Montant initial : ................................ € HT
Montant final : ................................ € HT

[bookmark: _qx6wlxuyq8er]Observations
........................................................................
........................................................................

[bookmark: _oh5b1r713flc]Candidat n°3
[bookmark: _3kbte02wv15f]Société
........................................................................
[bookmark: _lld2zh4mg2kn]Échanges intervenus
........................................................................
........................................................................
........................................................................

[bookmark: _34230u2nc74]Offre finale
Montant initial : ................................ € HT
Montant final : ................................ € HT

[bookmark: _i77ub5623y0w]Observations
........................................................................
........................................................................
[bookmark: _b8wcd3a49vtt]7. Synthèse comparative
	Candidat
	Offre initiale HT
	Offre finale HT
	Évolution

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



[bookmark: _pvztwax779h8]8. Analyse des résultats de la négociation
La négociation a permis :
☐ Une amélioration des prix
☐ Une amélioration de la valeur technique
☐ Une réduction des délais
☐ Une meilleure compréhension du besoin
☐ Une optimisation des moyens proposés
☐ Une clarification des offres
☐ Autre :
........................................................................

[bookmark: _i4uyd427g3uo]Principales améliorations obtenues
........................................................................
........................................................................
........................................................................
........................................................................

[bookmark: _z0yqz7aa926x]9. Respect des principes fondamentaux
L'acheteur atteste que :
☒ L'égalité de traitement des candidats a été respectée.
☒ Les informations confidentielles n'ont pas été divulguées.
☒ Les échanges ont porté uniquement sur les éléments pouvant faire l'objet d'une négociation.
☒ Les critères d'attribution n'ont pas été modifiés.
☒ Les règles de la consultation ont été respectées.

[bookmark: _caivbchx7j3u]10. Conclusion
À l'issue de la phase de négociation, il apparaît que :
........................................................................
........................................................................
........................................................................
........................................................................

[bookmark: _dxlng14nh4bd]Offre proposée à l'attribution
Candidat :
 ........................................................................
Montant HT :
 ........................................................................
Montant TTC :
 ........................................................................

[bookmark: _mkavlcvpkf6s]Motifs de la proposition
........................................................................
........................................................................
........................................................................
........................................................................

[bookmark: _l7rusksecznm]Pièces jointes
☐ Invitations à négocier
☐ Comptes rendus de réunion
☐ Courriels échangés
☐ Offres initiales
☐ Offres finales
☐ Tableau comparatif
☐ Grille d'analyse
☐ Autres :
........................................................................

[bookmark: _x5ivk2iwlp14]Validation
[bookmark: _omstwp6457ck]Rédacteur du rapport
Nom : ........................................................................
Fonction : ........................................................................
Date : ........................................................................
Signature :

[bookmark: _wjw03qo57ry2]Service commande publique
Nom : ........................................................................
Fonction : ........................................................................
Date : ........................................................................
Signature :

[bookmark: _mjzn09e1o7q2]Autorité compétente
Nom : ........................................................................
Fonction : ........................................................................
Date : ........................................................................
Signature :

[bookmark: _b82dfoq5x8xp]Quand utiliser ce modèle ?
Ce rapport peut être utilisé pour :
· les MAPA comportant une négociation ;
· les procédures avec négociation ;
· les consultations autorisant une phase de discussion ;
· les marchés de travaux ;
· les marchés de fournitures ;
· les marchés de services ;
· les accords-cadres.

[bookmark: _532v8i68pedm]
[bookmark: _52bo5mu3rtyh]Conseils pratiques
✅ Conserver une trace écrite de tous les échanges.
✅ Négocier uniquement sur les éléments autorisés.
✅ Garantir une égalité de traitement entre les candidats.
✅ Formaliser les évolutions apportées aux offres.
✅ Conserver les offres initiales et finales.
✅ Relier ce rapport au rapport d'analyse des offres.
[bookmark: _rgvzhvh6sjbv]Points de vigilance
⚠ Ne jamais communiquer à un candidat les informations confidentielles d'un concurrent.
⚠ Ne pas modifier les critères d'attribution en cours de procédure.
⚠ Conserver la preuve des échanges réalisés.
⚠ Respecter le cadre de négociation annoncé dans les documents de consultation.
⚠ Veiller à ce que les modifications apportées aux offres demeurent compatibles avec le besoin initial.

