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« Il convient donc de circonscrire les interdictions de diffusion de données des
différents candidats lors des négociation. Il est par conséquent possible à notre
sens de rapporter par exemple les prix des différentes offres, dès lors que n’est
pas divulgué le nom des candidats. De la même façon, il doit être possible de
négocier avec certains candidats en exposant sous le sceau de la confidentialité
un avantage compétitif proposé par un candidat, afin de déterminer la capacité
des autres candidats à répondre à cet avantage compétitif 28 ».
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« La nature des biens, la structure de la concurrence, l’existence de monopoles
ou duopoles dans le secteur, le degré de centralisation et de massification de
l’achat et la nature des contrats sont des éléments parmi d’autres à prendre en
considération afin d’opérer ce choix stratégique 39 ».
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« La représentation peut ainsi couvrir l’ensemble des tâches matérielles
afférentes à la préparation et à l’exécution du marché qui ne donnent pas
nécessairement lieu à des actes formellement rattachés à une personne
identifiée : ainsi, la définition du besoin et la préparation du DCE demeurent des
actions « orphelines », élaborées par la collectivité sous la responsabilité non
matérialisée des organes de celles-ci 40 ».
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« La première situation relève par exemple de l’existence d’un monopole de fait
ou de droit, ou bien de la primauté pour des raisons économiques,
technologiques, etc., d’un acteur. [...] La déformation du « process » de l’appel
d’offres est alors totale et ruine les qualités intrinsèques de cette procédure 43 ».
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« Votre comportement reflète la puissance, la sérénité, la sûreté de [la
collectivité]. La courtoisie exprime la force. Même vis-à-vis de quelqu’un de
désagréable, restez courtois et d’humeur constante 49 ».
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