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\ FOAMATION CONTINUE SEEE

Sécuriser ses affaires pour pérenniser son activité
de I'appel d’offre a la réception des travaux

/ Gﬂas cycles modulaires compatibles avec votre activité !

Four r:ilur' 7 Dirigeants, Directeurs travaux, Chargés d'affaires, Bureaux d'études,
Chiffreurs appels d'offre ou projets, Conducteurs de travaux.

B Passation Execution Reception
3 phases

Lenvircnnement du marcheé :
le cadre contractuel
et les intervenants du chantier

La gestion guotidienne Les pieges de la réception
du chantier

Les clauses des marchés
publics et prives

Lencadrement La gestion du SAV -
de la sous-traitance garanties et assUrances

Choisissez le theme qu'il vous faut, nous constituons
un groupe & taille humaine pour privilégier les échanges !

FPour vows unicrure ow pour plus divvormations sur leg modules de formadion :
votre contact - Laetitia COURBAROHN - TélL - 01 40 55 14 26 - Email : lcourbaroni@afortech.com




Passation du marche
de la negociation a la signature
= Conclure une affaire rentable et pérenne

= Prévenir les risgues jundiques

= Flabilizer za relation commerciale

Execution des travaux

= Se protéger des pénalités
= Gérer les travaux supplémentaires

= Maintenir un équilibre entre délais et colts

Reception des ouvrages

= Assurer sa réception de chantier

= Déclencher le réeglement du solde
= Cadrer le SAV
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mT“ OOHTHLE  EEE

L'environnement du marché - le cadre contractuel
et les intervenants du chantier
Pour sépuriser son affaire :
- Savoir hierarchiser et analy=er les piéces du marche
- Gomprendre les rales, prérogatives et responsabilités de chacun

Les clauses des marchés publics et privés

Pour pptimiser Son chiffi
- |dentifier les clauses qui impactent | E|:|U|I|I:-re du marche

- Mégocier celles susceptibles d'Etre modifiées (clauses abusives_)

.La gestion quotidienne du chantier

Pour maitriser ['Equation « qualité couts délars »
- |dentifier et éwvaluer lea facteurs de risques
- Réagir pour kes circonscrire

-U'encadrement de la sous-traitance
Pour identifier gt évaluer les risques [igs a [intervention
des Spus-traitants :

- Sécuriser la relation contractuelle
- Limiter les risques

' Les piéges de la réception

Anticiper les différentes phases de [a réception
Pour bign défendre ses inkérgts :

- Maitrizer les demandes du client ou du maitre d'oceuvre et savoir contester

les regerves injustifiées

- Préparer et suivre la demande de paiement définitif

et le meémoire de réclamation

-La gestion du SAV : garanties et assurances

Vérifier ['adéquation entre |a couverture dassurance
et [es garantigs dugs :

- |dentifier bea garanties legales et contractuelles dues au client
- Adapter les garanties assurantielles par repport a Faffaire traitée

Approche pédagogique et livrables :

Schimas pour jdentifier, évaluer et trafter l& Fisque juridigue
Chak-list pour éviter (s pitges et se doter de réflexes
Nustrations & partir de situations vécues

Diibats pour faciliter ['appropriation des notions elés

Quizx pour valider acquisition de ces notions

Pour vows Lngerire gu pour plus dlinformadions sur leg motlules de formadion :

votre contact - Laetitia COURBAROM - Tél.

07 40 55 14 26 - Email : lcourbaron@afortech.com



