
Principes et pratiques de la gestion des contrats

Cours: 00011

Filtre: Débutant

Durée: 3 jours

Catégorie :: Compétences commerciales

Prix: 3000,00 €

À propos du cours

Dans ce cours, vous apprendrez à gérer efficacement tous les aspects de

l'approvisionnement d'un projet. Vous découvrirez la logique qui sous-tend les principes et

les pratiques contractuelles, et vous apprendrez les termes, les techniques et les outils qui

permettent de convertir les besoins d'un projet en biens et services externalisés. Vous

apprendrez à garantir la réussite des acquisitions en comprenant les rôles, les

responsabilités et les attentes des parties prenantes internes et externes impliquées dans

la chaîne d'acquisition. Dans ce cours de renforcement des compétences, vous passerez

70 % du temps en classe à travailler sur des activités de passation de marchés, de la

documentation des besoins à la clôture du contrat. Les exercices comprennent le

développement d'une stratégie d'approvisionnement, la sélection des contrats, la révision

et la mise à jour des cahiers des charges, la gestion des risques, la négociation du

règlement des réclamations et la collecte des leçons apprises.

Ce que vous apprendrez

Étapes et phases de la gestion des contrats, de l'analyse des besoins à la clôture

Termes et terminologie de la passation de marchés et de l'approvisionnement

Exigences juridiques des contrats et leurs implications

Les ingrédients de la réussite d'un contrat

Cartographie des parties prenantes et analyse des attentes

Convertir les objectifs du projet en exigences contractuelles

Applications et faiblesses des types de contrats

Transfert des risques par le biais des conditions contractuelles

Impact des sous-traitants
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Planification des achats, de l'analyse des besoins à la création des dossiers d'appel

d'offres

Importance du cahier des charges

Processus de passation des marchés Processus de passation des marchés, y

compris les dossiers d'appel d'offres, la sélection des fournisseurs et les contrats

attribués

Traces écrites des contrats et délais nécessaires à leur mise en œuvre : Traces

écrites de la passation de marchés et délais requis pour les étapes concernées

Principes de négociation

Administration des contrats : Mener les contrats attribués jusqu'à l'achèvement des

travaux

Boucle de rétroaction de la communication

Suivi des performances

Principes de contrôle des modifications contractuelles

Gestion des sinistres Gestion des réclamations

Clôture du contrat, de l'achèvement des travaux à la création des archives du contrat

Clauses de résiliation anticipée

Enseignements tirés des meilleures pratiques

Problèmes contractuels et leurs solutions

Public ciblé

Toute personne impliquée dans la passation de contrats, quels qu'ils soient. Que

vous soyez membre d'une équipe, chef de projet ou cadre, ce cours mettra en

perspective les mécanismes de la passation de marchés

Pré-requis

Fondamentaux de la gestion de projet

Gestion de projets informatiques

Curriculum
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Module 1: Introduction à la gestion des marchés publics

Diagramme de réseau du calendrier contractuel

Terminologie - marchés publics et contrats

Définition du contrat - pratique et juridique

Objet des contrats

Le transfert de risques par la passation de contrats

Définition du succès d'un contrat

Cartographie des parties prenantes

Attentes des parties prenantes

Chaîne de communication

Module 2: Analyse des besoins

Objectifs des documents d'exigences

Documents d'exigences à SOW

Types de contrats

Erreurs de gestion des contrats

Rôle de la direction juridique

Module 3: Planifier les acquisitions

Documents de planification

Documents requis

Plan de gestion des achats

SOW

Dossiers de candidature

Dossiers d'appel d'offres

Critères de sélection des sources

Module 4: Procéder à des achats

Cartographie des parties prenantes

Participation des fournisseurs

Publicité et conférences des soumissionnaires
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Techniques d'évaluation des propositions

Traces écrites et diligence raisonnable

Négociations de principe vs. négociations de position

Les objectifs des processus de négociation Objectifs des processus de négociation

Module 5: Administrer les marchés publics

Cartographie des parties prenantes

Equipe Achats

Gestion de la relation fournisseur

Suivi des performances

Contrôles des modifications de contrats

Avenant au contrat

Bilans de performances

Systèmes de paiement

Administration des sinistres

Module 6: Clôturer les marchés

Cartographie des parties prenantes

Clôture anticipée

Leçons apprises

Audits de marchés publics

Les règlements négociés

Les problèmes contractuels et leurs solutions

Les ingrédients de la réussite contractuelle
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