¢ PERSPECTIVE

Répondre a un appel d'offres international

Le marché international du développement est trés compétitif. Comprendre les régles, Présentiel - Synchrone
structurer une offre et se positionner stratégiquement devient indispensable pour
remporter des contrats aupres des grands bailleurs.

Objectifs

Doter les organisations et professionnels des compétences nécessaires pour analyser un dossier d’appel d’offres, structurer une proposition
compétitive et respecter les exigences des bailleurs internationaux.

@ rublic Visé Pré Requis
Consultants, entreprises, ONG, cellules d'appels d’offres, cadres publics, Suivre cette formation n'exige aucun niveau de connaissances prérequis
responsables commerciaux internationaux. particulier.

Objectifs pédagogiques et d'évaluation

Analyser un dossier d’appel d’offres international et comprendre les exigences clés.
Construire une offre technique cohérente et pertinente.

Elaborer une offre financiére conforme et compétitive.

Constituer une équipe d’experts et structurer les CV selon les standards bailleurs.
Mettre en place une stratégie de soumission gagnante.

Parcours pédagogique

Veille et acquisition

¢ Définir son périmetre de veille commerciale
e ['utilisation de plateformes privées

e Le recours a des sites institutionnels

Procédures et principes de base de la passation des marchés

e Définitions et principes (les différents modes de passation)

e Cadre réglementaire de la passation (réglementations nationales, directives des bailleurs, réglementations communautaires)

e Cadre opérationnel (le role des différents acteurs dans la passation)

¢ Documents publiés (Avis général de passation, Appel a Manifestation d’Intérét, Appel d’Offre, Avis d’attribution...)

e Spécifications techniques, Normes et Termes de Référence (forme, objet et contenu de I'expression des besoins, demande d’achat, TDR et critéres d’évaluation)
e Dossier de consultation (Dossier d’Appel d’Offre : marchés de fournitures/travaux, appels d’offres nationaux/internationaux ouverts, dossiers de consultations
restreints, entente directe, marchés de consultants, contrats au temps passé/forfait, méthodes de sélection)

Répondre a un appel d’offre

¢ Sélection et valorisation des profils d’experts

e Sélection et valorisation des références de I’entreprise
» Rédiger une offre technique

» Rédiger une offre financiére (estimation des co(its)

Négociation des contrats

¢ Quverture et évaluation des offres techniques et financiéres (régles de notation)

¢ Notifications d’attributions et régles de publication des résultats

* Négociation et signature du contrat (identification des marges de manceuvres, planification de la remise des livrables et des paiements, mise en ceuvre du projet)

Méthodes pédagogiques
Le parcours d'apprentissage prévoit une alternance d’exposés

théoriques, d'illustrations, de partages des expériences et d'études de
cas ainsi que de travaux pratiques.

& Méthodes et modalités d'évaluation

Travaux pratiques, études de cas, QCM. La formation est sanctionnée
par une Attestation individuelle de fin de formation mentionnant le
niveau d'acquisition de I'apprenant.
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Modalités d'accessibilité handicap

Afin de mettre en ceuvre toutes les mesures d'accompagnement nécessaires a la formation de la personne en situation de handicap permanent ou
temporaire, veuillez nous contacter en amont de la formation.

(© Durée

35.00 Heures 5  Jours

Contactez-nous!
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