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Répondre Appels d'Offres avec Mémoires
Techniques (formation avancée) avec I'lA

Programme de formation

Public visé
Tout public

Formation individuelle ou collective (garantie a partir du premier inscrit)

Formation assurée au sein de vos locaux ou dans une salle de formation dans la ville
de votre choix

Dates de votre choix sans surcolit

Entretien téléphonique préalable avec notre formateur afin de personnaliser votre
formation

Inscription a réaliser 15 jours avant le démarrage de la formation

Horaires : de 9h a 12h30 et de 13h30 a 17h

Nombre de participants : de 1 a 20 participants (au dela nous consulter)

Formation accessible a toutes personnes porteuses de handicap. Locaux adaptés.

Pré-requis

Aucun

Objectifs pédagogiques

A l'issue de la formation, le participant sera capable de mettre en ceuvre les compétences
suivantes :

Rédaction de Mémoires Techniques Performants : Les participants seront capables
de créer des mémoires techniques de qualité, démontrant la pertinence de leur offre
pour répondre aux appels d'offres.

Analyse Stratégique des Appels d'Offres : Ils seront en mesure d'analyser de
maniere approfondie les besoins et les criteéres d'évaluation des acheteurs, ce qui leur
permettra d'adapter leurs offres de maniére stratégique.

Préparation de Propositions Commerciales Convaincantes : Les participants
sauront structurer et rédiger des propositions commerciales persuasives, en mettant en
avant la valeur ajoutée de leur offre.

Négociation Efficace en Conformité avec la Législation : Ils acquerront les
compétences nécessaires pour négocier de maniere juridiquement conforme lors des
phases de discussion avec les acheteurs.
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Description / Contenu

AVANT LA FORMATION
* Entretien téléphonique avec le formateur afin de personnaliser votre formation.
* Le programme de formation ci-dessous pourra donc étre modifié gratuitement en
fonction de vos attentes.

Jour 1 - Compréhension des Marchés Publics

Matin

1. Introduction aux marchés publics :
« Définition et objectifs des marchés publics.
* Role économique et social des marchés publics.
Cadre légal et réglementaire :
* Les procédures définies par le Code des Marchés (Appel d'offre ouvert, restreint,
MAPA, etc.).
» Les différentes parties prenantes impliquées.
Types de marchés publics :
* Les différentes catégories de marchés publics : fournitures, services, travaux, et les
CCAG associés.
* Les marchés de maitrise d'ceuvre

Apres-midi

1. Processus d'attribution des marchés publics :
* Les formes variées de marchés publics (allotis, fractionnés, unitaires, forfaitaires, etc.).
* Les pieces du marché : Acte d'engagement, bordereau des prix, cahiers des clauses
techniques et administratives.
Consultation et offre :
» Les regles de consultation (RC) et les modalités de publicité des marchés publics.
» Connaitre les formulaires de candidature.
* Comprendre les besoins de l'acheteur pour formuler une offre adaptée.
Mémoires Techniques :
*  Qu'est-ce qu'un mémoire technique ?
* Role et importance des mémoires techniques dans les marchés publics.
» Structurer et préparer un mémoire technique de qualité.

Jour 2 - Préparation et Soumission des Offres

Matin

1. Analyse des offres par les acheteurs :
» Mc¢éthodes d'analyse utilisées par les acheteurs.
* Les demandes de précisions et de compléments.
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Notification et Communication aux Candidats :

o Notification aux candidats retenus ou non retenus.

o En cas de non-attribution : Comment étre informé des caractéristiques de I'offre
retenue et les enseignements a tirer.

1. En cas d'attribution du marché :

o Les pieces a fournir apres attribution.

o Les modifications pouvant étre imposées.

o La date de démarrage du marché.

o Les modalités d'exécution financiére et technique (révisions, avenants, obligations
réciproques, etc.).

Jour 3 - Mémoire Technique et Proposition Commerciale

Matin

1. Mémoire Technique Avancé :
* Analyse approfondie des composantes d'un mémoire technique.
* Exemples de mémoires techniques réussis.
Préparation de la Proposition Commerciale :
» Déterminer les objectifs et les enjeux de I'appel d'offres.
* Améliorer I'image de l'entreprise en proposant une offre valorisante.

Apres-midi

1. Rédaction de la Proposition Commerciale :

» Structurer une proposition commerciale persuasive.

* Personnalisation du message pour maximiser 1'impact de 1'offre.

» Utilisation des bonnes pratiques en design et typographie.
Présentation et Argumentation de I'Offre :

* Présenter l'offre de manicre attrayante.

* Argumenter sur les éléments clés de 1'offre.

Jour 4
Matin : Initiation a l'Intelligence Artificielle pour les appels d'offres
* Introduction a I'[A et son role dans la réponse aux appels d'offres
» Présentation des outils d'[A disponibles pour la veille, la recherche et I'analyse des
appels d'offres
» (Cas pratiques : mise en situation avec utilisation de logiciels d'IA pour la veille et
l'analyse

Matin : Elaboration d'une réponse stratégique a 1'appel d'offres
+ Stratégies pour répondre efficacement a un appel d'offres
o Comprendre les attentes du donneur d'ordre
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Jour 5:

Matin : Rédaction et Optimisation de la réponse avec I'I1A

* Techniques avancées de rédaction des réponses aux appels d'offres avec 1'aide de 1'IA
o Utilisation d'outils d'IA pour la rédaction et la révision des documents
o Optimisation de la réponse par analyse sémantique
* Simulation et évaluation de la réponse a un appel d'offres avec des outils d'TA
o Mise en application pratique : rédaction d'une réponse a un appel d'offres fictif
o Evaluation par IA pour améliorer la qualité de la proposition

FIN DE LA FORMATION
* Débrief de la formation avec le formateur pour consolider vos connaissances.

Modalités pédagogiques

Montée en compétence assurée par l'association d'un contenu théorique et pratique. Etude de
cas concrets en rapport avec votre quotidien professionnel.

Suivi de l'exécution :
* Feuilles de présences signées des participants et du formateur par demi-journée
* Attestation de fin de formation mentionnant les objectifs, la nature et la durée de
l'action et les résultats de 1'évaluation des acquis de la formation.

Appréciation des résultats :
* Recueil individuel des attentes du stagiaire
* Questionnaire d'auto-évaluation des acquis en début et en fin de formation
+ Evaluation continue durant la session
* Remise d'une attestation de fin de formation
* Questionnaire d'évaluation de la satisfaction en fin de formation

Movyens et supports pédagogiques

» Evaluation des besoins et du profil du participant

* Apport théorique et séquences pédagogiques regroupées en différents modules
» (as pratiques

* Questionnaire et exercices

» Tests de contrdle de connaissances et validation des acquis a chaque étape

* Retours d'expériences

* Séquences pédagogiques regroupées en différents modules,

* Remise d'un support pédagogique

» Echanges interactifs

* Intervention d'un formateur expert dans son domaine
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» Tests de controle de connaissances et validation des acquis a chaque étape
* Echange avec le formateur par visioconférence (webinar), téléphone et mail
» Exercices corrigés, ¢tudes de cas réels, mise en application concréte et utile
«  Evaluation pour valider vos acquis en fin de formation

Profil du formateur
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