
PRIX
Option 1 : 4 900 €
Option 2 : 6 160 €

DURÉE
2 semaines

LIEU
Paris

DATES

du 10/06/2024
au 21/06/2024

POUR QUI ?

Cadre des administrations publiques ou privées chargés de la 
négociation des financements avec les bailleurs de fonds, Directeur 
général d’agence d’exécution, Coordonnateurs de projets et 
programmes, Responsables administratifs et financiers des projets.

OBJECTIFS
•  Connaitre le cycle de préparation des projets et programmes de 

développement.
• Comprendre les étapes de la négociation des financements avec les 

partenaires technique et financiers (Banque mondiale, BAD, BID, etc).
• Maîtriser les éléments clés de la réussite d’une négociation de financement.
• Appréhender les techniques de négociation des financements.
• Maîtriser les procédures de décaissement des PTF (BM, BAD, BID, AFD, 

Exim Bank).

THÈMES ET MODULES PÉDAGOGIQUES

1er MODULE
Introduction au financement 
international des Projets de 
développement :
•  Définition du financement 
international.

• Typologie des financements 
internationaux.

• Sources de financement.
• Instruments de financement 
international.

2e MODULE
Préparation des projets et 
programmes de 
développement :
• Identification et formulation du projet. 
• Conduite de l’étude de faisabilité 
• Evaluation ex-ante du projet.
• Processus de sélection des projets 
pour la programmation. des 
investissements publics.

• Formulation de requêtes de 
financement.

3e MODULE
Négociation de financement 
des projets et programmes :

4e MODULE 
Mobilisation des 
financements des projets 
et programmes :

•  Mise en vigueur de l’Accord de 
financement.

• Satisfaction des conditions 
préalables au décaissement.

• Procédures de décaissement des 
bailleurs.

• Fiscalité applicable aux projets 
financés sur ressources extérieures.

C I  F O P E  -  S É M I N A I R E S  I N T E R N A T I O N A U X  2 0 2 4
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Identifi cation, préparation 
et programmation des projets 

et programmes - Négociations avec 
les bailleurs de fonds internationaux

JE M’INSCRIS EN LIGNE À CE SÉMINAIRE

• Aspects théoriques de la 
négociation de financement.

• Cadre juridique de la  négociation de 
financement.

• Techniques de négociation de 
financement.

• Les différentes étapes de la 
négociation.

• Eléments clés de la réussite d’une 
négociation : les aspects 
techniques, juridiques, contractuels 
et comportementaux.

• Spécificités des bailleurs en matière 
de négociation.




