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LES TECHNIQUES D’ACQUISITION D’HABITATIONS

Ce document a ete congu ^ I'intention des personnes dont le travail necessite la comprehension 
du processus d’achat, de conception et de construction d’ensembles d’habitations. Les diverses 
techniques d’acquisition d’habitations y sont exposees ainsi que les differents modes de gestion 
et contrats de construction qui s’y rattachent.

Cette brochure doit 6gaiement servir d’ouvrage de reference aux groupes de promoteurs durant la 
realisation de leur projet. En gen6rai, elle devrait etre utiiisee k titre de guide, avec I’aide de 
personnes ressources competentes faisant partie soit d’un groupe de ressources techniques soit 
de la SCHL. Les groupes de ressources techniques et la Societe peuvent done y avoir recours, mais 
uniquement a titre de renseignements car il ne s’agit pas d’un ouvrage de reglementation.

INTRODUCTION

A partir du moment ou I’acquisition d’un ensemble d’habitations est envisagee, un processus 
continu et de plus en plus complexe de recherche d’informations, de planification, d’analyse et de 
decision est mis en branle. On arrive ainsi a determiner un mode d’acquisition et I’estimation des 
couts ainsi que I’analyse financiere sont effectuees. L’6valuation minutieuse et periodique des 
programmes, des engagements financiers et des depenses constitue une responsabilite 
importante. La realisation d’un projet d’habitation n’a rien d’automatique.

Les promoteurs d’un projet doivent d’abord en determiner ia nature, ia forme et les couts de reali­
sation, puis identifier les ressources dorit Ms disposent pour mener ^ bien leur objectif. Ms sont 
alors en mesure d’evaluer les diverses techniques d’acquisition et de fixer leur choix en function 
de ces objectifs.

Le choix d’une technique d’acquisition permet aux promoteurs de determiner ou d’elaborer un 
projet d’habitation qui correspond a leurs besoins. Ms peuvent ensuite en verifier la faisabilite et 
decider s’ils doivent on non passer a Taction.

De I’elaboration du projet jusqu’a sa realisation, les promoteurs auront certaines decisions a 
prendre pour mener a bien leur objectif. La complexite du processus et la nature des decisions a 
prendre dependront de la technique d’acquisition choisie par le groupe.
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PRINCIPALES TECHNIQUES D’ACQUISITION

Les deux principales techniques d’acquisition d’habitations sent:

1. L’achat d’immeubles existants.
2. La construction de nouveaux immeubies.

Lin groupe d6j^ forme est parfois en mesure de decider du mode d’acquisition souhait6; e’est une 
situation priviiegiee mais piutot rare. Le pius souvent, un groupe partieiiement forme, s’oriente 
vers une soiution possibie. C’est aiors ie moment, avant de prendre une decision finaie, d’envisager 
toute ies consequences qu’entraine i’achat d’edifices existants ou ia construction de nouveaux 
immeubies.

Le choix de i’une ou i’autre soiution est determine par un certain nombre de facteurs teis que ies 
besoins en iogement et ies objectifs des promoteurs, ia disponibiiite et ie cout des immeubies 
existants en bon etat, ia disponibiiite, ie cout et i’empiacement des terrains am6nageabies, ies 
couts de construction et de financement, ies echeances imposees par ie groupe, ies codes et 
regiements d'utiiisation de terrain en vigueur.

La decision d’acheter ou de construire constitue ia premiere etape seuiement du processus 
d'acquisition d’une habitation.

Cinq options

— Si vous decidez d’acheter un immeubie existant, vous devez choisir ie genre de batiment qui 
vous interesse, soit;

1. une habitation ne necessitant que peu ou pas de transformations:
2. une habitation qui a besoin d’etre remise en etat et qui peut i’etre;
3. un immeubie non residentiei qui peut etre transforme en batiment residentiei.

— Si vous decidez de construire de nouveaux immeubies, vous devez determiner ies 
responsabies de ia construction et ieur engagement dans ie projet. Les autres possibiiites 
sont:
4. ies promoteurs assument ia responsabiiite de ia gestion ou de ia construction du projet, 

ou ies deux;
5. la gestion du projet est confiee a un agent au service des promoteurs.
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Stapes critiques

Pour chacune de ces cinq possibilit6s, le groupe doit prendre une decision ^ deux moments 
importants, soit:

a) au choix et a I’acquisition du terrain et des batiments;
b) a la gestion du pian de realisation du projet.

L’importance de ces decisions varie selon ie genre de projet choisi:
— I’achat d’une habitation utilisable dans son etat actual exige qu’une grande importance soit 

accordee h I’etape a), a I’exciusion de I’etape b);



— I’achat d’un immeuble non residential en vue de sa transformation en batiment residentiel 
presente un defi elev6 e tous les stades. Les deux etapes sont done importantes.

— la construction d’un immeuble, sur un terrain facilement disponible, mais comportant des 
difficultes inherentes et des couts actuellement sieves, exige que I’on accorde une plus 
grande importance k I’etape b) qu'e I’etape a).

ANALYSE DES CINQ PRINCIPALES OPTIONS

1. ACHAT D’lMMEUBLES UTILISABLES DANS LEUR ^TAT ACTUEL
Cette solution s’applique aux logements ne n6cessitant aucune modification et a ceux qui 
n’entraTnent que des debourses minimes pour etre transformes selon les besoins des 
occupants. Les Immeubles peuvent aussi etre de construction recente et presque acheves, 
soit partiellement ou entierement occupes, soit inoccupes.

Cette option presente k la fois des avantages et des inconvenients. II se peut, par example, 
que les logements desires ne soient pas disponibles sur-le-champ, qu’ils ne conviennent pas 
entierement aux besoins du groupe ou qu’ils soient dej^ occupes par d’autres locataires. Par 
contre, si les logements sont libres, Ms peuvent etre habitus sans delai.

Avant I’engagement financier definitif, les depenses importantes autres que celles relatives 
a la formation du groupe et & I’etude de faisabilit6 sont minimes car elles ont dej^ ete 
engagees au moment de la construction de I’immeuble.

Les trois principales fagons de se procurer I’immeuble sont les suivantes:
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L’appel de propositions - II s’agit pour les initiateurs d’un projet de publier des appels 
de propositions publics ou d’intervenir directement aupres de certains proprietaires 
afin de connaTtre les prix proposes pour des immeubles susceptibles de les interesser.

C’est une demarche qui demande peu de temps et d’effort pour le groupe mais qui 
reduit I’importance accordee k la definition de ses besoins car c’est I’auteur de la 
proposition qui doit chercher a les satisfaire.

L’achat de I’immeuble occupe par le groupe (aussi appele achat negocie) - II s’agit de 
I’achat par le groupe de la proprietequ’il occupe deja, qu’elleaitete ou non miseen vente, 
a un prix satisfaisant negocie avec le propri^taire. L’avantage principal dans ce cas est 
que le groupe connait le batiment et qu’il lui convient puisqu’il y reside deja.

La recherche et I’achat par le groupe - Le groupe effectue lui-meme la recherche d’une 
propriete qui lui convient, parmi celles offertes sur le marche. Dans ce cas, les besoins 
sont clairement ^tablis. Cette demarche est cependant la plus longue et la plus 
exigeante de toutes pour le groupe.



Dans le cas de I’achat d’un immeuble ne n^cessitant pas de transformation, la realisation du 
projet tient k I’achat meme du batiment. Line fois I'offre d’achat presentee et signee, il reste 
generalement peu k faire. Les services d’experts devraient etre retenus pour la preparation 
du contrat et les probl6mes mineurs qui pourraient survenir seraient regies par le groupe lui- 
meme.

Dans ce genre de projet, les etapes les plus importantes, mise a part la formation du groupe, 
sont I’inspection de la propriete et retude de faisabilite. Meme si des travaux de renovation ne 
sont pas necessaires, I’inspection minutieuse des lieux est essentielle afin d’eviter ulterieu- 
rement des couts eieves d’entretien.

2. ACHAT ET RENOVATION D’lMMEUBLES

Cette solution s’applique dans le cas de logements ou des travaux de remise en etat sont 
necessaires afin de les rendre habitables, de moderniser certaines installations ou d’effectuer 
d’importantes transformations pour repondre aux exigences du groupe.

Cette option presente k la fois des avantages et des inconvenients. Ainsi, il se peut que les 
logements desires ne soient pas disponibles sur-le-champ, qu’ils soient deje occupes ou 
qu’ils ne conviennent pas entierement aux besoins du groupe. Cependant, cela constitue 
peut-etre la seule solution pour ceux qui desirent s’installer dans un quartier specifique, 
plus particulierement en milieu urbain.

La somme requise pour faire demarrer le projet depend de la nature et de I’envergure des 
travaux de renovation necessaires.

Dans ce cas, les techniques d’acquisition sont les memes que celles decrites precedemment 
pour I'achat d’immeubles ne necessitant pas de transformation.

Le projet peut etre realise de deux fagons:
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1. Le groupe joue lui-meme le role d’entrepreneur general - Le groupe peut retenir les 
services d’un directeur general de chantier qui obtiendra des soumissions pour les 
divers travaux k executer (consecutivement ou simultanement), ou qui attribuera des 
taches directement e un personnel specialise; il peut lul-meme obtenir des soumissions 
ou embaucher sa propre main-d’oeuvre.



2. L’execution des travaux est confiee a un entrepreneur general en construction - Le 
groupe peut proceder par un appel de soumissions public ou lance sur invitation 
ou par contrat passe de gre k gre avec un entrepreneur general.

Cette option necessite egaiement un examen minutieux de ia propriete, une etude de faisa- 
bilite ainsi que la preparation d’un plan de remise en etat.

3. ACHAT ET TRANSFORMATION D’lMMEUBLES NON RigSIDENTIELS

Cette solution s’appiique dans ie cas d’immeubies non r6sidentieis pouvant etre transformes 
en batiments residentieis qui repondent aux besoins et aux exigences du groupe.

En choisissant cette option, le groupe est assure qu'il n'aura pas d’occupants a deloger; la 
disponibilite d’immeubies convenables pouvant etre transformes constitue cependant le 
principal inconvenient d’un tel projet. Cette solution favoriserait toutefois la creation de 
nouveaux logements dans les quartiers qui n’offrent pas de terrains vacants ou 
amenageables.

L’importance des depenses engagees avant le consentement d’un pret depend du genre 
d’immeuble, de ses installations et de I’envergure des travaux de transformation necessaires.

Les deux fagons de se procurer I’immeuble sont:

1. L’appel de propositions - II s’agit pour les initiateurs d’un projet de publier des appels de 
propositions publics ou d’intervenir directement aupres de certains proprietaires afin 
de connaitre les prix proposes pour des immeubles susceptibles de les interesser.
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C’est une demarche qui demande peu de temps et d’effort pour le groupe mais qui reduit 
I’importance accordee a la definition de ses besoins.

La recherche et I’achat par le groupe - Le groupe effectue lui-meme la recherche d’une 
propriete qui lui convient, parmi celles offertes sur le marche. Dans ce cas les besoins 
sont clairement etablis. Cette demarche est cependant la plus longue et la plus exigeante 
de toutes pour le groupe.



Les modes de realisation du projet sont les memes que ceux decrits precedemment pour 
I'achat et la remise en etat d’immeubles residentiels.

Cette fagon de proceder necessite egalement une inspection minutieuse de la propriete, une 
etude de faisabilite ainsi que la preparation d’un plan de remise en etat elabore. II 
permet cependant au groupe de se pencher davantage sur ses besoins et ses exigences que 
dans le cas des deux options precedentes.

4. NOUVEAUX BATIMENTS - PROJET DIRIG^ PAR LE PROMOTEUR

Cette option inclut la construction de logements sur piace ou I’instaliation de logements 
assembles en usine sur le terrain du groupe.

Le choix de cette option depend de la disponibilite des terrains, de I’emplacement geogra- 
phique du site choisi par le groupe, des coCits de construction et des taux d’interet.

Cette demarche permet au groupe de determiner quelle part il entend prendre a la realisation 
du projet. Elle entraine cependant des depenses importantes avant I’engagement du pret 
puisque le groupe devra probablement payer a mesure que les travaux sont executes plutot 
que d’effectuer un seui paiement global au moment ou il recevra la premiere avance sur 
I’emprunt hypothecaire.

Les deux fagons de se procurer un terrain sont les suivantes:
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Appel de proposiltions (terrain seulement) - li s’agit pour les initiateurs d’un projet de 
publier des appels de propositions publics ou de lancer directement une invitation a 
certains proprietaires fonciers afin de connaTtre ies prix proposes pour des terrains 
pouvant repondre aux besoins et aux exigences du groupe.

Recherche et achat sur le marche libre - Le groupe s’occupe de la recherche d’un terrain 
prive ou public. Cette demarche demande plus de temps et d’effort que la precedente.

Dans ces deux cas, il faudra d’abord preparer les plans preliminaires pour determiner si 
I’emplacement se prete au projet et pour permettre au groupe de faire une etude 
preliminaire de faisabilite. De plus, le groupe recevra une aide professionnelle pour 
I’execution des pians qui serviront de document de base aux soumissions.



Les deux fagons les plus connues de mettre sur pied un projet sont les suivantes:

1. Le groupe embauche un entrepreneur general. L'entrepreneur est embauche h la suite 
d’un appel d’offres public ou fait sur invitation, ou par la negociation d’un contrat. Pour 
faire cet appel d’offres, on peut utiliser une partie des plans ou les plans au complet.

2. Le groupe joue lui-meme le role d’entrepreneur general. Dans ce cas, le groupe utilise 
un mode de gestion par soumissions consecutives ou simultanees. Le groupe participe 
directement ^ tous les aspects de la construction, soit qu’il embauche un superviseur 
des travaux soit qu'il dirige lui-meme les ouvriers.

5 NOUVEAUX BATIMENTS - PROJETS DONNES EN 
ADJUDICATION PAR LE GROUPE D’INITIATEURS

Dans ce cas, les logements sont construits sur le terrain ou assembles en usine pour ensuite 
etre installes sur I'emplacement de I’ensemble residentiel.

Ce choix depend de la disponibilite des terrains, de I’emplacement geographique, des couts 
de construction et des taux d’interet.

Le groupe adoptant cette option peut confier entierement ou en partie, la responsabilite et 
la gestion du projet a leur agent ou k un promoteur de construction avec qui ils ont passe 
un contrat d’amenagement.

Le groupe doit preciser tres clairement ses exigences en matiere de construction.

Dans ce cas, les depenses initiales sont moins importantes car le groupe a la possibilite 
d’effectuer un paiement unique pour les services du promoteur ^ meme la premiere avance 
sur I’emprunt hypothecaire. Meme si les depenses sont reduites avant I’engagement du pret, 
le cout total demeure inchange. Les depenses sont differees puisque tous les couts 
seront imputes au groupe par I’agent qui les represente ou l’entrepreneur general.

II existe deux fagons plus courantes de realiser le projet.

1. Appel de propositions (terrain et immeubles) - Cette demarche peut etre executee 
en une ou deux etapes au moyen d’appels de propositions publics ou faits sur invitation. 
Le groupe peut definir ses besoins et ses exigences.
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Contrat selon la formule “cl6 en main” (terrain et immeubles ) - Dans cette demarche, 
un seui promoteur soumet une offre globale au groupe d’initiateurs de projets et elle est 
acceptee par ce dernier.
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Cette solution vaut lorsque la situation du marche est precaire et qu’il n’yaaucuneautre 
option possible ou lorsque le groupe ne desire pas participer a la conception des plans. 
Le groupe peut faire appel ^ un promoteur appartenant au secteur prive ou public.

Dans ce cas, le groupe ne definit ni ses besoins ni ses exigences et n’a que peu ou pas 
d’apport dans la realisation du projet.

La mise en marche du projet a lieu une fois que cette option a ete choisie puisque par le fait 
meme, le groupe indique qu’il ne veut pas etre engage dans le processus du developpement. 
Le choix du contrat de construction depend done de I’agent du promoteur de projet ou de 
I’entrepreneur amenagiste. Cette approche n’elimine pas la possibilite de confier la prepa­
ration des plans a des architectes ou la construction ^ un entrepreneur general.

ADMINISTRATION DES SOUMISSIONS ET CONTRATS

L’appel de soumissions est un processus qui consiste a demander un prix aux entrepreneurs 
et leur engagement a executer un travail defini a I’avance selon des conditions prede- 
terminees.

Afin que I’entrepreneur eventuel puisse faire une offre precise, il est essentiel que les travaux 
^ executer soient definis en detail de fagon k ce que ce dernier puisse evaluer I’envergure 
du projet. En plus de preparer les plans et devis qui precisent la nature, I’etendue et la qualite 
du travail a executer, il est necessaire de determiner le mode de paiement du contrat. Les 
trois techniques les plus frequemment utilisees sont les suivantes:

1. montant stipule verse en une somme globale
2. prix unitaire
3. prix coutant majore.

Avec la technique du montant stipule, II faut que le soumisslonnaire fixe un prix global pour 
le travail & executer. Le prix ne sera modifie que si I’etendue, la nature, la qualite ou la quantite 
de travail k executer sont changees. Le travail dolt done etre decrit en detail et il faut quetous 
les renseignements relatifs a I’emplacement soient fournis. Ainsi le coCit ferme global du 
projet est connu des le debut par le proprietaire. La technique du montant forfaitaire, celles 
du prix unitaire, ou du prix approximatif en cas de variations, ainsi que I’allocation en 
especes pour les travaux imprevus peuvent etre utilisees conjointement.
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Dans le cadre de la technique du prix unitaire, les soumissionnaires doivent preciser les prix 
pour chaque article de travaux necessaires. Le paiement sera bas6 sur le calcul des quantit^s 
reelles de materiaux. Le propri^taire indique la quantity estimee pour chaque article dans le 
formulaire de soumisslon. II faut alors multiplier le prix unitaire du soumissionnaire par 
le nombre d’unites pour connaTtre le montant total de I’offre. Le cout des travaux peut etre 
different de I’estimation. On utilise generalement cette technique lorsqu’on ne peut connaTtre 
les quantites exactes de materiaux partir des plans. Elle est frequemment employee pour 
les travaux souterrains et le terrassement. La soumission la plus basse est stabile d'apres les 
prix unitaires.

Avec la technique du prix coutant majore, le soumissionnaire fournit la main-d’oeuvre et les 
materiaux au prix qu’il lui en coute pour completer les travaux. Line somme fixe ou un certain 
pourcentage s’additionne a ce cout pour couvrir les profits et les frais generaux du soumis­
sionnaire. II est souvent difficile d’^tablir un prix fixe 6tant donne que le cout des travaux peut 
differer considerablement de I’estimation. Ce genre de technique est tres rarement utilis6e 
pour I’acquisition d’un immeuble et est 6crite uniquement dans le but de donner des rensei- 
gnements complets.

L’appel d’offres peut etre publie dans les journaux ou il peut etre envoye a titre d’invitation k 
certains entrepreneurs ou encore & un entrepreneur en particulier. Le genre d’appel d’offres 
choisi par le promoteur d’un projet dependra du travail k executer, de l’exp§rience et de 
la disponibilite de I’industrie locale de construction, de H’emplacement geographique du 
projet, de la situation du marche de la construction au moment de I’appel d’offres, etc.

Administration des soumisslons:

Les principes et les directives enum6r6s cirdessous sont essentiellement congus pour les 
proprietaires du secteur public. Cependant, ils peuvent s’av6rer utiles pour les promoteursde 
projet dans le cadre de programmes de logement social.

Cloture des soumisslons:

Les soumisslons devraient etre accept6es jusqu’^ I’heure et a la date de cloture et plac6es, 
cachetees, sous bonne garde. Les rectifications apportees au montant des soumissions 
expedites par telegramme, telex ou par courrier peuvent etre regues et devraient etre 
acceptees jusqu’S I’heure et & la date de cloture.

Comite d’ouverture des soumissions:

Le groupe devrait nommer un comite charge d’ouvrir les soumissions et forme d’au moins 
trois personnes. L’une d’elles sera identifiee comme le responsable des soumissions. Ces 
trois personnes devraient faire partie des secteurs de la gestion, du financement et des 
services techniques.



Le comite devrait ouvrir les soumissions ^ I’heure et & la date de cloture, ou le plus tot possible 
apres cette echeance. Ce processus devrait etre officiel. Le comite devrait decider de I’admis- 
sibilite de cheque soumissionnaire c’est-^-dire s’il r6pond ou non aux exigences de la soumis- 
sion. Un compte rendu de la reunion d’ouverturedes soumissions devrait etre redige. L’ouver- 
ture ne doit pas necessairement etre faite publiquement.

Les details Importants de cheque soumission devraient etre enregistres. Un resume de 
chaque-soumission doit etre prepare. II doit comprendre entre autres, le nom du soumis­
sionnaire, le montant et I’acceptabilite de la garantie de soumission.

Soumissions inadmissibles:

Une soumission devrait etre declaree inadmissible pour une ou I’autre des raisons suivantes:

— si elle n’est pas remplie sur le formulaire requis ou si elle n’est pas signee
— si elle contient une clause d’echelle mobile ou une lettre conditionnelle
— si la garantie est nettement inferieure a celle qui est requise.

Les soumissions inadmissibles devraient etre expediees immediatement aux soumis- 
sionnaires, accompagnees d’une lettre qui explique la raison del’inadmissibilitede la soumis­
sion.

Verification d’une soumission:

Dans le cas d’un appel d’offres, toutes les soumissions comprennent les memes details 
techniques. Aucun plan n’est presente par le soumissionnaire.

La verification sert alors a s’assurer que les soumissionnaires se sont conformes aux 
exigences de I’appel d’offres. Les points a verifier sont les suivants:

— le nombre de formulaires soumis est conforms & ce qui est requis
— tous les formulaires sont dument signes
— toutes les informations requises sont fournies sur le formulaire
— aucun changement n’a ete apporte au formulaire
— aucune erreur de calcul
— le nom des sous-traitants est mentionne
— le depot de garantie est conforms aux exigences.
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Le prix demands constitue la principals caracteristique de chaque soumission. En principe, 
I’offre la plus basse qui repond a toutes les exigences doit etre acceptee mais tout autre choix 
doit etre justifie par des arguments irrefutables.
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Lorsqu’une des soumissions a ete selectionn^e, M faut verifier la solvabilite du soumis- 
sionnaire ainsi que sa competence technique si elle est inconnue. Le groupe peut demander 
un rapport de solvabilite, un etatfinancier verifie de I’entreprise, ainsi que des renseignements 
sur les travaux executes recemment.

Acceptation et adjudication:

Le plus tot possible, I’adjudicataire est informe de I’acceptation de sa soumission. II regoit 
done une lettre confirmant cette acceptation parfois a la suite d’une appel telephonique.

Au moment de I’acceptation de la soumission, I’adjudicataire retenu doit fournir:

— des obligations ou toute autre garantie acceptable selon les stipulations du contrat
— une police d’assurance et
— la repartition des couts de construction afin de determiner le mode de paiement.

Les autres soumissionnaires devraient etre inform6s du nom de I'adjudicataire et leur depot 
de garantie devrait leur etre rendu.

Cloture des propositions:

Le processus de verification des propositions est beaucoup plus complexe que celui de la 
verification des soumissions etant donne que les plans ainsi que les autres elements de 
chaque proposition doivent etre verifies et analyses en detail non seulement pour s’assurer 
que toutes les conditions ont ete remplies mais aussi pour determiner quelle proposition 
represente I’achat le plus avantageux pour le propri6taire.

La proposition retenue repondra normalement a toutes les exigences mentionn6es au prix 
le plus bas: il faut aussi prendre en consideration les couts estimatifs d’entretien et d’exploi- 
tation, les valeurs additionnelles qui s’ajoutent aux exigences mentionnees et les preferences 
quant e I’amenagement.

Apres I’ouverture et I’enregistrement des propositions regues, celles qui sont e considerer 
sont soumises au conseiller technique (I’expert en plans) pour qu’il en fasse revaluation 
detainee, I’analyse et qu’il soumette ses recommendations. A ce moment-la, le comite 
d’evaluation se reunit de nouveau pour retenir la meilleure proposition.



Contrats de construction:

Le contrat de construction est un engagement legal et officiel entre I’entrepreneur et le pro- 
prietaire, qui prend generalement effet au moment de I’acceptation par le groupe d’une 
soumission officielle ou d’une offre de I’entrepreneur.

Contrat proprement dit:

Le contrat est un document sur lequel les parties ont appos§ leur signature et leur sceau. Les 
noms de I’entrepreneur et du groupe y sont mentionn6s ainsi que les conditions de I’entente 
selon laquelle I’entrepreneur s’engage a accomplir tout le travail selon les plans, le cahierdes 
charges et les stipulations du contrat. On y trouve aussi precises les depots de garantie ou 
toute autre garantie de soumission, les modalites de paiement pour les travaux ainsi que 
dans certains cas, la date d’achevement et I’horaire de travail.

Plans et devis:

Ces plans et devis constituent une description d§taillee du travail a executer. Dans le cas 
d’appel d’offres, Ms sont tels que fournis aux soumissionnaires. Dans le cas d’un appel de 
propositions, Ms sont tels que soumis par I'auteur de la proposition accept6e et mis au point 
k la suite de n^gociations pour qu’ils constituent une description aussi complete que possible 
du travail a executer.

Dans les contrats conclus a la suite d’appels d’offres, d’appels de propositions ou de toute 
autre demarche, certains details peuvent n’etre fournis qu’ult6rieurement. Les arrangements 
speciaux sont generalement mentionnes dans la soumission officielle de I’entrepreneur; le 
detail de ces travaux, du materiel et de I’equipement doit etre formellement accepte par 
le proprietaire apres I’adjudication du contrat.

Stipulations generales du contrat:

Differents modeles de stipulations ont ete prepares par des associations et des proprietaires. 
Les clauses contenues dans les contrats au chapitre des "Conditions generales” traitent 
habituellement des points suivants:
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— les documents du contrat
— les obligations de I’entrepreneur telles que:
• travail et main-d’oeuvre
® attribution des taches et sous-traitance
• execution des travaux
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manque & ses engagements, d6lais, non-execution des travaux 
cautionnement
garanties sur le travail execute 
assurances
les obligations du proprietaire telles que: 
evaluation.et paiement 
reglement des litiges

Autres documents du contrat:

Tout document dmis avant I’offre, le formulaire de soumission s’il contient des conditions ou 
des renseignements pertinents qui ne sont pas dans le contrat et les informations fournies 
aux soumissionnaires pour leur soumission sont generalement annexes au contrat.

Le ler avril 1981


