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Kurs: Umgang mit
Nachforderungen

o = _
Miissen Sie sich in Threr Praxis mit finan-
ziellen Nachforderungen herumschlagen? D D BOhren

il e ]

Miissen/Wollen Sie selbst (Nach)forde- D D Rummen

rungen stellen?

Kennen Sie die Ursachen fiir Nach- oder D I:I

Mehrforderungen?

Wissen Sie, wie Nach- oder Mehrforderun- Fundu"in“en

gen vertraglich reduziert oder ausgeschlos- D D

sen werden konnen? Buugruben-
Wissen Sie, wie allfillige Streitfille effi- D D o
abschliisse

(kr) Die Antworten auf diese und weitere wichtige Fra- Grundwusser-

gen erhalten Sie im Kurs «Umgang mit Nachforderun-

gen». Am ersten Kursnachmittag erhalten Sie einen ubsenkungen

Uberblick iiber die hiufigsten Ursachen fiir Nach-

zient abgewickelt werden kénnen?

oder Mehrforderungen wie z.B. Bestellungsinderun-
gen, Unvorhergesehenes, ungeniigende Vorgaben sei-
tens des Auftraggebers etc. Zudem wird gezeigt, wie

sich Nach- und Mehrforderungen im Rahmen der Ver-

E

tragsgestaltung vermei-
den lassen. Am zweiten
Kursnachmittag werden
die Moglichkeiten zur
Reduktion von Nach-
und Mehrforderungen

im Rahmen der Auf-
tragsabwicklung sowie
das Vorgehen zur effi-

zienten Erledigung von
Streitfillen erklirt. Ne-
ben Einfuhrungsreferaten werden in Gruppenarbeiten
konkrete Fille gelost und anschliessend die Ergebnisse
im Plenum besprochen.

Umgang mit Nachforderungen
Referent:  Peter Rechsteiner, Fiirsprecher, Solothurn

CM8-02 4. und 11. April 2002, 13.30-17.30 Ziirich

Teilnahmegebiihr SIA-Mitglieder Fr. 460.—
Nichtmitglieder Fr. 520.-

Auskiinfte und Anmeldung bei sia form, Kursadministration,

Selnaustr. 16, Postfach, 8039 Ziirich, Tel. 01 283 15 58,
Fax 01 201 63 35, E-Mail: form@sia.ch.

die Spezialtiefhaver

041-766 99 99 www.risi-ag.ch
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