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Pour la deuxième année consécutive les étudiants de l’ISAAP ont soutenu 18 entreprises issues : 
 

 du  secteur de l’hotellerie-restauration  

 d’un groupe de maisons de retraite 
 

dans la mutualisation d’achats de produits et de services. 

 L’objectif de la démarche est de permettre : 

pour les entreprises un recentrage sur leur cœur de métier grâce à l’apport d’un savoir-faire spécifique à la 

fonction Achat , au travers d’une consultation collective destinée a permettre d’acheter à un meilleur coût et 

avec de meilleures conditions. 

Pour les étudiants, il s’agit de mettre en pratique de façon pragmatique et concrète un enseignement dispensé 

par l’ISAAP pendant toute la période de formation. 

 

Fonctionnement pratique et déroulement de la démarche : 

  

L’étude a porté sur 6 familles d’achats 
 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Chaque famille était encadrée par un tuteur professionnel, et conduite par un groupe de 3 étudiants environ 

 

FOURNITURES DE BUREAU 

PRODUITS D’ENTRETIEN 
 

BLANCHISSERIE ET LOCATION DE LINGE 

MATERIEL DE SECURITE 
 

PETIT MOBILIER 
 

CLIMATISATION 
 



 

Sur les Familles d’achats  produits une étude qualitative et quantitative a été mené comme l’illustre le 

cas ci-dessous  
  

 
Concernant les familles d’achats d’investissements : 

1. sécurité, 

2. petits mobiliers, 

3. climatisation, 

 l’étude et l’analyse sont intervenues dans un domaine de conseils avec du sourcing, une sélection et des 

audits fournisseurs , les projets des entreprises étant en cours de réalisation. 

 

 

 

 

Famille Produits d’EntretienFamille Produits d’Entretien

7 adhérents CAP’HA intéressés7 adhérents CAP’HA intéressés

8 appels d’offres envoyés8 appels d’offres envoyés

8 fournisseurs 8 fournisseurs sourcéssourcés

5 réponses5 réponses

2 offres retenues2 offres retenues

2 fournisseurs rencontrés en négociation2 fournisseurs rencontrés en négociation

 Famille Produits d'entretien 

Proximité  
Géographique 
Pérennité de  
l’entreprise 
Taille de  
l’entreprise 
Capacité de  
Charge 
Implantation et  
réseau de  
distribution 

DESLANDES 
DISTRINET 
ELIPRO 17 
ARGOS 
OCENET 
PAREDES 
ADISCO 
MY 17 S.A.R.L. 

Å Durée du Marché 
Å Prix 
Å Port 
Å Conditions 
de Paiement 
Å Qualité 
Å Délai de Livraison 
Å Services Annexes 
Å Disponibilité 

FOURNISSEUR A 
FOURNISSEUR B 

SOURCING 

APPEL D’OFFRE 
SELECTION 

PRESELECTION 



Fin mai NEGOCIATIONS 
Fin mai, lors de la présentation du  bilan de l’étude qui a été commentée par les étudiants, dans les locaux de 

l’ISAAP, un dossier  complet a été remis aux entreprises. 

Ce dossier comportait les analyses qualitatives et quantitatives des 6 Familles d’Achats mais également  les 

tarifs préférentiels  négociés pour leur compte par CAP’HA  

  

 

 

 

 

 

 

Le bilan exposé dans l’image ci-dessus illustre et exprime les sentiments des étudiants suite à  ce partage 

d’expériences au travers d’une dynamique de groupe articulée par différents acteurs : 

 

HA 17 qui accompagne les étudiants grâce au savoir-faire des membres de son  bureau 

L’ISAAP dont la volonté est de mettre des acheteurs professionnels compétents sur le marché du travail 

Des entreprises dynamiques qui ont intégré l’importance de la fonction Achat 

La CCI de Rochefort dont la priorité est le soutien au développement économique d’un bassin géographique 

 

 

 

 

 

 

 

 


