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Abstract

Le marché des salles dep o r t s e diawieée das fsdlles lowostse qui fdntdde
| obnbre aux anciens agents déja présents sumdeché. La flexibilité d leurs modalitéy
d 61 n s cittire @ te cooaept plait.

Nokefa se situe entre les salles {owst et les enseignes tiexe. Elle se différencie de

concurrence sur ce mar ch® gantescde seddhéermsout en
restant focali s®e sur | es it encpheime agoissasce, dl €
i nt ®ressant de se diversifier afin dneeffey
élargir sa clientéle en développant un seevB to B en développant dedamnements

spécifiques pour lesafariés, et cherche a remplir la salle pendant les heures creuses.




Introduction

Le marché des salles de sport est en essor permanent. Les frangais accordent géuslus en
de leur temps & aller faire du sport et cela pour plusieurs facteurs comme la volonté de se sentir
mi eux dans | eur peau ou encore | a motivatio
conviviale. De nouvelles salles de sport amtchaque jour & le marché, proposant desxpde
plus en plus attractifsattirant ainsi de nombreux clientba différentiation estdonc une
problénmatique tresimportante pour les nouveaux centresle va leurpernet t re dbéassur

pérennité ainsi que legtabhlité.

Le centre Nokefasitué & Chatou dans les Yvelines est une salle de fithness et de musculation
basesur | a pratique de | a boxe. L6objectif des
déactivit®s physiques pnephyriquée ét soa hydidhe de®ie damg umr <
souci de bienétre physique et ou psychologiq@ette salle de sport ne souffre pas de concurrence

dans sa commune et a pour principal but de gestion la croissance.

! est donc i nt ®r eegligessiiidr popr gagmer destparts dermarphe.i s e de

En effet, Nokefa souhaiterai se lancer dans les relations B to B, tout en renforcant
| 6accompagnement de sa client | e ainsi gue | &
Les heures creuses sontalggnent un challenge rencontré par bon nombre de sociétés proposant ce
type de service (march® du sport, du | oisiré)



1. Le marché des salles de spant perpétuedvolution port eur do¢d

1. 1.Le bienétre a travers le sport est une envie aqud cesse de croitre

Le sport est le loisir préféré des Francais. En effet, plus d'une personne sur quatre le classe
en téte de ses paswenps favoris, avant la lecture, la télévision et la musique. Cela explique donc
pourquoi le marché des sallesde spore st en constante ®volution.

développer.

Mai s comment expliquer | a volont® des fran
part la sensation de bigire ? Et bien pour plusieurs facteurs :

U Pour étre en bonrsanté

U Pour rencontrer des personnes

0 Pour sbéboccuper pendant | eur temps | ibre

U Pour se sentir mieux dans leur peau

U Pour étre plus motivéesplusieurs

U Pour faire du sport dansie ambiance conviviale et chaleureuse notamment pendant les

cours collectifs
U Pour b®n®ficier do®qui pements adapt ®s (m
U Pour bénéficier de conseils de personnes qualifiées dans le milieu (coach sportif)

Tous ces éléments incitent donc les francais a opter de plus en plus pour un abonnement en
salle de sport.

De plus, certaines salles de sport offrent
massages, sport de combat, soins de beauté etc. Qalet peix clients de se détendre une fois leur

sport effectu®. Comme on dit ¢ apr s | 6effort

Malgré I'engouement des francgais pour le fitness a travers les réseaux sociaux, la France
reste "en retard" sur le marché du sport a I'échetiediale, comparé par exemple aux Etdiss.
Il résulte de certaines études que les frangais sont plus adeptes aux randonnées, a la natation ot
encore au tennis plutot qu'au sport en salle.

L'aspect bierétre leur est le plus souvent procuré dans descespaxtérieurs. C'est
pourquoi les centres de fitness sont fréquentés majoritairement par une clientéle bien spécifique :

une clientele féminine, d'age moyen, ayant une préférence pour les activités de groupe, souvent
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pratiqgués en groupe (yoga, Pilatepouvant ainsi s'autmotiver. A I'échelle nationale, plus de 75%
du total de la population se rendent dans les salles de sport sont des femmes. Dans la plupart des
pays, ce taux n OLesezrnes de enusquiatEmiassiguessori 8ote. un espace

moins statégique poules nouvelles salles dgort arrivant sur le marché.

Une fois le client ayant trouvé la motivation de prendre un abonnement en salle de sport, il
doit en choisir une. Le client se retrouve devant un large choix de salles.teesscsur lesquels il
va se baser sont les suivants :
U 1l va choisir la salle de sport en fonction de sa proximité avec son domicile ou le lieu de
travail (temps de trajet)
U Les tarifs sont essentiellement un élément décisif pour le client : il va amoisbonnement
en fonction de | a part de son revenu quobil
U Le client va également se baser sur les horaires de la salle pour voir si son emploi du temps
est compatible avec celles
0O Le <client va ensui te sdna fapes pa rdes praches, Idess r
connaissances etc. (Ambiance, diversité des activités, personnel, bon ou mauvais état des

machines de sport mises ~ |l a dispositionég)

1.2.] QSa4a2NJ RS fI O2yOdzZNNBYy OS 023U fyDARIS

Nokefaque sur les prix

D'apres une étude sectorielle réalisée par l'entreprise Xerfi, 'engouement des francais pour
les salles de fitness serait trés important. Cepenldamiarché serait ddys en plus rude en raison

d 6 unouvelle concurrence de plus dogforte : le lowcost.

Aujourd’hui, sur le marché de la remise en forme, ce sont les petits prix qui articulent tous
les agents présents sur cetuiLe low-cost consiste a proposer des tarifs attractifs. On pourrait
parler de démocratisation du fisge quand on s'apercoit que sur 10 ouvertures de salles, 9 sont des
salles ayant pour stratégie le loast.

Ce sont des entreprises qui proposent des formules entre 10 et 20 euros par mois, sans
engagements et qui ainsi fragilisent les clubs plus anagmse voient confrontés a une baisse de
leur chiffre d'affaires et de leur clientele.
Ces prix imbattables entrainent inévitablement un ralentissement de la croissance du marché

en valeur, tout en pesant trés lourdement sur les marges. Ainsi legdesaistres salles « non low
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cost » augmentent considérablement : les loyers en ville sont de plus en plus chers, les dépenses er
publicité augmentent, le recours a des ceaehsociétés extérieures etc. Concernant les leaders des
salles lowcosts ont compte les suivants : Basic Fit (73 salles en France), Keep Cool, Groupe

Mooving etc.

Prenons | 6exemple de salles de sport de |
amrndi ssement de Pari s. Les clients disposent ¢
et ont | i br efitesadessours ded/@yds|pitat@sgetc. Pour accéder a ceditesdie
sport | 6abolntnle nmie nptare smbodgen s ®et 1920

Prenons maintenamt6 e x e mp | e de Ne aostgsipropose meretrourdr lae |

forme a petit prixOn r etrouve des prix ° partir de 10040
pour participer ~° des aentpasun coog inrovamnt propesé paC e s
Neoness ne payer que ce que | 6on a consomm®.

Le développement des salles lowo s t a pouss® | edanslks saltes dei s
sport ce qui a consi d®r abl e mdences daeraes.n@ netto®@e une ¢ h
chiffresuwdéeabrthdier 6, 3 mil liards dbéeuros en 201

parrapport a 2015En effet, on compte 145 clubs leswst ouverts en 2016 ce qui nous amene a un

total de 649 sur les 4000 présentd—eance. C6té emploi, le sport se porte bien. Effectivement, on
compte 81 861 salariés en 2015 dans les salles de sport. Les établissements du secteur privé on
employé en 2015 124 286 salariés, ce qui est équivalerd hausse de 2,7% depuis 201445%

depuis 2010.



2018

SEPT ANS DE CROISSANCE ININTERROMPUE

Evolution du chiffre d'affaires total
du marché du sport en Mrds €

Le marché du sport a connu une
période de forte sugmentation au
début des années 2000 (21 % de
croissance entre 2000 et 2007),
avant de subir de plein fouet

Jes conséquences de la crise et
connaitre quelques années de
vaches maigres de 2006 & 2010.
La reprise s'est amorcée en 2011
et e marché connalt un regain de
croissance depuis lors. L'année
2016 continue sur cette lancée
en affichant une croissance de
2,7 %, équivalente & celle de
I'année dernitre.

http://www.lesenquetesducontribuable.fr/2015/09/24/le _ -sport-francais-dope-aux-
subventions-detat/49628

Ainsi comment nous pouvons le vaur le graphique alessus, entre 2007 et 2016 le taux de
variation est de 19,87%elmarché du sport est un marché en perpétuel évolution.

Face a la concurrence des salles-tmst, les acteurs "classiques" doiveladapter pour
survivre. Pour cela, s'offrent a eux deux solutions : adopter le motle éolts ou bien justifier
leurs prix élevéspar la qualité de leurservices afin de se différencier de la concurrence
(personnalisation, prestations étendues, rnghtélernier cris, investissement dans de nouvelles
machines innovantes...). Ces choix ne sont pas réalisables par les entleprisees contraintes

par un maintien de leurs co(ts trés bas.

La digitalisation représente également une nouvelle formecateurrence a double
tranchant. D'une certaine maniére elle est une valeur ajoutée (vélos connectes, réalité augmentée...
attra¢ i ve pour | e s autrel cioté ceta £carte rexrtairss sporéfs desdsalles de sport.
L'ubérisation qui gagne du teimasur le secteur peut faire de I'ombre aux acteurs déja présents. En
effet, des applications mobiles telles quedtlics et Nike Training Clulkencouragent les sportifs a
étre autonomes, sans avoir besoin de dépenser de l'argent pour bénéficier ds, amsei

programmes personnalisés, de séries d'exercices exquigte


http://www.lesenquetesducontribuable.fr/2015/09/24/le-sport-francais-dope-aux-subventions-detat/49628
http://www.lesenquetesducontribuable.fr/2015/09/24/le-sport-francais-dope-aux-subventions-detat/49628

Les entreprises forface a denombreuses problématiques comtrauver le juste milieu

concernant | e nombre opti mal doadh®rent s. En
déespace | 6empor tlebiesérecar la géneorcasionnaalest devenuedrop forte,
compar ®e ° | 6avantage de faire une rencontr
déaugment er | epemetndb anmuerdieprixcdis abenmeémentst ainsi les rendre

plus attractifs. Cependantela créera des inconvénients considérables comme la queue pour les

douches, ou encore celle pour avoir acces aux machines.

Une autre difficulté qu'il faut savoir maitriser est le phénontEse'abonnés absents"nO
estime que seulement un abonné sur cing continuera de fréquenter la salle de sport a laquelle il s'est
inscrit dans les mois suivants son engagement. Cepen@anmnouveaux inscrits acceptent
'engagement d'un contrat sur la dusams crainte ni réticence commeftmt par exemple, la
plupart des personnatevant un ahmnement téléphoniqueCes abonnés qui ne reviennent pas
peuvent étre vus comme un avantage pour les propriétaires des salles d'une certaine maniére : ils
permettende diminuer le montant individuel des cotisations tout en n'altérant absolument pas le
matériel mis a disposition, ou encore en faisant baisser la consommation d'eau chaude, qui sont des

charges trés colteuses pour les clubs.



2. Nokefa,une salle de sport basée sur le dépassement de soi

2. 1. Nokefg un centre nouveausur le marchéqui se différencie pases

services inédits

Le Centre Nokefaest unesalle de sportle 800m créé en 2015ituée & Chatoudans les
Yvelines a 15 minutes dda Porte Maillot (Paris)Son fondateur, Enoch Effah a été 3 fois
champion du monde de boxe francalse cente offre différents servicgsermetant ainsia chaque
individu de choisir ds activités adaptéesesbesoins et enviedl existe donc différents espaces
ddéactivit®

U Léespace ringcomposé de deux rings pour pair faire de la boxe et dGlovenessqui
reprend des mouvememdrst ieatu xe xsearncsi c e hddesdcohaerrt
coups.Ces <cours permettent doapprendre | es r
musculairement et tester ses limites. En effet ils sont axés sur le contrble de soi a travers les
val eurs de | a boxe ldt spargi It e dtelu cenéreaNdkefad @ ® ®
pui s qu 6 e lelpaEnach EfahRi-méme® ®

U L 6 e s plave gainingregroupe deux activités.eLSkipping (entrainement centré sur le
renforcement musculairet le Glove circuit(axé sur ds exercices musculaireardio et

mentaux)

U L GspaceGlove Fitcomprend les cours collectifs plugraditionnes» c 6 &¢dt r e que |
varetrouverdans la plupart des cergrée fithess avec de la Fit Dance, du Body Sculpt, d
Pilates, di Step, des cours Abdos Fessier€es cours sont toudifférents maissont
compl ®me nt ai coeprennenidifférents exercises En effet, les exercices
peuvent étre centsésurla respiration ou sur le cardiaque, le renforcement musculaire ou la

relaxation...
U L GspaceGloveBike est un esacedevélos en sallelestinés a accueilldes ours collectis.

0 Loespace Ceatmuscaation camprend difffrentes machines de musculation et

de cardio.



Le slogn et le leitmotiv du entre Nokefae st ~ | 61 ma g e: «deefixecdes pr ¢
objectifs et progresser pour réaliser ses réves ... Voila ce que nous vous souhaitons ! Plus qu'une
salle de sport, nous sommes un centre de remise en forme ou nous faisons ddi@mmment
I'»,

Pourfaciliter la vie des usagerdifférents servicesont proposés comnpar exempleun
acces spécialement aménagé pour les personmasdicapés une koutique, des @siers, un
envronnement climatisétdes \estiairemeufs (espaces de douche compris)

Concernant lesdrairesd 6 0 u v eas tdarniesgecouvrent des plages assez largegui
permetau centred 6 ° dcgessible a tougjuel que soit leur activité quotidienne (salarié a temps
plein, a mit e mp s , | y ¢ ®e nle centre et loweartu kindisaé Xendredi de BOO a
21h30, le samedi de9h00 a 1%00 et le dmanche de 800 a 1400. Ainsi, grace ae largeplages
horaires des personnes issues de toutes#tégories sociadgrofessionndés pewent profiter du

centre seloteurs disponibilités.

De plus,les tarifs sonbordableset dans la moyenne des prix sur le marché des salles de
sport
Il existe 3 offres
O L6offra2@uarpar moi s, p spacecardiotrdiding et cn®culkation | ¢
ai nsi ouwystradidooneks
i LO6ofCéntreca4 9par moisc ompl tEi H dtof puiesqudel l e per m
auwx cours ollectifs Glovefitet Glovebike
0 L 6 o fGloveaessa 7 9 par mois,per met débacc®der "’ tous |
collectifs ainsi g6 “un bilan forme. @tte offre est donc trés compléte, et appoue

accompagnement exclusif

Il estégalementpossi bl e dbéacc®der ) u feure ®aurclasi n g
personnes ne soubait pas accéder a la salle mais seulement aux cours collécéit, possible

ddé o pt eun @met derl0 coursalable 6 mois

La clientele est un élément non négligeable a prendre en compte dans notre étude.
Chatou est une commune du département des Yvelulds relativement fortunée et familigle
comptantenviron 31000 habitants. La populatione st d 6 © g e proporijoa de,femme estl a
supérieure a celle des hommeShatou posséde un revenu fiscal médian par mémage
comparaison auautrescommunegle VésinetRueil Malmaisog ) dela métropole.



Cela se reflete dans la frequentation de Nakiees 1200 abonnés du club sont agés de 3 ans

etdemia84anenf ant s, famill es, seni Gependantlaeajarite des

adhérents sont des femmes

noé

Pour se diff ®r enci eGloyenessiknogh IEffiak aghlénaecatanisren c r ®

place 3programmes au service des entreprises et des collectivités.

U Des formations pour accroitre sa performance professionnelle grace aux méthaabes et

outils utilisés dans les spodshaut niveau.

U Des coachings sportifs pour idergifiet faire émerger son potentiel et ainsi cheréher
effectuerun développement personnel.

0 Des s®minaires pour renforcer | a coh®si

d®vel opper | desprit do®qui pe et | es val

on

eur

Ainsi en dévadppant ce service, Enoch Effaherche a accroitre son activité et ainsi gagner des

parts de marché par sa diversificatibe.c ent r e Nokef a nbéa pas de
ni aux alentours Cbes't pour duwadind®lpandaneuee rsertefed det

stratégiemis en place.

2. 2.Ladécouverte du fonctionnement decentre

Le centre Nokefa créé en 2015 est en perpétuelle évallioaffet | 6 e s pace a
cet été et les travaux récents ont gerde délimited 6 a upluslestdifférents espaces du centre.

Nokefa est également tres présent sur la scéne médiatique plishestvenu interviewer
Enoch et certains adhérents pour présenter lalsedlelu Journal Télévisé.
Le centre est également tres présent surdssaux sociauxsur hstagram mais également sur
Facebod. Ces derniers sont régulierement alimeméscdes photos, des vidéos, des événesent

ou des rendexous sportifs

con

pa

®t ¢

Le groupe proposen espaceaméragepourpatienterou s e po s er canapgadenp os ®

fauteuils,d 6 miero-onde dejeux de société] 6 unmaehine a caféetableset tabouretsdelivres

et de postersde motivationsavec descitations desphotosdestrophéesé Les adhérents sont

doai |l | essurdes phot@® savealds coaciss éléments permettent de mettre les adhérents a

| 6ai se, de cr ®er une ambi ance chal eur euse

10
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A | 6 a c c utremé dvec dew@teamentsau logo de Nokefasont avende, permdantde
renfacerles ent i ment dadgroupe. &me tdes nlés Wecréussite du centre estedmité

avecles adhérents

Les employés @rtentune grandeattention aux termes utiliséglire adhérents plutot que

clients, jugé trop commerciale.

De plus,les @ursrestentmaintenus aux heures creuses mémgealement une ou deux
personnese présentenCela permet auadhérentsl 6 °sisdebavoi r des cour s.
Le nombre de personngsésents a chaque courgst reportésur le un carnet,permettanta
| 6entrepri se dfbleencedéscoursenaing deisavoir siesaerriefintéressent ou
nonles adhérentdNokefapeut ainseméliorer son offre etélectionner desourspertinentset ainsi

diminuer ses codts.

2. 3 La découverte dsgysteme de pilotage de Nokefa

Enoch Effih est le dirigeant de Nokefl.y a ensuiteles coachsles commerciaux puis
Valérie, la secrétaire chargégd e | 6 a tomile Biége sitaé a Rueitommune voisine de
Chatou, est composé seulement de Valéae Enoch. Ce dernier prend les décisions finales et
Valérie va mettre en place les procédures adéquates pour les appliquer. Ce service est vraiment petit
et Val ®ie a beaucoup de t©ches ~ g®rer seul e
club avec les admissions, les abonnemdatspaiemens des différentes factureky recherche de
partenairesé Cbest ®galement ell e qui va s 0o0c
Effah va également faire différentes interventions extérieuréare que coach dans des entrsgsi
ou dans des ®c oHSSBECempitusdes ®oeirs et des Mmatths dé linxe @ffedtue.
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Enoch Effah

v

Karl: Responsable Jimmy: Responsable Valérie:
Gloveness Fitness Administration
Coach: Coach:
T Guy . § Melanie (presta)
1 Robin (prestataire) 1 Fanny (presta)
1 Raja (presta)
1 Joselin

Stephen: Alternant

; Virginie: Commerciale
Commercial

Nokefa estune peté entr epr i se ynedizaimpuwé salariesndont la plupartu 6
sont des intermittest De plus, une seule persom@& occupe de ,IValéripailtli @ 0ge
pas vraiment de diction financiere et comptablEnoch Effah va travdér directement avec son

expetc ompt abl e qui est ext®rieur ~ | 6entreprise

Ilnéy a pas non plus de service charg® du
informations liées aux salaires sont centraligéasr | e ¢ a bcompwble qdiibf@mep e r t
Enoch Effah des changements et des informations a délivrer aux employés ainsi que toutes les

i nformations | i ®es au fonctionnement des coti

Ainsi le dirigeant de Nokefa va prendre des décisions en adéquation avec les bdesin

moyens de | 6entreprise gr ©ce ° | 6anal yse des
12



manque de temps am®pas sherchdr ddenerit & @ipertous @es calcuds a

sdbam®l i orer.

Des budgets sont alloués aux difféeeptojets et activités prévus parcentre
En effet, le groupe établin budget et wun business plan pour
développer. Ces projets peuvent ale la rénovation de lasalle | 6 ouverture doéun
(comme le ours deGlovebikequi est une nouveauté depseptembre 2017) vai® | 6 ouvertu

deux nouvelles salles prévues dans les deux prochaines années.

La mise en place doune proc®dure doOo®l abor g
Nokefa vatoud 6 abor d ®t abl ir une | ettre de mission
dédier au projet. Cette lettre doit ensuite étre agréée par la direction et le prestataire. Ensuite, le
document signé permet de diviser le budget prévisionnel et les moldtadébourser apres

validation des missions effectuées par les prestataires de service.

Le mode de fonctionnement de | 0entreprise
En revanche, les responsabilités sont énormes. Le siege n'étant compoeédgue personnes
(Enoch Effah le dirigeant et Valérie la secrétaire administrative), le travail décisionnel et toutes les
®t udes r®alis®es en amont sont bal ay®es trop
procédures soient effectués pour évalee montants des différents projets, les décisions semblent
parfois prises hoOotivement sans chercher r ®el |
avoir par |l a suite sur | 6entrepri se. L'labsen
gualifié et spécialisé qui serait directement en contact avec le cabinet d'expertise comptable se fait
ressentir au quotidierCela soulagerait d'une part le dirigeanais surtoutcela permettrai a
I'entreprise d'optimiser toutes ses décisions afitred'® plus efficace possible pour atteindre
finalement le but de gestion de l'entreprise c'est a dire I'expansion du centre favorisé par la

croissance déja actuelle.

Toutefois, cette idée d'organiser de maniére plus structurée I'entreprise commencsedéja

mettre en place notamment grace au contrdle des budgets.

Nokefa étant une emprise encore jeune, beaucoup tderail reposeuniquementsur le

dirigeantqui est amené a prendre des décisioreeffiectuer des taches qui ne releveas toujours
13



deses compétencel faudrait donc que monsieur Effah délegue certaines taches, tout en apportant

une Vv®rification avant set " l a fin de chacune

De plus, beaucoup d#écisions sont prises de maniere quelque peu informelle. Bien que
| 6entsreepernt ame d®) " une d®marche doéoam®ldumr at i
dé®l abor ati on dseesr ab u d gneRtcse,s s a i rdavantageg évaluerde® h u i
di f f ®r ent gtabliridssnguvedles prévisiondlésquelem mbr e dbéabonnement
permettraitddaxlerendgaspef ter tosnmea publicité dorsqua lens p
nombre dbébabonnements risque de chuter). ! n
déappr ®ci er | a em@gpeusestiagp@terdatcomipréhensi@nd®dorinpte de résultat,
des SI G, des eatmu permetraeatmelnd esrét r epri se dodavoir

ainsi que de pouvoir aciper les différentes dépenses.

Nokefa est un centre fitness en pleine expansion. Avec ses 1200 adhérents, le club cherche
aujourdohui |l a croissance plut®t que |l a survi
pas de concurrents et arrive a se démarquer des autres agE®istg grace a son concept

innovant: le Gloveness

De pl us, gr©ce " | a marge effectu®e et | a
nouveaux centresun spécialisé dans le cycling (cours de vélos) et un autre proposant seulement un

espace musdtation et cardio en faisant appel au centre Orange Bleue.

Ci-dessous, nous avons dressé un systeme, réslenm@thmunicationdé 6 ent r epr i s €

son environnement.

14
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y
2
Systeme de pilotage
€ 4 ,\
5
n n
t f
r [0}
0 3 r
| m
A\ el 4

Systeme opérant

AN

S~ \ e

1) Lébenvironnement de | 6ent r e plesitasfesurdeamarahg,deor t e
prix des machines, |l a concurr encfay)amiaguesles®qg a |

di ff®r entes saisons (au printemps on pr ®pare

2) Le syst me de pil ot ag eMalmaison,| odi enortsieue Rffah, e s
dirigeant, va prendre diff ®rent esongreverard deo n s
| 6environnement, des adh®rents ainsi gue du s

3) Les décisions prises par le systéme de pilotage (monsieur Effah) impactent le systeme opérant.

15



4) Ce qui se passe ddimeée clubea Chatos)tvavoirane enfluéncea n t
sur la prise de décision du systeme de pilotage.

5) Le systeme opérant enregistre les besoins des adhérents, et besoins du cluigéee lafin de
les renvoyer au pilotage qui va les analyser et agir en conséqueachines casséelsesoin de

plus ou moins de cours, hygi ne de |l a salleé

3.Uunbl AT Adldp &uk besoins de Nokefa

16
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Nokefa est une entreprise en bonne santé, qui ne recherche pas la survie, mais qui aspire a
cro’ tre. Cbest pour cela qubdelle a |l e d®sir e
d 6 e nt r EHipsouhate adorattirerces nouveaupaotentielsclients en définissanine offre
tarifaire attrayante.

De | 6autre ct!t ®, :rémplirlasaletpendantiesheure® er¢useb. Erseffat n
durant une tranche doOoheures d®l i mit®puentre 1
remplie. De ce fait, | es machines ne sont pas

3. 1 Nos recherches durant les 4 vendredis ont été axéeeswntreprises
qui pourraient potentiellement étre intéressées par notre offre

Durant les 4 vendredis en entreprise, nous avons comnaeetféctuer les recherches qui
pourraient nous étre utile lors du stage.

Ainsi, nous avons tout d$entpeprised nousgpguaonsivider c o n
Nous pensons tout 6 a b o r des entrdpris&sravec des com#ésnomiques et sociauRinsi,
nous avons fait des recherches sur la réglement@iaes derniers

Un comité économique et social (nommé ainsi depuis le 1 janvier 2018, et non plus comité
déentrepri se) un@keeesaentieklié a leffeatifode la structuee partir de 50
sal ari ®s | 6entreprise ° | 6obligation dbéen met

Un comité économique et social est composé de représentants du personnel et de syndicaux
élus pour un mandat de 4 ans nmaxim.

Ce comit® permet aux salari ®s de sb6expri me
idées eteursintérétea f i n déi nfl uencer directement sur | a
de vue financier, économique, ou tout simplemeat fdnctionnement pour améliordeurs
conditionsde travail.

De plus, uncomi t ® ®conomi que et soci al fournit
parfois aux stagiaires) des avantages (réductions de prix, tarifs privilégiés, offres exceptionnelles,
remboursements partiels pour des activités sociales et culturelles.

Cela peut par exemple concerner

1 «Desactivités tendant a I'amélioration des conditions de-&tes: (cantines, coopératives
de consommation, logements, jardins familiaux, crechespieslale vacances...),
1 Desactivités relatives aux loisirs et aux sports,
T Desinstitutions d'ordre professionnel ou éducatif attachées a l'entreprise ou dépendant d'elle
(bibliotheques, centres d'apprentissage et de formation professionnelle, cerclessd'étud

cours de culture générale...),
17



1 Desservices sociaux chargés de veiller au {dge du stagiaire dans I'entreprise, de faciliter
son adaptation a son travail et de collaborer avec le service de santé au travail de
I'entreprise, de coordonner et de pouwoir les réalisations sociales décidées par le CE et
par I'employeur,

1 Desinstitutions sociales de prévoyance et d'entraide (institutions de retraites, sociétés de
secours mutuels...),

1 Unservice de santé au travail institué dans l'entrepsise.

Unpartenariat entre un comit® ®conomique et

bénéfique pour les deux parties.

Pour les salariés, cela crée un facteur de motivation non négligeable. Le sport permet en
effet aux salariés adela du bierétre,de pouvoir mieux gérer le stress.

Cela renforce la cohésion entre les individus, ce qui entretient I'esprit d'équipe de ces
derniers, ainsi que leur implication dans les missions dont ils ont la charge (qui sont parfois
communes).

De plus, une activitépertive réguliére préserve la santé des employés, tout en les aidant a

lutter contre la sédentarité.

Du point de vue de I'entreprise, ce type de partenariat peut la rendre plus attractive, en effet
cela la rend plus attractive : 85% des salariés en Fainm@raient que leur entreprise puisse leur
proposer une activité sportive.

La qualité de vie des employés ne pourra en étre qu'améliorer, particulierement quand
I'enseigne sportive prend le temps d'organiser spécialement des tarifs et des programéses adapt
ces derniers.

Enfin naturellement, plus les employés sont épanouis sur leur lieu de travail, plus ils sont
productifs. Une étude affirme que les personnes pratiquant de fagon réguliere une activité sportive

augmenteraieneur productivité de 6 a 9%.

Ensuitenous avons recherché quelles entreprises nous pourrions coetadterction de
nos critéeres de sélectanoi t | eur proxi mit® avec |l e centre,
Nous allons aborder les entreprises de RMeilmaison, quarer connu pour la présence de
nombreuses sociétéBar exemple nous avons pensé a AUTOMOBILES PEUGEOT qui est une
société anonyme de 604 employé et de3419300 00 doOeur os en 2016.
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egalement des entreprises avec un plus petit chiffeaf f ai r e s et moi ns d
LLENOVO FRANCE, SAS de 200 salari ®984Bldeud9 16 a

Enfin, nous avons réfléchis a comment@sigue nous pourrions convaincre ces entreprises
doéoffrir un abdesporeareurstsalaiiés.d eas ts ap d ler qu o i nous p
aux entreprises qui pourraient étre potentiellement intéressé quels sont leurs intéréts et ceux de leurs
salariés a la pratique du sport

- Cel a per met di@teenes salanés derdiminwer |ds bueont

- Cela permet de fid®liser | es salari ®s qui

permet de voir que | eur Streptadardéveloppesidsiunt ®r
senti ment doOoappart dreancepplitse | mportant

- Cel a per met déoam®l i orer |l a productontvi t ®

démontré que faire de sport est créateur de valeurs tels quidale la performance,

leds prit ld C@mnunicatien,| e d®passement dagorises 0 i €
également le< vivreensemble X d 6 apr s AlansEhrédbergdteds Chdishian
Pociellg.

Nousenvisageonggalemendepr®s ent er ° certaines entrepri
plus «libérale» et qui accepte que la qualiéit meilleure quda quantité demandée
Ainsi nous penson®v oquer | @Geogle qupled meée¢ =~ sesauwmadpaxe i ®s
détente compsédes salles de sport, de massage encore de musiquées résultats sont déja
apparus et ils somtespositifs puisque les salariés sont tres prodsaifsont également trés fidale
a Google edson mode de fonctionnement.

3. 2 Notre mission développer une offre tarifaire pour des salariés et
occuper la salle pendant les heures creuses

Dans un premiettemps, nousallons continuer dedr es s er un profil d
pourraient °tr e Pourte®ares mogs@aikaitopseationheeoetfeprisesn
fonction d e l eur C @nmee, td® leud @ampréehersion e leur adaptabilité aux
changementsNous avons déjacommencénotre sélectioren fonction de leuproximité avec le

centre, en fonction du nombre de salariéssa@nité économique et socigtc.

Pour ce faire, nous devons dobéaboqudleprgatr e u

est viabl e et qurépride, aimsequaréapisabtef i t abl e ~ | 6en



Une fois ce profil délimité nous définirons des offres avantageuses et adaptées au prospect,
ainsi que les privileges et services associés pour attirer. Mais ces defnest également étre
profitables ° | 6entreprise. Nous devrons proc
le rapport colt/bénéfice pour Nokefa, pour ne pas que ces offres soient plus colteusedlons
de pl us n oautessalles depsportseerelatidnéavec certain@ntreprises pour voir si nos
prix sont cohérents par rapport & ceux du marché, si nous devons les daiggecontrairdes

augmenter.

Suite a cela, nous allons rédiger nos mails, les envoyer ainsi que t@égha®marcher
directement certaines entreprises. Dans ces mails nous y joindrons un powe&upairg vidéo
pr ®al abl ement ®tabli de fa-on ° ce que | es e

propose.

Sur la proposition de monsieur Effafgus allons organiser un événement porte ouverte
pour permettre aux salariés et surtout aux dirigeants de découvrir la salle de sport en participant a

des cours collectifs ainsi guden d®couvrant |

A | 6appr oc h d naiedomerdns eeEnati®gffahrun manuel résumant toutes les
démarches que nous avargrepritpour contacter les entreprises. Nous y laisserons également les
numeros et les mails des sociétés déja contactées ainsi que celles qui pourraient évantégkbeme

démarchées dans un futur proche

Nokefa présente un autre besoin, qui est celui de remplir la salle pendant les heures creuses.
Nous avons délimité les heures creuses entre 10 b¢dr2spuis entre 14 et 16 heures toutefois

nous souhaitonsvoevec monsi eur Effah so6il est ddbaccor

En effet, en semainele 10 & 1heures et entre 14 et 16 heurfes | 6 entrepri se e

vide. Elle perd donc de | 6argent car | es mach

Pour attirer lclientéle pendant ces heures, nous avons penseé a étaldinetde 10 heures
per mettant aux clients dbéacc®der ° |l a partie
doheur e .Ce®heuresisard®tea prix moins ékeygée ceux dans les tiirentes formules.
Nous nous sommes i nspir @Gesau b denNokefard caletede WD®j |

heures pour accéder a des cours collectifs.

Concretement, @la permettrait aux clients de payeomns cher quodunl abon

s 0 i | souhaitemtpas pratique ®nor m®me nt de sport. Cboest G
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potentiels adhérentsds | s on't |3 etwont des henresyfacitement aménageables. C
derniers pourront ainsi renouveleutecarnetune fois ce dernier terminé. Uragsleur serait remis

pour pointer &haque départ et chaque arrivée afin de calculer la @ffiesduéesur plae. Nous
pensons pour | 6instant proposer u-mamingeptnebet do a
6 U (soit 50 ohe@GOés)he €arnhatritleredBte encore
encore calculé la rentabilité de cette nouvelle offre. De, pllusous faut encore en parler avec
monsieur Effah.

En outre cela powrait étre un avantage pour ces nouveaux adhécantds viendrontau
moment ou peu de clients sergnr ® s ent s, ce qui l eur per mettr

machines et lesoacheseront plus facilement a leurs dispositions.

3. 3 Notre objectif: remplir notre mission grace a une stratégie répartie 5
semaines

Ce diagramme de Gant vient représenter visuellement I'état d'avancement des différentes

activités qui viennent constituer notre projet.

Il vient répartir nos taches/ missions sur les 7 semaines de stage
- Les différentes tacheseqvisager
- Ladate de début et la date de fin de chaque tache
- Ladurée estiméde chaque tache

- Le chevachement éventuel des taches, ainsilgukirée de dai-ci

De facon généraJeun diagramme de Gantt répertorie toutes les tdches a accomplir pour mener
notre projet a bien, et indique la date a laquelle ces taches doivent &necelse

Durant les éux premiéres semaines de stage) @-dire du 9 au 20 avrilnous allons
mettre en place la présentation que nous allons faire aux entrepésdisaion du power point,
rédactondes mai | s, débune trame de script pour I
amenées a passer durant le démarchage.

Nous all ons ®gal ement poursuivre notre analys

Tous leslundis a 16 heuresnousavons fixé un rendexous avec le dirigeant de Nokefa,
Enoch Effah(qui est également notre tutgur af i n de di scuter de | dav
gue de sdassurer gue | 6on va dans | amemisesne d

corrections pour offrir un travail le plus adapté possible a ses attentes.
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Le deuxieme lundi  c-a@ddeedetlundi 16avril, nous montrerona monsieur Effah nos calculs, la

rentabilité du projet et lui poserons nos éventuejlesstions.

L événement étant assez long a organiser, nous commencerons a ékRlgamererdes la
seconde semaimdi de ks¢éadgé adest eenvisageablgleu s g u G

| 6 ®v ®n e meunertesp or t e s

Le lundil8 avril nous montrerons a notredur ce que nous prévoyons de présenter aux
entreprises car le 23 avril nous commencerons a démarcher les entregrisesgtu s qu 6 au 2 3
Nous rapporterons au dirigeant deduedi 23 avril et le 30 avril de notredémarchage, quelles

entreprisessom ot enti el |l ement i nt®ress®es et notre ®\

L6®]I aboration du plan dbéaction commencer a
stage pour que nous puissions le compléter au fur et & mesure de notre afancée, celuci
soit le plus complet et le plus proche de la réalité possible.

Nous avons précisé dans notre diagramme la date du reodgzprof pilote du vendredi 4

mai de facon a anticiper celté dans notre travail.

Le mercredi7 mai nous finaliseons | 6 ®v®nement avec notre t
Du7aul5mainous relancerons |l es entreprises qui
| 6®v®nement afin de sdassurer quoelles seront

Enfin nous nous laissons une marge de sécurité du 21 au 25 mae diivaliser le projet,
effectuer les derniéres corrections, et avoir le temps de répondre aux éventuelles nouvelles attentes
de Nokefa.

Le mercredi23 mai nous présenterons a notre tuteur notre compte rendu du stage et nous lui

remettrons et lui présemtmsnotredossier @ | an d»acti on
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1 by Répartition des tiches 35 jours 09/04/20158 25/05/2018
2 m — Mise en place de la présentation aux entr... 10 jours 0S40 8 0042018
3 m = Calcul des colts 10 jours 0042018 2000442018
4 m = ROV dirigeant 1 jour 0042018 0042018
5 m = Préparation de I'événement 28 jours 16/04/2018 18/08/2018
G m = ROV dirigeant 1 jour 168/04/201 8 165/04/201 8
7 m = Démarchage entreprises 15 jours 230472018 11/08/2018
8 m = Rédaction Plan d'action 23 jours 230412018 23052018
9 m = ROV dirigeant 1 jour 230452018 230472018
10 m = ROV dirigeant 1 jour J0r04r2018 V042018
11 m = Rencontre prof pilote et projetinformatique | 1 jour (:4/05/2018 04/06/2018
12 m = ROV dirigeant 1 jour OFI0E2018 O7I0B22018
13 m = Relance/Rappel aux entreprises 7 jours OTI0E2018 15/05/2018
14 m = ROV dirigeant 1 jour 1440552018 14/05/201 8
15 & =5 Evénement 1 jour 18/05/2015 18/05/2018
16 m = Marge de sécurité & jours 21/05/2018 2E/0B/2018
17 m = ROV dirigeant 1 jour 2110852018 2110872018

8 0 lun 14 mai 18
D Lmm[J[v|[s/p/LMm[J|v|s(Dp/LMm/M|[J|[v|s[p[L/mm|J|[v|s/p/Lmm|J[v|s|p/L[M[M|J|v|s|D[L M[M|J|¥]|S|D

J
i
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Conclusion

Nokefaest un centre de fitness donfdactionnemenesten adéquation avec leurs besoins.
Les clients sont satisfaits etdurbntcesrdeuridrmesres d 6 ad
annéegout commee c hi f f r qui est énaconbtanie haeisBe plus.en créant l&Sloveness
et enproposant de nouveaux serviceslenouvellesctivités Enoch Effah, le dirigeant du centre a
réussi a se@marquedes salles de spastdinaires Auj our doéhui, | édentrepr.i
évoluer et souhaite accroigen service aux entreprises. En effébkefa proposactuellementles
séminaires de coaching en entreprise sur le développement personnel par le biais sport.

De plus le club rencontre un autre besoin, cetiei combler la alle durant les heures
creuses. Pour cela nous allons mettre en place une offre attrayante pour pelroetire t i r er

clients a venir pendant chsures

Notre mission s er entreprise®ai posirtaient tréntérasaélsparscette d e s
nouvelle offre ainsi ques u r | 6anal yse de dernire Paeln suiteh nousest ® d ¢
contacterons et nolsur présenterns | 6 of f r e t o utpowrantdéceuurirlasple ®c i s

ainsi que les coach et Enoch le dirigeagtace a unévénement porte ouvertgue nous

organiserons
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Annexes
M® wSYlFYASYSYd RS I Toérefratdn GdNdgpesS y 0 I G

Geénération Gloveness 4 -12 ans
et 13-17 ans

ﬁ Combinaison de valeurs, d'exercices, et circuit d'entrainement issus des

A\

"sports martiaux" pour tous, sans opposition

Informations

I Séances de 45 minutes lenercredi et samedi

1 Colts:- 4-12ans:348 u/ n
+150 AAOOA

-1317ans:4 20 0 /.

9 Certificat médical ~ de moins de 3 mois: « pratique de la boxe »

Mode de fonctionnement

Trottinette se t v®l os ° | 6ext ®ri eu

Badger © | 6accuei |

1
1
9 -de 13 ans: interdiction vestiaire
1

+ de 16 ans: acces espace cardio -muscu mercredi et samedi sous

autorisation parentale

=

Espace ring: chaussettes ou chaussures déediées

Si je suis en avance, je patiente dans l&love House

25



2. Planning des cours proposeés.

Sous réserve de modifications mineures

Espace RINGS & GLOVE TRAINING Espace GLOVEFIT & GLOVEBIKE
T T T T TR T

10H30 - 11H15
‘
1 3H15
s

10H - 10H30
BODY SCULPT

10H30 - 11H
12H15 - 134 1%2&‘:“"‘;
GLOVENESS 11H- 11H30
TRAINING

12H30 - 13H00

12H30 - 134 = T1H30 - 12H
- SPRINT BIKE* 12H30 - 134
12H30 - 13H15. CIR(')‘LII{‘TG BODY SCULPT" | SPRINT BIKE*

13-17 ans 15H00 - 15H4S
13H30 - 14H30 T%I;ul:glr‘rﬁ

TOTAL
GLOVENESS
14H30 - 15H30

CAPOEIRA

$ CHING 18H - 18H4S
BURN BIKE*
18H - 18H4S

STEP

INT.

18H- 18445 | yopps qouzo | 1M1
BODY SCULPT | &1 pance' | BURN BIKE* STEP

GLOVE CIRCUIT
GLOVENESS | jom15.- 208
Y GLOVENESS |

15H30 - 16H45
BOXE

19H45 - 20H30

GLOVENESS | SKIPPING T IEE
GLOVENESS 184S = 18H30 | 19H30 - 20H15
20H30 - 21H30 | 20H30 - 21H4S 21H PUMP P — PUMP 20H - 20H45
CAPOEIRA BOXE TOTAL FIT DANCE
GLOVENESS 19430 - 20015 | i 30i6 20115 - 21H —
Tous les cours hars GENERATION sont sur réservation - Les activités CLUB sont en test BURN BIKE* CIR(;‘I.'I'I;I'G BURN BIKE* SPRINT BIKE®

* Cours sur réservation

Du Lundi au v 2 Dimanche :
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3. Check Continu

27



4. Tableawe bord de la journée
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o1

. Fiche présentation SARL Nokefa

Asniéres-sur-Seir

m 0592 L .
A Levrel Sabine Q - i Création: 2015
oy La Garenne-Colombes 5 ..
1 Dirigeant: Enoch Effah
Courbevoie o7 O CMG Spo| ) .
’Sz‘,ewtrc Nokefa Pate) Shelene ﬂ Lleu . 3'5 Rue de Ia PaI’OISS
Ds8s Centre sportif Cf
o RATTES 0 78400 Chatou
The Loft : 140 cours 0908
hebdomadaires ! 0913 .
Puteaux Neuilly-sur-Seine (Yve"neS)
Rueil-Malmaison
A 1 nokefa.com
Arc de Triomphe o
D913 _— 03 e =
Suresnes [ N185 |
039 # Place de la Concorde @
D180 Bizt.zlligﬁe Couleur Cannelle 1ER @P«h.-}l‘-n-u.lluuwn
Paris
7E AE
m De8s
Saint-Cloud 1 lardin A
f Surfacedes locaux : 800f 1 Services proposéssalle de musculation €
T Nombre do&aibh ®r en cours collectifs, spécialisation en bo
 Nombre de salariés4 (gloveness)
f Nombre doéi:Bterve Tarifs: de 2940 790 pa
f Chi ffr e :3P00a0fOf adi r Evolutions: ouverture de deux nouveal

Fréquentation hommes et majoritairement femmes entre 3 et 82 ans
Cours ayant le plus de succéSloveness, boxe

Jour s d 6mefcfedi et samede

Objectif: déevelopper le service B to:B

i Etudedemarcheour pouvoir dresser un profil
9 Calculs pour établir le rapport colts bénéfices
T Organi sati on doun ®v ®nement portes ou

découvrir la salle
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6. Compte rendde notreAa SYI AyS RQ206aSNWIFGA2Yy RS |

Observation du fonctionnement de | 0entrepr
ses besoins

Participation a la vied e  Feprisenpbur mieux comprendssn fonctionnement(carnet
check continu, nombre de personnes pr ®sent
Powerpoi nt sur | 6offre tarifaire

Entrdien avec les différent€oaches pour connaitre les Wets de chaque cours et
comprendr e | e feoremide eteligade ceptret de | 0

R®al i sation doune ®tude de satisfaction (I
Re ma ni e méiché de grésenitatioa du Gloveness pour les enfants et adolescents (de 4
a 17 ans)

Cr ®at ffiches delpdésentation des différeprtenariats, prix des boissons, indication

des toilettes

Compte rendu de nos propositions doéoam®lior
Effah

Recherches sur nos propositions doéam®Ilior a
platsc hauds é)
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Stographie

AEtudes et Analysete marché des salles de sportfeance(Consulté le 07/12/17)

Disponible sur :https://www.etudegtanalyses.com/blog/decryptageonomique/marchsalles
sportfrance11-10-2016.html|

1 Santé Sport Magazind,es francgais font du spbpour leur santé(Consulté 1€07/12/17).
Disponible sur : https://santesportmag.wordpress.com/2012/03/0#desaisfont-du-sport
pourleur-sante/

T IRBMS,L6environnement r gl e mpeforma(Consalté k@®B12/57a 1 | e s
Disponible sur https://www.irbms.com/lenvironnemergglementairelessallesde-remiseen
forme/

1 Xerfi, Les salles de sportt de remise en formgonsulté le 07/12/17). Disponible sur :
http://www.xerfi.com/presentationetude/l-ssgllesde-sportetderemiseenforme 6SMEG3

1 ToutelafranchiseSal | es de -lewpcost dhange laldénoe(Consudté le 07/12/17).
Disponible sur :http://www.toutela-franchie.com/viedela-franchiseA25522marchesalles
de-sportlow-cost.html

1 Au service des territoireges chiffresclés du sport 2017 sont par(Sonsultde 07/12/17).
Disponible sur
https://www.caissedesdepotsdesterritoires.fr/cs/ContentServer?pagename=Territoires/Articles/A
rticles&cid=1250279071366

1 BasicFit, BasicFit fait le bilan de son expansion en 2Q@&nsulté le @/12/17).Disponible
sur :https://www.basidfit.com/fr-fr/sallesde-sport/expansion

1 SBB, Salles de fitnessUn business record en France et en Europe en ACHsulté le
07/12/17). Disponible sur :http://www.sportbuzzbusiness.fr/salsesschiffresrecord
businesdranceeurope.html

1 The Busines®lan Shop Les étapes pour ouvrir une salle de sp@bnsulté le 07/12/17).
Disponible sur https://www.thebusinessplanshop.com/fr/blog/ouunesallede-sport

1 SuperProf, Se maintenir en forme physique, combien c¢ca colf€chsulté le 07/12/17).
Disponible sur https://www.superprof.fr/blog/tarifsoachingsportif/13

1 CombienColte.netQueles | e pri x doéun abonnement ~ une
(Consulté le 07/12/17). Disponible surttp://www.combiercoute.net/fitness/France/
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https://www.etudes-et-analyses.com/blog/decryptage-economique/marche-salles-sport-france-11-10-2016.html
https://www.etudes-et-analyses.com/blog/decryptage-economique/marche-salles-sport-france-11-10-2016.html
https://santesportmag.wordpress.com/2012/03/07/les-francais-font-du-sport-pour-leur-sante/
https://santesportmag.wordpress.com/2012/03/07/les-francais-font-du-sport-pour-leur-sante/
https://www.irbms.com/lenvironnement-reglementaire-des-salles-de-remise-en-forme/
https://www.irbms.com/lenvironnement-reglementaire-des-salles-de-remise-en-forme/
http://www.xerfi.com/presentationetude/Les-salles-de-sport-et-de-remise-enforme_6SME63
http://www.toute-la-franchise.com/vie-de-la-franchise-A25522-marche-salles-de-sport-low-cost.html
http://www.toute-la-franchise.com/vie-de-la-franchise-A25522-marche-salles-de-sport-low-cost.html
https://www.caissedesdepotsdesterritoires.fr/cs/ContentServer?pagename=Territoires/Articles/Articles&cid=1250279071366
https://www.caissedesdepotsdesterritoires.fr/cs/ContentServer?pagename=Territoires/Articles/Articles&cid=1250279071366
https://www.basic-fit.com/fr-fr/salles-de-sport/expansion
http://www.sportbuzzbusiness.fr/salles-fitness-chiffres-record-business-france-europe.html
http://www.sportbuzzbusiness.fr/salles-fitness-chiffres-record-business-france-europe.html
https://www.thebusinessplanshop.com/fr/blog/ouvrir-une-salle-de-sport
https://www.superprof.fr/blog/tarifs-coaching-sportif/13
http://www.combien-coute.net/fitness/France/

1 HuffPost,Comment le fitness est (enfdgvenu tendandg€onsulté le 07/12/17). Disponible
sur :http://www.huffingtonpost.fr/2015/05/16/commeetfitnessest
devenutendance n 7289826.htm

1 FitSeven, Le marché du fithess en Franc@onsulté le 07/12/17). Disponible sur
-http://fitseven.fr/vie/motivation/marchdu-fithessenfrance

1 Les Echos.fr,L 6 ®c o n o miles dedspat faseaau lowost (Consulté le 07/12/17).
Disponible sur https://www.lesechos.fr/ideatebats/cercle/cerclE58250pourquotpayerun
club-de-gym-pourne-pasy-aller-2009044.php

1 Mon devis. Guide des prix des coach spofffonsulté le 30/11/17pisponible sur :
https://coacksportif. mondevis.com/coaedportif/quide/prixcoachfitness

! Combien colte neQuel est le prix d'un abonnement a une salle de sport en France en 2017 ?
(Consulté le 30/11/17pisponible sur http://www.combiercoute.net/fithess/france/

1 Nokefa Consulté le 30/11/17Pisponible sur http://www.nokefa.com/

T L6 or an g@ubsialCreatoeConsulté 1€30/11/17).Disponible sur :
http://www.lorangebleue.fr/clubs/chatou/

1 GympassLes différentes salles de spaonsulté le 30/11/17Pisponible sur :
https://www.gympass.com/fr/sallee-sport

T L6 or an gMon dnack fitnesonsulté le 30/11/17Pisponible sur :
http://www.lorangebleue.fr/menoachfitness/

1 RDE Marketing. Comment définir sa stratégie marketing? (Consulté le 5/12/2017). Disponible
sur:http://rdemarketing.fr/leglifferentesstrategiesnarketing/

1 Une silhouette dessinée grace au Body puiprie Claire(Consulté le 20/12/17Pisponible
sur :www.marieclaire.fr

1 7 bonnes raisons de se mettre adyBBumpi Les carnets d'AuréligConsulté le
20/12/17) Disponible sur lescarnetsdaurelia.oo

1 Avantages et inconvénients des classes de "Body Pump" | Hiimnedisies.f{Consulté le
20/12/17) Disponible sur www.fitnessfriandises.fr

9 Step : principe et bienfaits du st&ponsulté le 20/12/17Pisponible sur www.aufeminin.com
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http://www.huffingtonpost.fr/2015/05/16/comment-le-fitness-est-devenutendance_n_7289826.html
http://www.huffingtonpost.fr/2015/05/16/comment-le-fitness-est-devenutendance_n_7289826.html
http://fitseven.fr/vie/motivation/marche-du-fitness-en-france
https://www.lesechos.fr/idees-debats/cercle/cercle-158250-pourquoi-payer-un-club-de-gym-pour-ne-pas-y-aller-2009044.php
https://www.lesechos.fr/idees-debats/cercle/cercle-158250-pourquoi-payer-un-club-de-gym-pour-ne-pas-y-aller-2009044.php
https://coach-sportif.mondevis.com/coach-sportif/guide/prix-coach-fitness
http://www.combien-coute.net/fitness/france/
http://www.nokefa.com/
http://www.lorangebleue.fr/clubs/chatou/
https://www.gympass.com/fr/salles-de-sport

