
 
 

Abidi Ilhem 

Bertholier Nolwenn 

Da Mota Cathy 

Rousseau Gabrielle  

 

GMO 1, Equipe K 

 

 

 

 

 

 

 

Nokefa, une entreprise dynamique ayant le 

désir de croître par sa différence 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

Sommaire 

 

Abstract ................................................................................................ 1 

 

Introduction .......................................................................................... 2 

1. Le marché des salles de sport, en perpétuel évolution, porteur 

dôenjeux ................................................................................................ 3 

1. 1. Le bien-être à travers le sport est une envie qui ne cesse de croitre .................... 3 

1. 2.  ,ȭÅÓÓÏÒ ÄÅ ÌÁ ÃÏÎÃÕÒÒÅÎÃÅ ÁÖÅÃ ÌÅ ÄïÖÅÌÏÐÐÅÍÅÎÔ ÄÅÓ ÓÁÌÌÅÓ ÌÏ×-cost 
ÎȭÉÍÐÁÃÔÅ .ÏËÅÆÁ ÑÕÅ ÓÕÒ ÌÅÓ ÐÒÉØ ..................................................................................................... 4 

 

2. Nokefa, une salle de sport basée sur le dépassement de soi ............ 8 

2. 1. Nokefa, un centre nouveau sur le marché qui se différencie par ses services 
inédits. .......................................................................................................................................................... 8 

2. 2. La découverte du fonctionnement du centre .................................................................... 10 

2. 3. La découverte du système de pilotage de Nokefa ........................................................... 11 

 

3. Un plan dôaction adapt® aux besoins de Nokefa ........................... 16 

 
3. 1.  Nos recherches durant les 4 vendredis ont été axées sur les entreprises qui 
pourraient potentiellement être intéressées par notre offre .............................................. 17 

3. 2. Notre mission : développer une offre tarifaire pour des salariés et occuper la 
salle pendant les heures creuses .................................................................................................... 19 

3. 3. Notre objectif : remplir notre mission grâce à une stratégie répartie sur 7 
semaines ................................................................................................................................................... 21 

 

Conclusion ......................................................................................... 24 

 

Annexes .............................................................................................. 25 

ρȢ 2ÅÍÁÎÉÅÍÅÎÔ ÄÅ ÌÁ ÆÉÃÈÅ ÐÒïÓÅÎÔÁÔÉÏÎ ÄÅ ÌȭÏÆÆÒÅ Ⱥ Génération Gloveness ». ............ 25 

2. Planning des cours proposés. ...................................................................................................... 26 

3. Check Continu .................................................................................................................................... 27 

4. Tableau de bord de la journée ..................................................................................................... 28 

5. Fiche présentation SARL Nokefa ................................................................................................ 29 

φȢ #ÏÍÐÔÅ ÒÅÎÄÕ ÄÅ ÎÏÔÒÅ ÓÅÍÁÉÎÅ ÄȭÏbservation de décembre à Nokefa ..................... 30 

Sitographie ......................................................................................... 31 



1 
 

Abstract 

 
Le marché des salles de sport se diversifie avec lôarrivée des salles low-costs qui font de 

lôombre aux anciens agents déjà présents sur le marché. La flexibilité de leurs modalités 

dôinscription attire et le concept plait. 

Nokefa se situe entre les salles low-cost et les enseignes de luxe. Elle se différencie de la 

concurrence sur ce march® gr©ce ¨ sa capacit® dôadaptation aux attentes de ses adhérents tout en 

restant focalis®e sur les techniques de la boxe. Lôentreprise ®tant en pleine croissance, il est 

int®ressant de se diversifier afin de gagner des parts de march®. Lôentreprise souhaite en effet 

élargir sa clientèle en développant un service B to B en développant des abonnements 

spécifiques pour les salariés, et cherche à remplir la salle pendant les heures creuses. 
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Introduction 

 

Le marché des salles de sport est en essor permanent. Les français accordent de plus en plus 

de leur temps à aller faire du sport et cela pour plusieurs facteurs comme la volonté de se sentir 

mieux dans leur peau ou encore la motivation de sôentrainer a plusieurs dans une ambiance 

conviviale. De nouvelles salles de sport entrent chaque jour sur le marché, proposant des prix de 

plus en plus attractifs, attirant ainsi de nombreux clients. La différentiation est donc une 

problématique très importante pour les nouveaux centres : elle va leur permettre dôassurer leur 

pérennité ainsi que leur stabilité. 

 

Le centre Nokefa, situé à Chatou dans les Yvelines est une salle de fitness et de musculation 

basée sur la pratique de la boxe. Lôobjectif des salles de remises en forme est de par la pratique 

dôactivit®s physiques permettre dôam®liorer sa condition physique et son hygiène de vie dans un 

souci de bien- être physique et ou psychologique. Cette salle de sport ne souffre pas de concurrence 

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

 

Il est donc int®ressant pour lôentreprise de se diversifier pour gagner des parts de marché. 

En effet, Nokefa souhaiterai se lancer dans les relations B to B, tout en renforçant 

lôaccompagnement de sa client¯le ainsi que la personnalisation de ses entra´nements et coachings. 

Les heures creuses sont également un challenge rencontré par bon nombre de sociétés proposant ce 

type de service (march® du sport, du loisiré).  
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1. Le marché des salles de sport, en perpétuel évolution, porteur dôenjeux 

 

1. 1. Le bien-être à travers le sport est une envie qui ne cesse de croitre 

 

Le sport est le loisir préféré des Français. En effet, plus d'une personne sur quatre le classe 

en tête de ses passe-temps favoris, avant la lecture, la télévision et la musique. Cela explique donc 

pourquoi le marché des salles de sport est en constante ®volution. Côest un march® qui ne fait que se 

développer.  

 

Mais comment expliquer la volont® des fran­ais de sôinscrire dans une salle de sport mis ¨ 

part la sensation de bien-être ? Et bien pour plusieurs facteurs :  

ü Pour être en bonne santé  

ü Pour rencontrer des personnes 

ü Pour sôoccuper pendant leur temps libre  

ü Pour se sentir mieux dans leur peau  

ü Pour être plus motivées à plusieurs  

ü Pour faire du sport dans une ambiance conviviale et chaleureuse notamment pendant les 

cours collectifs  

ü Pour b®n®ficier dô®quipements adapt®s (machines de sport, v®loé)  

ü Pour bénéficier de conseils de personnes qualifiées dans le milieu (coach sportif)  

 

Tous ces éléments incitent donc les français à opter de plus en plus pour un abonnement en 

salle de sport.  

De plus, certaines salles de sport offrent dôautres avantages : Sauna, spa, hammam, piscine, 

massages, sport de combat, soins de beauté etc. Cela permet aux clients de se détendre une fois leur 

sport effectu®. Comme on dit ç apr¯s lôeffort, le r®confort è !  

 

Malgré l'engouement des français pour le fitness à travers les réseaux sociaux, la France 

reste "en retard" sur le marché du sport à l'échelle mondiale, comparé par exemple aux Etats-Unis. 

Il résulte de certaines études que les français sont plus adeptes aux randonnées, à la natation ou 

encore au tennis plutôt qu'au sport en salle.  

L'aspect bien-être leur est le plus souvent procuré dans des espaces extérieurs. C'est 

pourquoi les centres de fitness sont fréquentés majoritairement par une clientèle bien spécifique : 

une clientèle féminine, d'âge moyen, ayant une préférence pour les activités de groupe, souvent 
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pratiqués en groupe (yoga, Pilate...) pouvant ainsi s'auto-motiver. A l'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 nô'exc¯de pas les 55%. Les zones de musculation classiques sont donc un espace 

moins stratégique pour les nouvelles salles de sport 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. Les critères sur lesquels il 

va se baser sont les suivants :  

ü Il va choisir la salle de sport en fonction de sa proximité avec son domicile ou le lieu de 

travail (temps de trajet)  

ü Les tarifs sont essentiellement un élément décisif pour le client : il va choisir un abonnement 

en fonction de la part de son revenu quôil accorde ¨ une activit®  

ü Le client va également se baser sur les horaires de la salle pour voir si son emploi du temps 

est compatible avec celles-ci 

ü Le client va ensuite sôappuyer sur les recommandations faites par des proches, des 

connaissances etc. (Ambiance, diversité des activités, personnel, bon ou mauvais état des 

machines de sport mises ¨ la dispositioné) 

 

1. 2.  [ΩŜǎǎƻǊ ŘŜ ƭŀ ŎƻƴŎǳǊǊŜƴŎŜ ŀǾŜŎ ƭŜ ŘŞǾŜƭƻǇǇŜƳŜƴǘ ŘŜǎ ǎŀƭƭŜǎ ƭƻǿ-Ŏƻǎǘ ƴΩƛƳǇŀŎǘŜ 

Nokefa que sur les prix  

 

D'après une étude sectorielle réalisée par l'entreprise Xerfi, l'engouement des français pour 

les salles de fitness serait très important. Cependant, le marché serait de plus en plus rude en raison 

dôune nouvelle concurrence de plus en plus forte : le low-cost.  

 

Aujourd'hui, sur le marché de la remise en forme, ce sont les petits prix qui articulent tous 

les agents présents sur celui-ci. Le low-cost consiste à proposer des tarifs attractifs. On pourrait 

parler de démocratisation du fitness, quand on s'aperçoit que sur 10 ouvertures de salles, 9 sont des 

salles ayant pour stratégie le low-cost.  

Ce sont des entreprises qui proposent des formules entre 10 et 20 euros par mois, sans 

engagements et qui ainsi fragilisent les clubs plus anciens, qui se voient confrontés à une baisse de 

leur chiffre d'affaires et de leur clientèle.  

Ces prix imbattables entraînent inévitablement un ralentissement de la croissance du marché 

en valeur, tout en pesant très lourdement sur les marges. Ainsi les coûts des autres salles « non low-
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cost » augmentent considérablement : les loyers en ville sont de plus en plus chers, les dépenses en 

publicité augmentent, le recours à des coachs de sociétés extérieures etc. Concernant les leaders des 

salles low-costs ont compte les suivants : Basic Fit (73 salles en France), Keep Cool, Groupe 

Mooving etc. 

 

Prenons lôexemple de salles de sport de luxe comme Klay Paris, situ®e dans le deuxi¯me 

arrondissement de Paris. Les clients disposent dôun large choix de machines pour sculpter leur corps 

et ont libre acc¯s ¨ de lôaqua fitness, des cours de yogas, de pilates etc. Pour accéder à cette salle de 

sport lôabonnement est de 160 ú par mois soit 1920 ú lôann®e.  

 

Prenons maintenant lôexemple de Neoness, une salle low-cost qui propose de retrouver la 

forme à petit prix. On retrouve des prix ¨ partir de 10ú par mois avec un acc¯s libre et 7ú de plus 

pour participer ¨ des cours collectifs. Ces prix sôexpliquent par un concept innovant proposé par 

Neoness : ne payer que ce que lôon a consomm®.   

 

Le développement des salles low-cost a pouss® les Fran­ais ¨ sôinscrire dans les salles de 

sport, ce qui a consid®rablement augment® le chiffre dôaffaires de ces dernières. On retrouve un 

chiffre dôaffaires sur ce marché de 26,3 milliards dôeuros en 2016, soit une augmentation de 3,1% 

par rapport à 2015. En effet, on compte 145 clubs low-cost ouverts en 2016 ce qui nous amène à un 

total de 649 sur les 4000 présents en France. Côté emploi, le sport se porte bien. Effectivement, on 

compte 81 861 salariés en 2015 dans les salles de sport. Les établissements du secteur privé ont 

employé en 2015 124 286 salariés, ce qui est équivalent à une hausse de 2,7% depuis 2014 et 14.5% 

depuis 2010. 
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http://www.lesenquetesducontribuable.fr/2015/09/24/le -sport-francais-dope-aux-
subventions-detat/49628  
 

Ainsi comment nous pouvons le voir sur le graphique ci-dessus, entre 2007 et 2016 le taux de 

variation est de 19,87%. Le marché du sport est un marché en perpétuel évolution.  

Face à la concurrence des salles low-cost, les acteurs "classiques" doivent s'adapter pour 

survivre. Pour cela, s'offrent à eux deux solutions : adopter le modèle à bas coûts ou bien justifier 

leurs prix élevés par la qualité de leurs services afin de se différencier de la concurrence 

(personnalisation, prestations étendues, matériel dernier cris, investissement dans de nouvelles 

machines innovantes...). Ces choix ne sont pas réalisables par les entreprises low-cost, contraintes 

par un maintien de leurs coûts très bas.  

 

La digitalisation représente également une nouvelle forme de concurrence à double 

tranchant. D'une certaine manière elle est une valeur ajoutée (vélos connectés, réalité augmentée...) 

attractive pour les clients, mais de lôautre côté cela écarte certains sportifs des salles de sport. 

L'ubérisation qui gagne du terrain sur le secteur peut faire de l'ombre aux acteurs déjà présents. En 

effet, des applications mobiles telles que Freetilics et Nike Training Club encouragent les sportifs à 

être autonomes, sans avoir besoin de dépenser de l'argent pour bénéficier de conseils, de 

programmes personnalisés, de séries d'exercices expliquées etc. 

 

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
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Les entreprises font face à de nombreuses problématiques comme trouver le juste milieu 

concernant le nombre optimal dôadh®rents. En effet lorsquôun certain seuil est d®pass®, le manque 

dôespace lôemporte sur la camaraderie et le bien-être car la gêne occasionnée est devenue trop forte, 

compar®e ¨ lôavantage de faire une rencontre par exemple, ou de se sentir entour®. Le fait 

dôaugmenter le nombre de clients permet de diminuer le prix des abonnements et ainsi les rendre 

plus attractifs. Cependant, cela créera des inconvénients considérables comme la queue pour les 

douches, ou encore celle pour avoir accès aux machines. 

 

 Une autre difficulté qu'il faut savoir maîtriser est le phénomène des "abonnés absents". On 

estime que seulement un abonné sur cinq continuera de fréquenter la salle de sport à laquelle il s'est 

inscrit dans les mois suivants son engagement. Cependant, les nouveaux inscrits acceptent 

l'engagement d'un contrat sur la durée sans crainte ni réticence comme le font par exemple, la 

plupart des personnes devant un abonnement téléphonique. Ces abonnés qui ne reviennent pas 

peuvent être vus comme un avantage pour les propriétaires des salles d'une certaine manière : ils 

permettent de diminuer le montant individuel des cotisations tout en n'altérant absolument pas le 

matériel mis à disposition, ou encore en faisant baisser la consommation d'eau chaude, qui sont des 

charges très coûteuses pour les clubs. 
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2. Nokefa, une salle de sport basée sur le dépassement de soi 

 

2. 1. Nokefa, un centre nouveau sur le marché qui se différencie par ses 

services inédits. 

 

Le Centre Nokefa est une salle de sport de 800m2 créé en 2015 située à Chatou dans les 

Yvelines, à 15 minutes de la Porte Maillot (Paris). Son fondateur, Enoch Effah a été 3 fois 

champion du monde de boxe française. Le centre offre différents services permettant ainsi à chaque 

individu de choisir des activités adaptées ses besoins et envies. Il existe donc différents espaces 

dôactivit® : 

 

ü Lôespace ring, composé de deux rings pour pouvoir faire de la boxe et du Gloveness qui 

reprend des mouvements et exercices dôarts martiaux sans chercher lôopposition ni les 

coups. Ces cours permettent dôapprendre les rudiments de la boxe tout en se renfor­ant 

musculairement et tester ses limites. En effet ils sont axés sur le contrôle de soi à travers les 

valeurs de la boxe et par le travail dô®quipe. Il sôagit de lôactivit® phare du centre Nokefa 

puisquôelle a ®t® cr®®e par Enoch Effah lui-même.  

 

ü Lôespace Glove training regroupe deux activités. Le Skipping (entraînement centré sur le 

renforcement musculaire), et le Glove circuit (axé sur des exercices musculaires cardio et 

mentaux). 

 

ü Lôespace Glove Fit comprend les cours collectifs plus « traditionnels », côest-à-dire que lôon 

va retrouver dans la plupart des centres de fitness avec de la Fit Dance, du Body Sculpt, du 

Pilates, du Step, des cours Abdos Fessiers... Ces cours sont tous différents mais sont 

compl®mentaires puisquôils comprennent différents exercices. En effet, les exercices 

peuvent être centrés sur la respiration ou sur le cardiaque, le renforcement musculaire ou la 

relaxation... 

 

ü Lôespace Glove Bike est un espace de vélos en salle destinés à accueillir des cours collectifs. 

 

ü Lôespace Cardio training et musculation comprend différentes machines de musculation et 

de cardio.  
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Le slogan et le leitmotiv du centre Nokefa est ¨ lôimage de ces promesses : « se fixer des 

objectifs et progresser pour réaliser ses rêves ... Voilà ce que nous vous souhaitons ! Plus qu'une 

salle de sport, nous sommes un centre de remise en forme où nous faisons du sport... différemment 

! ».   

Pour faciliter la vie des usagers, différents services sont proposés comme par exemple un 

accès spécialement aménagé pour les personnes handicapées, une boutique, des casiers, un 

environnement climatisé et des vestiaires neufs (espaces de douche compris). 

 

Concernant les horaires dôouverture, ces derniers recouvrent des plages assez larges ce qui 

permet au centre dô°tre accessible à tous, quel que soit leur activité quotidienne (salarié à temps 

plein, à mi-temps, lyc®ens, coll®giensé). Le centre est ouvert du lundi au vendredi de 9h00 à 

21h30, le samedi de 9h00 à 19h00 et le dimanche de 9h00 à 14h00. Ainsi, grâce à de larges plages 

horaires, des personnes issues de toutes les catégories sociaux-professionnelles peuvent profiter du 

centre selon leurs disponibilités. 

 

De plus, les tarifs sont abordables et dans la moyenne des prix sur le marché des salles de 

sport. 

 Il existe 3 offres : 

ü Lôoffre First, à 29ú par mois, permet dôacc®der ¨ lôespace cardio-training et musculation 

ainsi quôau cours traditionnels. 

ü Lôoffre Centre, à 49ú par mois, compl¯te lôoffre First puisquôelle permet en plus dôacc®der 

aux cours collectifs Glovefit et Glovebike. 

ü Lôoffre Gloveness, à 79ú par mois, permet dôacc®der ¨ tous les cours et programmes 

collectifs ainsi quô¨ un bilan forme. Cette offre est donc très complète, et apporte un 

accompagnement exclusif. 

 

Il est également possible dôacc®der ¨ un coaching individuel d¯s 70ú/heure. Pour les 

personnes ne souhaitant pas accéder à la salle mais seulement aux cours collectifs, il est possible 

dôopter pour un carnet de 10 cours, valable 6 mois. 

 

La clientèle est un élément non négligeable à prendre en compte dans notre étude.  

Chatou est une commune du département des Yvelines ville relativement fortunée et familiale, 

comptant environ 31 000 habitants. La population y est dô©ge moyen, et la proportion de femme est 

supérieure à celle des hommes. Chatou possède un revenu fiscal médian par ménage en 

comparaison aux autres communes (le Vésinet, Rueil Malmaisoné) de la métropole. 
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Cela se reflète dans la fréquentation de Nokefa. Les 1200 abonnés du club sont âgés de 3 ans 

et demi à 84 ans. Enfants, familles, seniors, le club nôa pas de cible type. Cependant la majorité des 

adhérents sont des femmes. 

Pour se diff®rencier, en plus dôavoir cr®® le Gloveness, Enoch Effah a également mis en 

place 3 programmes au service des entreprises et des collectivités. 

ü Des formations pour accroître sa performance professionnelle grâce aux méthodes et aux 

outils utilisés dans les sports de haut niveau. 

ü Des coachings sportifs pour identifier et faire émerger son potentiel et ainsi chercher à 

effectuer un développement personnel. 

ü Des s®minaires pour renforcer la coh®sion de groupe par lôexp®rimentation mais ®galement 

d®velopper lôesprit dô®quipe et les valeurs de partage ainsi que lôentraide. 

 

Ainsi en développant ce service, Enoch Effah cherche à accroître son activité et ainsi gagner des 

parts de marché par sa diversification. Le centre Nokefa nôa pas de concurrents directs ni ¨ Chatou 

ni aux alentours. Côest pourquoi, la survie et lôind®pendance ne font pas partie des critères de 

stratégie mis en place. 

 

2. 2. La découverte du fonctionnement du centre  

 

Le centre Nokefa créé en 2015 est en perpétuelle évolution. En effet, lôespace a ®t® r®nov® 

cet été et les travaux récents ont permis de délimiter dôautant plus les différents espaces du centre. 

 

Nokefa est également très présent sur la scène médiatique puisque TF1 est venu interviewer 

Enoch et certains adhérents pour présenter la salle lors du Journal Télévisé. 

 Le centre est également très présent sur les réseaux sociaux : sur Instagram mais également sur 

Facebook. Ces derniers sont régulièrement alimentés avec des photos, des vidéos, des événements, 

ou des rendez-vous sportifs. 

 

Le groupe propose un espace aménagé pour patienter ou se poser, compos® dôun canapé, de 

fauteuils, dôun micro-onde, de jeux de société, dôune machine à café, de tables et tabourets, de livres 

et de posters de motivations avec des citations, des photos des trophéesé Les adhérents sont 

dôailleurs pr®sents sur les photos avec les coachs. Ces éléments permettent de mettre les adhérents à 

lôaise, de cr®er une ambiance chaleureuse et familiale.  
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A lôaccueil, une vitrine avec des vêtements au logo de Nokefa sont à vendre, permettant de 

renforcer le sentiment dôappartenance au groupe. Une des clés de réussite du centre est sa proximité 

avec les adhérents.  

 

Les employés portent une grande attention aux termes utilisés : dire adhérents plutôt que 

clients, jugé trop commerciale. 

 

De plus, les cours restent maintenus aux heures creuses même si seulement une ou deux 

personnes se présentent. Cela permet aux adhérents dô°tre sûrs dôavoir des cours. 

 Le nombre de personnes présentes à chaque cours est reporté sur le un carnet, permettant à 

lôentreprise dôavoir un suivi de lôaffluence des cours et ainsi de savoir si ces derniers intéressent ou 

non les adhérents. Nokefa peut ainsi améliorer son offre et sélectionner des cours pertinents et ainsi 

diminuer ses coûts. 

 

2. 3. La découverte du système de pilotage de Nokefa  

 

Enoch Effah est le dirigeant de Nokefa. Il y a ensuite les coachs, les commerciaux puis 

Valérie, la secrétaire chargée de lôadministration. Le siège situé à Rueil, commune voisine de 

Chatou, est composé seulement de Valérie et 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®rie a beaucoup de t©ches ¨ g®rer seule puisquôelle va sôoccuper de toute la partie gestion du 

club avec les admissions, les abonnements, les paiements des différentes factures, la recherche de 

partenairesé Côest ®galement elle qui va sôoccuper du fonctionnement du club puisque monsieur 

Effah va également faire différentes interventions extérieures en tant que coach dans des entreprises 

ou dans des ®coles priv®es comme lôESSEC, en plus des cours et des matchs de boxe quôil effectue. 
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Nokefa est une petite entreprise puisquôil nôy a quôune dizaine de salariés dont la plupart 

sont des intermittents. De plus, une seule personne sôoccupe de la partie gestion, Valérie. Il nôy a 

pas vraiment de direction financière et comptable. Enoch Effah va travailler directement avec son 

expert-comptable qui est ext®rieur ¨ lôentreprise. 

 

Il nôy a pas non plus de service charg® du contr¹le de gestion. Cependant, toutes les 

informations liées aux salaires sont centralisées par le cabinet dôexpert-comptable qui informe 

Enoch Effah des changements et des informations à délivrer aux employés ainsi que toutes les 

informations li®es au fonctionnement des cotisations comme lôUrssaf. 

  

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

moyens de lôentreprise gr©ce ¨ lôanalyse des diff®rents comptes quôil va effectuer. Toutefois, le 

Enoch Effah 
 

Karl: Responsable 
Gloveness 

Jimmy: Responsable 
Fitness 

Valérie: 
Administration  

Coach: 
¶ Guy 
¶ Robin (prestataire) 

Coach: 
¶ Melanie (presta)  
¶ Fanny (presta) 
¶ Raja (presta) 
¶ Joselin 

Stephen: Alternant 
Commercial 

Virginie: Commerciale 
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manque de temps pousse lôentreprise à ne pas chercher réellement à faire tous ces calculs et à 

sôam®liorer. 

  

 

Des budgets sont alloués aux différents projets et activités prévus par le centre.  

En effet, le groupe établi un budget et un business plan pour chaque nouveau projet quôil souhaite 

développer. Ces projets peuvent aller de la rénovation de la salle ̈ lôouverture dôun nouvel espace 

(comme le cours de Glovebike qui est une nouveauté depuis septembre 2017) voire ¨ lôouverture de 

deux nouvelles salles prévues dans les deux prochaines années. 

 

La mise en place dôune proc®dure dô®laboration de ces budgets a ®t® instaur®e r®cemment. 

Nokefa va tout dôabord ®tablir une lettre de mission avec le budget pr®visionnel quôil souhaite 

dédier au projet. Cette lettre doit ensuite être agréée par la direction et le prestataire. Ensuite, le 

document signé permet de diviser le budget prévisionnel et les montants à débourser après 

validation des missions effectuées par les prestataires de service. 

 

  

Le mode de fonctionnement de lôentreprise Nokefa correspond celui dôune petite structure. 

En revanche, les responsabilités sont énormes. Le siège n'étant composé que de deux personnes 

(Enoch Effah le dirigeant et Valérie la secrétaire administrative), le travail décisionnel et toutes les 

®tudes r®alis®es en amont sont balay®es trop rapidement. En effet, bien quôun contr¹le et des 

procédures soient effectués pour évaluer les montants des différents projets, les décisions semblent 

parfois prises h©tivement sans chercher r®ellement ¨ ®valuer lôimpact financier que cela pourrait 

avoir par la suite sur lôentreprise. L'absence d'une direction financi¯re compos®e d'un personnel 

qualifié et spécialisé qui serait directement en contact avec le cabinet d'expertise comptable se fait 

ressentir au quotidien. Cela soulagerait d'une part le dirigeant mais surtout cela permettrait à 

l'entreprise d'optimiser toutes ses décisions afin d'être le plus efficace possible pour atteindre 

finalement le but de gestion de l'entreprise c'est à dire l'expansion du centre favorisé par la 

croissance déjà actuelle.  

 

Toutefois, cette idée d'organiser de manière plus structurée l'entreprise commence déjà à se 

mettre en place notamment grâce au contrôle des budgets. 

 

Nokefa étant une entreprise encore jeune, beaucoup de travail repose uniquement sur le 

dirigeant qui est amené à prendre des décisions et à effectuer des tâches qui ne relèvent pas toujours 
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de ses compétences. Il faudrait donc que monsieur Effah délègue certaines tâches, tout en apportant 

une v®rification avant et ¨ la fin de chacune dôentre elles. 

 

De plus, beaucoup de décisions sont prises de manière quelque peu informelle. Bien que 

lôentreprise entame d®j¨ une d®marche dôam®lioration avec la mise en place dôune r®elle proc®dure 

dô®laboration des budgets, il serait n®cessaire aujourdôhui de chercher davantage à évaluer les 

diff®rents risques et dôétablir de nouvelles prévisions telles que le nombre dôabonnementsé ce qui 

permettrait ¨ lôentreprise dôaxer ses efforts sur certains points (comme la publicité lorsque le 

nombre dôabonnements risque de chuter). Il nous semble ®galement important pour lôentreprise 

dôappr®cier la n®cessit® et le b®n®fice que peuvent apporter la compréhension du compte de résultat, 

des SIG, des amortissementsé et qui permettraient ¨ lôentreprise dôavoir une meilleure gestion 

ainsi que de pouvoir anticiper les différentes dépenses. 

 

Nokefa est un centre fitness en pleine expansion. Avec ses 1200 adhérents, le club cherche 

aujourdôhui la croissance plut¹t que la survie sur le march®. En effet, lôentreprise nôa actuellement 

pas de concurrents et arrive à se démarquer des autres agents présents grâce à son concept 

innovant : le Gloveness. 

 

De plus, gr©ce ¨ la marge effectu®e et la croissance, Enoch Effah a d®cid® dôouvrir deux 

nouveaux centres : un spécialisé dans le cycling (cours de vélos) et un autre proposant seulement un 

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

 

Ci-dessous, nous avons dressé un système, résumant la communication de lôentreprise avec 

son environnement. 
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1) Lôenvironnement de lôentreprise va apporter des contraintes telles que les tarifs sur le marché, le 

prix des machines, la concurrence, mais ®galement lôeffet de mode (mode ç fit  ») ainsi que les 

diff®rentes saisons (au printemps on pr®pare son corps pour lô®t®é) 

 

2) Le syst¯me de pilotage de lôentreprise se situe ¨ Rueil-Malmaison, où monsieur Effah, le 

dirigeant, va prendre diff®rentes d®cisions suite ¨ lôanalyse du flux dôinformation provenant de 

lôenvironnement, des adh®rents ainsi que du syst¯me op®rant. 

 

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

 

Système de pilotage 

Système opérant 
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4)  Ce qui se passe dans le syst¯me op®rant (côest-à-dire le club à Chatou), va avoir une influence 

sur la prise de décision du système de pilotage. 

 

5) Le système opérant enregistre les besoins des adhérents, et besoins du club en lui-même afin de 

les renvoyer au pilotage qui va les analyser et agir en conséquence ; machines cassées, besoin de 

plus ou moins de cours, hygi¯ne de la salleé 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. Un ÐÌÁÎ ÄȭÁÃÔÉÏÎ adapté aux besoins de Nokefa 
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Nokefa est une entreprise en bonne santé, qui ne recherche pas la survie, mais qui aspire à 

cro´tre. Côest pour cela quôelle a le d®sir et la volont® dô®largir sa client¯le en touchant des salari®s 

dôentreprises. Elle souhaite alors attirer ces nouveaux potentiels clients en définissant une offre 

tarifaire attrayante.  

De lôautre c¹t®, le club ¨ un r®el besoin : remplir la salle pendant les heures creuses. En effet 

durant une tranche dôheures d®limit®e entre 10 et 12 heures et 14 et 16 heures, la salle est peu 

remplie. De ce fait, les machines ne sont pas rentabilis®es correctement et Nokefa perd de lôargent.  

 

3. 1.  Nos recherches durant les 4 vendredis ont été axées sur les entreprises 
qui pourraient potentiellement être intéressées par notre offre 
 
 

 Durant les 4 vendredis en entreprise, nous avons commencé à effectuer les recherches qui 

pourraient nous être utile lors du stage. 

Ainsi, nous avons tout dôabord regard® concr¯tement quelles entreprises nous pouvons viser. 

Nous pensons tout dôabord cibler des entreprises avec des comités économiques et sociaux. Ainsi, 

nous avons fait des recherches sur la réglementation de ces derniers.  

Un comité économique et social (nommé ainsi depuis le 1 janvier 2018, et non plus comité 

dôentreprise) n®cessite au moins un critère essentiel lié à l'effectif de la structure : à partir de 50 

salari®s lôentreprise ¨ lôobligation dôen mettre un en place. 

Un comité économique et social est composé de représentants du personnel et de syndicaux 

élus pour un mandat de 4 ans maximum.  

Ce comit® permet aux salari®s de sôexprimer collectivement, et ainsi de faire entendre leurs 

idées et leurs intérêts afin dôinfluencer directement sur la gestion et la vie de lôentreprise, dôun point 

de vue financier, économique, ou tout simplement de fonctionnement pour améliorer leurs 

conditions de travail. 

De plus, un comit® ®conomique et social fournit aux salari®s (ainsi quô¨ leur famille et 

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 : 

¶ « Des activités tendant à l'amélioration des conditions de bien-être (cantines, coopératives 

de consommation, logements, jardins familiaux, crèches, colonies de vacances...), 

¶ Des activités relatives aux loisirs et aux sports, 

¶ Des institutions d'ordre professionnel ou éducatif attachées à l'entreprise ou dépendant d'elle 

(bibliothèques, centres d'apprentissage et de formation professionnelle, cercles d'études, 

cours de culture générale...), 
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¶ Des services sociaux chargés de veiller au bien-être du stagiaire dans l'entreprise, de faciliter 

son adaptation à son travail et de collaborer avec le service de santé au travail de 

l'entreprise, de coordonner et de promouvoir les réalisations sociales décidées par le CE et 

par l'employeur, 

¶ Des institutions sociales de prévoyance et d'entraide (institutions de retraites, sociétés de 

secours mutuels...), 

¶ Un service de santé au travail institué dans l'entreprise. » 

 

Un partenariat entre un comit® ®conomique et social dôune entreprise et une salle de sport est 

bénéfique pour les deux parties. 

 

Pour les salariés, cela crée un facteur de motivation non négligeable. Le sport permet en 

effet aux salariés au-delà du bien-être, de pouvoir mieux gérer le stress. 

 Cela renforce la cohésion entre les individus, ce qui entretient l'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 activité sportive régulière préserve la santé des employés, tout en les aidant à 

lutter contre la sédentarité. 

 

Du point de vue de l'entreprise, ce type de partenariat peut la rendre plus attractive, en effet 

cela la rend plus attractive : 85% des salariés en France aimeraient que leur entreprise puisse leur 

proposer une activité sportive. 

La qualité de vie des employés ne pourra en être qu'améliorer, particulièrement quand 

l'enseigne sportive prend le temps d'organiser spécialement des tarifs et des programmes adaptés à 

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 façon régulière une activité sportive 

augmenteraient leur productivité de 6 à 9%. 

 

Ensuite nous avons recherché quelles entreprises nous pourrions contacter en fonction de 

nos critères de sélection soit leur proximit® avec le centre, leur effectif, leur chiffre dôaffaires etc. 

Nous allons aborder les entreprises de Rueil-Malmaison, quartier connu pour la présence de 

nombreuses sociétés. Par exemple nous avons pensé à AUTOMOBILES PEUGEOT qui est une 

société anonyme de 604 employé et de 11 341 930 000 dôeuros en 2016. Pourquoi aborder 
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également des entreprises avec un plus petit chiffre dôaffaires et moins de salari®s comme 

LLENOVO FRANCE, SAS de 200 salari®s et 2016 avec un chiffre dôaffaires de 719 784 514 euros. 

 

Enfin, nous avons réfléchis à comment est-ce que nous pourrions convaincre ces entreprises 

dôoffrir un abonnement ¨ la salle de sport à leurs salariés. Côest pourquoi nous pensions pr®senter 

aux entreprises qui pourraient être potentiellement intéressé quels sont leurs intérêts et ceux de leurs 

salariés à la pratique du sport : 

- Cela permet dôam®liorer le bienïêtre des salariés et de diminuer les burn-out. 

- Cela permet de fid®liser les salari®s qui se sentent plus int®gr®s dans lôentreprise car cela 

permet de voir que leurs patrons sôint®ressent ¨ leur bien-être et cela développe ainsi un 

sentiment dôappartenance plus important ¨ lôentreprise. 

- Cela permet dôam®liorer la productivit® des salari®s en effet, plusieurs ®tudes ont 

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

lôesprit dô®quipe, la communication, le d®passement de soié Le sport favorise 

également le « vivre ensemble » (dôapr¯s les ®tudes dôAlain Ehrenberg et de Christian 

Pociello). 

 

Nous envisageons également de pr®senter ¨ certaines entreprises, un mod¯le dôune soci®t® 

plus « libérale » et qui accepte que la qualité soit meilleure que la quantité demandée. 

Ainsi nous pensons ®voquer lôexemple de Google qui permet ¨ ses salari®s lôacc¯s à un espace 

détente composé des salles de sport, de massages ou encore de musique. Les résultats sont déjà 

apparus et ils sont très positifs puisque les salariés sont très productifs et sont également très fidèles 

à Google et à son mode de fonctionnement. 

 

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

 Dans un premier temps, nous allons continuer de dresser un profil dôentreprises qui 

pourraient °tre int®ress®es par lôoffre. Pour ce faire, nous souhaitons sélectionner les entreprises en 

fonction de leur comit® dôentreprise, de leur compréhension et de leur adaptabilité aux 

changements. Nous avons déjà commencé notre sélection en fonction de leur proximité avec le 

centre, en fonction du nombre de salariés, du comité économique et social etc.  

Pour ce faire, nous devons dôabord faire une ®tude de march® afin de sôassurer que le projet 

est viable et quôil sera profitable ¨ lôentreprise, ainsi que réalisable. 
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Une fois ce profil délimité nous définirons des offres avantageuses et adaptées au prospect, 

ainsi que les privilèges et services associés pour attirer. Mais ces offres devront également être 

profitables ¨ lôentreprise. Nous devrons proc®der ¨ des calculs pour d®finir les tarifs notamment et 

le rapport coût/bénéfice pour Nokefa, pour ne pas que ces offres soient plus coûteuses. Nous allons 

de plus nous inspirer dôautres salles de sports en relation avec certaines entreprises pour voir si nos 

prix sont cohérents par rapport à ceux du marché, si nous devons les baisser ou au contraire les 

augmenter. 

Suite à cela, nous allons rédiger nos mails, les envoyer ainsi que téléphoner et démarcher 

directement certaines entreprises. Dans ces mails nous y joindrons un power point ou une vidéo 

pr®alablement ®tabli de fa­on ¨ ce que les entreprises comprennent facilement lôoffre qui leur ai 

proposé.  

Sur la proposition de monsieur Effah, nous allons organiser un évènement porte ouverte 

pour permettre aux salariés et surtout aux dirigeants de découvrir la salle de sport en participant à 

des cours collectifs ainsi quôen d®couvrant lôambiance conviviale du centre. 

A lôapproche de notre d®part, nous donnerons à Enoch Effah un manuel résumant toutes les 

démarches que nous avons entreprit pour contacter les entreprises.  Nous y laisserons également les 

numéros et les mails des sociétés déjà contactées ainsi que celles qui pourraient éventuellement être 

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 et 12 heures puis entre 14 et 16 heures toutefois 

nous souhaitons voir avec monsieur Effah sôil est dôaccord avec ses heures.   

En effet, en semaine, de 10 à 12 heures et entre 14 et 16 heures, lôentreprise est quasiment 

vide. Elle perd donc de lôargent car les machines ne sont pas rentabilis®es correctement.  

Pour attirer la clientèle pendant ces heures, nous avons pensé à établir un carnet de 10 heures 

permettant aux clients dôacc®der ¨ la partie musculation et cardio du centre pendant une tranche 

dôheure d®limit®e. Ces heures seront à prix moins élevés que ceux dans les différentes formules.  

Nous nous sommes inspir®es dôun mod¯le d®j¨ mis en place au sein de Nokefa : un carnet de 10 

heures pour accéder à des cours collectifs.  

Concrètement, cela permettrait aux clients de payer moins cher quôun abonnement mensuel, 

sôils ne souhaitent pas pratiquer ®norm®ment de sport. Côest ®galement b®n®fique pour ces 
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potentiels adhérents sôils ont peu de moyens et ont des heures facilement aménageables. Ces 

derniers pourront ainsi renouveler leur carnet une fois ce dernier terminé. Un Pass leur serait remis 

pour pointer à chaque départ et chaque arrivée afin de calculer la durée effectuée sur place. Nous 

pensons pour lôinstant proposer une heure dôacc¯s ¨ la partie musculation/ cardio-training entre 5 et 

6 ú (soit 50 ou 60ú le carnet de 10 heures). Ce tarif reste encore approximatif car nous nôavons pas 

encore calculé la rentabilité de cette nouvelle offre. De plus, il nous faut encore en parler avec 

monsieur Effah. 

En outre, cela pourrait être un avantage pour ces nouveaux adhérents car ils viendront au 

moment où peu de clients seront pr®sents, ce qui leur permettra dôacc®der plus facilement aux 

machines et les coaches seront plus facilement à leurs dispositions.  

 3. 3. Notre objectif : remplir notre mission grâce à une stratégie répartie sur 7 
semaines  
 

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

activités qui viennent constituer notre projet.  

 

Il vient répartir nos tâches/ missions sur les 7 semaines de stage :  

- Les différentes tâches à envisager 

- La date de début et la date de fin de chaque tâche 

- La durée estimée de chaque tâche 

- Le chevauchement éventuel des tâches, ainsi que la durée de celui-ci 

De façon générale, un diagramme de Gantt répertorie toutes les tâches à accomplir pour mener 

notre projet à bien, et indique la date à laquelle ces tâches doivent être effectuées. 

 

Durant les deux premières semaines de stage, côest-à-dire du 9 au 20 avril, nous allons 

mettre en place la présentation que nous allons faire aux entreprises : réalisation du power point, 

rédaction des mails, dôune trame de script pour les appels t®l®phoniques que nous allons °tre 

amenées à passer durant le démarchage. 

Nous allons ®galement poursuivre notre analyse des couts afin de finaliser lôoffre. 

 

Tous les lundis à 16 heures, nous avons fixé un rendez-vous avec le dirigeant de Nokefa, 

Enoch Effah (qui est également notre tuteur), afin de discuter de lôavanc®e de nos missions, ainsi 

que de sôassurer que lôon va dans la bonne direction et de prendre en compte r®guli¯rement ses 

corrections pour offrir un travail le plus adapté possible à ses attentes. 



22 
 

 

Le deuxième lundi, côest-à-dire le lundi 16 avril, nous montrerons à monsieur Effah nos calculs, la 

rentabilité du projet et lui poserons nos éventuelles questions.   

 

Lôévénement étant assez long à organiser, nous commencerons à élaborer ce dernier dès la 

seconde semaine de stage côest-à-dire le 16 avril, et ce jusquôau 18 mai (date envisageable de 

lô®v®nement portes-ouvertes). 

 

Le lundi18 avril nous montrerons à notre tuteur ce que nous prévoyons de présenter aux 

entreprises car le 23 avril nous commencerons à démarcher les entreprises et ce jusquôau 23 mai.  

Nous rapporterons au dirigeant dès le lundi 23 avril et le 30 avril de notre démarchage, quelles 

entreprises sont potentiellement int®ress®es et notre ®volution sur la pr®paration de lô®v®nement. 

 

Lô®laboration du plan dôaction commencera d¯s le 20 avril et se poursuivra jusquô¨ la fin du 

stage pour que nous puissions le compléter au fur et à mesure de notre avancée, afin que celui-ci 

soit le plus complet et le plus proche de la réalité possible. 

Nous avons précisé dans notre diagramme la date du rendez-vous prof pilote du vendredi 4 

mai de façon à anticiper celle-ci dans notre travail. 

 

Le mercredi 7 mai nous finaliserons lô®v®nement avec notre tuteur. 

Du 7 au 15 mai nous relancerons les entreprises qui ont r®pondu positivement ¨ lôinvitation ¨ 

lô®v®nement afin de sôassurer quôelles seront pr®sentes. 

 

Enfin nous nous laissons une marge de sécurité du 21 au 25 mai afin de finaliser le projet, 

effectuer les dernières corrections, et avoir le temps de répondre aux éventuelles nouvelles attentes 

de Nokefa. 

 

Le mercredi 23 mai nous présenterons à notre tuteur notre compte rendu du stage et nous lui 

remettrons et lui présenterons notre dossier « plan dôaction ». 
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Conclusion 

 
 

Nokefa est un centre de fitness dont le fonctionnement est en adéquation avec leurs besoins. 

Les clients sont satisfaits et le nombre dôadh®rents nôa fait quôaugmenter durant ces deux dernières 

années tout comme le chiffre dôaffaires qui est en constante hausse. De plus, en créant le Gloveness 

et en proposant de nouveaux services et de nouvelles activités, Enoch Effah, le dirigeant du centre a 

réussi à se démarquer des salles de sport ordinaires. Aujourdôhui, lôentreprise cherche de nouveau ¨ 

évoluer et souhaite accroître son service aux entreprises. En effet, Nokefa propose actuellement des 

séminaires de coaching en entreprise sur le développement personnel par le biais sport. 

 De plus, le club rencontre un autre besoin, celui de combler la salle durant les heures 

creuses. Pour cela nous allons mettre en place une offre attrayante pour permettre dôattirer les 

clients à venir pendant ces heures. 

 

Notre mission sera ax®e sur lôanalyse des entreprises qui pourraient être intéressées par cette 

nouvelle offre ainsi que sur lôanalyse de la rentabilit® de cette dernière. Par la suite, nous les 

contacterons et nous leur présenterons lôoffre tout en leur pr®cisant quôils pourront découvrir la salle 

ainsi que les coach et Enoch le dirigeant, grâce à un évènement porte ouverte que nous 

organiserons. 
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Annexes 
 

мΦ wŜƳŀƴƛŜƳŜƴǘ ŘŜ ƭŀ ŦƛŎƘŜ ǇǊŞǎŜƴǘŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩƻŦŦǊŜ ζ Génération Gloveness ». 

 

Génération Gloveness 4 -12 ans  

et 13-17 ans 
 

Combinaison de valeurs, d'exercices, et circuit d'entraînement issus des 

"sports martiaux" pour tous, sans opposition  

 

Informations  :  
 

¶ Séances de 45 minutes le mercredi  et samedi  

¶ Coûts : -  4-12 ans : 348 ú/an. 

   - 13-17 ans : 420ú/an. 

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

 

Mode de fonctionnement  :  
 

¶ Trottinette s et v®los ¨ lôext®rieur du centre 

¶ Badger  ¨ lôaccueil 

¶ - de 13 ans : interdiction vestiaire  

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

autorisation parentale  

¶ Espace ring : chaussettes  ou chaussures dédiées  

¶ Si je suis en avance, je patiente dans la Glove House  

 

 

 

+ 15 Ό ÃÁÒÔÅ 
membre 
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2. Planning des cours proposés. 
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3. Check Continu 
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4. Tableau de bord de la journée 
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5. Fiche présentation SARL Nokefa 
 

                 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Objectif : développer le service B to B : 

 

¶ Etude de marché pour pouvoir dresser un profil dôentreprise pouvant °tre int®ress®e 

¶ Calculs pour établir le rapport coûts bénéfices 

¶ Organisation dôun ®v®nement portes ouvertes pour permettre aux salari®s de 

découvrir la salle 

¶ Création : 2015  

¶ Dirigeant : Enoch Effah  

¶ Lieu : 3-5 Rue de la Paroisse 

78400 Chatou 

(Yvelines) 

¶ nokefa.com 

¶ 01 74 13 44 18 

 

 

¶ Surface des locaux : 800m2 

¶ Nombre dôadh®rents : 1 150 

¶ Nombre de salariés : 4 

¶ Nombre dôintervenants : 6 

¶ Chiffre dôaffaires : 390 000 ú 

 

¶ Services proposés : salle de musculation et 

cours collectifs, spécialisation en boxe 

(gloveness) 

¶ Tarifs : de 29ú ¨ 79ú par mois 

¶ Evolutions : ouverture de deux nouveaux 

centres courant 2018 

 Fréquentation : hommes et majoritairement femmes entre 3 et 82 ans 

Cours ayant le plus de succès : Gloveness, boxe 

Jours dôaffluence : mercredi et samedi 
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6. Compte rendu de notre ǎŜƳŀƛƴŜ ŘΩƻōǎŜǊǾŀǘƛƻƴ ŘŜ ŘŞŎŜƳōǊŜ Ł bƻƪŜŦŀ 
 

¶ Observation du fonctionnement de lôentreprise (accueil des clients, cours collectifsé) et de 

ses besoins 

¶ Participation à la vie de lôentreprise pour mieux comprendre son fonctionnement (carnet 

check continu, nombre de personnes pr®sentes au coursé) 

¶ Power-point sur lôoffre tarifaire 

¶ Entretien avec les différents coaches pour connaître les bienfaits de chaque cours et 

comprendre le fonctionnement de lôentreprise et clients du centre 

¶ R®alisation dôune ®tude de satisfaction (informelle, orale) aupr¯s de la client¯le 

¶ Remaniement de lôaffiche de présentation du Gloveness pour les enfants et adolescents (de 4 

à 17 ans) 

¶ Cr®ation dôaffiches de présentation des différents partenariats, prix des boissons, indication 

des toilettes 

¶ Compte rendu de nos propositions dôam®liorations du centre au dirigeant de Nokefa, Enoch 

Effah 

¶ Recherches sur nos propositions dôam®lioration (prix distributeurs de barres de c®r®ales, de 

plats chaudsé) 
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