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Biostrength.’

Plus de résultats,
Plus rapidement.

Biostrength™ vous aide a éviter les erreurs les
plus fréquentes du renforcement musculaire,
pour obtenir jusqu’a 30% de résultats en plus.
Grace au systeme breveté Biodrive, vous
pouvez automatiquement et en toute facilité :

= Sélectionner l'objectif puis profiter de résistances
et d'un biofeedback adaptés

= \ous entrainer avec une charge optimale

= Déterminer I'amplitude correcte du mouvement

= Ajuster le rythme et le nombre de répétitions

= Profiter des temps de récupération appropriés

Plus d'infos sur technogym.com/fitnesschallenges

ENGAGEMENT
ET MOTIVATION

Biofeedback et Intelligence

Artificielle pour une assistance

en temps réel
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qu’est-ce que
l'optimisme dans le fitness ?

Dans un monde ol le fitness est de plus en plus
présent et parfois méme gratuit, nous devons
explorer des contrées encore inhabitées, en termes
de positionnement, afin d’avoir toujours un coup
d’avance. Cela ne peut se faire sans une certaine
confiance et un optimisme a toute épreuve.

Nous devons donc nous préparer a diriger nos entre-
prises, nos clubs de fitness dans un environnement

caractérisé par la volatilité, l'incertitude, la complexité
et lambiguite.

La clé ne réside plus dans la résilience, mais dans une
combativité constante et un optimisme inébranlable.

Pour un manager de club, 'optimisme représente

une attitude mentale positive qui influence sa facon

de percevoir et de réagir aux situations rencontrées
dans le cadre professionnel.

« Loptimisme implique de croire en un avenir
favorable pour le club malgré les défis et les
obstacles actuels.

+ Un optimiste a confiance en ses propres capacités,
ainsi qu’en celles de son équipe pour surmonter
les difficultés et atteindre les objectifs fixés.

- Etre optimiste signifie également étre capable de
rebondir aprés des échecs ou des revers, en tirant
des legons de ses expériences pour mieux avancer.

« Loptimisme peut encourager le gérant a explorer
de nouvelles idées et a prendre des risques
calculés dans le but de favoriser l'innovation
et la croissance de l'entreprise.

+ Un manager optimiste est souvent plus motivé
et engagé dans son travail, ce qui peut se traduire
par un leadership inspirant pour les membres de
son équipe.

Vous l'avez compris, pour un manager, 'optimisme

est une qualité essentielle qui alimente sa capacité

a surmonter les défis, a rester résilient et a saisir

les opportunités de maniére proactive pour le succes

a long terme de son club.

Venez booster votre optimisme et votre énergie
pour le second semestre en participant aux 10 ans
du Congrés Fitness Challenges les 13 et 14 juin

a Aix-en-Provence !

Découvrez notre programme exceptionnel (p. 7) !

Et naturellement des échanges, du réseautage et
des nombreux moments de partage ! m

Professionnel du secteur depuis prés de 30 ans, Pierre-Jacques DATC faun
parcours dans le monde du fitness trés riche. En 1996, il integre lorganisation du
Salon mondial Body Fitness et a. ll collabore t huit ans au magazine
Vive La Forme, tout en étant commissaire général des salons. En 2004, il devient
directeur genwm\ adjoint de la société Planet Fitness Group pour qui il lance en

le magazine Planet Fitness Management. Deur ans p\m tard, il crée la

forma tion Fitne allenges p Zi

rovence qm réunit depuis
ste et dw Be\gique). En2
chs personal trainers

Coachs Challenges et en 2019, le 1" cong
“hallenges Tour (une journée 100 9 s)qui sillonne
la France, avec une s de partenaires, pour rencontrer les managers de clubs
dans leur région.

HINESS CHALLENGE

M A G A

AVRIL / MA| 24

LE MAGAZINE PROFESSIONNEL DES ACTEURS
DU MARCHE FORME, SANTE, BIEN-ETRE

L'actualité du marché du fitness

Comment acquérir de nouveaux clients en ligne ?
Le toucher gagnant

Slowe, le pari réussi de convertis au fitness

La survie d’'une Box:
entre réve entrepreneurial et réalité du marché

Au fait, c'est quoi, le leadership ?
Le gainage en sport-santé

Satisfaction, moindre effort, ou recommandation,
quelle performance visez-vous avec vos clients ?

Retour d’expérience : « Jai visité des clubs Les Mills
en Nouvelle-Zélande... »

Quel impact transformateur de U'lA et du metaverse
dans l'industrie du sport ?

Super Horizontal Leg Press Dual System - Freeweight Special
Les petites annonces de vente de clubs
Et si le corps pouvait étre levier de management ?

Clubs, Box, studios : 3 types de trafic a posséder
pour maximiser votre clientéle !

Chefs d'entreprise, ce qu'il faut savoir lorsque vous avez recours

a des travailleurs indépendants ou des auto-entrepreneurs



RETROUVEZ-NOUS

¥ xplor B0
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LE LOGICIEL N°1 \
DES CLUBS DE FITNESS

LE MEILLEUR DE LA TECHNOLOGIE
POUR UNE EXPERIENCE MEMBRE INCOMPARABLE

— Technologie API-First
— Paiements complets intégrés
- — Adhésion & réservation en ligne
—+ Marketing automatisé
aT ' '-' - Tableaux de bord & analyses
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- Contrdle d’accés connecté
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Allez plus loin avec Xplor Resamania
Le logiciel 100% Fitness

www.xplor-resamania.fr
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INTERVENANTS
RENOMMES

20

PARTENAIRES
PROFESSIONNELS

200+

MANAGERS
DE CLUBS

1000

CLUBS
REPRESENTES

JEUDI 13 JUIN®

Mh-12h
12h-13h
13h-14h
14h-15h
15h-15h30
15h30-16h
16h-16h30
16h30-17h30
17h30-18h30
19h30

Accueil & enregistrement au Centre des Congrés dAix-en-Provence

Comment mieux attirer, fidéliser et engager les talents

Déjeuner au Centre des Congres

Comment l'industrie du fitness se transforme a I'ere du metaverse et de I'lA
Table ronde : Pourquoi les coachs quittent-ils les clubs ?

Table ronde : Le marché frangais, un marché de franchises ?

Pause (bien méritée)

Faire de vos coachs vos meilleurs ambassadeurs

Pricing : Ce que l'on sait et pourquoi on peut facturer plus

Départ des navettes pour le célebre diner « Wine & Fitness Clubs » (Lotraix)

VENDREDI 14 JUIN’

10h-1th
Mh-Th30
11h30-12h30
12h 30-13h 30
13h30 -14h30
14h30-15h
15h-15h 30
15h30-16h 30
16h30-17h 30

Tarifs

Pourquoi muscler vos parcours clients ?

Pause (bien méritée)

Evolution et forces des boutiques gym

Déjeuner au Centre des Congres

Donnez envie !

Table ronde : Fidéliser avec le Personal Training
Table ronde : Sport-santé, fitness et TVAa 5,5 %...
Les défis de la Génération Z dans le monde du fitness

Augmenter la rétention, réduire Iattrition et améliorer la fidélisation en 2024

* ce jour, les intervenants et les sujets sont susceptibles détre modifiés.

Inscription

Diner « Wine & Fitness Clubs » (65 €) du jeudi soir inclus

> 395 € HT
> 445 € HT

Kévin Bouchareb

Morgane Soulier

Clément Bourgon

Alan Leach

Heélene Duneigre
Barry Ashby
Michaél Aguilar

Elodie Gentina
Paul Bedford

————

Inscrivez-vous en ligne sur :

du 1* avril au 15 mai
apres le 15 mai

Ces tarifs comprennent les sessions professionnelles du jeudi 13 et du vendredi 14 juin,
ainsi que le diner du jeudi soir, les deux déjeuners et les pauses.

fitness-challenges.com
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NEWS

EVENEMENT

Nike s’attaque a Adidas en lancant
le Nike Well Festival

NIKE A LANCE UN FESTIVAL CONSACRE AU FITNESS,
au bien-étre et a la pleine conscience a Londres le mois
dernier, avant d’étendre 'événement au reste du monde.

Aprés Londres, 'événement se déplacera a Barcelone,
Berlin, Istanbul, Johannesburg, Milan et Paris.

En mars, au Woolwich Works, le Nike Well Festival était
organisé par le Nike Well Collective, qui a été lancé
'année derniére pour fournir des conseils sur le mode de
vie par l'intermédiaire de la communauté mondiale de
formateurs et d’entraineurs.

Le collectif est fondé sur cinq piliers de la forme
physique holistique : le mouvement, la pleine conscience,
la nutrition, le repos et la connexion, et la liste des
événements du festival refléte cette aspiration.

Les entraineurs de Nike organiseront des séances d’entrai-
nement trés énergiques et des courses communautaires.
Ily aura du saut a la corde avec Jump LDN et un cours
avec The Curve Catwalk, le premier cours de danse pour
personnes de grande taille au Royaume-Uni.

Nike a pris des mesures importantes dans le domaine du
fitness en 2023, avec le lancement du Nike Well Collective,
'annonce de 'embauche de 1000 instructeurs et

le lancement des Nike Studios. ©

PARTENARIAT

JOHN REED ET MCFIT CONCLUENT
UN ACCORD STRATEGIQUE AVEC
PARAMOUNT+ !

UN ACCORD ENTRE L'UN DES PLUS GRANDS GROUPES

DE SALLES DE SPORT AU MONDE ET UN GEANT DU
STREAMING prévoit que les membres des salles de
sport du groupe RSG se verront offrir un abonnement a
Paramount+.

Les clients qui siabonnent a liune des marques du
groupe RSG, dont McFit, Goldis Gym et John Reed,

ont acces a Paramount+ pendant 12 mois, ce qui leur
permet diaccéder a des contenus divertissants en ligne.
Les deux entreprises collaborent également & des
activités de marketing pour promouvoir lioffre qui est
disponible en Allemagne et en Autriche.

Pierre Geisensetter, directeur de la marque et de la
communication chez McFit, explique que cela signifie
que les membres bénéficient d'une valeur ajoutée a

la fois pendant quiils sientrainent et pendant quiils
récuperent. « En nous associant a Paramount+, nous
leur permettons désormais de regarder en streaming
des superproductions, des séries originales et des
émissions de téléréalité pendant leur séance de cardio,
ainsi quia la maison. » ®

FITNESS

TECHNOLOGIE

Music Gallery révolutionne Uaffichage
dans les clubs avec EAZYSCREEN Web !

LA SOCIETE MG VIENT DE FRANCHIR UNE ETAPE MAJEURE
DANS LE DOMAINE DE L'AFFICHAGE DYNAMIQUE avec le
lancement de sa solution innovante EAZYSCREEN Web.

Cette nouvelle version révolutionnaire élimine la contrainte
de disposer d’un PC dédié pour chaque écran, offrant ainsi
une solution plus simple, plus flexible et plus économique.

Avec EAZYSCREEN Web, il vous suffit désormais d’un simple
navigateur sur une télé connectée pour accéder a un affichage
dynamique complet. Imaginez, plus de cables inesthétiques,
plus de mises a jour fastidieuses, plus de maintenance coliteuse.

Grace a cette technologie Full Web, la gestion de votre contenu
devient un jeu d'enfant.

Cette solution polyvalente est parfaitement adaptée a une
large gamme d’applications, que ce soit pour informer, divertir
ou promouvoir. Que vous soyez une entreprise souhaitant
moderniser son environnement de travail, un magasin
désireux d'attirer I'attention de vos clients, un restaurant
cherchant a dynamiser sa carte, un complexe sportif ou un
club de fitness souhaitant communiquer efficacement auprés
de ses adhérents...

Ne passez pas a coté de cette opportunité de réinventer votre
maniére d'afficher. ©

©

EAZVYSLCREEN




DIGITAL

FITNESS ON DEMAND
PARTENAIRE DE LES MILLS

FITNESS ON DEMAND (FOD) S'EST ASSOCIE A LES MILLS
POUR OFFRIR AUX OPERATEURS UNE SOLUTION DE
FITNESS OMNICANALE. Fitness On Demand appartient a
Lift Brands, lientreprise a liorigine de Snap Fitness.

Ce partenariat permettra aux établissements parte-
naires de Les Mills qui ne fournissent pas diapplication
personnalisée ou de marque a leurs membres de leur
proposer liapplication Fitness On Demand Flex et le
produit Group Studio avec le contenu Les Mills.

La plateforme Fitness On Demand permet aux
établissements diautomatiser leurs espaces de studio
avec des contenus de fitness via le produit Group
Studio, et de fournir une application en marque blanche
pour permettre aux membres de la salle de sport de
faire de liexercice chez eux via liapplication Flex.

Andy Peat, P.-D.G. de Fitness On Demand, déclare :
«Notre collaboration avec Les Mills constitue une
avanceée positive et siinscrit dans notre mission qui
consiste a rendre le fitness accessible a un plus grand
nombre de personnes, en leur donnant les moyens de
mener une vie plus saine. »

Liapplication de Fitness On Demand a été téléchargée
par 353 000 personnes a ce jour. ®

CLUB

Basic-Fit ouvre son 800° club
en France sur les Champs-Elysées

BASIC-FIT, LA PLUS GRANDE CHAINE DE FITNESS
D'EUROPE, A CONSOLIDE SA POSITION EN FRANCE
avec l'ouverture de son 800¢ club sur les
emblématiques Champs-Elysées, a Paris, confirmant
ainsi que la France est son plus grand marché.

L'enseigne de fitness low cost, fondée aux Pays-Bas,
s'est lancée sur le marché frangais en 2011 et sur le
marché allemand en 2022.

Basic-Fit compte aujourd’hui 1402 clubs dans six pays
européens - Allemagne, France, Pays-Bas, Belgique,
Luxembourg et Espagne - et 3,75 millions de membres.
Cette année, l'entreprise poursuivra le déploiement
de ses clubs en France, en vue d'atteindre l'objectif
de 1200 clubs d’ici a 2030. Avec 10 %, le taux de
pénétration en France est inférieur a celui de
nombreux autres pays, mais Basic-Fit pense que son
concept de fitness abordable et ses clubs bien situés
contribuent a changer cette situation.

Désormais présente dans toutes les villes frangaises
de plus de 30 000 habitants, l'entreprise cherche a
s'implanter dans des lieux plus petits. ©
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ORANGETHEORY ET LE GROUPE DANYTIME FITNESS ! j

(SELF-ESTEEM BRANDS) VONT FUSIONNER ! @ f v
a

Orangetheory et Self Esteem Brands ont révélé leur intention

de fusionner «sur un pied diégalité » pour créer une nouvelle

entreprise réalisant un chiffre diaffaires annuel dienviron
3,5 milliards de dollars et comptant 7 000 franchises dans

Basecamp Fitness/SUMHIIT Fitness, The Bar Method et
Stronger U Nutrition.

S0 pays. En début de semaine, Self Esteem Brands a publié ses

Il siagira diune transaction entiérement en actions, qui donnera  résultats de fin d'année, faisant état d’'une augmentation
naissance a l'une des plus grandes entreprises de fitness, de 12,3 % de son chiffre d’affaires et de projets d’expansion.
de santé et de bien-étre au monde. Le nom de la nouvelle

- S IR La société compte actuellement plus de 5500 établissements
entreprise nia pas encore été révélé.

répartis sur les sept continents. Anytime Fitness se taille
la part du lion.

Fondé en 2010, Orangetheory compte environ 1 540 établis-
sements dans 23 pays et a continué a ouvrir ses portes
malgré la pandémie. ©

Les deux entreprises partagent déja un bailleur de fonds,
la société de capital-investissement Roark Capital.

Le portefeuille de marques combiné comprendra
Orangetheory Fitness, Anytime Fitness, Waxing the City,

FITNESS



REFL EXION

COMMENT ACOUERIR DE
NOUVEAUX CLIENTS EN LIGNE ?

Nicolas Pasquet, Club Connect

La réponse peut paraitre évidente : il faut faire de la publicité sur les réseaux sociaux.
Cependant, il n'est pas si facile de mettre en place une stratégie d’acquisition en ligne
qui soit efficace, c’est-a-dire mesurable facilement et avec des résultats concrets.

Par exemple, ce mois-ci, j'ai dépensé 800 euros en publicité sur les réseaux sociaux,
généreé 80 prospects, et j'ai fait 40 ventes.

POUR COMMENCER, L'IDEAL EST D’AVOIR UN SITE INTERNET
AVEC UN PEU DE TRAFIC TOUS LES MOIS, pour obtenir
naturellement un certain nombre de prospects via des
formulaires, widgets ou pop-up. Etre référencé sur des
sites comme masalledesport.com est également un plus.

Ces différentes actions représentent ce qu'on appelle

le référencement naturel (Search Engine Optimization).
C'est un levier essentiel pour faire baisser votre codt
d'acquisition de prospect, mais cela prend du temps; il
n'y a pas de miracle du jour au lendemain. Si vous avez
besoin de résultats tout de suite, il faut donc s'orienter
vers la publicité payante sur les réseaux sociaux (Search
Engine Advertising).

BIEN DEFINIR SES OBJECTIFS EN AMONT

Avant de se lancer a corps perdu dans des campagnes
massives sur les réseaux sociaux, il convient d'abord de
réfléchir aux objectifs que 'on souhaite atteindre :

1. De la notoriété ?

2.Un nombre de leads important ?

3. Un maximum de ventes en ligne ?

Un club indépendant aura plutot tendance a favoriser la
géneération de prospects alors qu’un réseau de salles de
sport (régional ou national) devra en plus investir pour
augmenter sa notoriéteé.

Pourquoi favoriser la génération de leads versus la vente
en ligne peut étre une bonne idée ? Tout simplement
parce que les taux de conversion sont meilleurs quand
un prospect entre dans une salle de sport (> 50 % d’ins-
cription) versus un internaute qui navigue sur un site
Internet avec de la vente en ligne (< 5 % d'inscription).

Pour que la génération de leads se traduise par des
abonnements en club, il faut que les prospects se

10 FITNESS

déplacent dans la salle. Cela implique qu'ils aient été bien
ciblés dans les différentes publicités payantes et qu'ils
aient vraiment l'intention de s'inscrire dans un club.

En réalité, il faut faire les deux : de la vente en ligne et en
club. Plus vous donnez de choix a un prospect, plus vous
avez de chances de le signer. Une personne ayant fait
une séance d’'essai pourra ainsi s'inscrire le soir sur son
ordinateur ou en club.

QUELLES PLATEFORMES CHOISIR :
FACEBOOK, INSTAGRAM, GOOGLE 0U TIKTOK ?

Meta (Facebook et Instagram) et Google sont des
incontournables pour le fitness, grace notamment a leur
outil de géolocalisation qui est trés performant. C'est

un point essentiel, car il ne sert a rien de cibler des
personnes qui habitent a 100 km de sa salle de sport.

Il faut donc pouvoir étre assez précis avec la géolocalisa-
tion lors du paramétrage des publicités. TikTok n'est pas
encore au niveau de Meta et Google sur ce point précis.

Sans rentrer dans le détail technique de chacune

des plateformes, il est important de comprendre les
difféerences fondamentales qui existent entre elles :

1. Facebook & Instagram sont des plateformes affinitaires
2. Google est une plateforme de recherche

Par exemple, on peut supposer que les internautes qui
tapent «salle de sport Paris » sur Google ont l'intention
de s'inscrire dans un club de sport a Paris et cherchent
a trouver le bon endroit.

Sur Meta, c'est différent. Les prospects ciblés sont des
personnes ayant montré une certaine affinité avec le sport
et le fitness, et peuvent, par exemple, déja étre inscrits
quelque part. On pourrait donc se dire qu'il est essentiel




de commencer par de la publicité sur Google puis, ensuite,
Meta. Tout est une question de CPC (co(t par clic) et

de taux de transformation ; cela varie en fonction de la
période de 'année, de la région et de la concurrence...

Autre différence notable, les campagnes Google Adwords
demandent plus d’ajustements manuels que Meta, c'est-a-
dire un suivi plus régulier et donc une certaine expertise.
A contrario, Il est possible sur Facebook et Instagram

de demander a l'algorithme d’optimiser lui-méme les
campagnes. Tout dépend donc du temps et de l'expertise
que vous avez a consacrer a la gestion de vos publicités.

META (FACEBOOK

ET INSTAGRAM) ET
GOOGLE SONT DES
INCONTOURNABLES
POUR LE FITNESS, GRACE
NOTAMMENT A LEUR OUTIL
DE GEOLOCALISATION QUI
EST TRES PERFORMANT.

LES CONTRAINTES BUDGETAIRES & CREATIONS
VISUELLES REQUISES

Nous estimons qu'il faut investir au minium 300 euros/
mois par plateforme publicitaire pour avoir des résultats
significatifs et surtout la possibilité d’optimiser les
campagnes lancées. Il faut atteindre un certain volume
d'impressions, de clics et de conversion pour ensuite
faire des arbitrages et booster les publicités les plus
performantes.

Un prérequis a une campagne performante est d'avoir
des supports de communications qui donnent envie aux
internautes de se rendre dans le club :

1. Photos claires et lumineuses

2. Vidéos avec un format court et percutant

Il faut souvent avoir recours a un designer pour mettre en
forme les visuels et faire des déclinaisons tous les mois.
Des logiciels comme CapCut peuvent aussi étre utilisés
pour faire les montages vidéo. Toutes ces étapes prennent
du temps et requiérent un certain savoir-faire. A vous de
décider si vous souhaitez tout faire en interne ou déléguer
tout ou partie a une agence spécialisée.

Si vous avez besoin d'étre accompagné(e) dans cette
démarche, nous sommes a votre disposition au :
06 65 13 04 14 ou contact@masalledesport.com |

FITNESS
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LE TOUCHER GAGNANT

Stéphane Boisneault, DeKlic Business

Vous achetez une voiture : votre premier réflexe est de toucher langoureusement
son volant, son tableau de bord, la texture de ses siéges.

Vous achetez un canapé : vous vous asseyez, vous posez vos mains sur les accoudoirs
et vous estimez le confort du dossier en reposant votre nuque en arriére.

Vous entrez dans un Apple Store : le ou la jeune geek vous met directement entre

les mains sa fameuse tablette afin que vous ressentiez le plaisir d’entrer en contact

avec la surface polie de l'appareil.

Vous l'avez compris, le pouvoir du toucher est grandissime pour booster ses ventes.
Pour Sophie Rieunier’, maitresse de conférences et chercheuse, 80 % des produits pris

en main dans un point de vente sont achetés.

UNE QUESTION ME VIENT ALORS

A LESPRIT : & quel moment de votre
process de vente le « toucher»
intervient-il ? Vous avez certainement
une trame de vente bien ficelée, mais
prenez-vous bien en compte que vos
prospects ne sont que des humains
ne réagissant qu’'a des stimuli ?

Car contrairement a ce que certains
pourraient penser, la vente est avant
tout émotionnelle. Pas d’émotion,
pas d'achat. Pour rappel, émotion en
latin se disait « movere », mettre en
mouvement.

Je reprends : au marché, vous aimez
toucher les fruits que vous allez
acheter, en boutique, vous essayez
le pantalon que vous convoitez, mais
quid dans une salle de sport ?

A quel moment faites-vous toucher
quelque chose a votre visiteur pour
stimuler son cerveau et générer la
libération de certaines hormones
comme l'ocytocine (qui génére du
bien-étre, la diminution du stress
et favorise les liens sociaux) ?

Lui laissez-vous la possibilité de
s'asseoir dans ce canapé a l'accueil
qui a l'air trés confortable ? Lui
laissez-vous toucher un appareil qui
lui tend les bras pendant la visite de
vos installations, s'asseoir dessus et
créer ainsi une familiarité avec cet
accessoire ? Ou lui faites-vous une
«visite musée » ol le panégyrique
des espaces et de vos « cinquante
machines » ne lui procurera aucune
émotion ?

Mettre un appareil entre les mains
du visiteur (un slam ball, une battle
rop, un rameur) va lui générer une
sensation de bien-étre, un plaisir qui

l'incitera a prolonger son geste (en
s'inscrivant) et créera un sentiment
de réciprocité a votre égard (vous me
faites un « cadeau » en me laissant
essayer cet appareil, je vous suis
inconsciemment redevable) qui
contribuent a le faire passer a l'acte.

J'adore cette étape de la vente que
jappelle «visite-solution », car je sais
que je vais pouvoir jouer avec les

5 sens de mon prospect, et
notamment son toucher.

Je vous propose de lister toutes

les opportunités que vous avez de
stimuler le toucher chez votre visiteur :
dés qu’il pousse la porte du club,

une fois a l'accueil, pendant la visite,
quand vous lui mettez des objets
entre les mains (un café, un stylo,

une plaquette, etc.). Je vais le faire
s'allonger sur mon fauteuil de massage
(qui peut étre une option), je vais lui
mettre dans les mains mon pack de
bienvenue avec une serviette, un sac a
dos, un cadenas, une gourde, je vais lui

tendre les poignées de mon appareil
d'impédancemétrie, d'un TRX, etc.

Travaillez-les pour créer chez votre
prospect une connexion émotionnelle
avec votre club a travers ce qu'il aura
eu entre les mains. Et donc aidez-le

a se projeter en désirant renouveler
'expérience (si elle a été positive).

Dernier détail : les femmes ont dix fois
plus de capteurs tactiles directement
liés a leur cerveau que les hommes.
Le toucher développe chez elles (et

a un degré moindre les hommes)

la sécrétion de deux hormones :
'ocytocine et la prolactine, liées

a l'affection et a l'attachement.
Intégrez-le a votre process com-
mercial, vous avez tout a y gagner.

Soyez juste vigilant de bien
appréhender a quels stimuli votre
public cible est sensible et assurez-
VOusS que toutes les étapes que vous
allez mettre en place fonctionnent
bien ensemble pour créer une
expérience unifiée et unique ! ®

1. Sophie Rieunier, maitresse de conférences en Sciences de gestion a l'lAE de Paris 1 Panthéon-

Sorbonne, et chercheuse au GREGOR aprés avoir été maitresse de conférences a 'IAE de Rennes
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PORTRAIT

L E PARI REUSSI DE
CONVERTIS AU FITNESS

Thierry Poussin

Etienne Penhouét et Mathieu Magaud sont passés

du secteur financier au fitness, avec 1'envie
d’entreprendre dans le sport-santé chevillée au corps.
Lancés en pleine crise Covid, sans aucune aide,

ils ont passé le cap de I'ouverture et accélérent dans
un marché parisien pourtant hyper-concurrentiel.

La naissance de Slowe Wellness House, c'est avant
tout l'histoire d'une reconversion professionnelle
réussie. Etienne Penhouét était controleur financier
dans une premiére vie, notamment chez le numéro
un mondial du luxe LVMH, puis chez le géant danois
de la biere Carlsberg. Mathieu Magaud, quant a

Lui, était analyste chez Standard & Poors, l'une des
principales agences de notation financiére. Tous
deux avaient au moins trois points en commun.
Primo, s'étre rencontrés dix ans plus tot en école de
commerce, a TBS Education. Deuxio, partager le goit
du sport. Tertio, surtout, avoir cultivé un sérieux godt
pour l'entrepreneuriat, l'étincelle qui enflammera
tout le reste.

«Pendant nos études, nous travaillions ensemble

au bureau des étudiants (BDE), nous aimions déja
faire bouger les gens a I'époque, mais juste un peu
difféeremment », sourit Etienne, qui organisait des fétes
avec son comparse. Lui est issu du sport collectif, le
rughy notamment, puis s'est reconverti a l'escalade.
Ce fut, pour lui, une «réveélation ». Car le lieu qu'il
fréquente alors allie convivialité et sport. « Les gens
grimpent et ensuite, ils partagent une biére et un
burger en fin de session dans un espace sympa »,
raconte Etienne, pour qui ce lien social est un moteur
pour «se bouger». Mathieu, lui, frequente CMG. Et puis
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des boutiques gym, la encore un format a dimension
humaine, mais sans forcément la convivialité. « Aprés
leur séance, les pratiquants retournaient chez eux
fissa», se remémore-t-il, un peu décu. En cause, la
surface trop restreinte de ces lieux, 100 % tournés
vers la pratique sportive, et 'absence d'espace ou

se retrouver. Pour autant, le duo n'entendait pas
répliquer les valeurs de l'associatif - trop bas de
gamme -, mais plutot les codes de U'hotellerie. Car
Slowe Wellness House, installé au coeur de Paris
dans le 10¢ arrondissement, cible une clientéle aisée.
Lemplacement, le prix (49 euros le pack de trois
sessions, et jusqu’a 540 euros les 30 sessions), ainsi
que le niveau de prestations, tout concourt a créer un
écrin dédié a la pratique du fitness.

«Slowe », comme le surnomment plus simplement
ses adeptes, c’'est aussi ['histoire d'une ouverture

de club en pleine pandémie de Covid-19. Au gré des
nombreuses interviews, tous les deux mois dans votre
Fitness Challenges, vous l'avez sans doute remarqué :
la pandémie, terrible pour le secteur, n'a finalement
jamais éteint le souffle entrepreneurial ! Etienne et
Mathieu sont de ceux qui ont signé leur bail entre
deux confinements. Le local a été visité en 2019.



Ils devaient signer en mars 2020, mais quatre jours apres,
le premier confinement a frappé. Le projet est décalé

a novembre. Inexploité depuis des années, il doit étre
entiérement rénové. Les travaux se déroulent pendant la
Covid et les deux associés échappent vaille que vaille a la
flambée des prix des matiéres premiéres. Le club ouvre en
juin 2021. Mais il n'y a pas de miracle, souligne Etienne :

« Bien sir, la premiére année a été difficile, notamment
jusqgu’a l'été 2022, car nous étions encore sous un régime
de jauges et de contraintes sanitaires fortes, sans oublier
que tous n'avaient pas repris confiance a l'idée de sortir
de revoir du monde. » Initialement, les associés formaient
un trio, mais le troisiéme a été dissuadé par le contexte
économique et a préféré ne pas poursuivre 'aventure.
«Nous nous sommes posé pas mal de questions », avoue
Mathieu. D’autant que le club s'est lancé sans le filet
protecteur de ['Etat et de ses préts garantis (PGE). Ils n'ont
pu compter que sur la bonne volonté de leur bailleur de
ne pas les asphyxier — ce qui est déja énorme ! Mais sans
chiffre d’affaires, ils ne peuvent prétendre a aucune aide.

Une fois aux affaires, Etienne et Mathieu se rendent
compte qu'ils avaient finalement bien imaginé leur projet,
et se sentent rapidement a l'aise dans leurs baskets.

La force de Slowe Wellness House est de proposer un
coffee shop qui a pignon sur rue. « A mi-chemin entre

B
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un coffee shop new-yorkais et un bar a jus pour sportifs
exigeants, partagez bien plus qu’'une simple boisson chez
nous. Venez travailler ou vous détendre entre amis ! On
vous accueille du lundi au dimanche dans une ambiance
décontractée » met en avant 'enseigne sur son site
Internet. Patisseries (avec des déclinaisons véganes

et sans gluten) et smoothies — en attendant une offre
salée - offrent un lieu de détente aux sportifs (15 a 20 %
consomment le coffee shop pour le moment) et générent
du trafic en boutique pour espérer les convertir au sport.
Pour l'instant, la mécanique commence a prendre, mais
ce n'est pas encore significatif. Mais 'essentiel est peut-
étre ailleurs. Car avec cet espace, Slowe réussit a installer
cette fameuse convivialité qu’Etienne louait dans son club
d’escalade. Or, aujourd’hui plus que jamais, les marques
se développent autour de communautés de valeurs,

bien plus parfois que de leur offre. En misant sur ces
regroupements d'adhérents, Slowe se crée un actif qui
peut avoir bien plus de valeur que ses simples cours de
sport. « L'idée était de proposer un lieu ot la pratique du
fitness n’est pas une fin en soi.» Slowe dispose également
d’'une cabine de soins avec une équipe de conseillers

en nutrition, des facialistes (attention, pas fiscalistes,

ce sont ici des spécialistes des soins anti-age !), des
massothérapeutes, des ostéopathes, et des thérapeutes
moins conventionnels et académiques, a 'image des
hypnothérapeutes et méme des astrothérapeutes. A voir.
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Le gros morceau de Slowe, c'est bien évidemment le sport.
Deux salles de 45 et 50 métres carrés (Paris oblige) _ b
accueillent 16 personnes au maximum par cours afin de \
ne pas se marcher sur les pieds ni de négliger la qualité

de l'accompagnement des coachs. La grille des activités

comprend de l'entrainement a haute intensité de type

HIIT, du Pilates — marketé de plusieurs fagons étonnantes

comme « Spicy », « Feel Good !» ou encore « Badass » -,

du yoga Vinyasa, du yin yoga, des bootcamps, ou un cours

appelé Stronger pour le renforcement musculaire. En tout,

une dizaine d'activités sont dispensées par 25 coachs,

hommes et femmes, dont une part est elle aussi...

en reconversion professionnelle ! Le duo est en effet

convaincu que lorsqu’on réoriente sa carriére, c'est qu'on

le veut vraiment et que ce n'est pas un choix par défaut.

Bien souvent, cela donne des professionnels trés motivés

et promis a un bel avenir. Parmi eux, Charles, un ancien

restaurateur a Paris enseigne le Pilates, ou Laura, une

ancienne marketeuse dans le luxe, elle aussi coach en

Pilates. Une partie de l'équipe vient d’'un milieu CSP+,

ce qui augure une certaine cohérence avec les pratiquants

ciblés en termes de codes. De quoi renforcer la cohésion

de groupe.

Le club se découpe finalement en trois parties, avec le

renforcement musculaire au sous-sol, les pratiques plus

douces au rez-de-chaussée, sans oublier le coffee shop.

Le samedi aprés-midi, Slowe organise par exemple des

Breathwork, des ateliers de deux heures, centrés sur les

techniques de respiration, alternant des phases d’hyper

oxygénation « pour faire ressentir certaines émotions » et

d'autres plus calmes, le tout afin de «se sentir mieux».

Facturé 50 euros, « le Breathwork, ou travail de respiration, .

est une technique ancestrale revitalisée pour le monde 2021: ouverture
moderne grace a la méthode de respiration rythmique », L

lit-on. Elle vous aide a accéder a des états de conscience

élargis, libérer les blocages émotionnels et retrouver un 300 000 euros :

sentiment de paix intérieure ». investissement initial

250 : surface en metres
carreés

25 : nombre de coachs

30 000 : passages en 2023
Vs 12 000 en 2022

100 % : croissance du
chiffre d’affaires en 2023

— —

o 15-20 % :

part des pratiquants qui
consomment le coffee shop

169 euros : prix mensuel
du pack de cours illimité
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L’idée était de proposer

une fin en soi.

qui fait du bien aux gens
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qui ameliore leur sante

un lieu ou la pratique
du fitness n’est pas

Proposer un service

et a un impact positif

sur la planéte

ce n’est pas rien.

Le concept Slowe vise a rendre les adhérents polyvalents,
mélant le renforcement, le cardio-training et l'assouplis-
sement. « La majorité reste mono-activité » déplore
cependant Etienne, mais le club est encore jeune, donc
il pourra améliorer cet axe. D'ailleurs, il existe déja une
porosité entre le yoga et le Pilates. Pour faciliter cette

polyvalence, l'enseigne propose une formule illimitée, qui

est «trés demandée ». Le prix demandé est 169 euros par
mois, ce qui selon Etienne place le club « légérement en

dessous d'autres boutiques gym ». La clientéle est assez

logiquement plutot aisée, trentenaire et urbaine. Pour

se démarquer des autres boutiques gym, Slowe Wellness
House mise sur sa grande verriére qui baigne le local de

250 meétres carrés de lumiére. Dans ce secteur, c'est un vrai

atout «alors que beaucoup accueillent leurs adhérents

dans un sous-sol ou dans le noir et basent leur expérience

entiére sur les cours » compare Etienne. Locataires des
lieux, ils ont investi 300 000 euros dans le projet au total,
une somme réduite grace a l'absence de coliteux parcs
d’appareils de fitness et cardio. Méme en Pilates, ils ont

renoncé a des outils pourtant en vogue comme le reformer.

Malgré un lancement difficile en plein Covid, le duo ne

regrette rien. Bien au contraire. «J'ai toujours eu en téte un

projet entrepreneurial, mais on ne peut pas se lancer seul,
car il faut les épaules », confie Mathieu. « Je n'avais pas
vraiment d’idée précise, mais quand Etienne m’'a parlé de
fitness, un secteur que je connaissais bien en tant que
client, cela m'a paru sexy », poursuit-il. « Proposer un
service qui fait du bien aux gens, qui améliore leur santé,
et a un impact positif sur la planéte, ce n’est pas rien »,

résume le manager. Et dong, il avoue trouver trés gratifiant
d’entendre ses clients dire que leur séance leur a «fait du

bien». « Nous voulons rendre le sport-santé plus sexy »,

répéte-t-il. Seulement, ils ont conscience que ce sport « sexy »,
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c'est pour une minorité de privilégiés qui peuvent débour-
ser une certaine somme tous les mois. Les autres vont
chez Basic-Fit, sans coach ni smoothies. Comment mettre
plus de monde au fitness et démocratiser la pratique
pour toucher toutes les classes, y compris les victimes
de l'inflation ? « C'est une vraie question a laquelle
nous réflechissons », enchérit Etienne. « Ma mére est
élue et vice-présidente du conseil départemental [du
Morbihan, NDLR], et en tant qu'ancienne infirmiére et
ex-cadre de santé, elle est sensible a ce sujet et essaie
de développer le sport santé sur son territoire, via des
actions de sensibilisation notamment », indique Etienne.
Mais a 'échelle de leur club ? «A Paris, il y a une réalité
économique qui rend l'équation trés compliquée et
entretient des prix élevés. Pour que nous atteignions le
point mort, nous devons adopter des prix qui ne sont,
hélas, pas accessibles a tout le monde. D'ailleurs, une
partie de Paris elle-méme n’est pas accessible a tous »,
conclut le manager. A ses yeux, « le sport business a son
role a jouer pour la santé, mais n'est pas assez soutenu
par les ministéres ». Il reconnait que les équipements
sportifs urbains qui ont éclos ces derniéres années, et
accessibles gratuitement, sont une initiative positive...
Mais cette pratique n’est jamais encadrée.

Avec ce premier « lieu maquette » installé dans le

10¢ arrondissement, Slowe Wellness House entend se
développer avec un espace de coworking. Le but reste

de favoriser la consommation sur place. Une offre de
restauration salée permettrait aux cadres d'y déjeuner
Sans avoir a se presser pour trouver un repas ailleurs,
aprés leur séance du midi. En 2025, un deuxieme club
pourrait ouvrir a Paris. Depuis que Slowe est dans le
quartier, la concurrence n'a pas attendu, avec trois rivaux
en deux ans ! Pour Etienne et Mathieu, elle est bienvenue,
car ils imaginent que leur emplacement sera a l'épicentre
d’'un «nouveau pdle » dédié au sport et au fitness dans
la capitale.
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BOX

LA SURVIE D'UNE BOX :
ENTRE REVE ENTREPRENEURIAL
ET REALITE DU MARCHE

Florian Thin, owner de CrossFit War Machine 1&2

Dans un monde ot la concurrence entre Box s'intensifie, naviguer entre les eaux
troubles de la rentabilité et 'amour de notre sport se révéle un défi colossal. Alors
que les salles low cost semblent prospérer sur un modéle ou 'absence des clients
est plus rentable que leur présence, les Box luttent pour garder leur essence sans
succomber sous le poids financier.

Cet article explore la dualité entre la « passion » et maintenir une entreprise a flot,

24

dévoilant les stratégies de survie dans un marché impitoyable.

COMMENT LES OWNERS PEUVENT-ILS CREER DE LA RENTABILITE
QUAND INVESTIR DANS LE SPORT RESTE UN CASSE-TETE POUR
BIEN DES FRANCAIS ?

Les chaines low cost ont trouvé la poule aux ceufs d'or:
la plupart des inscrits ne franchissent jamais le seuil

de la porte, rendant le prélévement de 19 euros quasi
indolore. Ainsi, nombre de clients laissent filer des mois,
voire des années, avant d’envisager une annulation.

Imaginons que tous les membres décident de venir :

ces établissements se retrouveraient vite a court d’espace,
de coachs, et d’équipement, générant une insatisfaction
géneérale.

Dans une Box, la fréquentation est bien plus élevée.
Une salle comble devrait étre un signe de succés !
Mais cela oblige le propriétaire a multiplier les cours
et les coachs, augmentant drastiqguement les codts.
Plus de travail, plus d’usure, sans retour financier.
Parfois, une salle bondée peut méme mener a des
pertes, particulierement quand les charges grimpent
a la suite de 'embauche de coachs en CDI.

Ironie du sort, une augmentation des membres devrait
théoriguement booster la rentabilité. Le propriétaire
devrait pouvoir s'octroyer un meilleur salaire, investir
davantage dans les locaux et ['équipement. Pourtant,
ce n'est pas le cas.

Les owners se trouvent a un carrefour critique : imiter

le modéle économique des salles low cost ou préserver
la qualité de leurs cours. En raison de leur engagement
inébranlable envers l'excellence du coaching et la
satisfaction client, calquer le modéle des salles a bas prix
n'est pas une voie viable sans compromettre leur essence.
Opter pour une telle stratégie entrainerait inévitablement
une dilution de la qualité de 'encadrement, anéantissant
l'expérience unique qui nous définit a un service
geneérique et dépersonnalisé. Alors qu’ils pourraient
envisager de suivre cette voie pour des gains financiers,
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le risque de voir la qualité de coaching s'éroder jusqu’a
disparaitre est un prix trop douloureux a payer pour
beaucoup, menacant non seulement leur réputation,
mais aussi leur viabilité a long terme.

Nombre de Box, pourtant expérimentées, peinent a se
renouveler aprés presque une décennie d’'existence,
entravées par un manque de trésorerie empéchant

tout investissement en décoration ou matériel. Peinant

a débloquer une réemunération décente pour l'owner.
Rappelons que le salaire médian est de 1500 euros pour
un owner ! Le SMIC méme aprés une décennie d’existence
pour certaines Box. Un salaire correct au vu du risque
encouru et du stress devrait pourtant tourner autour

des 3000 euros/mois au minimum...

Une solution pourrait étre d’'augmenter les tarifs, réduire
|'offre de cours, diminuer le nombre de membres. Moins
de cours et de membres signifieraient moins de dépenses.
Lidéal serait de charger au moins 120 euros par mois

a un maximum de 150 personnes, limiter a 4-5 sessions
quotidiennes, créer un espace convivial pour de la vente
additionnelle sans céder aux demandes incessantes pour
plus de cours, plus d'ouverture, plus de coachs. Mais le but
est pourtant de satisfaire ses membres, n'est-ce pas ?

Si ca se fait au détriment de la rentabilité, la réponse est non.

Avec moins de coachs, mais mieux rémunéreés, 'owner
peut alléger son emploi du temps et améliorer sa
rémunération. Il peut méme envisager des vacances !

La déco est réguliérement rafraichie, le matériel renouvelg,
les finances consolidées. Un idéal a portée de main.

Jusqu'a ce qu’un concurrent débarque, proposant plus,
pour moins cher, semant le doute chez des clients
ignorants des réalités du business, provoquant un exode
massif. Certaines Box ont succombé face a de nouveaux
venus, rusés exploitant le systéme en démarrant leurs
deux premiéres années d’ouverture en touchant le
chomage. Pendant deux ans donc, des mensualités basses



ne posent pas de soucis. La troisiéme année s'avére étre

une gifle de réalisme financier qui fait vite revenir sur terre.

Avec autant de nouvelles salles qui proposent des tarifs
inadaptes, le marché s'ajuste, nivelant par le bas. Les prix
chutent, les Box avoisinantes réduisent leurs mensualités
de peur de perdre leur clientéle, les coachs sont sous-
payés, 'équipement se détériore, et les gérants, épuisés,
se demandent comment remplir leur propre frigo. Quand
on constate 25 % d’augmentation sur le panier de courses
en moins de deux ans... Le probléme ne sera pas réglé de
sitdt (selon des économistes, une inflation de cet ordre se
fait normalement en... trente ans).

Les répercussions se font sentir au-dela, affectant villes
et départements voisins. Les nouveaux venus s'alignent
sur les tarifs réduits. Ceux qui tentent de maintenir leurs
prix voient leur clientéle potentielle s’éroder. Finalement,
tout le monde est perdant, y compris ceux espérant tirer
profit de la baisse des prix, car leur rentabilité reste un
mirage.

Choisir cette voie n'est pas qu’une erreur ; c'est un lent
poison entrainant une interminable agonie. Un suicide
entrepreneurial.

Alors, quelle voie emprunter ?

Sans solution miracle face a une TVA a 20 %, une réticence
des Francais a investir dans le sport, l'espoir semble mince.

Le modéle financier des Box en France est intrinséque-
ment fragile. Les options seraient de s'en émanciper.

Peut-étre qu'il faudrait que 'owner trouve une
rémunération ailleurs ? Confier la gestion a un(e)
employé(e) pourrait étre une stratégie, tout en ayant un
autre un travail, transformant la Box en un bonus plutot
qu’en une source de stress financier. En cas de revente
du fonds de commerce et/ou du rachat des murs, cette

approche pourrait méme s'avérer particulierement lucrative.

LE TEMPS
D'AGIR, C'EST
MAINTENANT :
POUR
TRANSFORMER
LES DEFIS EN
OPPORTUNITES.

Réver de transformer sa passion en travail est louable,
mais rappelons-nous des origines étymologiques de
«passion » et «travail » qui ne sont pas reluisantes,
passion venant du latin « Passio » qui signifie
«souffrance » et travail latin « Tripalium » qui était un
instrument de torture.

Si la sensation de travail se fait sentir, il est temps de
déléguer et de se concentrer la ol notre valeur ajoutée est
maximale. Ignorer cette régle simple pourrait mener droit
au burn-out.

Face a un business parfois moins florissant qu'espére,
limportant est de ne pas le laisser devenir un fardeau. Il
est crucial de faire les choix judicieux pour naviguer dans
cet environnement impitoyable, ol la passion rencontre la
dure réalité économique.

En conclusion, notre avenir repose sur un équilibre délicat
entre « passion » et pragmatisme économique.

Mon article souligne l'importance de reconnaitre les
réalités du marché, d'agir avec stratégie pour survivre...
et de prospérer si un changement national pointe enfin
le bout de son nez.

Loin d’étre un appel a 'abandon, c’est une incitation a
'adaptation et a l'innovation. Nous devons envisager
des modifications importantes du point de vue du
business, tout en restant fidéles a notre amour pour la
méthodologie.

La clé de notre succés semble résider dans notre capacité
a se réinventer face aux défis et a prendre des décisions
éclairées pour l'avenir de nos entreprises. Ne laissons

pas la « passion » nous aveugler, nous empéchant de
réaliser la dure réalité économique. Lidée est d'intégrer la
complexité de cette aventure entrepreneuriale pour batir
des Box qui non seulement survivent, mais s'‘épanouissent
dans ce paysage compétitif. m
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VOTRE APPLICATION
BUSINESS & STAFF !

Profitez des fonctionnalités essentielles de votre
logiciel de gestion Xplor Deciplus directement sur
votre smartphone ou tablette :

Consulter le planning et gérer efficacement les
réservations des clients a I'instant T : inscrire des
membres, valider les présences, optimiser le
remplissage de vos cours....

F[ Vendre vos abonnements et carnets de séances.

Personnaliser votre relation client grace aux
Q communications instantanées et au suivi des
commentaires.

g Convertir vos prospects en membres engagés.

Allez plus loin avec Xplor Deciplus
Logiciel et application Sport & bien-étre

www.deciplus.fr
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MANAGEMENT

AU FAIT, CEST QUOI,
LE LEADERSHIP ?

|'Ue ‘

CONGRES

FITNESS CHALLENGES

Clément Bergon, auteur, formateur et conférencier

La notion de « leadership » est un sujet trés réguliérement traité dans

les revues spécialisées en management, mais en pratique, c’est quoi, le
leadership ? Peut-étre vous étes-vous déja amusé, comme moi, a rechercher
une définition claire de ce qu’est le leadership. Et si c’est le cas, ily a de
fortes chances que vous soyez resté sur votre faim.

UNE CHOSE EST CERTAINE, LE LEADERSHIP N'EST EN RIEN
L'APANAGE DES PERSONNES QUI DIRIGENT, MANAGENT, OU
QUI ONT DU POUVOIR. En effet, il existe de nombreuses
personnes avec un fort leadership, qui ne dirigent
personne, tout comme des personnes qui dirigent
beaucoup de monde alors qu'elles n'ont pas le moindre
échantillon de leadership en elles. De plus, si je vous
demandais de penser a une personnalité possédant

un fort leadership, peut-étre allez-vous spontanément
imaginer une personne plutot extravertie, ayant du
pouvoir, du réseau, de bonnes qualités oratoires, etc.

Et C'est vrai que ces éléments peuvent contribuer a
accroitre le leadership. Cependant, ils ne sont pas pour
autant obligatoires. Il existe par exemple de nombreuses
personnes introverties, voire timides, qui possédent un
fort leadership. Prenez Gandhi, Mére Teresa, Elon Musk,
Serge Gainsbourg, Robert de Niro, Jean Dujardin, Albert
Einstein, Marilyn Monroe, Eleanor Roosevelt, Tom Hanks ou
encore Abraham Lincoln... Il est clair que leur introversion
n'est ou ne fut en rien une entrave a leur incroyable
leadership. Cet anglicisme a donc de quoi nous faire
perdre notre latin.

Une des pistes de réflexion que je trouve intéressante

est le lien que nous pourrions faire avec la notion de
charisme. En effet, le mot « charisme » vient du grec
ancien kharis qui signifie « ce qui brille », « ce qui réjouit »
ou encore «la grace », ce qui a donné kRharisma qui
signifie « une faveur qui est accordée sans rien demander
en retour». Le charisme, c'est donc une attitude qui
inspire les autres a faire quelque chose sans qu'ils nous
demandent une contrepartie.

En bref, cela veut donc dire une attitude qui génére
instinctivement chez l'autre un état de confiance
important. Cet axe est d’autant plus cohérent qu'en
pratique, on ne s'autoproclame pas leader ou comme
ayant du leadership, hormis si nous avons un léger
probléme d'ego a traiter. En effet, ce sont les autres qui
reconnaissent en nous du leadership, ou non. Si je devais
donc me hasarder a vous proposer une définition du
leadership, j'aurais tendance a dire que cela ressemble
a ¢a : attitude inspirant naturellement chez l'autre la
confiance, la motivation et la mise en action, sans qu'il

soit nécessaire de la lui demander. Cette attitude émane
de l'aptitude a incarner une vision grace a un pourquoi
fort donnant du sens aux choses et une posture alignée
entre penseées, paroles et actes, conférant un charisme
naturellement attractif et persuasif. Le leadership peut
étre positif ou négatif en fonction du type d'influence
géneérée et des circonstances.

Cette définition vous convient-elle ? Si ce n'est pas le cas,
n'hésitez pas a me faire part de votre avis et je me ferai
un plaisir de vous répondre. En attendant, je vous propose
gue nous avancions en nous appuyant sur celle-ci afin de
détailler les ingrédients qui contribueront a générer un
leadership positif. Selon les travaux de Amy J.C. Cuddy et
Susan Fiske de l'université de Princeton et de Peter Glick
de l'université Lawrence', deux ingrédients joueraient un
role majeur dans le leadership : la chaleur humaine et la
compétence percue.

En effet, une posture inspirante viendrait du juste
équilibre de la combinaison de ces deux facteurs.
Regardons de plus prés ce que cela donne :

1. Une chaleur humaine faible associée a une compétence
faible conduit au mépris : « Notre manager ? Non
seulement il ne sait pas faire grand-chose, mais en plus
il est antipathique. »

2. Une chaleur humaine forte associée a une compétence
faible engendre de la pitié : « Notre manager ? Oh, il est
bien gentil, mais il ne faut pas lui en demander plus. »

3. Une chaleur humaine faible combinée a une
compétence forte provoque de la jalousie : « Il m'énerve,
Monsieur je-sais-tout !'»

4. Et, enfin, une chaleur humaine forte associée a une
compétence forte génére de 'admiration.

Partant de ce constat, quels peuvent étre les ingrédients
qui générent une sensation de chaleur humaine et de
compétence pergue ?

Quant a la chaleur humaine, je citerai le philosophe et
psychologue John Dewey qui disait que « le désir le plus
profond dans la nature humaine est le celui de se sentir
important ».

1. Amy J. C. Cuddy, Susan T. Fiske et Peter Glick, « Warmth and competence as universal dimensions of social perception: The stereotype content model
and the BIAS map», Advances in Experimental Social Psychology, n°40, 2008, p. 61-149.
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En effet, vous avez déja trés probablement constaté une
régle trés simple et fondamentale de la communication
qui est que nous intéresser sincérement aux autres

nous rend plus intéressants que de chercher a étre
intéressant. La chaleur humaine pourrait donc se résumer
par une attitude ot vos interlocuteurs ressentent que
vous les écoutez pleinement et que vous vous intéressez
sincérement a leur avis, leurs propositions, leurs projets
et leur bien-étre.

Qu'en est-il maintenant de la compétence pergue ?

Alors, bien évidemment, cela peut consister en
d’excellentes connaissances et compétences dans le
domaine ol nous exercons. Cependant, posséder les
compétences techniques de notre équipe est la qualité
la moins importante pour un manager et elle n'est pas
forcément obligatoire. Cela vous parait-il contradictoire ?
Pourtant, il n'en est rien, car je vous rappelle que la
fonction premiére du manager n'est pas de savoir-faire.
Sa véritable compétence percue ne se situe donc pas a ce
niveau. En effet, quel est le vrai role du manager ? Bingo !
Faire grandir son équipe. Donc, un manager apparaitra
compétent si ses collaborateurs ont la sensation de
progresser a son contact.

Or, c'est un piege dans lequel beaucoup de managers trés
compétents techniqguement peuvent tomber.

LE LEADERSHIP
PEUT ETRE POSITIF
0U NEGATIF EN
FONCTION DU
TYPE DINFLUENCE
GENEREE ET DES
CIRCONSTANCES.

Peut-étre les connaissez-vous, ces managers qui
rencontrent des difficultés a déléguer et qui décident

de prendre a leur charge nombre de problémes qui leur
sont remontés par leurs équipes, soit pour les soulager
et les aider, soit pour étre certains que les choses soient
faites comme eux le souhaitent. Mais en faisant cela, leur
équipe pourra développer progressivement l'impression
que leur chef ne leur fait pas confiance et surtout les
équipiers auront la sensation de stagner, se trouvant
cantonnés a des taches secondaires par ce manager

qui ne leur permet pas de se challenger et de s'élever.
Et c'est ainsi que le manager qui fait tout apparaitra
progressivement comme incompétent.

En résume, la compétence percue du manager passera
avant tout par :
1. Une posture rassurante, motivante et cohérente.

2. Une maitrise de l'art de 'accompagnement et
de la délégation.

En agissant ainsi, vos collaborateurs auront la sensation
de progresser, donc amélioreront leur confiance en eux,
donc leur estime d’eux-mémes, et cela augmentera
aussi l'estime qu’ils ont envers vous, et par voie de
conséquence, la compétence pergue qu'ils ont de vous.

Un bel effet domino ! m
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SPORT-SANTE

LE GAINAGE
EN SPORT-SANTE

Aurélien Broussal-Derval,
directeur des formations, ABD Formations Conseil

Dans le monde du fitness et du coaching sportif, le gainage occupe une place de
choix et est reconnu pour ses multiples vertus dans le renforcement musculaire
et 'amélioration de la posture. Mais lorsque l'on introduit I'élément de U'équilibre

instable, le gainage transcende son statut de simple exercice pour devenir une
composante essentielle du développement athlétique, touchant au coeur méme
de la proprioception. Cet article plonge au coeur du gainage en équilibre instable,
en explorant son impact sur la proprioception - cette capacité fondamentale a
percevoir la position et le mouvement de notre corps dans l'espace. En tant que
coachs, intégrer ces principes dans vos programmes d'entrainement n’est pas
seulement une question d’amélioration de la force ou de la stabilite, mais un
moyen d’optimiser la performance globale et de prévenir les blessures,

en affinant le dialogue intime entre le corps et l'esprit.

COMPRENDRE
LA PROPRIOCEPTION

La proprioception, souvent qualifiée
de «sixiéme sens», joue un role
crucial dans notre capacité a
controler notre corps avec précision
et efficacité. Elle nous informe de la
position de nos membres, de notre
posture, et de nos mouvements, sans
que nous ayons besoin de regarder.
Imaginez fermer les yeux et toujours
savoir ol se trouve votre main, ou
ajuster votre posture pour maintenir
l'équilibre sur un pied ; c'est la
proprioception a l'ceuvre. Essentielle
dans les sports aériens et dans
presque toutes les activités physiques,
elle permet aux athlétes de réaliser
des performances complexes avec
grace et efficacité. Le gainage en
équilibre instable, en mettant le corps
dans des situations ou les repéres
habituels sont modifiés ou absents,
force le systéme proprioceptif a
s'adapter et a s'affiner, offrant ainsi
une base plus solide pour toute
activité physique.

LES FONDEMENTS DU GAINAGE

Le gainage n'est pas un exercice
monolithique ; il se décline en
plusieurs formes, chacune adaptée a
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différents objectifs d’entrainement. Le
gainage statique, point de départ pour
beaucoup, établit les bases d'une
bonne posture et d'un alignement
correct. Cependant, lorsque l'on
progresse vers le gainage dynamique
et aérien, en intégrant des éléments
d’instabilité, la complexité augmente,
tout comme les bénéfices. Le gainage
devient alors non seulement un
moyen de renforcer les muscles
profonds, mais aussi de développer
une conscience corporelle aigué,
cruciale pour la proprioception.

L'EVOLUTION VERS
L'EQUILIBRE INSTABLE

L'équilibre instable n'est pas un
simple gadget d'entrainement ;

c'est une méthode éprouvée pour
améliorer la fonctionnalité et la
performance. En mettant l'athléte
dans des conditions ot l'équilibre

est constamment défig, on stimule le
systéme proprioceptif, on renforce les
muscles stabilisateurs et on augmente
la capacité a maintenir la posture
sous diverses contraintes. Cela rend

le gainage en équilibre instable
particulierement pertinent pour les
sports ol l'équilibre et la coordination
sont essentiels, mais aussi pour

la vie quotidienne, améliorant la

maniére dont nous nous mouvons et
réagissons a notre environnement.
Notez que, souvent, l'équilibre instable
arrive trop tot dans la progression
pédagogique (immédiatement souvent
d‘ailleurs). Introduire un équilibre
précaire sous les appuis doit se faire
progressivement et se construire sur
les bases d'appuis stables au sol dans
un premier temps.

TYPES DE GAINAGE
EN EQUILIBRE INSTABLE

Gainage statique et la proprioception

Exécuter des planches ou des squats
sur une surface instable n’est pas
seulement plus difficile ; cela oblige le
corps a activer des muscles souvent
négligés dans un entrainement

plus conventionnel. Ces exercices
améliorent la stabilité centrale tout en
aiguisant la sensibilité proprioceptive,
essentielle pour maintenir l'équilibre.

Gainage dynamique en équilibre
instable

Incorporer des mouvements tout en
maintenant une posture de gainage
sur une surface instable ou avec

des équipements qui créent de
l'instabilité (comme les Swiss balls ou
les TRX) pousse le corps a s'adapter



dynamiquement, renforcant ainsi la
connexion entre le mouvement et la
perception sensorielle.

Gainage aérien pour une
proprioception avancée

Le gainage aérien, qui peut inclure
des sauts déstabilisés ou des
mouvements en suspension,
représente le sommet de
'entrainement proprioceptif. En se
concentrant non seulement sur la
stabilité dans des positions aériennes,
mais aussi sur la capacité a atterrir ou
se stabiliser aprés un mouvement, ces
exercices développent une conscience
corporelle extréme et une maitrise de
'équilibre dans les situations les plus
exigeantes.

PROGRESSION, SECURITE
ET PROPRIOCEPTION

La progression dans l'entrainement
au gainage en équilibre instable
doit étre abordée avec prudence
et stratégie. Commencer par des

bases solides de gainage statique
avant de passer a des exercices plus
complexes permet une évolution
sire et efficace. La clé est de toujours
maintenir une attention particuliére
a la forme, a lalignement et a la
qualité du mouvement, en évitant

la précipitation qui peut mener a
des blessures. La sécurité dans la
progression est essentielle pour
exploiter pleinement les avantages
de l'entrainement sans risquer de
contretemps.

APPLICATIONS PRATIQUES ET
CONSEILS POUR LES COACHS

Pour les coachs, l'intégration du
gainage en équilibre instable dans les
programmes d’entrainements offre
une opportunité unique de diversifier
les routines, de défier les clients et
de développer leur proprioception

a un niveau supérieur. Il est crucial
d’adapter les exercices aux capacités
individuelles des athlétes, en
reconnaissant que chaque personne
répond differemment aux défis

proprioceptifs. Encourager les
pratiquants a se concentrer sur la
sensation et la perception pendant
'exercice peut augmenter leur
conscience proprioceptive et, par
conséquent, leur performance globale.

Le gainage en équilibre instable

est plus qu'un simple ensemble
d’exercices ; C'est une approche
globale qui enrichit la connexion
entre 'esprit et le corps. En mettant
'accent sur la proprioception, les
coachs peuvent aider leurs athlétes a
atteindre une nouvelle dimension de
force, d’équilibre et de performance.
L'entrainement devient ainsi non
seulement un moyen d'améliorer

la condition physique, mais aussi
une voie vers une meilleure
compréhension et la maitrise de

leur propre corps. En intégrant

ces principes dans vos routines
d’entrainement, vous offrez aux
athlétes les outils pour non seulement
exceller dans leur sport, mais aussi
pour naviguer avec plus d'aisance et
de confiance dans les défis physiques
de la vie quotidienne. m
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SATISFACTION, MOINDRE EFFORT,
OU RECOMMANDATION,

CONGRES

FITNESS CHALLENGES

OUELLE PERFORMANCE
VISEZ-VOUS AVEC VOS CLIENTS ?

Hélene Duneigre, directrice Conseil Different Factory

differentfactory.com

Gérer l'expérience client dans une activité
professionnelle commercante nécessite
d’établir ce que les clients vivent réellement

et ressentent a l'usage des produits et

services consommeés. Et plus généralement, de
comprendre la consolidation de leurs réflexions
et de leurs émotions, au fil des interactions
avec les collaborateurs de la marque, sa
communication, ses services.

Plusieurs formats de mesure et d’évaluation
de ce ressenti client sont envisageables. Ils
concernent principalement : la satisfaction, le
taux d’effort consenti, 'envie de recommander.
Ils correspondent a des stratégies et des
ambitions distinctes.

Pour exploiter les retours des clients et pour
faire évoluer leur expérience, bien comprendre
les indicateurs correspondants, bien les choisir
et bien les piloter est important.

LA SATISFACTION (LA « SAT »)

Etre satisfait est souvent essentiellement d'ordre rationnel.

Le produit ou le service était-il bien choisi et pertinent par
rapport a mon besoin ? A-t-il bien correspondu a l'idée
que je m’en étais faite a travers la publicité, les descriptifs
du site Web, du vendeur ? Etait-ce facile a utiliser ?

En ai-je eu pour mon argent ? etc.

Etre satisfait, c'est considérer que la transaction est
équilibrée entre le vendeur et l'acheteur, ne pas avoir
de reproche majeur.

C'est donc valider la valeur basique livrée par l'entreprise.

Les entreprises vont établir la satisfaction sur certains
points spécifiques du parcours (l'application mobile, le
service clientéle, les options de paiement, la propreté du
lieu, la frequentation etc.), ou bien la mesurer globalement
par rapport a l'ensemble du vécu client.
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La mesure va de « Trés insatisfait » a « Trés satisfait ».

Elle vous éclaire sur la solidité de vos services, et votre
cohérence entre promesse et réalité. C'est déja beaucoup,
et souvent riche a exploiter, surtout si vous laissez les
clients s'exprimer dans des champs de texte libre en
complément de leur évaluation.

Mais... la mesure de la satisfaction ne vous parle pas de la
cote d'amour auprés du client...

LE SCORE D’EFFORT

Se pencher sur l'avis des clients quant a la dose d'effort
qu’ils ont di déployer pour obtenir satisfaction a

travers vos produits et vos services, c'est se soucier d'un
parametre-clé de l'expérience client actuelle. La facilité,

la fluidité, la convivialité (le « user friendly »)... autant de
caractéristiques de l'expérience largement plébiscitées par
les clients aujourd’hui.
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Le client considére (a juste titre, non ?) que si U'entreprise rapport qualité-prix, mais également 'ambiance générale,
veut le séduire et bénéficier de ses achats, c'est a elle la gentillesse et l'efficacité du service. Si je recommande
de prendre les efforts en charge. Face a la diversification ce restaurant, c'est que j'en apprécie véritablement tous
des canaux d'interaction, les possibilités toujours les paramétres. Et c'est de plus sans doute, un avis solide,
améliorées des outils digitaux, le client a désormais une étayé par plusieurs visites.

compréhension forte de ce qui est possible et ne supporte

B P S uand nous recommandons, nous nous situons alors au-
plus les interfaces datées et les processus alambiqués. Q '

dela de la satisfaction, au-dela du facile, au niveau d'une
'entreprise qui en a pris conscience s'efforce de simplifier relation engagée avec la marque.

la vie de ses clients. Et va travailler sur son accompagne-
ment a bon escient. Vérifier auprés des clients s'ils ont eu
le sentiment d'étre bien pris en charge ou si le parcours leur
demande trop d'efforts a leur golt, est donc une bonne idée.

Voila pourquoi, ne sont considérés comme véritables
promoteurs que les clients qui notent 9 ou 10 sur 'échelle
globale. La question n'est pas « étes-vous satisfait ? »,
mais « étes-vous prét a recommander ? ». Grosse nuance.
La aussi, tout comme pour la satisfaction, ce peut étre une
question centrée sur un appareil, une session de cours,
l'acceés a une étape du parcours d’inscription..., ou bien
une évaluation générale des interactions pour 'ensemble
de la prestation.

Voila pourquoi, par ailleurs, il ne faut pas utiliser cet
indicateur a tout va. La recommandation se formule a
propos de 'ensemble de 'expérience, elle ne peut pas
concerner une seule étape du parcours.

Ce qui peut permettre de dépasser la seule satisfaction,
pour créer une relation durable et encourager la
propension a recommander :

La difficulté de la mesure réside dans sa formulation
négative : « quel niveau d'effort avez-vous di déployer ?»
et l'échelle correspondante qui va de « pas d’effort du

tout » & « beaucoup trop d'efforts ». Attention donc, car en + linnovation (technique, technologique ou autre)
conséquence, ce sont les notes faibles qui sont bonnes, et « la relation humaine gratifiante (avec les collaborateurs
les notes élevées mauvaises ! (Les Anglo-Saxons eux sont qui incarnent l'entreprise, la marque en général ou avec
plus a l'aise en evaluant « how easy» et en utilisant une son écosystéme, les autres clients-usagers par exemple)
échelle de notation qui va dans le sens classique). « une sensibilité sociétale partagée (préoccupations

Cet indicateur vous renseignera donc sur la qualité des environnementales, ou sensibilité a la forme et au bien-
interactions et des matériels mis a disposition. Orily a étre par exemple)

souvent du travail pour atteindre un bon niveau. Mais... lui « la transformation de 'usage (une corvée devenue plaisir)

non plus ne vous dit rien de 'engagement profond de vos
clients, leur intention de poursuivre avec vous, ni de leur
propension a partager leur enthousiasme a votre sujet...

« la métamorphose du client (les résultats constatés)
« le ludique (qui inspire et motive)

A chaque profil de client, sa sensibilité et sa propension a
LA RECOMMANDATION tomber sous le charme de l'une ou l'autre de ces dimensions.
(« IRC =INDICE DE RECOMMANDATION CLIENT »
0U « NPS = NET PROMOTER SCORE »)

Lorsqu’un client est prét a recommander, alors c’est la meil-
leure indication de la qualité de sa relation avec une marque.
Ainsi que de la probabilité qu’il continue a en étre client.

Vous l'aurez compris, 'ambition ultime, c'est d’obtenir

un bon score autour de la recommandation, qui vous
confirme 'amour des clients déja a bord et facilite de plus
la conquéte de vos futurs clients.

Nous recommandons lorsque nous nous sentons a l'aise
pour nous engager vis-a-vis de la personne a qui nous
donnons notre conseil. Toutes dimensions prises en compte.

Cela étant, sans satisfaction ni facilité, il est peu probable
que vous génériez l'envie de recommander ! Vous pouvez
donc envisager 'usage de ces trois indicateurs comme
Par exemple, si je recommande un restaurant a un ami, 'accompagnement progressif du perfectionnement de
j'ai a Uesprit non seulement la qualité de la cuisine, et le votre expérience client. ®

L'AMBITION ULTIME,
C'EST D'OBTENIR UN
BON SCORE AUTOUR DE
LA RECOMMANDATION...
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Abdominaux, Yoga, Caf,

Borne vidéo tactile, Streaming,

Cuisses-Fessiers, Boxe, Cross- d'experts, Matér 'H:l de Haute Web App, Smartphones,
Training, Pilates, Qi Gong, Hiit, Qualité, Interactivité Advance, Tablettes, ordinateurs, TV,
Swiss Ball, Méditation, Trainers et influenceurs fitness de Vidéoprojecteurs...

1
Automassage... renommeée nationale. Avec ou sans acces internet.
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RETOUR D’EXPERIENCE :
« JAI'VISITE DES CLUBS LES MILLS
EN NOUVELLE-ZELANDE... »

Interview par Pierre-Jacques Datcharry

Alors que le marché du fitness évolue trés vite un peu partout dans le monde,
et differemment apres la crise Covid, un peu partout dans le monde, Léopoldine
Lascurettes, directrice du développement, Planet Fitness Group, nous propose
une immersion dans les célébres clubs Les Mills en Nouvelle-Zélande.

LEOPOLDINE LASCURETTES, PARLEZ-NOUS DE VOTRE PARCOURS...

J'ai quinze ans d’expérience en tant qu'opératrice de club a
Paris. J'ai occupé des postes de directrice et j'ai participé a
5 ouvertures de clubs, dont Front de Seine, CMG Sports
Club et La Salle de Sport with Reebok. Actuellement, je suis
directrice du développement chez Planet Fitness Group.

IL Y A QUELQUES JOURS, VOUS ETIEZ EN NOUVELLE-ZELANDE,
AU SIEGE DE LES MILLS INTERNATIONAL. VOUS AVEZ PU VISITER
4 CLUBS LES MILLS. QUELLE A ETE VOTRE PREMIERE IMPRESSION
EN ENTRANT DANS CHACUN DES CLUBS ?

Le mois de février est une période de vacances chez les Néo-
Zélandais et l'occasion d'une féte célébrant la signature du
traité de paix entre les Maoris et l'Angleterre qui donne lieu
a un jour férié. J'ai été trés étonnée du nombre de gens qui
s'entrainaient malgré cette période de vacances et de jours
fériés. Un gros planning d'activités était proposé et les clubs
étaient pleins. La qualité de leurs prestations m'a également
impressionnée. Ils sont vraiment pensés pour motiver au
maximum les gens a avoir une pratique sportive réguliére.
Tout est refait a neuf, les espaces d’entrainement et d'attente
sont hyper bien agencés avec une gestion des flux trés
fluide, le tout, inondé de lumiére naturelle. La musique est
omniprésente et une énergie de dingue circule dans les clubs.

FITNESS

CONCERNANT LES CHIFFRES, QUE REPRESENTE LES MILLS
NOUVELLE-ZELANDE EN TERMES DE CLUBS ET DE MEMBRES ?

Les Mills Nouvelle-Zélande, ce sont 12 clubs qui comptent
chacun 4000 a 5000 adhérents en moyenne. Ils ont été eux
aussi énormément touchés par la Covid avec des périodes
de fermeture trés longues. Auckland est passé de 12500 a
8000 adhérents. Aujourd’hui, ils en comptent 10300 grace
a des efforts quotidiens, tant en termes d’environnement
d’entrainements, d'innovation que de stratégie marketing
et communication. Tous les clubs ont vu leur nombre
d'adhérents remonter, certains sont méme arrivés au
niveau d'avant Covid, mais sur 'ensemble des 12 clubs, ils
ont quand méme encore 10 000 adhérents a récupérer (sur
les 60 000 d’origine).

VOUS AVEZ PU EN APPRENDRE UN PEU PLUS SUR LEUR STRATEGIE
D’ANIMATION ET DE DEVELOPPEMENT ?

Oui. Aprés la visite des salles, nous avons eu les résultats
chiffrés des clubs par le CEO de Les Mills Nouvelle-
Zélande. A la premiére slide, je suis tombée de ma chaise !
Ils sont clairement focalisés sur leur mission qui anime
vraiment tout ce qu'ils font, méme au plus haut niveau de
la hiérarchie. Ils connaissent par cceur leurs valeurs, leur
pilier stratégique : « We Make Human Fit for Life ».



Dans la deuxieme slide, ils expliquent comment ils
arrivent a leur but: faire vivre la meilleure expérience
fitness au monde. Leur obsession est vraiment de créer
des expériences fitness exceptionnelles pour que leurs
adhérents aient toujours plus envie de fréquenter leur
club et tout est mis en place pour que ce soit le cas: des
investissements permanents pour améliorer et moderniser
les clubs en continu, des parcs machines avec poids pour
correspondre aux attentes de leur clientéle qui a chez
eux aussi rajeuni de 10 ans en moyenne, des dizaines de
personal trainers dans le club, des staffs hyper formés,
des protocoles de gestion des clubs hyper aboutis et, bien
entendu une offre d’entrainements encadrés extrémement
riches, qui animent quasiment tous les espaces des clubs
y compris sur les plateaux, plutot destinés au départ a
'entrainement libre.

Leur stratégie est trés simple : étre la machine fitness la

plus puissante au monde. Pour cela, quatre axes de travail :

Join / Train / Stay / Rave, et trois obsessions et piliers

stratégiques a tous les niveaux de staff et de management,

dans tous les clubs et au head office :

« Ladhésion ou membership : recruter et fidéliser pour avoir
toujours plus d'abonnements récurrents

« La performance financiére

* Linvestissement permanent pour offrir une prestation
premium... qui aide le membership

En bref, c’est un cercle vertueux.

PARLONS UN PEU PRODUITS... LES EDITIONS LIMITEES, COMMENT
CA SE PASSE LA-BAS ?

Elles sont en place depuis plusieurs années. Ces nouveaux
produits ont démarré en test avant le covid déja dans
'optique de proposer de nouvelles formes d’entrainements,
tendance, et pour certaines de format éphémeére, parfois
en dehors des salles de cours collectifs (sur le gym floor).
Leur objectif est d'apporter un boost de motivation
supplémentaire et d'attirer de nouvelles personnes
vers les activités encadrées, en particulier les jeunes de
15-30 ans, particulierement friands des entrainements
libres de muscu.

Ils proposent bien entendu ceux que nous connaissons
(Les Mills Strength Developpement, Les Mills Shapes,
Les Mills Functional Strength), mais testent également
plusieurs produits qui vont arriver chez nous dans les
prochains mois, en particulier Les Mills Pilates. Les éditions
limitées drainent énormément de monde, une nouvelle
clientéle assez différente d'un produit a l'autre : trés jeune
et fan de muscu et/ou de BodyPump pour les programmes
de force, jeune et féminine pour Les Mills Shapes et toutes
les tranches d'age et profils pour le petit dernier, un gros
carton chez eux: Les Mills Pilates !

C'est quand méme surprenant sur un week-end qui est
l'équivalent chez nous du week-end du 15 ao(t de voir prés
de 100 personnes dans un cours a midi, surtout quand
en simultané, il y a un BodyCombat, un Les Mills Grit, un
Trip, et deux cours de Les Mills Conquer et Ceremony. Ca
fait plusieurs centaines de personnes au total, sur un tel
créneau, c'est assez impressionnant. Certains des produits
sont passés dans les plannings puis ont été remplacés par
des nouveaux, certains sont restés de maniére pérenne. Je
suppose que ca dépend des clubs, des espaces disponibles
et du type de clients. Mais la plupart sont restés au planning
et n‘ont pas été proposés en format éphémeére comme
prévu au départ a cause de leur succés. Des saisons 2 sont
déja en production vu la forte demande.

Ce qui est intéressant, c'est qu'effectivement ces programmes
n‘ont pas vidé les autres. Le BodyPump reste le programme
le plus fréquenté, le BodyCombat, BodyAttack, RPM et
autres continuent de drainer énormément de monde. Les
nouveaux produits permettent donc, au final, d'ajouter
des fréquentations, d'autant qu'ils sont planifiés dans des
espaces différents des cours iconiques et dans des créneaux
qui de base, étaient plus difficiles a remplir. Cette volonté
d'étoffer les plannings avec des nouveautés, les force a faire
évoluer et repenser leurs espaces. Les programmes force
et haute intensité comme Les Mills Strength Development,
Les Mills Functional Strengh ou Les Mills Grit sont dispensés
dans les espaces d'entrainement fonctionnel, avec les
machines autour. Le cadre attire une clientéle plus jeune
qui s'y rend plus facilement que dans les studios réservés
aux cours collectifs.

D’AUTRES SURPRISES EN TERMES DE PRODUITS ?

Oui, le succés incroyable des deux nouveaux programmes
Les Mills, Conquer et Ceremony. Ils ont été mis en place
a Auckland centre avant la Covid et sont progressivement
intégrés dans les autres clubs (5 clubs sur 12 proposent
Les Mills Ceremony). C'est un concept «boutique» avec
des espaces dédiés a chaque programme, sur réservation,
permettant d'accueillir 60 personnes par cours. Ceremony
est un circuit fonctionnel et Conquer mixe du cardio sur
tapis et vélos, de la boxe et de 'entrainement fonctionnel.
Un gros gros carton ! Les Mills Ceremony, par exemple, est mis
en place aujourd’hui sur 5 des 12 clubs Les Mills, et pour la
premiére fois en janvier 2024, il a égalé le BodyPump sur les
fréquentations totales de la chaine, c'est peu dire! Ce qui
est top selon les managers des clubs, c'est que Les Mills
Ceremony attire des adhérents qui ne veulent pas faire a la
base d’entrainements en groupe. Mais le cadre, l'énergie et
le type d'entrainement les attirent et ils finissent tous par
essayer. Et ce que les équipes des clubs ont observé, c'est
gue non seulement les gens deviennent addicts au cours,
mais en plus, se mettent a frequenter d’autres programmes
par la suite comme Les Mills Grit Series, BodyPump, RPM, Les
Mills Sprint ou The Trip. Cela augmente les fréquentations
globales dans tous les cours. Les clubs qui le proposent
sont ceux qui sont revenus le plus rapidement a leur
nombre d'adhérents pré-Covid. Ces deux programmes et
les éditions limitées permettent également de recruter de
nouveaux adhérents, mais aussi de nouveaux coachs, qui
par la suite se forment dans les programmes historiques,
rajeunissant au passage ces concepts bien installés...

Ces produits générent un tel engouement que le palmarées
des programmes phares des 12 clubs a été chamboulé :
N°1 = toujours BODYPUMP

N°2 = Ceremony

N°3 = THE TRIP

N4 = SPRINT

Sprint a été une grosse surprise pour moi, car en France, il
n'en est pas du tout a ce niveau-la. J'ai demandé au staff
comment il l'expliquait : ils le vendent simplement pour ce
que C'est, a savoir un cours de HIT qui attire des gens qui
ne sont pas forcément fans de RPM ou de vélo au départ.
C'est juste une histoire de préconisation.

EST-CE QUE VOUS CONSEILLERIEZ D’ALLER VISITER CES CLUBS ?

Carrément ! J’'ai vu beaucoup de clubs dans ma carriére,
mais des machines aussi bien huilées a tous les niveaux,
jamais.. Je trouve ¢a trés impressionnant d'apprendre
encore autant de choses, alors que j'ai passé la plupart de
ma carriére en clubs. |

FITNESS

37



Worldwide Fitness Company

DESIGNED
& MADE IN
ITALY

A1

PANATTA FRANCE S.A.R.L. - 30 Rue de l'Industrie - 92563 Rueil-Malmaison

¢ 0141390040



ENERGY

FIREE

PANATTA

11-14 APRIL
 INSTITUTIONAL STAND | 7 A34
e MUSCLE GYM | 10.2 D29

67208 33 87 panattaofficial f panattasport infofr@panattasport.it | www.panattasport.com




TECHNOIOGIE

OUEL IMPACT TRANSFORMATEUR
DE LIAET DUMETAVERSE

0

CONGRES

FITNESS CHALLENGES

DANS LINDUSTRIE DU SPORT 7

Morgane Soulier, conférenciére et consultante, experte en numérique

Dans une ére ol la technologie redéfinit les limites du possible, le sport n’échappe
pas a la vague d’innovations numeériques.

LINTELLIGENCE ARTIFICIELLE (lIA), LE
METAVERSE ET LA REALITE VIRTUELLE (RV)
ne sont plus de simples concepts
futuristes, mais des réalités tangibles
qui transforment l'industrie sportive.
Ces technologies, déja massivement
adoptées par des secteurs comme

la médecine et l'ingénierie, trouvent
désormais également leur place sur
les terrains de jeu et dans les salles
de fitness, offrant des perspectives
inédites tant pour les athlétes
professionnels et leurs entraineurs
que pour les amateurs de fitness ou
les supporters.

Au coeur de cette transformation
numerique, avec ses capacités
d’analyse de données avancées,
de reconnaissance de formes et
d'apprentissage automatique,
l'intelligence artificielle redéfinit
sans précédent le rapport aux
performances et apporte des
améliorations significatives en
termes de prévention des blessures,
d'engagement personnel et de
'expérience spectateur.

Les innovations technologiques
telles que les systémes de suivi
avancés sont désormais des outils
courants au sein des clubs de football
de renommée mondiale comme
Manchester United et la Juventus.
Ces dispositifs, portés par les joueurs,
collectent des données en temps

réel sur leur performance physique,
fournissant ainsi des insights clés
pour optimiser l'entrainement et
minimiser les risques de blessures.

L'analyse vidéo, un autre outil
puissant facilité par l'lA, décortique
des heures d'enregistrement pour
extraire des données précieuses sur
les techniques, stratégies et habitudes
de jeu, offrant aux entraineurs des
informations précieuses pour évaluer
les mouvements des joueurs, le
controle du ballon et les formations
de jeu et pour affiner les tactiques
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de match. Dans le monde du tennis,
des outils comme SlamTracker
d’IBM utilisent l'lA pour scruter des
millions de points de donneées,
apportant aux joueurs et aux coachs
des perspectives approfondies pour
améliorer les stratégies de jeu.

Ces avancées technologiques

ne sont pas exclusives au sport
professionnel. Dans le secteur du
fitness amateur, U'lA et la réalité
virtuelle (RV) révolutionnent la maniére
dont les individus s'entrainent et
restent en forme. Des applications

de fitness utilisant les nouvelles
technologies offrent des programmes
d’entrainement sur mesure, s'adaptant
automatiquement aux progrés de
l'utilisateur pour maximiser l'efficacité
de chaque séance. La RV, quant a

elle, plonge les utilisateurs dans

des environnements interactifs qui
rendent 'exercice plus captivant et
ludique, comme courir virtuellement
le long de la plage de Copacabana ou
gravir les pentes de 'Everest.

Ces progrés apportent également des
bénéfices substantiels en matiére

de prévention des blessures pour
les sportifs amateurs. Les wearables
(appareils électroniques capables

de stocker et de traiter des données
telles que les montres connectées)
dotés d'IA surveillent les signes
vitaux, la posture et l'effort en temps
réel, permettant aux utilisateurs
d'ajuster leur comportement pour
prévenir les blessures, favorisant
une pratique du sport plus slre et
plus informée pour les amateurs

de tous niveaux.

Les supporters sont aussi impactés.
Le metaverse, envisagé comme

un espace virtuel persistant,

ouvre de nouveaux horizons pour
'engagement des fans. La NBA a
déja exploré cette opportunité en
développant un partenariat avec

la plateforme de réalité virtuelle

NextVR, permettant aux concernés de
vivre les matchs comme s'ils étaient
assis au premier rang, quel que soit
leur emplacement physique. Dans le
méme esprit, le Tour de France virtuel
sur la plateforme Zwift a permis

aux cyclistes du monde entier de
concourir sur des répliques virtuelles
des étapes réelles, depuis le confort
de leur domicile.

L'avenir du sport, faconné par

l'IA, le metaverse et la RV, promet
des expériences enrichies et

des performances améliorées.
Cependant, pour que cette révolution
numeérique bénéficie a tous, il sera
fondamental de s'attaquer aux défis
éthiques et d'accessibilité qu'elle
souléve. En établissant des cadres
réglementaires solides et en veillant
a une distribution équitable des
technologies, le sport peut entrer
pleinement dans cette nouvelle ére
numeérique tout en restant fidéle a ses
principes d'intégrité, d'équité et de
concurrence loyale. m

Muorgane SOULIER
Michel LEVY PROVENCAL

META
VERSE

Comprendre le monde

Uiy 1Tl

Lirassacl

Morgane Soulier est conférenciere

et consultante, experte en numeérique.

Elle est aussi l'auteure de 'ouvrage Metaverse,
comprendre le monde qui vient (éditions Grasset).
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En partenariat avec
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NIVELLES

Apreés le succes des deux premiéres éditions, avec pas moins de
220 managers de clubs dans 8 villes, rejoignez-nous sur I'étape
dans votre région, lors du Fitness Challenges Tour 2024.

Nous vivons une période exceptionnelle qui s'apparente plus
a une mutation ou a un véritable changement de société qu’a
une succession de crises sanitaire, énergétique, économique...

# BORDEAUX

|
MONTPELLIER
Venez assister a des conférences métier et échanger avec ' } (

des professionnels et des partenaires leaders du marché du

fitness. Bien comprendre I'évolution de son marché, c'est
mieux comprendre ses adhérents et ses futurs clients afin
d'étre totalement aligné avec leurs attentes.

Cette journée est réservée a tous les managers de clubs * Lyon 25 lan.lel'
indépendants, box CrossFit, mais aussi franchisés, groupes, * Nantes 15 fevrier
futurs managers de clubs et investisseurs. « Bordeaux S nare
PROGRAMME * Paris 21 mars

 Strasbourg 18 avril

09:00 - 9:30 Accueil, petit déjeuner & réseautage . .
e p e e * Montpellier 16 mai

09:30 - 10:30 Conférence : Les nouvelles habitudes
de l'organisation commerciale, les secrets
de la pensée positive... B. Lataste

10:30 - 12:15 Business dating avec nos partenaires Inscription obligatoire sur :
12:15-13:30 Déjeuner cocktail & réseautage

13:30 - 14:30 Conférence : Personas, ou comment mieux -
connaitre vos cibles pour développer votre Atenton, les places sont limitées !
business ! P. Frugier

14:30 - 16:00 Business dating avec nos partenaires
16:00 - 16:30 Coffee break & réseautage

16:30 - 17:30  Conférence : Transformez votre parcours
client en parcours gagnant ! P.-J. Datcharry
17:30 Fin du Business Day ! MAGAZINE*WEB*CONGRES
i =» CLUB : AMMER
i‘f azeoo o) SoNNECT EGYM “= Gymlib Pl L3 G

GEKIPS
Onautnus  iStairMaster @ smATRAC @ scrwin T THROWDOWN

(sl PO FERROE
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FQUIPEMENT

PUBLI-REDACTIONNEL

DUAL SYSTEM

o La Super Horizontal Leg Press Dual
System est un appareil spécifique pour
I'entrainement des membres inférieurs
reproduisant le mouvement de poussée
en position assise sur un plan de travail
horizontal, efficace pour renforcer les
muscles antérieurs et postérieurs de

la cuisse et de la hanche.

Sur la Super Horizontal Leg Press Dual System,
les plateformes de poussée indépendantes
peuvent étre verrouillées et déverrouillées
réciproquement au moyen d’un levier spécifique,
afin de rendre indépendant le mouvement entre
les membres inférieurs et de répartir la charge
de maniere symétrique et équilibrée entre le coté
droit et le coté gauche. Cela permet de valoriser
la force réelle de chaque membre et de favoriser
un développement musculaire plus harmonieux,
en éliminant les éventuelles compensations qui
peuvent se produire pendant les exercices de Leg
Press non dissociées. Le systéme de bras reliant
les repose-pieds aux bras supports de disques
module la résistance produite en augmentant
progressivement la charge pendant la poussée,

FREEWEIGHT SPECIAL:

SUPER HORIZONTAL LEG PRESS

développant une courbe de charge ascendante
conforme a la force exercée par les principaux
muscles impliqués dans I'exercice. Cela permet une
contraction musculaire physiologique, maintenue
élevée avec une progression constante pendant
toute 'amplitude du mouvement. L'ensemble
assise/dossier est réglable longitudinalement
pour s’adapter aux utilisateurs de toutes tailles ;
le dossier est également réglable selon trois
inclinaisons différentes, influant sur 'amplitude
articulaire de la hanche pour une activation
musculaire différente.

La Super Horizontal Leg Press Dual System offre
ainsi différents modes d’exécution avec de multiples
possibilités d’entrainement des membres inférieurs.

ATHLETE : PHIL HEATH - 7X MR OLYMPIA. PANATTA BRAND AMBASSADOR

Panatta France SARL :
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EXECUTION BIPODALE AVEC PLATEFORMES
VERROUILLEES

L'exercice avec plateformes de poussée ver-
rouillées, typique des Leg Press traditionnelles,
permet de soulever des charges élevées pour
un travail de force maximale.

EXECUTION BIPODALE AVEC PLATEFORMES
INDEPENDANTES

En débloquant le levier de verrouillage des
plateformes de poussée, la charge devient
indépendante entre les deux membres avec une
implication spécifique du systéme proprioceptif
stimulant le contréle moteur, rééquilibrant ainsi
la force des deux membres inférieurs.

EXECUTION MONOPODALE AVEC UNE SEULE
PLATEFORME DE POUSSEE

Il est possible d’effectuer I'exercice de poussée
avec un seul membre, pour une plus grande
concentration et une isolation musculaire au
niveau des cuisses et des fessiers. L'exécution
avec un seul membre est utilisée aussi bien en
musculation pour améliorer le développement
musculaire, que dans le domaine de la
rééducation fonctionnelle pour corriger
d’éventuelles asymétries musculaires des
membres inférieurs en rétablissant les niveaux
de force, de puissance et de coordination.

EXECUTION BIPODALE ALTERNEE AVEC
PLATEFORMES INDEPENDANTES

Un mouvement de poussée alternatif entre les
membres droit et gauche est possible, effectué de
maniere dynamique avec une vitesse d’'exécution
élevée, ce qui est utile pour un développement
intégré de la force, la puissance, 'endurance et

la coordination.

ANNONCES

VF 609
CLUB DE FITNESS

Surface : 2000 m?
Loyer : 13000€

CA:500 000 €
Cession : 486 000 € FAI

VF 611
CLUB DE FITNESS
(Centre-Val de Loire)

Surface : 450 m?
Loyer: 1200 €

CA:325000€
Cession : 356 000 € FAI

VF 601
CLUB DE FITNESS
(Pays de la Loire)

Surface : 250 m?
Loyer :2500€

CA:69 000€
Cession : 66 000 € FAI

VF 568
CLUB DE FITNESS
(Occitanie)

Surface : 1500 m?
Loyer : 2500€

CA:490 000 €
Cession : 480 000 € FAI

VF 574

CLUB DE FITNESS
(petite couronne)
Surface : 520 m?
Loyer: 6250 €

CA: 415 000€
Cession : 324 000 € FAI

VF 522
CLUB DE FITNESS

Surface : 1800 m?
Loyer : 5800 €

CA:144 000€
Cession : 315 000 € FAI

VF 602
CLUB DE FITNESS
(Centre-Val de Loire)

Surface : 450 m?
Loyer : 2800€

CA:141000€
Cession : 140 000 € FAI

VF 554
CLUB DE FITNESS
(Rhdne-Alpes)

Surface : 2500 m?
Loyer : 16000 €

CA:650 000 €
Cession : 690 000 € FAI

La densité variable du dossier assure un confort
maximal a I'utilisateur, le systeme de coulissage
linéaire de 'ensemble siege/dossier permet

ala machine de s’adapter a tous les types
d’'utilisateurs. B

STUDIO FITNESS & AQUA
AU CEUR DE BARCELONE

Surface : 250 m?
Loyer: 2500 €

CA:290 000€
Cession : 295 000 € FAI

CONTACT :
david.f@fitness-business.fr
fitness-business.fr

Pour en savoir plus :

LES ANNONCES
PROFESSIONNELLES SUR :

fitness-challenges.com

Pour toutes vos annonces de :

- vente/achat de clubs

- vente/achat de matériel et d’équipements
UNE SEULE ADRESSE :

fitness-challenges.com > rubrique « Annonces »
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ETUDE

ET SILE CORPS POUVAIT ETRE
LEVIER DE MANAGEMENT ?

Lise Charissou

Centre de recherche en sciences sociales sports et corps (CreSco), faculté des Sciences du sport
et du Mouvement humain, université P. Sabatier, Toulouse, France

lise.charissou-pujol@univ-tise3.fr

Comptant de plus en plus de professeurs de fitness sur le marché, il est pertinent de
comprendre le role tacite des normes chorégraphiques dans les stratégies managériales.
Lapprentissage de techniques corporelles standardisées en étant un exemple éloquent.

POUR APPREHENDER CETTE QUESTION, IL S'AGIT DE S'APPUYER
SUR UNE ETUDE SOCIOLOGIQUE REALISEE DE 2015 A 2019
auprés de centres de remise en forme proposant les
cours collectifs de fitness préchorégraphiés Les Mills.

Ce travail analyse la place et le role des mouvements
corporels, dictés par la chorégraphie standardisée, dans
une rhétorique managériale. Le recueil de données s'est
fait par une approche qualitative qui a combiné deux
années d'immersion totale dans 4 centres de remise

en forme du sud de la France, et 42 entretiens auprés
de 21 femmes (de 21a 57 ans), et de 18 hommes (de 27 a

44 ans). Pour la pertinence de 'étude, ont été interviewés :

des professeurs de fitness appartenant a des grades

Les Mills différents (cf. figure 1), et des professeurs sortis
de ce systéeme de cours de fitness préchorégraphiés,
voire du métier de coach sportif.

FIGURE 1. Systéme hiérarchique des professeurs de
fitness Les Mills, établi sous forme de grades.

Les résultats mettent en lumiére (1) dans quel environ-
nement entrepreneurial et par quels leviers 'entrée du
corps dans un processus de management est possible ;
(2) quelles sont les logiques et modalités qui font vivre
ce que 'on a punommer le « management par corps ».

Premiérement, un engagement « corps et ames » des
instructeurs de fitness est mis en exergue, et répond a un
systéme de grades ol chacun posséde des roles et des
responsabilités spécifiques. Linstructeur certifié anime
un cours de fitness Les Mills, le pro-instructeur élite peut
en plus mettre en scéne des performances de cours
collectifs lors d’événements internes, et le trainer adopte
en plus des responsabilités de formation et de gestion
des nouveaux instructeurs entrants, au niveau national,
puis de représentation dans les shows sportifs au niveau
international. Ces derniers entrent dans un processus de

Pro-Trainer BA

I

Trainer BA

Trainer BA

f
| |

Pro-instructeur
Elite BA

Pro-instructeur
Elite BA

Pro-instructeur Pro-instructeur
Elite BA Elite BA

Instructeur Instructeur
BA BA
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starification avec une forte mise en lumiére (cf. figure 2).
Les données recueillies en 2017 montrent une entrée
massive par le bas avec 12 000 instructeurs, suivie d'une
premiére sélection de 500 pro-instructeurs d'élite, puis
d’'une sélection drastique a 42 trainers.

Or, les logiques de la mise en ceuvre interne de ce systéeme
hiérarchique impliquent des formations spécifiques,
accompagnées d’événements internes récurrents qui
rassemblent tous les membres, donnant par exemple
'occasion d'organiser des concours pour élire « le meilleur
instructeur de France », et de présenter des spectacles de
masse ol la mise en scéne est digne de grands concerts

(cf. figure 2). Tout cela soutenu par un environnement inséré
dans des problématiques de santé, comme en témoignent
les devises « Les Mills change la forme du monde », ou
encore l'ouvrage Fighting Globesity, a Practical Guide to
Personal Health and Sustainability (Phillip Mills, Dr. Jackie
Mills, 2007). Une forme d'expertise est également légitimée
par les partenariats professionnels avec le corps médical,
puis d’unicité par l'ancrage culturel maori via l'histoire et le
siége néo-zélandais de l'entreprise. Une culture d'entreprise
qui s'impose comme une ligne de conduite et de décision
pour les membres (Thévenet, 1996).

Cet environnement entrepreneurial rend propice la
construction d’'un capital corporel socialement situé,
puisque codé autour d'un modéle Les Mills. En effet,
'obtention des grades fonctionne comme un label
d'autoproduction pour étre symboliquement reconnu
(Loril, 2011), ces grades n‘ayant de valeur que dans
'entreprise. Ce sens donné au capital physique tient donc
a la concurrence pour une ascension professionnelle
interne restreinte et conduit les instructeurs a revaloriser
de maniére autonome ce capital corps alors déterminant.

Pour faire suite, les résultats mettent en évidence
comment le corps, une fois inséré dans un contexte
propice, peut devenir un élément a part entiére dans un
processus de management.

Les formations inhérentes aux grades suivent un protocole
d’apprentissage normalisé en écho aux structures standar-
disées de cours collectifs de fitness brevetées. Les scripts
d'accompagnement des cours collectifs montrent le carac-
tére « clés en main» dictant la chorégraphie, le coaching

et le savoir-étre, millimétrés sur les rythmes musicaux.

Par conséquent, la standardisation des cours donne lieu

a un processus d'évaluation des instructeurs propre aux
normes Les Mills qui se présentent sous la forme de

«clés d'enseignement » a maitriser, et chronologiquement
déterminées par la chorégraphie, la technique, le coaching,
la connexion, et la performance. Pour obtenir la certification
sur un programme, il faut valider rapidement les clés de
chorégraphie et de technique. Ces acquisitions requiérent
une intégration rapide et intense (18 heures de formation)
des spécificités d'exécution des mouvements — en termes
d'angles, de vitesse et d'alignements segmentaires

(cf figure 3). Cela passe par une logique d'observation

et d'imitation simultanément. Il s'agit de réaliser un
apprentissage «sur le tas », en situation, ol l'incorporation
du «bon geste » se fait par imprégnation directe en cours
collectif animé par un trainer.

Puis vient 'étape des répétitions avec et sans musique,
d’'un geste isolé par l'instrumentalisation du miroir pour
entrer dans un processus d'ajustement, puis de correction
et d’'autocorrection de ce « bon geste ». Le futur instructeur
est confronté a sa propre image afin de se réajuster

et de prendre visuellement conscience de ses gestes,
jusqu’aux positionnements précis des segments corporels
mobilisés. L'action significative de cette étape concerne la
perception puis le remodelage rapide du schéma corporel
en habituant le corps aux sensations kinesthésiques
inhérentes au « bon geste » percu. Ces modalités

et contextes d’apprentissage par immersion directe
commencent déja a participer a une forme de gestion des
salariés qui, d'une part, ne peuvent adopter une réflexion
subjective sur leurs actions en situation (Wacquant, 2000),
et, d’autre part, sont habitués a une forme d'ajustement
spontané a des normes précises de mouvement, d'attitude
et de présentation, conformes aux standards.

FIGURE 2. Evénements internationaux Les Mills oti les trainers donnent un cours collectif
sous forme de show sportif (3 gauche, BodyPump, et a droite, BodyAttack).
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Ensuite, ces étapes d’apprentissage corporel sont
renforcées par la présence formalisée de feed-back qui
prennent tout leur sens dans la construction sociale d'une
matrice de sensations. Nous assistons a la construction
sociale d’'un encodage symbolique (Schotté, 2016)

des sensations corporelles en situation. A partir des
sensations qui sont a l'interface entre les manifestations
physiologiques et le sens donné par autrui se crée une
matrice de lecture ot chacune est ensuite classée, rangée,
nivelée selon un degré de réussite et de précision par
rapport aux normes Les Mills fixées. Ces deux processus
interdépendants portent sur la régulation fine des gestes
pour aboutir aux modéles de mouvement, de présentation,
d'attitude et de déplacement Les Mills.

En ce sens, la dynamique d'apprentissage des
mouvements chorégraphiques standardisés appelle la
construction de schémes sub-routiniers (Faure, 2000),
vécus comme les plus naturels, qui stabilise les normes
et guide les comportements individuels et collectifs. Le
role primordial des expériences motrices et perceptivo-
motrices se généralise dans la construction implicite
de dispositions corporelles et sociales propres a ce
microcosme, ou l'apprentissage de la technique relative
aux normes chorégraphiques joue un role déterminant
dans la construction d'un modéle et d'une ligne de
conduite, donc, dans les logiques managériales.

Soutenue par les déclarations sacerdotales des trainers
et le paysage du marketing interne, l'acquisition du
capital physique devient une symbolique salvatrice pour
l'ascension professionnelle, et la conformité aux normes
d'un corps sain et performant, inhérentes aux racines
néolibérales de l'entreprise.

Cette incorporation directe des normes, codes et valeurs
via lapprentissage de la technique de corps associée aux
chorégraphies standardisées met en évidence une forme
de socialisation par corps. Les individus adoptent alors
des maniéeres d’agir, de penser et de sentir propres aux
normes incorporées et intériorisées, qui dictent ensuite
des lignes de conduite. S'exprime ainsi une composante
silencieuse du management. Les actions de modelage du
corps ont une dimension socialisante, devenant un outil
managérial a part entiére.

Finalement, la normalisation des mouvements corporels
indique de nouvelles fagons de capitaliser les ressources
humaines immateérielles. Cette modélisation sensorielle
(Détrez, 2002), résultant du lien direct entre vécu
corporel et feed-back, est une composante managériale
puisqu'elle fait entrer les instructeurs dans une logique
d'ajustement individuel a la norme Les Mills. Ces
résultats permettent d'adopter une lecture managériale
du champ kinesthésique et mettent en lumiére un
protocole intéressant de gestion humaine utilisable
dans n'importe quel domaine. Comme il pourrait 'étre
concernant un patient en démarche de rééducation, un
athléte en recherche de performance, et d'autres encore.
Cette méthode reléve d'un fort exemple de management
pour assurer un engagement pérenne et efficient des
individus, quels gu'en soient les objectifs. Ce qui explique
'acquisition de ces compétences dés l'entrée dans

les formations des Métiers de la Forme, notamment
universitaires, ou 'objectif est de comprendre rapidement
les jeux et les enjeux, au sens large, de ces processus de
normalisation des mouvements corporels.
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FIGURE 3. Spécificités d’exécution des mouvements standardisés en chorégraphie de BodyAttack.
Lignes segmentaires et placements angulaires propres a la technique Les Mills.
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PERSONAI TRAINING

CLUBS, BOX, STUDIOS :
3 TYPES DE TRAFIC A POSSEDER
POUR MAXIMISER VOTRE CLIENTELE !

Andy Poiron, expert en Personal Training

andypoiron.com

LE PERSONAL TRAINING EST LARME
FATALE POUR TOUTE STRUCTURE QUI
VEUT FAIRE FRUCTIFIER SON ENTREPRISE.

Que vous soyez un club de fitness,

une Box CrossFit, ou un studio,

le succes repose sur la maitrise

de trois leviers essentiels :

« Comment puis-je trouver plus de
clients ?

« Comment puis-je faire pour qu'ils
paient plus cher ?

« Comment puis-je faire pour qu'ils
restent encore plus longtemps ?

En focalisant vos efforts sur 'amélio-

ration de ces trois indicateurs clés,

VOUS pouvez presque garantir une

fin d’année couronnée de succes.

La stratégie pour y parvenir ?

Le concept de funnel ou d'entonnoir
de conversion, une approche de
marketing essentielle qui décompose
le parcours client en étapes distinctes
et mesurables.

Le voyage vers la conversion
commence bien avant le premier
rendez-vous commercial. Il débute
par une premiére étape cruciale :
capter l'attention de vos prospects.
Sans cette étape fondamentale, il
est impossible de transmettre votre
message, peu importe sa qualité.
Dans un monde ou l'attention est une
monnaie précieuse, se distinguer et
devenir un point de repére pour vos
clients potentiels est vital.

Mais comment faire ?

Cela implique de maitriser les divers
canaux de trafic qui vont alimenter
votre funnel de conversion.

Vous avez trois types de trafic a
concevoir pour arriver a générer des
prospects a la demande :
* En 1. Vous avez le trafic que

vous achetez.
* En 2. Vous avez le trafic que

vous possédez.
« En 3. Vous avez le trafic que

les autres possédent déja.

Revenons sur chacun de ces 3 leviers.
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Le trafic que vous achetez

Il'y a plusieurs solutions a tester.
Vous avez :

* Facebook/Instagram Ads

» Google Ads

* YouTube Ads

* TikTok Ads

Vous trouvez un free-lance ou
une agence qui peut vous mettre
¢a en place.

'astuce ? Tester, mesurer, et optimiser.

Le trafic que vous possédez

L'une des choses a faire quand on a
un business : se constituer une liste
d’e-mails. N'importe quel outil de
CRM fera le job.

'e-mailing est encore extrémement
puissant pour que de nouvelles
personnes apprennent a vous
connaitre et a avoir confiance en vous.

Vous pouvez également avoir d’autres
assets comme :

» Un groupe Facebook

» Un média social

» Un podcast

» Un groupe WhatsApp

Tous ces leviers-la sont également
puissants.

Ce que vous devez faire ensuite ?
Commencez, le plus rapidement
possible, a créer du contenu.
C'est simple. C'est gratuit.

Et c'est redoutablement efficace !

Le trafic que les autres
possedent déja

Ce sont peut-étre vos futurs
partenaires.

G?E)

S

Les deux questions a vous poser :

« Ou se trouvent vos prospects idéaux ?

« Y a-t-il des entreprises, des sociétés,
qui possédent vos clients ?

Plusieurs solutions que vous pouvez

mettre en place.

« Etre interviewé

« Faire des interviews

« Ecrire des articles invités

« Améliorer votre SEO

« Travailler votre présence sur YouTube

« Utiliser la puissance des recomman-
dations

« Faire de l'affiliation

Dans le domaine du fitness, ol la
concurrence est féroce et les possi-
bilités infinies, saisir 'importance du
marketing n’est pas seulement une
option ; c'est une nécessité vitale
pour assurer la pérennité et le
développement de votre entreprise.
Alors, ne laissez pas cette opportunité
vous échapper.

Les leviers que nous avons explorés
ensemble sont vos alliés dans cette
quéte de croissance et d'excellence.
Que vous décidiez d'investir dans

le trafic payant, de cultiver votre
propre audience, ou d’exploiter les
ressources des autres, chaque action
vous rapproche de vos objectifs.

Si l'idée de développer ou d’améliorer
un service de personal training vous
anime, si vous aspirez a voir votre
chiffre d’affaires progresser, je suis la
pour vous accompagner. Visitez mon
site pour commencer cette conversation
et prendre un rendez-vous ensemble.

On se retrouve au prochain numéro ! |



ACTIVE & VOUS

CHEFS D'ENTREPRISE

CE QUIL FAUT SAVOIR LORSQUE VOUS AVEZ
RECOURS A DES TRAVAILLEURS INDEPENDANTS
OU DES AUTO-ENTREPRENEURS

Thierry Doll, président Active-FNEAPL

Notre Fédération, Active-FNEAPL, est régulierement interrogée par ses adhérents
sur le recours aux travailleurs indépendants ou auto-entrepreneurs dans les salles
de sport. Ces derniers mois ont vu fleurir de nombreuses affirmations et contre
affirmations sur les réseaux sociaux, aussi nous parait-il utile de faire un rappel des
reégles afin de vous éclairer sur le sujet et les risques financiers qui s'y attachent.

NOUS DEBATTONS REGULIEREMENT ENTRE PARTENAIRES
SOCIAUX DE CE SUJET. Certaines organisations syndicales
contestant une forme de dumping social, d'autres faisant
valoir une distorsion de concurrence entre les acteurs.

En ce qui nous concerne, nous avons l'opportunité d'avoir,
parmi nos adhérents, des structures aux modes d’exercice
extrémement difféerents et qui représentent aujourd’hui
un spectre exhaustif des situations existantes sur notre
territoire. A ce sujet, et j'en profite pour le souligner,

cet article peut se lire certes en tant que gestionnaire

de salles de sport, mais il peut aussi se conjuguer dans
une entreprise de plein air; les effets, attentes, résultats
sont identiques.

Cela nous permet d'appréhender le sujet de cette
chronique avec suffisamment de recul et de ne pas tomber
dans les piéges de l'excés et de la polémique. Pour les
différents acteurs économiques que nous sommes, il
convient toujours d’avoir raison gardée et d'évoquer ce
sujet avec franchise et responsabilité, c’est notre role,

je n'y dérogerai pas.

TOUT N’EST PAS INTERDIT,
MAIS TOUT N’EST PAS AUTORISE

Depuis une trentaine d’années, ['opposition entre activité
salariée et activité indépendante est ainsi bien ancrée
dans les différents secteurs d'activités économiques.

Et le sport ne fait pas exception. Dans notre milieu, ces
deux statuts, dont les critéres sont en soi antinomiques,
sont méme parfois cumulés au sein d'un méme site,
voire par une méme personne. Il n'est pas rare qu'un
intervenant soit salarié le matin (parce qu'engagé a cet
effet par la structure en se placant sous ses ordres) et
travailleur indépendant l'aprés-midi (parce que payant
a 'établissement une redevance pour utiliser les locaux,
matériels... en toute indépendance).

Néanmoins, et une fois posé ce constat issu de la pratique,
notre inquiétude résulte avant tout d'un manque de

connaissance des exploitants sur les risques en cas de
recours abusif a une situation de travail indépendant.

Il est toujours regrettable de constater certains sinistres
financiers parmi nos adhérents en raison d'une
méconnaissance des enjeux et des régles applicables :
un intervenant placé sous le régime du travailleur
indépendant peut, dans certains cas, voir sa situation
requalifiée en activité salariale.

Compte tenu des risques financiers encourus, nous
tenons régulierement a mettre l'accent sur cette situation
et a vous donner quelques clefs vous permettant de faire
le point sur vos situations respectives, par exemple dans
le cadre de nos Webinar.

« Le salariat résulte d’un contrat de travail. labsence de
contrat de travail en bonne et due forme (format papier
ou électronique signé par les deux parties) ne signifie
nullement que le contrat de travail n’existe pas. Pour
déceler la présence d'un tel contrat, il faut se trouver
en présence d'une personne qui fournit un travail a une
autre. Elle est placée sous ses directives et son controle,
C'est-a-dire sous sa subordination, moyennant une
rémunération. Les conséquences attachées a ce statut
sont grandes. En effet, 'existence d'un contrat de travail
méne automatiquement a l'application du droit du travail
et de la Sécurité sociale.

* Le contrat de prestation de service avec un auto-
entrepreneur ou travailleur indépendant

Le contrat de prestation de service avec un auto-entrepreneur
ou travailleur indépendant (synonyme) est un contrat
dans lequel le chef d’entreprise n'exerce pas de lien de
subordination sur la personne qui effectue la prestation.

C'est classiquement sur l'identification de ce lien de
subordination entre l'intervenant et l'exploitant que les
débats se cristallisent. Le « fameux » faisceau d'indices
a prendre en compte (matériel, loyer, horaire, clientéle,
déroulé de l'intervention...) est une solution imparfaite,
mais aujourd’hui constante.
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Autrement dit, et pour donner des exemples concrets :
* matériel
- horaire
- clientéle
« déroulé de lintervention - DONNER les exemples
du faisceau d’indices concrets

Il ne s'agit que d'exemples et la liste n'est pas exhaustive.

Par ailleurs, soyez vigilant, le fait que le travailleur soit
immatriculé au RCS, au registre des métiers ou aupres des
URSSAF ne vous garantit pas contre une requalification

du contrat qui vous lie a lui en contrat de travail si vous
exercez un lien de subordination sur lui.

Autrement dit, ce n'est pas parce qu'un intervenant
indépendant est inscrit auprés de ['un de ces organismes
qu'il ne pourra pas étre qualifié de salarié, notamment
si les conditions d'exercice de sa prestation de travail
révelent l'existence d'un lien de subordination - critéres
déterminants — avec un exploitant de salles de sport.

L'appréciation se fait au cas par cas sur la base de
la réalité de la collaboration entre Uintervenant et
U'exploitant de salles de sport.

LES CONSEQUENCES D’UNE REQUALIFICATION
DE VOTRE AUTO-ENTREPRENEUR OU
TRAVAILLEUR INDEPENDANT EN SALARIE

DE VOTRE ENTREPRISE SONT CONSEQUENTES

Il'y a tout d'abord un enjeu de charges sociales. En cas de
désaccord d'appréciation avec une URSSAF, une assiette de
rémunération peut étre reconstituée sur la base de laquelle
un redressement de cotisations pourra étre prononcé.

En cas de litige, sur la fin du contrat avec votre travailleur
indépendant, il peut demander la requalification de son
contrat en contrat de travail pour tenter d’obtenir une
indemnité de licenciement, une prime d'ancienneté, etc.

Les termes du débat sont ici posés et stables depuis de
nombreuses années. En tant que président du syndicat
Active-FNEAPL et acteur responsable, nous ne pouvons
que vous rappeler l'état du droit sur la question. Cela afin
que vous puissiez déterminer au mieux la nature de la
relation qui vous lie a votre intervenant.
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DEUX OBSERVATIONS COMPLEMENTAIRES
SONT ENFIN A PRENDRE EN COMPTE

D'une part, il n’existe pas de solution toute faite. Chaque
structure dispose de sa propre organisation, de ses
propres habitudes. Dans l'appréciation finale faite par un
juge ou une administration lors d'un controle, cet élément
pése lourd : c'est la globalité d'une situation qui va
permettre de déterminer la véritable nature de la relation
et non ce qui peut apparaitre a premiére vue de l'extérieur.
Il faut donc aborder avec une certaine nuance les indices
tendant ou non vers 'existence d'un lien de subordination
et in fine vers une qualification non recherchée d'activité
salariée. Et ce, d'autant que 'appréciation étant subjective,
les divergences d'interprétation par les tiers sont
nombreuses.

D’autre part, notre propos doit étre modéré en ce que le
cadre juridique fixé au niveau européen est lui-méme
assez flou. Le juge européen fonde son appréciation sur
des indices qui évoluent au fil du temps et fragilisent
considérablement la sécurité juridique que peuvent
accorder ces outils. Du coté de la loi, l'échec tout récent
des négociations des Etats membres sur un accord pour
une directive sur les travailleurs des plateformes est
révélateur des difficultés d’appréciation de ce sujet.

Le role de notre syndicat n'est bien entendu pas de
réguler toutes les pratiques de notre secteur. I est
néanmoins d'appeler a la responsabilité de l'ensemble
des acteurs, qu’ils soient travailleurs indépendants avec
pignons sur rue ou chefs d'entreprises. Nous regretterons
toujours que certaines entreprises, mal informées, fassent
l'objet d'une condamnation pécuniaire mettant en danger
leur modeéle économique.

Dernier conseil : n‘attendez pas d'étre au contentieux pour
vous faire assister. |

NOTRE INQUIETUDE RESULTE AVANT
TOUT D'UN MANQUE DE CONNAISSANCE
DES EXPLOITANTS SUR LES RISQUES
EN CAS DE RECOURS ABUSIF A UNE
SITUATION DE TRAVAIL INDEPENDANT.
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