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BOOSTEZ VOTRE ACTIVITÉ 
AVEC LA PLATEFORME OUVERTE 

TECHNOGYM ECOSYSTEM

LE SUCCÈS CLIENT GRÂCE À L’HYPER PERSONNALISATION

+20% FIDÉLISATION   I   +30% ATTRACTION   I   +100% DÉPENSES SECONDAIRES

��������������������������������������
������������
�����������������
���

��������	�������������������������
���������������������
�����������������������

�
��
��������
��������
���������������������
���������
�����������������
�
	��������������
������������������������������
�����
����������	•����������������
�����	����

��������•���������������������
����
���������••�������������������������������
����
���
��������������	�����������������������
����������������
������������������������
	����������



+20% 
FIDÉLISATION

+30% 
ATTRACTION

PARTOUT

ENGAGEMENT

AUTOMATISATION

VARIÉTÉ

PERSONNALISATION

+100%
DÉPENSES 
SECONDAIRES

TECHNOGYM
AI COACH

������������������������

����������
���



JUIN / JUILLET 24

Professionnel du secteur depuis près de 30 ans, Pierre-Jacques DATCHARRY a un 
parcours dans le monde du fitness très riche. En 1996, il intègre l’organisation du 
Salon mondial Body Fitness et Rééduca. Il collabore pendant huit ans au magazine 
Vive La Forme, tout en étant commissaire général des salons. En 2004, il devient 
directeur général adjoint de la société Planet Fitness Group pour qui il lance en 2008 
le magazine Planet Fitness Management. Deux ans plus tard, il crée la société de 
formation Fitness Challenges puis, successivement, le magazine, et enfin, le congrès 
professionnel Fitness Challenges d’Aix-en-Provence qui réunit depuis 10 ans plus de 
350 managers de clubs (de France, de Suisse et de Belgique). En 2016, il réalise le 
premier magazine professionnel en ligne à destination des coachs personal trainers 
et professeurs de fitness, Coachs Challenges et, en 2019, le 1er congrès du même nom. 
En 2022, il lance le Fitness Challenges Tour (une journée 100 % business) qui sillonne 
la France, avec une sélection de partenaires, pour rencontrer les managers de clubs 
dans leur région.

M A G A Z I N E

Ce magazine est diffusé à 8 000 exemplaires auprès de : 4 000 clubs* de fitness, 200 clubs corporates, 
1 000 hôtels et palaces, 400 centres de thalasso et de balnéothérapie, 2 000 instructeurs et responsables 
fitness, 400 points de distribution collectifs : Creps, écoles, universités, collectivités locales...

*France, Belgique, Suisse et Maghreb
Fitness Challenges est édité par MD MEDIA
Directeur de la publication : Pierre-Jacques Datcharry – Secrétaire de rédaction : Carine Eckert-Baudin –  
Rédacteurs : Stéphane Boisneault, Julie Bord-Pruvost, Aurélien Broussal-Derval, François Carré,  
Pierre-Jacques Datcharry, Andy Poiron, Florian Thin – Directrice artistique : Sophie de Dinechin –  
Mise en page : soda-communication.com – Photos : Freepik, DR – Publicité : publicite@fitness-challenges.com
Éditeur : MD MEDIA – 730, rue Pierre Simon Laplace – 13290 Aix-en-Provence – 04 84 25 80 22
Tous droits de reproduction, textes et illustrations, même partiels, restent soumis à l’autorisation préalable 
de son directeur de la publication. Les opinions ou prises de position exprimées dans les rédactionnels 
n’engagent que la responsabilité des auteurs.

Prix : 9 € 
Exemplaire offertISSN 2268-5847fitness-challenges.com

LE MAGAZINE PROFESSIONNEL DES ACTEURS  
DU MARCHÉ FORME, SANTÉ, BIEN-ÊTRE
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Managers de clubs…  
les Français recherchent 
plus de performance !
Les résultats du dernier Baromètre 2024 FFEPGV 
— IPSOS révèlent un changement significatif dans 
les habitudes sportives des Français, mettant en 
lumière une évolution dans leurs attitudes et 
motivations vis-à-vis de l’activité physique.

Le professeur François Carré, cardiologue et médecin 
du sport, également ambassadeur de la Grande 
Cause Nationale, a souligné, lors de sa présentation 
au CNOSF ce jeudi 25 avril dernier, l’importance 
de l’objectif recommandé par l’OMS : que chaque 
individu pratique au moins 30 minutes d’activité 
physique par jour.

Toutefois, une transformation notable dans  
la manière dont le sport est perçu se dessine : 
alors que la santé demeure une préoccupation 
majeure pour 85 % des pratiquants, on observe une 
montée en puissance de la notion de challenge 
et de dépassement de soi, adoptée par 76 % des 
personnes interrogées, soit une augmentation  
de 9 points depuis 2013. 

L’impact des réseaux sociaux et des influenceurs en 
functional training, CrossFit, et callisthénie raisonne 
formidablement sur la génération Z qui cherche à 
repousser physiquement ses limites.

Les nouveaux événements comme l’Hyrox, même 
s’ils sont adaptés à tout le monde, vont dans  
ce sens, car comme dans toute course, à la fin,  
il y a le chronomètre comme juge.

Ce changement reflète un déplacement  
des motivations vers la quête de performance, 
même si le bien-être reste un élément crucial  
pour 73 % des individus.

On peut ainsi considérer qu’il y a trois missions 
distinctes qui relèvent des clubs de fitness :
•  éduquer et accompagner la cible des nouveaux 

pratiquants qui recherche la santé ;
•  accompagner et motiver les pratiquants en quête 

de bien-être ;
•  encadrer et challenger les pratiquants confirmés, 

qui souhaitent repousser leurs limites…

Venez réfléchir avec nous à l’évolution du fitness 
lors des 10 ans du Congrès Fitness Challenges 
autour d’un programme exclusif et d’intervenants 
incroyables ! n
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Retrouvez-nous au



LIFE FITNESS FRANCE
Valcke Group France SARL
130 Boulevard de la Liberté
59000 LILLE - 01 82 88 30 50 
fitness@valckegroup.com



TENDANCES 

L’industrie mondiale 
du bien-être évaluée  
à 5,6 billions de dollars

Un nouveau rapport du Global Wellness  
Institute (GWI) révèle que l’industrie  
du bien-être a connu une croissance  
de plus de 64 % depuis 2013. 

Avec un chiffre d’affaires de 5,6 billions de dollars 
en 2022, le GWI s’attend à ce que l’industrie 
globale du bien-être connaisse une croissance 
supplémentaire de 57 % d’ici à 2027 pour atteindre 
8,5 billions de dollars, rapporte Bloomberg. 

Le rapport du GWI définit l’industrie comme 
« la poursuite active d’activités, de choix et 
de modes de vie qui conduisent à un état de 
santé holistique ». Ces secteurs comprennent 
les soins personnels et la beauté, l’alimentation 
saine, la nutrition, la perte de poids, les activités 
physiques, la santé publique, l’hôtellerie, etc.  
Les consommateurs d’Amérique du Nord occupent 
la première place en termes de dépenses par 
habitant, avec 5 108 dollars par an.

globalwellnessinstitute.org/industry-research/ 
2024-the-global-wellness-economy-country-
rankings/ •

COURS COLLECTIFS

L’ORANGE BLEUE COMMERCIALISE  
SES COURS YAKO À L’INTERNATIONAL !

Proposée en exclusivité en France dans les salles 
de fitness du réseau l’Orange bleue, la marque de 
cours collectifs YAKO va être proposée en licence à 
l’international. Présent pour la première fois au FIBO,  
le plus grand événement fitness du monde qui s’est tenu 
du 11 au 14 avril à Cologne, le groupe l’Orange bleue a en 
effet annoncé la commercialisation de sa marque YAKO 
dans les pays autres que la France et l’Espagne. 

Depuis plus de vingt ans, l’Orange bleue conçoit des cours 
collectifs uniques, renouvelés tous les deux mois, pour 
ses adhérents. Une marque déposée de cours exclusifs 
YAKO pouvant convenir à toutes les cibles, du sportif 
amateur au confirmé. Avec 1 million de cours donnés par 
an dans le réseau, ces cours collectifs dispensés à 100 % 
par des coachs diplômés d’État ont fait la puissance  
du groupe l’Orange bleue.

Une stratégie pour accélérer son développement  
à l’international qui a reçu un très bel accueil auprès  
des prospects internationaux en demande face à  
une situation de quasi-monopole. 

yako-fitness.com •

MARCHÉ

PANATTA RENFORCE SA POSITION  
SUR LE MARCHÉ FRANÇAIS…

Panatta a procédé à une augmentation du capital 
de Panatta France très significative afin de renforcer 
sa position sur le marché français et de faciliter les 
financements bancaires de ses clients. 

La gestion de l’ensemble du marché français est assurée par 
la société Panatta France SARL, filiale à 100 % de Panatta Srl. 

Panatta France est implantée à Rueil-Malmaison (95).

Une équipe de 8 agents commerciaux exclusifs Panatta  
(6 salariés et 2 indépendants) :
• Représentation et vente des produits Panatta
• Suivi des commandes, des livraisons et du SAV
•  Gestion de la relation client en lien avec la direction  

de Panatta

Un réseau de 10 techniciens répartis sur toute la France  
pour des interventions rapides :
• Réparation des appareils 
• Entretien courant
Panatta France, qui compte déjà 5 000 clients, est sous 
la supervision directe de Madame Angela Tosti-Panatta, 
dirigeante de Panatta Srl.  •

FITNESSCHALLENGES08
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JEUDI 13 JUIN*

11 h - 12 h  Accueil & enregistrement au Centre des Congrès d’Aix-en-Provence

12 h - 13 h Comment mieux attirer, fidéliser et engager les talents Kévin Bouchareb

13 h - 14 h Déjeuner au Centre des Congrès

14 h - 15 h Comment l’industrie du fitness se transforme à l’ère du metaverse et de l’IA Morgane Soulier

15 h - 15 h 30 Table ronde : Pourquoi les coachs quittent-ils les clubs ?

15 h 30 - 16 h Table ronde : Le marché français, un marché de franchises ?

16 h - 16 h 30 Pause (bien méritée)

16 h 30 - 17 h 30 Faire de vos coachs vos meilleurs ambassadeurs Clément Bourgon

17 h 30 - 18 h 30 Pricing : Ce que l’on sait et pourquoi on peut facturer plus Alan Leach

19 h 30 Départ des navettes pour le célèbre dîner « Wine & Fitness Clubs » (Lotraix)

VENDREDI 14 JUIN*
10 h - 11 h Pourquoi muscler vos parcours clients ? Hélène Duneigre

11 h - 11 h 30 Pause (bien méritée)

11 h 30 - 12 h 30 Évolution et forces des boutiques gym Barry Ashby

12 h 30 - 13 h 30 Déjeuner au Centre des Congrès

13 h 30  - 14 h 30 Donnez envie ! Michaël Aguilar

14 h 30 - 15 h Table ronde : Fidéliser avec le Personal Training

15 h - 15 h 30 Table ronde : Sport-santé, fitness et TVA à 5,5 %…

15 h 30 - 16 h 30 Les défis de la Génération Z dans le monde du fitness Élodie Gentina

16 h 30 - 17 h 30 Augmenter la rétention, réduire l’attrition et améliorer la fidélisation en 2024 Paul Bedford

* À ce jour, les intervenants et les sujets sont susceptibles d’être modifiés.

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

> 395 € HT, tarif spécial 10 ans !
Ce tarif comprend les sessions professionnelles du jeudi 13 et du vendredi 14 juin,  
ainsi que le dîner du jeudi soir, les deux déjeuners et les pauses.

Inscription

Inscrivez-vous en ligne sur : 

fitness-challenges.com

e102014-2024
CONGRÈS FITNESS CHALLENGES 

13.14 JUIN 2024
AIX-EN-PROVENCE

EN PARTENARIAT AVEC



MARCHÉ

Basic-Fit pourrait choisir l’option de la franchise pour continuer son développement ! 

L’opérateur à bas prix a confirmé que ses revenus ont 
augmenté de 32 % pour atteindre 1 047 millions d’euros  
(894 millions de livres sterling, 1 146 millions de dollars)  
en 2023.

La croissance est due à l’expansion du réseau de clubs, à 
l’augmentation du nombre de membres dans les clubs qui 
étaient en phase de croissance pendant la pandémie et à 
l’augmentation du revenu moyen par membre et par mois.

Les abonnements Premium (29,99 euros pour quatre semaines) 
ont augmenté de 10 %, pour atteindre 44 % de la base de 
membres. L’abonnement Premium, qui coûte 5 euros de 
plus que l’abonnement Confort, permet d’emmener un ami 
à chaque visite. L’effet de cannibalisation potentiel de cet 
abonnement est surveillé, mais il semble avoir un impact 
positif sur les recettes en 2023, en raison du rendement 
moyen plus élevé par membre.

L’entreprise vise une expansion encore plus agressive, avec 
des projets de 3 000 à 3 500 sites sur les marchés existants 
d’ici à 2030. M. Moos a indiqué que l’option de la franchise 
était envisagée pour l’expansion en dehors de l’Europe.

« Nous avons entamé un processus visant à déterminer 
quelle approche de la franchise serait la plus appropriée 
pour améliorer le profil de croissance et de rendement de 
notre entreprise », déclare-t-il. « L’initiative de franchise 
devrait être étendue à des marchés qui ne sont pas 
géographiquement adjacents à nos opérations actuelles et 
éventuellement s’étendre à d’autres continents. »  •

ÉCONOMIE

ORANGETHEORY PRÉVOIT  
UN POTENTIEL DE 10 000 STUDIOS  
DANS LE MONDE !

Orangetheory Fitness a des « attentes énormes » en 
matière de croissance au Royaume-Uni et en Europe  
et prévoit une demande potentielle de 10 000 studios 
dans le monde entier, déclare le P.-D.G., Dave Long.

« Nous avons des attentes énormes en ce qui concerne 
le développement d’Orangetheory Fitness en Europe et 
au Royaume-Uni », déclare-t-il. « Je suis enthousiasmé 
par l’expansion internationale, car il s’agit d’un projet 
qui s’étend sur plusieurs décennies et pour lequel  
nous pouvons faire beaucoup de choses année  
après année. »

Fondé en 2010, Orangetheory Fitness s’est développé 
pour atteindre 1 000 emplacements en 2018 et compte 
actuellement 1 540 emplacements dans 23 pays.  
La part du lion se trouve aux États-Unis et au Canada, 
mais M. Long affirme que l’expansion s’accélère.

Il y aura au moins quatre studios supplémentaires à 
Londres d’ici à la fin 2025 et 16 en dehors de la capitale 

d’ici à la fin 2026. L’Espagne devrait être le plus grand 
marché en croissance en Europe d’ici 2024, avec cinq 
nouveaux clubs prévus cette année. 

« Nous envisageons d’ouvrir deux ou trois villes 
européennes en 2024 ou au début de 2025, avec  
des partenaires existants ou de nouveaux partenaires 
potentiels. »  •

FITNESSCHALLENGES10
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Agenceur du Meilleur

Faites pétiller vos idées.

L'espace bien-être des Galeries�Lafayette
Paris  relève de nombreux défi s qui 
combinent avec subtilité, ergonomie, 
esthétique, innovation et sécurité. Une 
performance faite autant de créativité que 
de raison.

Sur ce point, les armoires de vestiaires 
Optima  trapézoïdales, déclinées au féminin 
et au masculin, équipées de prises USB et 
de serrures électroniques à clavier Digilock
Axis  ont apporté leur pointe de singularité 
tout en répondant à un cahier des charges 
exigeant.

Chez GEKIPS , nous inscrivons tout 
projet d'agencement dans cette même 
logique d'ouverture d'esprit, faite de petits 
décalages subtils et créatifs, d'esthétique 
singulière quand on nous la réclame, comme 
de valeurs sûres et universelles quand elles 
s'imposent. Bref : nous avons des idées 
(pétillantes) pour vos idées.

01 41 78 68 40 • VESTIAIRES • ACCUEIL • CONSIGNE • SMART LOCKERS • SANITAIRES • ACCESSOIRES • STANDARD OU SUR-MESURE

VESTIAIRES GEKIPS



JE VOIS CHAQUE JOUR DES DIRIGEANTS 
DE SALLES DE SPORT RÉALISER UNE 
COURSE EFFRÉNÉE À L’ACQUISITION 
de nouveaux contacts, souvent 
énergivore, chronophage et parfois 
bien trop coûteuse�

Bien que cette recherche 
permanente de nouveaux leads soit 
nécessaire pour la (sur)vie du club, 
beaucoup de dirigeants oublient 
toute la richesse qui sommeille dans 
la base de données de leur CRM, et 
qu’ils possèdent déjà : des listes de 
centaines de contacts, ayant déjà 
montré un intérêt pour le club, ou 
l’ayant déjà acheté !

Certains clubs en ont des milliers et 
n’en font plus rien� (Allez jeter un œil 
sur le nombre de vos anciens clients, 
et reprenez votre lecture ensuite�)

Cet article a pour but de vous 
expliquer très concrètement 
comment utiliser vos fichiers au 
quotidien pour prospecter, de 
manière optimisée, et générer 
des dizaines d’abonnements 
supplémentaires avec, tous les mois� 
Cette stratégie est à intégrer à part 
entière dans la réalisation d’un plan 
de prospection annuel, et vient 
compléter les autres opérations de 
création de flux.

Je me suis aperçue que peu de 
dirigeants exploitaient vraiment  
leurs datas� 

Et pour ceux qui essaient de le faire, 
parfois j’entends : « J’ai envoyé un 
e-mail à toute ma base de données� 

J’ai envoyé plus de 3 000 e-mails 
d’un coup, mais cela n’a rien donné� 
Pourtant, il y avait dans cet e-mail 
une séance d’essai, une promo… mais 
je n’ai presque pas eu de retours� »

Effectivement, et je vais vous 
expliquer pourquoi et vous donner 
des tips pour inverser la tendance�

LA NEWSLETTER, OU COMMENT GARDER 
TOUS VOS CONTACTS AU CHAUD

Il serait complètement illusoire 
d’attendre quelque retour que ce 
soit sur un fichier froid, d’espérer un 
mariage avec une personne que vous 
n’avez pas séduite au préalable�

Comprenez que si vos contacts  
n’entendent jamais parler de vous,  
il y a peu de chances qu’ils pensent 
à vous au moment de se remettre au 
sport� L’idée est de leur donner des 
nouvelles de vous régulièrement, et la 
newsletter est un outil parfait pour ça� 

Besoin de quelques chiffres ?

D’après une étude du Content 
Marketing Institute, l’e-mailing  
est quarante fois plus efficace  
que les réseaux sociaux pour obtenir 
de nouveaux clients� Et selon une 
autre étude réalisée par MailJet, 
l’e-mail marketing arrive en tête 
des canaux marketing qui apporte 
le meilleur ROI (41,8 %) ; viennent 
ensuite la publicité en ligne (41 %), 
les réseaux sociaux (37,4 %) et le 
bouche-à-oreille (37,2 %)�

Voici 5 règles pour rendre efficace 
votre newsletter :
•  ne harcelez pas vos contacts,  

deux e-mails maximum par mois  
sont suffisants ;

•  n’oubliez pas qu’un lien de 
désabonnement doit être 
obligatoirement présent� Il prouve 
votre transparence, génère de la 
confiance, et laisse le contact libre 
de continuer à vous suivre ou non�  

UN CHIFFRE D’AFFAIRES 
INSOUPÇONNÉ SOMMEILLE  
DANS VOTRE BASE DE DONNÉES
Julie Bord-Pruvost, auteur, formateur et conférencier

C’est un trésor inexploité qui dort bien tranquillement dans votre logiciel de gestion. 
Surtout si votre club commence à avoir plusieurs années d’existence.

Il s’agit de toute votre base de données d’anciens clients, de prospects, et même  
de clients actifs.

FITNESSCHALLENGES12
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Une application 360°
Carte de membre virtuelle
Gestion des familles
Entraînement sportif
Réservation en ligne

commercial@heitzsystem.com 04 90 33 27 83

Contactez-nouspour plus derenseignements



Un tri naturel se fera et vous 
permettra de ne conserver que les 
contacts qualifiés ;

•  ne sollicitez pas vos prospects 
uniquement pour vous acheter ! 
Donnez de la valeur, des conseils, du 
contenu, des e-books, etc�

Soyez généreux et n’attendez rien en 
retour dans ce type d’e-mail� Pas à 
ce stade en tout cas� Cette démarche 
prouvera votre expertise, votre sérieux, 
et vous placera en tant qu’expert de 
votre marché� Naturellement, vos 
leads penseront à vous au moment 
où ils auront besoin de vos services, 
et seront plus enclins à répondre 
positivement à une offre commerciale 
que vous enverrez plus tard�

Soyez régulier ! 
Il s’agit, certes, d’un travail de fond, 
mais payant sur la durée. Confiez 
cette tâche à un membre de votre 
équipe (ou à un prestataire) qui sera 
plus à l’aise dans ce domaine�

Choisissez le format qui vous 
correspond le mieux pour délivrer 
du contenu : vidéo, article rédigé, 
podcast, etc�

Voici quelques exemples de titres  
de contenus :
Ne cherchez pas à délivrer un roman, 
faites court et efficace, car votre 
audience a peu de temps : 
« 5 conseils pour… » 
«  Comment faire quand on a peu de 

temps pour faire du sport »
«  Voici le témoignage de X qui avait 

un souci de graisses installées au 
niveau du ventre »

«  Comment bien manger quand on a 
peu de temps »

«  Voici l’activité qui brûle le plus de 
calories en un minimum de temps »

«  Quelles sont les meilleures activités 
pour soulager les problèmes  
de dos ? »

N’oubliez pas que très peu de vos 
concurrents (voire aucun ?) réalisent 
ce travail� Vous avez donc toute la 
place pour vous positionner en tant 
qu’expert numéro 1 sur votre zone !

TRANSFORMER CETTE BASE DE DONNÉES 
EN CLIENTS : QUAND ET COMMENT CRÉER 
L’ACTE D’ACHAT ?

Maintenant que votre base de données 
est réchauffée, il existe différents 
moments dans l’année où vous avez 
l’opportunité de lui envoyer un appel 
à l’action afin qu’elle vous achète.

Voici quelques exemples (notez au 
passage que vous serez surpris du 
nombre de retours spontanés que 
vous pourrez constater chaque mois, 

sans appel à l’action, grâce à ces 
e-mails réguliers) :

•  Traditionnellement, ce sont les 
différentes phases d’achat, comme 
les mois de septembre, janvier et 
le printemps� Une offre spéciale, 
une promo ou un accès offert à 
votre club pour une période donnée 
fonctionneront très bien�

•  Au quotidien : le jour de leur 
anniversaire, surtout pour les 
anciens clients� C’est un jour idéal 
où ces personnes décrochent plus 
facilement leur téléphone, et sont 
dans un état d’esprit de joie, plus 
ouvertes à l’échange� Un SMS ou 
un e-mail seront peu efficaces, 
alors qu’un appel sera bien plus 
percutant� Il facilitera la connexion 
avec la personne, surtout si c’est 
un ancien client� L’idée est de lui 
souhaiter sincèrement un très  
joyeux anniversaire de la part de 
toute l’équipe, et de lui offrir un 
accès (1 jour, 1 semaine, 1 mois,  
1 séance de coaching, etc�) à activer 
dans les 15 jours suivant la date de 
l’anniversaire, pour la personne elle-
même, ainsi qu’à un de ses proches�

•  Chaque mois : au-delà de ces 
actions, des offres spéciales 
ponctuelles peuvent être propo-
sées à chacun de ces fichiers (offre 
spéciale Anciens membres par 
exemple)� Le principe est d’envoyer 
un simple e-mail revendiquant cette 
offre (frais d’inscription offerts, 1 mois  
offert, etc.), sur une durée bien défi-
nie (sur 5 jours par exemple)�  
Ce qu’il faut comprendre, c’est qu’un 
simple e-mail aura moins de retours 
qu’un e-mail suivi d’un appel les 
jours suivant l’envoi� Il s’agit d’un 
appel qui n’a pas besoin d’être 
long, qui questionne sur la bonne 
réception d’e-mail ou non, et qui in-
terroge la personne sur son souhait 
de profiter de l’offre reçue ou pas.

Ce process, qui nécessite un peu 
d’organisation en termes de relances, 
se révèle très efficace au niveau  
des retours�

Si cette méthode est appliquée dans 
son intégralité et que l’on reprend 
l’exemple cité plus haut, il ne serait 
donc pas possible d’imaginer une 
offre spéciale auprès d’un ancien 
fichier de 3 000 personnes sur 5 jours, 
puisqu’il serait impossible de les 
rappeler tous sur ce temps donné�

Il est donc nécessaire de fractionner 
ce fichier client et de réaliser cette 
action en plusieurs fois (cela dépend 
donc du nombre de contacts que vous 
avez dans chacun de vos fichiers).

Par exemple :
1re  semaine de février : Offre spéciale 

aux anciens clients de 2023 ;
1re  semaine de mars : Offre spéciale 

aux anciens clients de 2022 ;
1re  semaine d’avril : Offre spéciale aux 

anciens clients de 2021 ;
et  ainsi de suite, vous pouvez 

remonter vraiment loin dans le 
temps, selon l’âge de votre club�

Pour aller plus loin, il est possible de 
faire la même action auprès de votre 
fichier de prospects :
2e  semaine de février : Offre spéciale 

aux prospects de 2023 ;
2e  semaine de mars : Offre spéciale 

aux prospects de 2022 ;
2e  semaine d’avril : Offre spéciale aux 

prospects de 2021 ;
et  ainsi de suite�

Chacun adaptera ce process en 
fonction de l’âge de son club, de la 
taille de ses différents fichiers, ainsi 
que de ses ressources humaines�

POUR RÉSUMER

Maintenez vos fichiers au chaud grâce 
à l’envoi de 2 newsletters maximum 
par mois pour donner de la valeur et 
démontrer votre expertise�
Au-delà des retours spontanés que 
vous pourrez observer, proposez à 
vos contacts des opportunités de 
passer à l’action afin qu’ils remettent 
un pied dans le club sans aucune 
pression, avec plaisir et efficacité.
Planifiez dans un plan de prospection 
vos différentes opérations 
commerciales réparties sur chaque 
mois, afin de solliciter l’ensemble de 
vos fichiers sur une année.

C’est un travail de fond qui se révèle 
être payant à l’arrivée, et qui ne peut 
pas être sous-estimé, surtout si le 
club manque de trafic.

En flashant le QR code ci-joint, vous 
pourrez télécharger gratuitement 
un exemple de plan de prospection 
détaillé d’avril à septembre, afin de 
créer du trafic en permanence, et de 
ne traverser aucune période creuse. n
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ÀÀ Paris, Technogym équipera 29 sites pour que les 
athlètes puissent s’entraîner avant et pendant les 
Jeux Olympiques. Le principal centre d’entraînement, 
équipé pour les besoins de l’ensemble des disciplines 
sportives, sera le Village Olympique et Paralympique 
de Saint-Denis, tandis que d’autres centres spécifique-
ment conçus pour différentes disciplines sportives 
seront aménagés sur les sites de compétition et dans 
les Villages Olympiques à l’extérieur de Paris comme 
à Lille, Marseille et Tahiti� Un nombre total d’environ 
1 200 équipements sera mis à la disposition des  
14 900 athlètes – Olympiques et Paralympiques, issus 
de plus de 200 délégations et performant dans 32 sports 
Olympiques et 22 sports Paralympiques différents� 
Technogym fournira également une équipe d’entraîneurs 
sportifs professionnels pour soutenir les athlètes, ainsi 
que tous les services connexes (aménagement des 
espaces, installation et support technique)�

Pierre-Jacques Datcharry_Le monde a basculé, depuis  
la crise de la Covid, dans une mutation très rapide 
transformant durablement la vie de chacun. Le marché 
du fitness est confronté à ces profonds changements. 
Quels sont les trois principaux axes de développement  
mis en œuvre par Technogym depuis trois ans ?

Nerio Alessandri_L’innovation avec un grand I� Depuis 
quarante ans, 55 millions de personnes utilisent 
quotidiennement la technologie Technogym dans  
120 pays au sein de 100 000 installations équipées par 
nos soins� Aujourd’hui, Technogym est à l’avant-garde 
des entreprises mondiales en termes d’écosystème 
technologique et d’intelligence artificielle numérique. 

Nous innovions déjà à Seattle, il y a trente ans, quand 
Internet et le Wi-Fi n’existaient pas, Technogym 
fonctionnait alors avec une clé intelligente (smart key)� 
En 1996, nous avons développé les premiers logiciels 

Les Jeux Olympiques et Paralympiques de Paris 2024 ont 
choisi Technogym comme partenaire Officiel et exclusif des 
équipements de fitness et des technologies digitales pour la 
préparation des athlètes. Pour Technogym – marque leader 
mondiale d’équipements et de technologies digitales pour  
le fitness –, Paris 2024 représente la 9e expérience Olympique 
depuis Sydney 2000, et faisant suite à Tokyo 2020.

C’était l’occasion pour Fitness Challenges magazine 
d’interviewer, en exclusivité, son célèbre président  
et fondateur Nerio Alessandri.

Technogym
L’ÉQUIPEMENTIER OFFICIEL  
DES JEUX OLYMPIQUES  
DE PARIS 2024 !

Interview par Pierre-Jacques Datcharry
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dans le secteur du fitness. Ensuite, le premier équipement 
connecté à Internet, puis la première technologie cloud, et 
aujourd’hui, l’intelligence artificielle.

Ce qui nous amène à l’automatisation vers tous les cloud, 
la personnalisation totale de l’expérience pour l’utilisateur 
final et du business model pour l’opérateur.

Après huit Jeux Olympiques sur les trente dernières années, 
nous avons accumulé de l’expérience dans le domaine de 
la performance sportive� Nous offrons une solution très 
complète en cardio-training et renforcement musculaire pour  
les clubs de fitness, mais aussi pour le sport et la santé.

Nous proposons également des solutions pour les hôtels, 
les hôpitaux, les entreprises et les particuliers� Technogym 
est une marque d’entraînement de précision conférant en 
un temps record des résultats incomparables, lesquels 
sont obtenus grâce à l’optimisation de l’entraînement et la 
captation de l’attention de nos clients� 

Nous nous concentrons sur le marché professionnel du fitness, 
sur les opérateurs, sur leur réussite, sur l’augmentation de 
la fidélisation des adhérents, sur les dépenses secondaires 
et sur l’attrait de l’activité physique en général�

Technogym compte 300 chercheurs dans le domaine de la 
recherche et du développement et plus de 3 000 employés 
directement impliqués dans le fonctionnement de la Société�  

Forts de notre présence dans 120 pays et de notre expé-
rience dans le sport professionnel, nous avons lancé 
l’initiative « Exercise Is Medicine » (Bouger, c’est la santé)� 
L’objectif est d’encourager l’exercice physique comme  
un véritable traitement pour lutter contre le diabète, le mal 
de dos, le stress, le surpoids et l’obésité� 

L’expérience du consommateur est très fluide grâce à 
notre ergonomie, à notre design, à une interface simple, 
à un esprit de famille et à un écosystème qui couvre tout :  
les équipements de cardio-training, d’étirement, de renfor-
cement musculaire, de fitness fonctionnel. Cet écosystème 
ouvert et transparent est très important, car il optimise 
l’expérience du pratiquant et maximise les profits de 
l’opérateur� 

Nos solutions sont compatibles avec des centaines d’appli-
cations grand public et professionnelles� La connectivité est 
présente sur l’ensemble de nos équipements, les rendant 
compatibles avec divers produits et fabricants�

La Covid a complètement changé notre façon de vivre, de 
travailler et de nous soigner. Le télétravail est arrivé en 
force sur le marché français. Il est maintenant de notoriété 
publique qu’il faut faire de l’activité physique pour renforcer 
ses défenses immunitaires, que la sédentarité est délétère. 
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Ci-dessus : le Technogym Village, siège social  
de l’entreprise, à Cesena (Émilie-Romagne).

À droite : en 1983, Nerio Alessandri débute l'aventure 
Technogym en construisant le prototype d'une machine 
d'exercice dans le garage de sa maison à Cesena.
 

Face à ces changements profonds, incluant les progrès de  
la numérisation au cours des périodes de confinements, 
quels ont été les trois principaux changements que 
Technogym a opérés, s’il en a opéré, depuis la Covid ?

Est-ce que la vision de Technogym a changé depuis la 
Covid ? Non, cela fait vingt ans que nous croyons en 
Technogym : « Anytime, Anywhere » (Partout, Tout le temps)� 
En 2012, nous avons lancé, lors de l’ouverture du Technogym 
Village, le concept de « Wellness on The Go, Wellness 
Anytime Anywhere » (Le bien-être mobile, le bien-être à 
tout moment et en tout lieu)� Grâce à ce concept, pendant 
la Covid, nos clients pouvaient gérer leur programme à la 
maison et dans leur club, créer une gestion hybride sur 
plusieurs lieux et intégrant plusieurs activités sportives�

En notre époque postpandémique, le wellness est devenu 
un réel style de vie, omniprésent au travail, pendant 
les loisirs, en vacances, à la maison et en extérieur, et 
plus seulement trois heures par semaine dans un club�  
Nous proposons également des consultations en nutrition 
et en gestion de la santé mentale�

L’exercice physique au cœur de notre devise, « bougeons 
pour un monde meilleur », est la clé du développement 
durable qui contribuera à la nouvelle génération� Ce message  
appelle les personnes à cultiver leur santé et celle de 
notre planète� C’est un message très important pour les 
gouvernements, les entreprises et les citoyens� C’est aussi 
celui de toute l’industrie pour soutenir l’humanité et laisser 
un héritage à la nouvelle génération�

Nous nous réunissons avec la presse et toutes les parties 
prenantes autour de Paris 2024, en France, et en Europe, 
pour accompagner le changement des comportements et 
soutenir toutes celles et ceux qui souhaitent changer de 
vie� La philosophie de Technogym et son positionnement 
doivent inspirer les gens à vivre des expériences liées au 
wellness n’importe quand, n’importe où�

Est-ce qu’on ne va pas avoir deux fitness, un fitness 
premium, au-dessus de 50-60 euros par mois, et un fitness 
qui ne pourra malheureusement pas apporter cette vision 
holistique et cet accompagnement à 360° ?

En effet, la Covid a entraîné une segmentation ou une 
divergence� Il est impossible de n’avoir qu’une seule offre� 
Le client a besoin de deux niveaux, l’un à petit budget, 
et l’autre haut de gamme, et qui dit haut de gamme dit 
anti-âge et longévité, car la longévité touchera les gens 
sur un plan émotionnel� C’est pour cette raison que nous 
avons peaufiné l’écosystème pendant de nombreuses 
années� L’écosystème est la seule façon de gérer le style 
de vie, de créer une normalisation de la qualité et de la 
personnalisation du service�
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Comment peut-on agir sur les jeunes générations, les 
adolescents de 12 à 16 ans, qui ne font plus de sport, et 
qui restent sur leur smartphone six ou sept heures par 
jour ? Est-ce qu’il faut agir sur les parents ? Sur l’école ?  
Sur le gouvernement ?

Il faut agir sur les trois… Regardez l’environnement et les 
gens, c’est la même chose� Le gouvernement, le public 
et le privé sont liés� Nous devons impliquer les parties 
prenantes comme les médias pour obtenir le soutien du 
gouvernement� La santé est une richesse� Nous devons 
également engager les entreprises et les multinationales, 
parce que le personnel et les employés en bonne santé 
sont synonymes d’entreprises saines et productives�  
C’est une nouvelle culture, mais je suis positif et très 
optimiste pour l’avenir�

Cependant, cela fait vingt-cinq ans que je suis sur le 
marché, et c’est long, très long pour faire bouger les 
mentalités.

Je suis d’accord avec vous, Pierre-Jacques, mais ne vous 
inquiétez pas, nous sommes sur le bon chemin et cela  
va arriver… et le mieux est de commencer maintenant,  
c’est certain !

Qu’est-ce qui changera demain pour l’utilisateur quand 
l’intelligence artificielle sera bien intégrée dans le fitness ?

Nous avons lancé une application par le biais du 
Technogym Coach alimenté par l’intelligence artificielle. 
L’intelligence artificielle signifie l’exploration et la gestion 
des données, ou en d’autres termes, la personnalisation 
par les données, par leur analyse, par l’évaluation aussi 
des biomarqueurs, du mode de vie et de l’entraînement� 
Tout est personnalisé� La motivation, les séances et les 
résultats sont donc très précis si vous suivez exactement 
le programme�

À l’heure du développement durable et de l’écologie,  
avez-vous exploré des pistes de recherches sur la récu-
pération d’énergie des équipements de cardio-training 
dans les clubs ? Sinon, pourquoi ?

On a fait des tests, on a beaucoup enquêté sur ces  
sujets-là, mais c’est très difficile du point de vue des normes, 
c’est très compliqué de remettre l’énergie dans le système�  
De plus, la production obtenue est extrêmement limitée, 
sans compter le coût de la transformation de l’énergie 
qui reste très élevé par rapport à la quantité d’énergie 
récupérée�

En France, nous avons un problème depuis quelques 
années, à savoir qu’il y a de moins en moins de coachs 
dans les clubs. Pourtant, quand on veut vraiment avoir un 
service personnalisé, le contact humain est primordial.  
La motivation n’est vraiment donnée que par un bon 
coach. Comment peut-on motiver les coachs à retourner 
dans les clubs pour les aider à travailler plutôt que de 
tous essayer d’être indépendants, car ils n’auront pas tous 
de quoi travailler ?

C’est un vrai problème� Le prix de l’abonnement en club  
est trop bas� Or, si le prix d’abonnement est bas, c’est  
difficile d’investir dans l’humain, dans les formations, 
de mieux payer les coachs et à la hauteur de leur 
professionnalisme�

En France, les grosses enseignes comme Basic-Fit, Fitness 
Park, Keep Cool se développent beaucoup. Est-ce qu’il y a 
encore de la place pour des clubs indépendants ?

Oui, il y a un espace énorme pour des clubs premium avec 
un service de qualité, lesquels peuvent former un secteur 
à part entière� D’ailleurs, le secteur qui progresse toujours 
depuis des décennies est celui du luxe� Les gens vont avoir 
vraiment envie que l’on s’occupe d’eux, qu’on les chérisse� 
C’est la qualité du service apporté qui transformera 
l’expérience globale et qui nous différenciera�

L’exercice physique 
au cœur de notre devise, 

« bougeons pour 
un monde meilleur », 

est la clé du 
développement durable 

qui contribuera à 
la nouvelle génération.
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Le marché global du fitness est énorme, mais très peu 
de personnes, en comparaison, connaissent les marques 
d’équipementiers professionnels. Ils connaissent Decathlon,  
Nike, Adidas… Pourquoi selon vous ? Comment leur donner 
envie de choisir des clubs par rapport aux équipements ?

Technogym entretient depuis des années des collabo-
rations dans le monde du design et de la mode� En tant  
que fournisseurs officiels des Jeux Olympiques, nous 
travaillons directement avec les athlètes� Nous sommes 
probablement la seule marque qui agit autant pour 
construire son image et se démarquer� Nous réalisons  
les mêmes actions marketing et communication que Nike, 
Adidas… Nous collaborons avec Apple, nous communiquons 
beaucoup et partout�

Vous êtes partenaire Officiel des Jeux Olympiques depuis 
plusieurs olympiades, cette année, c’est Paris 2024.  
Qu’est-ce que cela apporte vraiment à Technogym et  
est-ce que l’investissement rejaillit sur le marché mondial 
du bien-être et de la remise en forme ?

La présence de Technogym aux Jeux Olympiques de Paris 
2024 est un avantage pour tous� Cela crée des retombées 
médiatiques importantes et apporte de la crédibilité 
auprès des banques, devant les investisseurs privés et le 
capital-risque� L’image et la crédibilité du CIO conjuguées 
à l’expérience des Jeux Olympiques nous octroient une 
réputation mondiale�

Nous profitons, en particulier, de l’expérience des athlètes 
de très haut niveau, en collectant leurs réactions, leurs 
tests des produits, leurs commentaires, leurs besoins, et 
ceux des médecins et des physiothérapeutes� Nous avons 
une opportunité extraordinaire de travailler pendant deux 
mois avec les milliers d’athlètes du monde entier� Nous 
transformons ces expériences du Village Olympique et nous 
en faisons profiter tous les utilisateurs dans le monde.

D’après vous, dans quel segment l’évolution du fitness 
va-t-elle être la plus importante ? Est-ce que cela sera en 
club, en entreprise ou à domicile ?

L’évolution se fera à 360 degrés� La santé dans le sport, 
dans le fitness et dans le style de vie. La santé, c’est le 
bonheur des gens, c’est leur équilibre et leur qualité de vie� 
Technogym est une marque puissante� Le succès d’un client 
ou d’un opérateur est notre succès� Nous sommes dans le 
même bateau, notre obsession est le succès du club, notre 
obsession est l’expérience de l’utilisateur�

Dernière question, Nerio. Est-ce que vous pensez qu’un 
jour on pourra avoir des jeunes de 12 à 16 ans dans les 
clubs de fitness ?

Oui, j’en suis certain… Et nous verrons aussi beaucoup de 
pratiquants de plus de 70 ans, qui, de ce fait, vivront plus 
longtemps et en meilleure santé� Nous atteindrons cela 
grâce à la personnalisation, à la numérisation et à des 
offres différentes pour chaque catégorie d’utilisateur et 
chaque lieu de vie� Notre industrie est jeune, très jeune et 
n’oubliez pas « Exercise Is Medicine », il reste tant à faire… n

Le succès d’un client 
ou d’un opérateur 
est notre succès.
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3 LEÇONS IMPORTANTES QUE  
J’AI APPRISES DANS LA SOUFFRANCE…
Florian Thin, owner de CrossFit War Machine 1&2

ARRÊTEZ DE PERDRE DU TEMPS À COMPOSER  
AVEC DES COLLABORATEURS OBTUS !
Mettez en place des standards� D’accueil, de coaching, 
de délais pour les poses de congés, de communication 
au sein de l’équipe� Expliquez dans ce document en quoi 
contrevenir à certaines règles peut être une erreur, une 
faute légère ou lourde� Briefez tout le monde et faites-les 
signer ces standards, modifiez au besoin si quelqu’un fait 
apparaître une incohérence qui vous aura échappée�

Tout le monde est d’accord avec le document qu’il vient 
de signer ? Impeccable ! Désormais, si quelqu’un sort 
du cadre et réalise une erreur, prenez-le à part (jamais 
devant du monde) et recadrez gentiment en expliquant 
qu’il risque de compromettre l’expérience client� S’il 
comprend, tant mieux, sinon tentez deux autres fois de 
lui expliquer autrement ou demandez à un manager de 
lui expliquer en quoi c’est problématique� Si une faute 
légère est accomplie, avertissez qu’il ne faudra pas qu’elle 
soit réitérée� Si une faute lourde est accomplie… séparez-
vous au plus vite de cette personne ! Si vous n’avez pas 
prévu une CVthèque vous risquez de l’avoir sur le dos 
un moment et qu’elle vous mette votre entreprise sens 
dessus dessous ! C’est un autoentrepreneur ? Cessez 
immédiatement toute collaboration et récupérez vos clés 
au plus vite� C’est un salarié ? Renseignez-vous au plus vite 
auprès de la personne qui s’occupe de la partie sociale de 
votre entreprise et mettez en place ses conseils� Ne perdez 
pas de temps et recherchez au plus vite un remplaçant�

Si vos standards sont adaptés, légaux, moraux et que toute 
l’équipe est d’accord pour les suivre, ne perdez pas votre 
temps à composer avec ceux qui enfreignent les règles 
volontairement� Ils n’en comprennent pas l’intérêt� Soit ils 
manquent de professionnalisme, soit ils ne sont pas assez 
matures� Quoi qu’il en soit, ils ne méritent plus d’avoir leur 
place chez vous pour le moment�

LA PENSÉE BISOUNOURS SUR L’ASSOCIATION
L’optimisme est essentiel, mais un bon dirigeant se prépare 
aussi pour les scénarios les plus sombres� Assurez-vous 
d’avoir un pacte d’associé solide ! Ce n’est pas parce que 
vous vous regardez droit dans les yeux en vous serrant 
la main le premier jour en vous promettant de tout vous 
dire si des problèmes surgissent que les choses resteront 
telles quelles ! Quand il est question d’argent, de pouvoir et 
surtout d’émotions… je peux vous assurer que votre poignée 
de main et le discours sincère de votre associé d’il y a trois 
ans finiront à la poubelle à la vitesse de l’éclair.

Même si le pacte d’associé peut coûter dans les 2 000 euros,  
dépensez cette somme ! Le cas échéant, votre associé 
pourra vous demander un montant colossal décorrélé des 
finances actuelles ou futures de l’entreprise. Si en plus de 
ça il sait qu’à son départ vous allez faire exploser le chiffre 
d’affaires… il tentera de vous plumer ! Si vous vous battez 
au tribunal de commerce pour ne pas régler le montant 
qu’il demande puisqu’il est trop important pour vous, 
attendez-vous à vous exposer à plus de 3 ans de procédure, 
de stress, de rendez-vous d’avocat, de désillusions…

Dans le tumulte quotidien de la gestion d’une entreprise, chaque décision, chaque 
interaction et chaque stratégie peuvent façonner le futur de manière indélébile. 

Si certains savent rebondir, d’autres peuvent voir périr leur entreprise. Tous y laisseront  
des plumes. En tant qu’entrepreneur, j’ai traversé des tempêtes et savouré des succès, 
mais c’est dans les défis que j’ai glané mes enseignements les plus précieux.  
Ces trois leçons, apprises dans la douleur et à travers des expériences souvent 
difficiles, sont cruciales pour tout dirigeant désireux de pérenniser son entreprise 
et d’éviter les erreurs courantes. Elles se concentrent sur la gestion des relations 
humaines, la préparation aux crises financières, et l’importance capitale de  
la formalisation des accords. Aujourd’hui, je vous partage ces sagesses durement 
acquises pour faciliter votre parcours entrepreneurial.
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Si vous décidez de ne pas vous battre, vous aurez  
un dilemme :
• payer et être tranquille, loin des tribunaux et des 
cabinets d’avocats, mais voir tous les mois et pendant 
des années vos comptes professionnels et personnels 
ponctionnés d’un montant injuste qui vous crispe 
rien qu’en le voyant� De voir que vous êtes impacté au 
quotidien, que vous ne pouvez pas partir en vacances  
ou investir comme vous le voudriez…
ou
• ne pas payer et aller au combat, lutter, stresser� Ne pas se 
laisser marcher sur les pieds et réparer l’injustice qui vous 
ronge� Inverser les rapports de force� « Perdre des points 
de vie » parce que la cause est noble, sauvegarder votre 
entreprise, votre « bébé »� Mais s’exposer à perdre devant 
le tribunal parce que l’associé aura eu un avocat meilleur 
que le vôtre ou à moins gagner que prévu�
Donc… faites un pacte d’associé !
Le pacte d’associé est l’équivalent du contrat de mariage 
en séparation de biens� Combien de jeunes mariés 
connaissez-vous dont les débuts semblaient idylliques ? 
Sur lesquels tout le monde aurait misé sur une vie 
paisible et prospère ? Le couple lui-même n’aurait pu 
imaginer que ça se terminerait dans la colère ou la 
jalousie. Et finalement, l’un des deux finit ruiné par l’autre, 
financièrement et/ou émotionnellement.
Vous avez compris… Si vous n’en avez pas… faites en 
réaliser un ! Prenez votre téléphone et appelez votre 
avocat ou envoyez-lui un mail ! Maintenant ! Vous me 
remercierez plus tard !

PRÉPAREZ UN MATELAS FINANCIER
Je pense que toute entreprise qui a survécu à la Covid 
sait de quoi il est question� Si vous n’avez aucun budget 
pour assurer le roulement de votre entreprise en cas de 
coup dur… Vous risquez d’y passer ! « Rien qu’en 2023, le 
nombre de défaillances d’entreprises a explosé en France� 
Avec plus de 57 000 procédures, dont 50 000 collectives 
(sauvegarde, redressement, liquidation), il connaît une 
progression de près de 35 % par rapport à l’année 2022� 
L’an dernier, le nombre de défaillances a dépassé le chiffre 
de l’avant-Covid (42 000 défaillances) » (source : sud-ouest�fr)�
Le nombre de cas pouvant vous mettre à terre est 
imprévisible ! Départ d’un collaborateur historique avec 
rupture conventionnelle, désintérêt de votre public cible 
pour le produit que vous vendez (mode), prud’hommes… 
Qui même aurait pu prévoir la Covid ?
Dès que vous le pourrez, créez un fonds d’urgence 
représentant au moins deux mois de frais généraux,  
l’idéal serait six mois�
En conclusion, naviguer dans l’univers impitoyable du 
business, même s’il reste dans un domaine de loisir, 
requiert plus qu’un esprit adaptatif et une passion 
indéfectible ; cela nécessite une préparation méticuleuse, 
une compréhension aiguisée des relations humaines et 
une capacité à anticiper, à se prémunir contre les crises� 
Les leçons partagées ici ne sont pas seulement des 
conseils ; elles sont des jalons incontournables que vous 
devriez ancrer au plus vite pour vous guider au travers 
des tempêtes potentielles de la vie entrepreneuriale� En 
intégrant ces principes – c’est-à-dire de mettre en place 
des standards clairs, sécuriser les relations, et préparer 
un matelas financier – vous solidifierez les fondations de 
votre entreprise� Faites en sorte que les leçons ne laissent 
pas trop de cicatrices : agissez maintenant pour bâtir un 
avenir prospère et résilient� nLES LEÇONS PARTAGÉES ICI  

NE SONT PAS SEULEMENT  
DES CONSEILS ; ELLES SONT 
DES JALONS INCONTOURNABLES 
QUE VOUS DEVRIEZ ANCRER AU 
PLUS VITE POUR VOUS GUIDER 
AU TRAVERS DES TEMPÊTES 
POTENTIELLES DE LA VIE 
ENTREPRENEURIALE.
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Elle : « J’ai peur en avion. »
Lui « Mais vous savez qu’il y a moins de risque d’accident en avion qu’avec la voiture 
que vous utilisez tous les jours !? » 
Elle « Ah, oui, c’est vrai… !? Bon, eh bien, je n’ai plus peur de prendre l’avion ! »
Surréaliste et improbable comme réponse, vous en convenez. Et pourtant, c’est cette 
stratégie que beaucoup de vendeurs utilisent au quotidien dans nos clubs…

NOS PROSPECTS SONT IRRATIONNELS
Combien de fois avons-nous entendu dans la bouche  
d’un prospect : « Votre club est vraiment très chouette » 
ou « C’est vrai tout ce que vous me dites, je suis d’accord », 
pour ensuite le voir partir sans acheter ?

Idem pour l’argument « Vous êtes trop cher� » De façon 
classique, nos commerciaux répondent ce qu’on leur 
a appris (et ce que toutes les écoles de commerce 
conseillent) : « Pourquoi dites-vous que c’est trop cher ? » 
ou encore « Par rapport à quoi est-ce trop cher ? »

Et les réponses qui reviennent inexorablement : « Trop cher 
par rapport à vos concurrents », « Trop cher pour moi qui 
pense ne venir que X fois par semaine », « Trop cher pour 
mon budget »�

En creusant leurs réponses et en nous justifiant (même bien), 
le prospect va être d’accord avec nous… mais n’achètera 

pas en fin de compte. Pourquoi ? Parce que nous apportons 
une réponse rationnelle à un argument irrationnel� Il va être 
d’accord avec notre logique, mais ne sera pas convaincu�

Dans un précédent numéro, j’avais évoqué la dégustation 
d’un verre de vin à 5 dollars la bouteille et d’un autre  
à 45 dollars, et bien que le vin soit le même à l’intérieur,  
les goûteurs ne le sachant pas préféraient le verre à  
45 dollars la bouteille� Il en va de même si je vous 
propose, après avoir trouvé une paire de chaussures  
à 95 euros, de marcher 15 minutes pour vous rendre  
dans un autre magasin où vous la trouverez à 70 euros�  
La plupart d’entre nous accepteraient le deal� En revanche, 
si je vous propose le même gain (25 euros) pour aller acheter  
un smartphone à 1 475 euros au lieu de 1 500 euros dans 
un magasin situé également à 15 minutes de marche du 
premier, il y a peu de chance que vous acceptiez, non !?  
Et pourtant le gain sera le même !!! CQFD : nous ne prenons 
pas de décisions économiques de façon rationnelle�

LES ÉMOTIONS :  
LE MOTEUR DE LA TRANSACTION
Stéphane Boisneault, DeKlic Business 
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LES ÉMOTIONS AU CŒUR DE L’ACHAT
Votre client évalue la valeur d’un produit à travers les 
émotions qu’il ressent (du produit ou du vendeur)� 
S’il y a une objection (le prix, besoin de réfléchir, je 
dois en parler à ma tante…), c’est que vous n’avez 
pas généré suffisamment d’émotions. Sa raison peut 
vous « répondre « Oui, c’est vrai, votre club est bien… » 
(positif) pendant que son cerveau répond lui « Moi, je 
ne suis pas d’accord », car il n’aura pas été touché�

Nous savons grâce aux neurosciences que l’annonce 
d’un prix éveille la zone de la douleur dans le cerveau 
(le cortex insulaire)� Donc si la « douleur du prix » 
dépasse l’émotion positive de l’achat (= valeur perçue 
trop faible), celui-ci ne se fera pas, tout simplement�

Vous devez penser et repenser la qualité émotionnelle 
de vos entretiens de vente� Chaque seconde, de la 
prise de contact (en commençant par votre façon 
de vous lever si vous êtes derrière votre accueil) au 
closing (on ne parlera pas de « signer le contrat » 
par exemple, mais de « valider un document »), sera 
potentiellement susceptible de générer des émotions�

Un non verbal rassurant, une analyse des profils de 
personnalités bien faite (et donc une adaptation à 
chaque profil), une recherche des motivations du 
prospect suffisamment poussée (on aime quand on 
s’intéresse à nous, n’est-ce pas !?), des mots employés 
« sous contrôle » (on évitera les « sans problème » et 
les « Je vais vous dire la vérité : pour être honnête… »), 
tout cela contribue à rendre une vente émotionnelle�

RECADREZ !
Enfin, dernier tip pour améliorer votre taux de 
transformation, quand une objection vous est émise, 
préférez le recadrage plutôt que l’argumentation�

Dernièrement, j’ai entendu un commercial expliquer 
que la formule « duo » était intéressante, car en fin 
de compte, elle ne vous « revient qu’à 50 % du prix 
complet/personne » : inutile de vous dire que la vente 
ne s’est pas faite� Pas d’émotions (même si son calcul 
n’était pas faux)�

Donc si un prospect vous lance : « Votre formule 
Gold est vraiment chère ! », et alors que la tentation 
serait grande de lui prouver qu’au contraire, quand 
on met bout à bout tout ce qu’elle contient, elle 
est finalement bon marché (ce qui est juste, MAIS 
rationnel), préférez répondre : « La majorité de nos 
clients aujourd’hui préfèrent cette formule, car elle 
est beaucoup plus adaptée aux besoins que vous 
avez exprimés (et que plein d’autres clients ont eux 
aussi)� Et les résultats pour chacun d’entre eux sont 
beaucoup plus probants� »

Avec ce recadrage qui utilise le biais cognitif de la 
preuve sociale, vous n’avancez pas d’argumentaire 
rationnel, vous utilisez l’émotion de faire comme le 
groupe, donc d’être « sûr(e) de ne pas me tromper »�

En résumé : votre client n’est pas rationnel et la valeur 
de votre offre dépend des émotions que vous allez 
être capable de mettre en place� À vous de jouer… n

VF 522  
CLUB DE FITNESS

Surface : 1 800 m²  
Loyer : 5 800  €

CA : 144 000 € 
Cession : 315 000 € FAI

VF 574  
CLUB DE FITNESS  
(petite couronne)

Surface : 520 m²  
Loyer : 6 250  €

CA : 500 000 € 
Cession : 324 000 € FAI 

VF 609  
CLUB DE FITNESS

Surface : 2 000 m² 
Loyer : 13 000 €

CA : 500 000 € 
Cession : 486 000 € FAI

ÎLE-DE-FRANCE

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 »

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

VF 601  
CLUB DE FITNESS 
(Pays de la Loire)

Surface : 250 m² 
Loyer : 2 500 € 

CA : 69 000 € 
Cession : 66 000 € FAI

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

Surface : 450 m² 
Loyer : 1 200 €

CA : 325 000 € 
Cession : 356 000 € FAI

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

Surface : 450 m² 
Loyer : 2 800 €

CA : 141 000 € 
Cession : 140 000 € FAI

VF 568   
CLUB DE FITNESS 
(Occitanie)

Surface : 1 500 m² 
Loyer : 2 500 € 

CA : 490 000 € 
Cession : 480 000 € FAI

VF 554   
CLUB DE FITNESS 
(Rhône-Alpes)

Surface : 2 500 m² 
Loyer : 16 000 € 

CA : 650 000 € 
Cession : 690 000 € FAI

STUDIO FITNESS & AQUA  
AU CŒUR DE BARCELONE

Surface : 250 m²  
Loyer : 2 500  €

CA : 290 000 € 
Cession : 295 000 € FAI 

PROVINCE

ESPAGNE
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SÉCURISER LES DONNÉES : 
UNE DOUBLE OBLIGATION 

Garantir la sécurité et la 
confidentialité des données est une 
obligation éthique et légale pour 
celui qui les gère.

Le Règlement général sur la 
protection des données (RGPD) 
encadre la manière dont les données 
de santé doivent être collectées, 
stockées et utilisées en Europe.

En matière de données de santé, 
les exigences vont encore plus loin : 
les fournisseurs d’hébergement (les 
serveurs sur lesquels sont stockées 
les données) doivent respecter les 
exigences spécifiques du secteur 
de la santé, telles que la conformité 
HIPAA (Health Insurance Portability 
and Accountability Act) aux États-
Unis ou la directive sur les données 
de santé dans l’Union européenne, 
notamment HDS (Hébergement de 
données de santé).
Ces labels exigent la mise en place 
de mesures de sécurité avancées 
telles que le cryptage des données, la 
gestion des accès et des autorisations, 
ainsi que des protocoles de 
sauvegarde et de récupération 
robustes pour assurer la disponibilité 
continue des données.

À NOTER : une entreprise en défaut 
de ces obligations légales peut 
encourir des amendes pouvant aller 
jusqu’à 4 % de son chiffre d’affaires 
annuel mondial ou 20 millions d’euros,  
en plus d’entraîner des conséquences 

juridiques sévères, pertes de clients 
et chutes de réputation… Voilà qui fait 
froid dans le dos !

HEXFIT OBTIENT LA CERTIFICATION 
CERTIFICATION ISO/IEC 27001 -
SÉCURITÉ DES SYSTÈMES 
D’INFORMATION
Hexfit, leader  
dans le domaine  
des solutions 
logicielles  
pour la gestion  
des suivis clients  
par les coachs, a 
récemment obtenu la certification 
ISO 27001. C’est un investissement 
stratégique dans la sécurité 
des données, démontrant un 
engagement ferme envers la 
protection des informations 
sensibles de ses clients.
La certification ISO 27001 garantit 
la protection, l’amélioration 
et la performance du système 
d’information, par la mise en 
place d’un cadre rigoureux et de 
processus internes construits sur la 
base de la norme internationale de 
référence, l’ISO 27001.
« La certification ISO 27001 démontre 
la mise en place d’un système de 
gestion de la sécurité de l’information 
(SMSI) efficace […] elle définit une 
méthodologie pour identifier les 
cybermenaces, maîtriser les risques 
associés aux informations cruciales 
gérées par l’organisation, mettre 
en place les mesures de protection 

appropriées afin d’assurer  
la confidentialité, la disponibilité  
et l’intégrité de l’information. »

UNE GARANTIE DE CONFIANCE 
POUR LES CLIENTS HEXFIT
En obtenant la certification ISO 
27001, un niveau de sécurité de 
grade bancaire et hospitalier, Hexfit 
s’engage à fournir des solutions 
fiables et sécurisées, offrant ainsi 
aux entreprises et professionnels 
de la santé la tranquillité d’esprit 
nécessaire pour se concentrer sur  
ce qui compte vraiment : le bien-être 
de leurs patients et de leurs clients.

Et vous ? Est-ce que votre solution 
est ISO 27001 ? n

AU CŒUR DE LA SÉCURITÉ
LA PROTECTION DES DONNÉES,  
UNE AFFAIRE SÉRIEUSE !

PUBLI-RÉDACTIONNEL

Dans l’ère numérique actuelle, les données représentent une monnaie d’échange 
aussi précieuse que fragile : la sécurité informatique et la protection des 
informations personnelles revêtent une importance capitale.
Confidentialité des données, protection de la vie privée, garantie de confiance 
et intégrité des systèmes : des sujets sur lesquels Hexfit a toujours déployé 
des efforts considérables, à présent officiellement certifiés avec l’obtention  
de la certification ISO 27001.

Sources
•  Pour des informations sur le 

RGPD (Règlement général sur 
la protection des données), vous 
pouvez consulter le site officiel 
de la Commission européenne : 
Commission européenne 
- Protection des données 
personnelles

•  Pour des informations sur la 
certification ISO 27001, vous 
pouvez consulter le site de l’ISO 
(Organisation internationale de 
normalisation) : ISO - Gestion de 
la sécurité de l’information

•  Pour des informations sur la 
norme HDS (Hébergeur de 
données de santé), vous pouvez 
consulter le site de l’Agence 
nationale de la sécurité des 
systèmes d’information (ANSSI) 
en France : ANSSI - Hébergeurs 
de données de santé
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IL Y A DEUX CATÉGORIES D’HUMAINS 
SUR TERRE, CEUX QUI AIMENT LE SPORT 
ET CEUX QUI NE LE SAVENT PAS ENCORE.

Nous avons développé des programmes 
d’entraînements et une méthode spécifique 
spécialement conçue pour les primo 
pratiquants. Elle a fait ses preuves sur des 
millions de nouveaux sportifs dans le monde 
entier.

Après avoir motivé 14.4 millions de français 
pour qu’ils aillent tester Les Mills chez nos clubs 
partenaires lors de la campagne de pub TV 
début février, nous continuons de déployer la 
marque auprès du grand public.

Les Mills se lance dans une véritable tournée : le START LOVING SPORT TOUR de mars à octobre 2024, avec, en particulier :

DÉCOUVREZ LE START LOVING SPORT TOUR

AVEC DES ÉVÉNEMENTS FITNESS

FESTIVAL DE MUSIQUE

MUD GIRL
Aquitaine fitness festival du 08 au 12/05 
Summer fitness festival du 29/06 au 04/07
Befit Aix les Bains du 13 au 15/09,
Befit Clermont Ferrand du 21/09,
Les Mills Live Paris du 11 au 13/10,
Marseille Outdoor du 09/10.

Les Vieilles Charrues du 11 au 14/07,
les Francopholies du 10 au 14/07,
Garorock du 27au 30/06,
Terre du son du 12 au 14/07,
Cabaret Vert du 14 au 18/08.

Toulouse le 18/05,
Aix-en-Provence le 1-2/06,
Bordeaux le 8-9/06,
Nantes le 22-23/06,
Lille le 22/9,
Paris le 5-6/10,
Lyon le 19/10.

EN SAVOIR PLUS

14,4M



Rencontre avec William Salinières, le directeur associé du FITEX qui répond à nos 
questions à l’occasion du FITEX SPORT Paris, le Salon national du fitness, du bien-être 
et du sport-santé, qui fêtera sa 3e édition et sera le plus grand rassemblement dédié au 
fitness en cette année où le sport est la « Grande Cause Nationale ».

FITEX SPORT PARIS
11-13 OCTOBRE 2024 • PARC FLORAL DE PARIS

POUR 2024, FITEX SPORT SE PRÉSENTE 
AVEC DE NOUVELLES ORIENTATIONS 
SIGNIFICATIVES, tenant compte des 
besoins des acteurs tant B2B que B2C�
Chaque édition est repensée, 
intégrant les retours du marché et  
des participants� Nous continuons 
notre stratégie de co-construction 
avec nos partenaires�
En effet, le Salon 2024 profitera des 
retours du comité Exposant qui a 
réuni une vingtaine d’entre eux à Paris 
(novembre 2023) et par le bilan des 
questionnaires satisfactions 2023  
des visiteurs�
Il en ressort des développements 
pour répondre à l’accélération de 
notre dynamique et pour ancrer une 
dimension Business au Salon :
•  Changement de nom avec FITEX 

SPORT afin d’inclure des disciplines 
connexes au fitness pour ouvrir le 
champ des possibles aux clubs et 
aux adhérents�

•  De nouveaux services, dont l’organi-
sation des Business Dating au cœur 
du Salon via un prestataire spécialisé�

•  Un espace de conférence au cœur du 
hall B2B animé par 2 professionnels 
du marché, Pierre-Jacques Datcharry 
de Fitness Challenges et Stéphane 
Boisneault de DEKLIC�

•  La création d’un nouveau pavillon, 
FITEX SANTÉ, cible les professionnels 
de la masso-kinésithérapie, de la 
rééducation et de la préparation 
physique�

•  + de 100 k€ d’investissements vs 2023, 
dont une communication nationale 
étendue afin d’accroître la visibilité 
du Salon, notamment dans Paris 
via la régie Métrobus, la presse 
spécialisée, de nouveaux logiciels 
pour optimiser l’expérience de visite 
(plan interactif…)�

Et surtout, nous souhaitons maintenir 
la proximité et l’atmosphère humaine 
qui caractérisent le Salon�

LA DYNAMIQUE 2024 DU SALON FITEX 
SPORT S’ANNONCE CONSTRUCTIVE !

Le Salon FITEX Sport commence à 
s’inscrire dans les habitudes des 

professionnels et attire de nouvelles 
marques�
La dynamique est forte� Près de 85 % 
de la surface a déjà été réservée par 
les exposants « historiques » et de 
nouveaux partenaires�
Les éditions 2022 et 2023 ont convain-
cu� De nouvelles marques s’inscrivent 
pour 2024 souhaitant rencontrer  
le marché français et ainsi profiter  
des retombées économiques du FITEX�
Dans le même temps, les demandes 
pour préparer les visites, l’ouverture 
de la billetterie, la tarification pour 
les groupes, les accréditations 
presse… ont fortement accéléré� Nous 
espérons accueillir 20 000 visiteurs�
Une très grande majorité des acteurs 
français s’approprient la dynamique 
et revendiquent un Salon spécifique 
au marché français� À nous de jouer 
maintenant !

QUELLES SONT DONC LES GRANDES 
NOUVEAUTÉS POUR LE FITEX SPORT 2024 ?

Plus que des nouveautés… nous 
enrichissons l’offre du prochain Salon 
en collaboration avec les meilleurs  
de leur domaine�
Comme les rendez-vous d’affaires au 
cœur du Salon� FITEX SPORT, s’associe 
à VIMEET le leader européen des 
business datings�
Leur mission ? Garantir des business 
datings toujours plus efficaces pour 
maximiser les chances de conclure des 
affaires� (VIMEET ce sont 200 000 rendez- 
vous B2B organisés chaque année, 
97 % de taux de satisfaction…)
La création du FITEX SANTÉ en 
partenariat avec des professionnels 
de colloques médicaux afin de 
répondre à la demande des 
professionnels de la santé, offrant un 
nouvel espace indépendant du Salon 
FITEX SPORT, dédié à la rééducation, 
au renforcement, à la préparation 
physique et à la réathlétisation�
Des conférences pratiques, des 
animations élargies seront proposées 
pour augmenter la satisfaction 

des visiteurs pratiquants ou non 
ainsi que le souhait de mettre les 
professionnels en relation�
Une véritable synergie entre le FITEX 
SPORT et FITEX SANTÉ qui permettra 
de développer cette passerelle entre 
la Santé et le Sport en une unité 
de temps et de lieu : le monde de 
la santé a besoin du sport pour 
se réinventer, le monde du sport a 
besoin de la santé pour évoluer�

QUELS SONT LES AUTRES ÉVÉNEMENTS 
POUR 2024 ?

FITEX EVENT organise 3 événements VIP 
de rendez-vous Business pour 2024… 
et 4 en 2025�
•  Les Rencontres du FITEX (marché 

français) + Gli Incontri del FITEX 
(marché italien) organisées au Club 
Med Opio du 13 au 17 mai dernier 
ont rencontré un franc succès� 
Près de 150 professionnels étaient 
présents pour échanger, réseauter, 
investir et se détendre dans le cadre 
exclusif du Club Med Opio !

•  Los Encuentros de FITEX du 4 au 
7 novembre 2024 organisées au 
Club Med Marbella pour le marché 
ibérique� La 1re édition en novembre 
2023 a connu un véritable succès� 
Les professionnels espagnols ont 
été conquis par cet event totalement 
inédit� La 2de s’annonce tout aussi 
intéressante�

•  Et 2025 : nous commencerons dès 
janvier avec Les Rencontres du FITEX 
à Marrakech (1re édition)�

À VOS AGENDAS 2024-2025

•  FITEX SPORT & FITEX SANTÉ :  
11 au 13 octobre – Parc Floral  
de Paris (marché francophone)

•  Los Encuentros de FITEX :  
4 au 7 novembre – Club Med 
Marbella (marché ibérique)

•  Les Rencontres du FITEX Marrakech : 
13 au 16 janvier 2025 – Club Med  
La Palmeraie (marché Afrique du Nord)

•  Les Rencontres du FITEX –  
Gli Incontri del FITEX : mai 2025 n
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Distributeur de 
Gym’Net en INOX, 
aspect chrome ou 

noir satiné.



Ou alors,

�D�OT DÉSESPÉRÉ
       DE ne pas avoir
co� u PLUS TÔT LES
L�NGE� ES GYM’NET.

LE SPRAY-kON-SA�T-MÊME
PAS-CE-K�-Y'A-DEDANS…  

EXCE� ENT POUR SE FL�NGUER
(surtout) LES POUMONS !

TABL�ER DE SAPEUR
QU� NE SERT STR�CTEMENT

À R�EN AVEC LES
L�NGE� ES GYM’NET.

Soyons sérieux... on ne va pas vous 
apprendre à quoi servent des lingettes et 
vous dire en quoi, dans une salle de sport, 
elles remplacent avantageusement bien des 
chiffons, éponges et autres spray détergents.
La vraie question est : quelles lingettes ?

Distributeur de 
Gym’Net en INOX, 
aspect chrome ou 

noir satiné.

■■  Avec GYM'NET, vous êtes assuré d'un nettoyage 
TOUTES SURFACES, de l'accueil aux toilettes ! 
■■  Idéal pour un nettoyage hygiénique et rapide des 
appareils par les utilisateurs.
■■  Effi cace sur un très large spectre de bactéries.
■■  Douceur et hypoalergénie maximum.

DISTRIBUTEUR
EPROJECT
Tél +352 621 323 885
contact@eidelproject.com

Distributeur de 
Gym’Net en INOX, 
aspect chrome ou 

noir satiné.

EN CARTONS DE 6 ROULEAUX • 1 ROULEAU = 4500 LINGETTES
1 ROULEAU = 4 LITRES DE LIQUIDE NETTOYANT & DÉSINFECTANT



LE SQUAT EN SPORT-SANTÉ :  
ENTRE CONSERVATISME ET NAÏVETÉ
Aurélien Broussal-Derval,  
CEO et directeur des formations, ABD Formations Conseil

QUAND LA TECHNIQUE DU SQUAT  
DÉFIE LES CONVENTIONS
La vision traditionnelle perçoit le valgus du genou – cette 
tendance du genou à fléchir vers l’intérieur pendant un 
squat – comme un risque de blessures sérieuses telles 
que le syndrome fémoro-patellaire ou les déchirures du 
LCA� Cependant, cette interprétation est souvent trop 
simpliste� En réalité, le valgus peut être le résultat de 
divers facteurs, allant des déséquilibres musculaires  
(en raideur ou faiblesse notamment) à des particularités 
anatomiques qui prédisposent certains individus à ce 
type de mouvement� Il peut aussi, comme tout trouble de 
mobilité, trouver sa source dans un manque d’équilibre ou 
de contrôle moteur ! Disons-le d’emblée : une des clefs de 
la compréhension, c’est de les identifier pour savoir ce qui 
est bon pour la santé du genou, et ce qui ne l’est pas�

Des études approfondies commencent à éclairer cette 
problématique sous un jour nouveau� Jussi Hietamo  
et al. (2020), par exemple, ont souligné que la faiblesse 
musculaire peut effectivement augmenter le risque 
de blessures au genou chez les jeunes sportifs, ce qui 
renforce l’importance d’une technique adéquate et d’un 
renforcement ciblé pour prévenir le valgus passif (Hietamo 
et al., 2020)� Cette exposition à la blessure est encore plus 
marquée chez les féminines� D’autre part, Majid Davoodi 
Makinejad et al. (2013) ont montré que des techniques 
inappropriées, comme les atterrissages en extension 
complète du genou, peuvent grandement augmenter 
le risque de lésions graves, soulignant l’importance de 
l’entraînement à la technique correcte (Davoodi Makinejad 
et al., 2013)� Ces exemples de manque de contrôle 

représentent précisément ce que nous cherchons à éviter : 
les flexions internes incontrôlées et non maîtrisées sont 
bien des facteurs de risque de blessure�

Mais il faut reconnaître que ce n’est pas pour autant  
une vérité universelle� Depuis que Tsai et son équipe,  
en 2012, ont démontré que l’entraînement du genou hors 
axe pouvait réduire certaines douleurs, l’entraînement 
intentionnel incluant des valgus contrôlés fut considéré 
différemment. Les publications sur des flexions atypiques 
et délibérément non alignées, qui amélioraient non 
seulement l’angle du valgus du genou, mais aussi la 
mobilité de la hanche et de la cheville ainsi que la force 
musculaire, se multiplient� Finalement, s’entraîner dans la 
situation que l’on cherche spécifiquement à éviter pourrait 
sous certaines conditions jouer en notre faveur�

IMPLICATIONS POUR LA PERFORMANCE  
ET LA PRÉVENTION DES BLESSURES
Le valgus du genou n’est pas juste un sujet de controverse 
dans les débats techniques ; il est aussi au cœur des 
préoccupations en matière de sport-santé� Comprendre ses 
implications permet aux coachs et aux clients de naviguer 
judicieusement entre progression optimale et risque mini-
misé de blessures� Alors que le valgus non contrôlé, souvent 
dû à une faiblesse ou à un déséquilibre musculaires,  
est indiscutablement à éviter pour ses risques associés,  
le valgus contrôlé mérite une considération plus nuancée�

Les programmes d’entraînement adaptés peuvent 
transformer un risque en une opportunité de renforcement 
musculaire et d’amélioration de la biomécanique globale� 

La tendance est à revisiter les techniques de musculation. Dos rond, genu valgum, 
pronations en tout genre, certains influenceurs vont jusqu’à défier l’existence même de 
la technique. Le sport-santé est-il le dernier rempart contre l’anti-technique ?

En musculation, et tout particulièrement lorsqu’elle s’exprime en sport santé, la 
technique se heurte souvent aux idéologies. Le valgus du genou, cette fameuse flexion 
interne qui fait couler beaucoup d’encre et suscite de nombreux débats, est souvent 
catalogué comme une faute technique. Pourtant, certains experts de la nouvelle école 
prônent ses bénéfices potentiels dans certains contextes. Certains compétiteurs ne 
l’utilisent-ils pas au plus haut niveau de force athlétique ou d’haltérophilie ? Je vous 
propose de plonger dans les nuances de ce mouvement controversé, en explorant 
comment la science et la pratique se rencontrent pour une meilleure compréhension  
et application dans le domaine du sport-santé.

FITNESSCHALLENGES34

TECHNIQUE



Ces entraînements, qui incluent des valgus contrôlés, ne 
se contentent pas de prévenir les blessures ; ils préparent 
aussi les athlètes à mieux gérer les forces dynamiques en 
jeu lors des compétitions sportives, en améliorant leur 
capacité à absorber et à rediriger ces forces de manière 
sécuritaire et efficace. 

À l’inverse, le coach doit rester concentré, lors des 
situations d’entraînement à haute intensité (force et 
puissance), comme lors des contraintes mécaniques 
répétées (hypertrophie et endurance de force), sur une 
trajectoire de genou contrôlée et alignée de ses élèves�

STRATÉGIES DE CORRECTION POUR LES COACHS
Face à la complexité du valgus du genou, les coachs sport 
santé se doivent d’adopter des stratégies sophistiquées 
pour évaluer et corriger ce phénomène� La première étape 
consiste à différencier le valgus subit du valgus délibéré� 
Une fois cette distinction faite, l’approche réparatrice  
peut être personnalisée selon les besoins spécifiques  
de l’athlète�

1� Évaluation complète : Utiliser des outils d’analyse 
biomécanique, comme l’application Sport Science Test, 
permet d’évaluer précisément la forme de squat d’un 
athlète et d’identifier les occurrences de valgus du 
genou� Cette évaluation peut aider à déterminer si le 
valgus observé est symptomatique d’une faiblesse ou 
raideur sous-jacente et quels muscles cibler lors de 
l’entraînement�

2� Programmes d’entraînement ciblés : Des programmes 
d’entraînement neuromusculaire spécifiques peuvent être 
conçus pour renforcer les muscles autour du genou et de 
la hanche, améliorant ainsi la stabilité et réduisant les 
risques de valgus non contrôlé� Ces programmes doivent 
être adaptés à chaque sportif, en tenant compte de ses 
forces, de ses faiblesses et de ses objectifs sportifs� Ils 
peuvent dès lors inclure des flexions hors axe.

3� Suivi et ajustement continu : L’entraînement pour 
corriger ou intégrer le valgus du genou doit être 
régulièrement revu et ajusté en fonction des progrès du 
pratiquant, de ses retours sur les sensations pendant 
l’exercice et de toute nouvelle donnée biomécanique 
recueillie lors des séances de suivi�

Le valgus du genou en squat ne doit pas être 
immédiatement stigmatisé ni complètement évité� Au 
contraire, avec une compréhension approfondie et une 
gestion adaptée, il peut être transformé d’un risque en un 
avantage dans la pratique de la musculation au service du 
sport-santé� En intégrant science, technologie et expertise 
pratique, les coachs peuvent non seulement prévenir les 
blessures, mais aussi améliorer le programme sport-santé 
de manière significative. n

LES PROGRAMMES D’ENTRAÎNEMENT 
ADAPTÉS PEUVENT TRANSFORMER 
UN RISQUE EN UNE OPPORTUNITÉ 
DE RENFORCEMENT MUSCULAIRE 
ET D’AMÉLIORATION DE LA 
BIOMÉCANIQUE GLOBALE.
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TOUS LES PROFESSIONNELS DE LA RÉÉDUCATION SONT 
ATTENDUS, UNE FOIS DE PLUS, À LA PORTE DE VERSAILLES 
POUR LEUR SALON. Les kinésithérapeutes bien sûr, mais 
également leurs collègues que sont les : psychomotriciens, 
podologues, ergothérapeutes, orthophonistes, 
logopédistes, audiologistes, prothésistes, orthésistes, 
psychologues cliniciens, tout comme les médecins 
spécialistes de la médecine physique, les chirurgiens, 
notamment orthopédiques ou les diététiciens… 

LE SPORT EN POINTE
Le point commun de tous ces métiers, en dehors d’œuvrer 
pour notre santé, passe certainement par les matériels 
utilisés. Des très spécifiques comme certaines orthèses, 
mais également des matériels beaucoup plus communs� 
Ceux que l’on croise aussi bien dans les cabinets de 
rééducation que dans les salles de sport grand public� 
De fait, les fabricants et distributeurs de matériels de 
cardiofitness et de musculation se joignent de plus en 
plus au concert des professionnels de la rééducation�  
Et pour cause, c’est en grande partie avec leurs matériels 
toujours plus pointus que les spécialistes remettent leurs 
patients en mouvement� Et pas seulement les sportifs 
de haut niveau… Le seul retour en activité physique 
(épaule, hanche, genou…) nécessite de marcher, pousser, 
lever, tirer, etc� Sans compter le fort développement 
des activités physiques adaptées, pour lesquelles les 
rééducateurs se placent en première ligne� Lorsqu’il s’agit 
d’APA, de sédentaires ou de sportifs de haut niveau, la 
rééducation est un même combat…

INNOVATIONS, PRATIQUES ET PARTAGES 
Plus que jamais, les 3 piliers de Rééduca sont identifiables 
lors de cette édition 2024� Les innovations mises à 
l’honneur avec une nouvelle édition des désormais 
célèbres « Rééduca Innov’ »� Ce concours gratuit, qui 
permet à tous les exposants du Salon de présenter 
leurs produits, solutions & innovations, de lancer leurs 
nouveaux produits et, pourquoi pas, emporter l’un  
des 3 prix (dont le prix du public), qui récompensent  
les produits innovants et high-tech du secteur� 
Les espaces de Pratiques sont omniprésents à Rééduca, 
sur les nombreux stands des exposants, mais aussi sur 
les « Ateliers Pratiques », qui permettent de se former 
et de s’informer sur les techniques de manipulation et 

exercices pour améliorer la pratique quotidienne, que ce 
soit en termes de rééducation, de prévention, mais aussi 
d’amélioration de la performance physique de sa patientèle…
Les Partages enfin, en reprenant les 2 piliers précédents 
et en y ajoutant les contenus des animations, dont le but 
majeur reste d’échanger et de partager des pratiques, 
des expériences, des techniques ou des savoirs… C’est 
notamment le cas des Conversations Multidisciplinaires, 
de l’espace dédié aux talents de santé, qui partagent 
leurs expériences dans une bonne humeur contagieuse� 
Ou encore, nouveauté 2024, autour des conférences et de 
l’espace qui leur est dévolu, avec une programmation qui 
accueillera des experts médicaux, paramédicaux et des 
athlètes de haut niveau� Les conférences des matinées 
seront plus spécifiquement dédiées au thème du sport 
santé ; tandis que celles de l’après-midi midi se veulent  
le pont entre le monde du sport et de la rééducation, 
avec par exemple des thèmes comme : « Rééducation, 
réathlétisation & activité physique : les nouveaux enjeux » ; 
« Rééducation & club de fitness : un duo complémentaire 
pour la santé du patient » ou encore « Comment lutter 
contre la sédentarisation grâce au sport santé »� Partage 
enfin, avec cette autre nouveauté 2024, et l’Espace de 
Formation des kinés qui propose un programme de 
formations certifiées Fifpl et DPC. Au total, ce sont bien 
4 lieux d’échanges et de partages (Ateliers Pratiques, 
Conversations Multidisciplinaires, Salle de conférences, Salle 
de formation), qui disposent chacun de leur espace dédié� n

RÉÉDUCA 2024, L’ÉVÉNEMENT 
PROFESSIONNEL DE LA RÉÉDUCATION

Cette année encore, l’édition Rééduca 2024 va rassembler, du 19 au  
21 septembre prochain, tous les acteurs et tous les métiers de la rééducation. 
Les professions du médical et du paramédical, comme leurs fournisseurs : 
matériels, concepts, gestion, financements… Au titre du matériel, notons  
que les fournisseurs d’équipements sportifs sont particulièrement présents  
en cette année olympique. Et comme chaque année, le Salon est gratuit pour 
tous les professionnels des secteurs concernés.

VOUS SOUHAITEZ EXPOSER…
Vos contacts :  
Patricia Jacquot, directrice de clientèle  
patricia�jacquot@rxglobal�com ; +33 (0)1 47 56 50 45

VOUS SOUHAITEZ VISITER RÉÉDUCA…
Rééduca est ouvert aux professionnels de  
la rééducation et du sport santé ainsi qu’aux 
étudiants� Entrée gratuite à télécharger sur le site�
Dates : du jeudi 19 au samedi 21 septembre 2024
Horaires : tous les jours de 9 h 30 à 18 h 30
Lieu :  Parc des Expositions de la Porte de Versailles 

Pavillon 5�2 et Pavillon 5�3 
1, place de la Porte de Versailles 
75015 Paris
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Depuis mars 2022, Lucky & Antho,  
les deux Monkey Fathers du concept 
à Bordeaux, ont travaillé pendant 
un an et demi, testant et affinant ce 
concept avec plus de 800 volontaires 
pour créer le premier jeu de la gamme : 
Cash Monkey, un mélange de cross-
training, de dés, de pions, de cartes 
à tirer et de fous rires. Ton club va 
adorer et tes clients vont te remercier ! 

LE PRINCIPE ? 

Tes clients deviennent des Monkeys, 
tes coachs des Tribe Chiefs, et tous 
tes Monkeys s’affrontent pour des 
Banana Chips, la monnaie de la 
Monkey City. Le but ultime ? Devenir 
la « BOSS TRIBE » en accumulant le 
plus de Banana Chips jusqu’à la fin de 
la partie ! Lancer de dés, défis sportifs, 
tirages de cartes, et une bonne grosse 
dose de chance – tout peut arriver ! 
Braquages, punitions sportives, 
immunités et bien d’autres surprises 
feront de chaque session un moment 
unique. Ça va être la jungle dans ton 
club, et c’est carrément génial.

LES AVANTAGES ? 

Cash Monkey est prêt à jouer. Peu 
importe l’espace dont tu disposes, que 
ce soit une salle de cours, un espace 
de cross-training, un parking ou 
même un parc, Cash Monkey s’adapte ! 
Cash Monkey s’adapte aussi à tous  
tes clients, quel que soit leur niveau  
de condition physique ! Et ce n’est  
pas tout ! On te file tous nos outils : 
formation en ligne, playlists musicales, 
outils de promotion pour tes réseaux 
sociaux, tout est là pour assurer  
le succès de tes événements.
Tu peux organiser des sessions  
de 2 à 30 Monkeys pour des formats 
standard d’une heure, ou jusqu’à  
60 Monkeys et plus pour des 
événements de zinzins !

LES OPPORTUNITÉS D’ÉVÉNEMENTS ? 

Infinies. Organise pour ton club 
des tournois, des bootcamps, et 
des team buildings d’entreprise qui 
dynamiseront ton club comme jamais. 
Tu peux même proposer des sessions 
parents-enfants pour renforcer  
la cohésion familiale.

ET LE CÔTÉ FINANCIER ? 

Avec 30 tribus déjà partenaires en 
France, à La Réunion, en Nouvelle-
Calédonie, et tout récemment en 
Afrique, Cash Monkey peut générer 
entre 10 000 et 20 000 euros par an 
avec seulement 15 à 30 sessions.

Alors, prêt à donner à ton club  
une touche de folie tout en boostant 
tes revenus ? Rejoins-nous et deviens 
le roi (ou la reine) des Monkeys !

..........................................................................................

Tu veux devenir un super 
ambassadeur de Twenty Monkey ?
C’est un jeu d’enfant !  
Prends rendez-vous en envoyant un 
e-mail à contact@twentymonkey.com 
ou en appelant le 06 58 13 53 58. 
Antho et Lucky, les Monkey Fathers, 
sont prêts à tout te dévoiler sur Cash 
Monkey : son concept, ses services 
qui te simplifient la vie, la formation 
complète et, surtout, son tarif unique 
(pas de licence, pas d’abonnement, 
juste du fun).

Envie de voir le concept en action ? 
Jette un œil à notre page Instagram, 
@twenty_monkey, ou consulte nos 
avis Google pour te faire une idée.
Hey, t’es arrivé jusqu’ici ! Les Monkey 
Fathers te remercient et ont hâte de 
te rencontrer. Allez, on t’attend pour 
la grande aventure ! n

CASH MONKEY…  
QUAND LE FITNESS DEVIENT UN JEU ! 

PUBLI-RÉDACTIONNEL

Et si tu pouvais transformer le fitness en un jeu de zinzins ? 
Avec Twenty Monkey, c’est non seulement possible, mais aussi incroyablement 
amusant. Viens découvrir le premier concept qui fusionne fitness et jeu de société 
pour créer des expériences sportives et humaines hors du commun. 
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ÉCOLE SPÉCIALISTE DU FITNESS

ENCP

RENNES

CAEN

NANTES

MARSEILLE

BREST

LORIENT

encp.fr

Pilates

STEP

Management

Relation client

Nutrition :

• Coaching nutrition du sportif

• Micro-nutrition

• Compléments alimentaires

DEVENIR COACH SPORTIF

SE SPÉCIALISER

PRÉPA 
aux métiers du sport

Se préparer à intégrer  
un BPJEPS

6 ÉCOLES : RENNES, MARSEILLE, CAEN, NANTES, BREST & LORIENT

02 99 30 06 81

BREST
134 Rue du Gouesnou
29200, Brest
formation.brest@encp.fr

CAEN
6A Boulevard de l’Espérance
14123, Cormelles-le-Royal
formation.caen@encp.fr 

NANTES
5 Avenue de la Babinière
44240, La Chapelle-Sur-Erdre
formation.nantes@encp.fr

MARSEILLE
22 Avenue de Saint-Barnabé
13004, Marseille
formation.marseille@encp.fr

RENNES
4 Rue Nikola Tesla
35000, Rennes
formation.rennes@encp.fr

LORIENT
120 Rue Sainte-Anne
56270, Ploemeur
formation.lorient@encp.fr 

BPJEPS AF
Activités de la Forme

 
Devenir coach sportif  

diplômé d’État

CQP IF
Instructeur Fitness

Se former au métier de coach 
sportif en seulement 5 mois

Formations accessibles aux :

• Coachs diplômés

• Étudiants en cours de formation

• Passionnés du fitness



Panatta France SARL :  
30 rue de l’Industrie, 92563 Rueil-Malmaison • Tél� : +33 6 72 08 33 87 • infofr@panattasport�it • panattasport�com

Body-building sans poids libres :  
Phil Heath avec les machines
Je vois qu’il y a beaucoup de questions sur le body-building 
sans machines. Vous êtes limité aux poids libres pour 
quelle raison ? Je suis sept fois Mr Olympia et je veux  
que l’on puisse utiliser les meilleurs outils pour en tirer  
le plus grand bénéfice. À mon avis, il faut toujours donner 
de l’espoir aux personnes qui commencent leur parcours 
de culturisme à quelque niveau que ce soit : « Regarde,  
je te comprends parce que j’en étais là aussi. »

Toutes les personnes qui ont suivi mon parcours savent 
que l’entraînement sur équipement a été pour moi une 
priorité absolue parce que je m’entraîne seul la plupart  
du temps. Beaucoup des compétiteurs avec qui j’ai 
concouru feraient toujours les mêmes blagues à mon 
sujet : « Il ne s’entraîne pas si dur, car il utilise que des 
machines guidées. » Au contraire, il y a de nombreuses 
raisons pour lesquelles j’aime les machines. Je connais 
l’importance de s’entraîner avec le bon équipement pour 
obtenir la bonne intensité.

Piégés par les poids libres ? Ça tue vos résultats !
J’ai commencé le body-building grâce à quelqu’un qui 
m’a dit « Tu ne peux pas. » Cela m’a permis de me motiver 
et de me responsabiliser. Je voulais me sentir mieux. 
J’avais besoin d’un défi. Lorsque les gens choisissent un 

équipement, ils le font sans savoir comment il fonctionne 
et sans comprendre comment il a été fabriqué.

Lors de ma première séance d’entraînement avec le 
matériel Panatta, je me suis senti humble et honoré de 
réapprendre certains aspects, car il y avait à la fois des 
prototypes et des machines incroyablement bonnes 
avec lesquelles je ne m’étais jamais entraîné. Je me suis 
dit que j’avais besoin de ces équipements à la maison et 
que si je les avais eus à l’époque, j’aurais été encore plus 
performant !

4 conseils pour tirer le meilleur parti  
d’une nouvelle machine pour les jambes
Devant un équipement avec lequel vous ne vous êtes jamais 
entraîné, vous êtes confronté à l’inconnu. Mon but ici est de 
partager non seulement la façon de s’entraîner, mais aussi 
la manière dont on entraîne son esprit, comment utiliser 
les machines et comment… s’exprimer. Parce que le body-
building est une forme d’expression. En vous concentrant 
sur vos objectifs, vous deviendrez le changement que vous 
visualisez. Voici le jeu de pouvoir de Heath pour vous !

Tout d’abord, se conquérir soi-même
Vous devez vaincre votre peur lorsque vous regardez la 
machine ou la barre et vous vous dites : « Oh, je ne peux 
pas, je ne peux pas ! » Et pourquoi vous ne pouvez pas ? 

PUBLI-RÉDACTIONNEL

L’ENTRAÎNEMENT COMPLET  DES JAMBES DE 
PHIL HEATH AVEC DES MACHINES 
SEULEMENT (COMPARAISON AVEC LES POIDS LIBRES) 

PHIL HEATH – 7X MR OLYMPIA – PANATTA BRAND AMBASSADOR
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Parce que, dans votre esprit, vous pensez ne pas être 
capable. Mais si vous êtes un peu curieux, prenez le risque 
d’aller au-delà de l’inconnu et de revenir avec une victoire.

Deuxièmement, goûter à une expérience sensorielle 
incroyable
L’équipement est quelque chose que vous devez ressentir.
Mon travail consiste à pousser d’un point A à un point B, 
tout en ressentant l’ensemble du mouvement, car j’essaie 
de penser aux fibres musculaires qui sont impliquées. Je 
le visualise. En tant que bodybuilder qui participe à des 
compétitions, je sais que chaque répétition doit être une 
contraction et je tiens compte des données biomécaniques : 
« Est-ce que mon quadriceps est sollicité ? Que se passe-t-il,  
est-ce que mon corps réagit à ce mouvement plutôt qu’à 
celui-là ? » Honnêtement, les raisons pour lesquelles j’aime 
ces machines sont qu’elles me placent dans l’angle parfait, 
que les exercices sont faciles à réaliser avec plus de sûreté 
et sans douleur, et qu’elles sont efficaces pour créer un 
développement musculaire.

Ne pas utiliser trop de poids
Après avoir essayé et pris confiance, je rajoute du poids. 
Tout d’abord, il faut comprendre comment ce mouvement 
fonctionne avec très peu de poids en obtenant des contrac-
tions maximales dans un sens, puis dans l’autre. Avant même 
de vous en rendre compte, vous vous lancerez des défis.

« Je le sens dans le muscle cible ! »
En tant que culturiste, vous ne cherchez pas seulement à 
savoir combien de poids vous pouvez soulever, mais aussi 
comment vos muscles se contractent du début à la fin de 
chaque répétition. Je sais à quoi penser : « Je veux sentir 

la résistance sur mon muscle cible. » Le pic de contraction 
correspond généralement au pic de résistance, mais avec 
Panatta, c’est une résistance sur toute l’amplitude.
 C’est pourquoi la courbe de force est très différente de celle 
de tous les autres appareils que j’ai utilisés. Lorsque vous 
comprenez la biomécanique – et ces années de pratique me 
l’ont appris –, l’entraînement avec l’équipement Panatta est 
comme un rêve devenu réalité.

N’oubliez pas l’objectif : disposer des meilleurs outils 
pour une répétition parfaite
La plupart des gens ne savent pas qu’il existe des 
différences et que tous les appareils ne sont pas identiques 
parce qu’ils n’ont pas eu l’occasion de s’entraîner sur 
les meilleurs équipements. Comme pour un véhicule, si 
vous mettez quelqu’un dans une Ferrari pour la première 
fois, même sur le siège passager, il sourit. Il aime ce qu’il 
ressent. S’il ne l’avait jamais essayé, il ne le saurait pas.

C’est pourquoi il est très important de choisir certains 
types d’équipement, car en musculation, nous essayons de 
nous concentrer sur les plus petits détails pour atteindre la 
perfection ! Vous devriez penser aux moindres détails, aux 
meilleurs avantages.

Avec cet état d’esprit, je me suis lancé un défi et j’ai 
transformé ma séance d’entraînement à poids libres pour 
les jambes en une séance d’entraînement entièrement sur 
machine. Wow… J’ai besoin de ces machines – et vous aussi.
Allez là où vous pouvez essayer ces machines. Mieux 
encore, suivez la séance d’entraînement que je vous 
propose ci-dessous. Les règles sont les suivantes : des 
machines Panatta et votre état d’esprit le plus déterminé, 
prêt à dépasser votre zone de confort afin d’apprendre les 
répétitions parfaites pour votre croissance musculaire. n

ENTRAÎNEMENT DES JAMBES ET DES MOLLETS DE PHIL HEATH

ENTRAÎNEMENT SANS MACHINES ENTRAÎNEMENT SPÉCIAL AVEC MACHINES PANATTA

Extension des jambes – 4 × 8/12 reps Alternate Leg Extension – 4 × 8/12 reps

Squat frontal – 4 × 6/8 reps Super Pendulum Squat – 4 × 6/8 reps

Leg Press – 3 × 6/8 reps Super Horizontal Leg Press Dual System – 3 × 6/8 reps

Hack squat – 7 × 6/8 reps (FST-7) Super Hack Squat – 7 × 6/8 reps (FST-7)

Standing Calf Raises – 4 × 15/20 reps Donkey Calf – 4 × 15/20 reps

Leg Press Calf Raises – 4 × 15/20 reps Super Seated Calf – 7 × 12/15 reps (FST-7)

Seated Calf Raises – 7 × 12/15 reps (FST-7) –

Lying Leg Curl – 4 × 6/8 reps Alternate Leg Curl – 4 × 6/8 reps

Standing Leg Curl – 4 × 6/8 reps Kneeling Leg Curling – 4 × 6/8 reps

Sitting Leg Curl – 7 × 5/7 reps (FST-7) Seated Leg Curling – 7 × 5/7 reps (FST-7)
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L’IMAGE CI-CONTRE REPRÉSENTE  
UN CONTINUUM DE SERVICES OFFERTS 
PAR UN CLUB DE SPORT, allant de l’accès 
aux équipements jusqu’au personal  
training, avec une augmentation 
progressive du coût et de l’attention 
personnalisée fournie au client�
À gauche, nous avons l’offre la moins 
chère, où les clients paient simplement 
pour utiliser les équipements de la salle 
de sport sans coaching additionnel�
À l’extrême droite, le 1&1 est l’option  
la plus personnalisée et la plus chère : 
un entraînement où le client reçoit toute 
l’attention d’un entraîneur personnel 
pour un accompagnement premium�

La progression de gauche à droite 
met en évidence que plus l’offre est 
coûteuse, plus le niveau d’attention et 
de service personnalisé est élevé� Cela 
reflète l’idée que les clients paient 
non seulement pour l’utilisation des 
installations, mais aussi pour l’exper-
tise et la personnalisation offertes par 
les coachs sportifs� En activant tous 
les éléments sur ce graphique, vous 
aurez un business florissant.

Prenons un exemple : dans un club de 
fitness avec 1 000 membres.
Si vous facturez l’accès à 29,90 euros 
par mois, votre chiffre d’affaires est de 
29 900 euros par mois�
Si vous ajoutez un programme de Small 
Group Training à 99 euros par mois et 
que seulement 10 % de vos membres y 
souscrivent, vous rajoutez 9 900 euros 
par mois à votre chiffre d’affaires�
Si vous ajoutez un programme de 
Personal Training à 199 euros par mois 
et que seulement 5 % de vos membres 

optent pour ce service, vous rajoutez 
9 950 euros par mois à votre chiffre 
d’affaires�

Grâce à ces deux services complémen-
taires, vous augmentez votre chiffre 
d’affaires de 19 850 euros, soit une 
augmentation de plus de 60 % !

Intéressant, n’est-ce pas ?

Offrir une expérience personnalisée 
n’est pas seulement un luxe,  

c’est une nécessité.

Et vous devez même aller encore  
plus loin� 
Vous devez vendre un résultat à 
certains de vos clients ! Pour cela, 
vous devez leur apporter davantage 
d’attention�

Le personal training se présente 
comme une solution incontournable 
pour maximiser leurs résultats, 
tout en enrichissant l’expérience 
professionnelle de vos coachs et 
en boostant significativement votre 
chiffre d’affaires�

Pourquoi le personal training est-il 
essentiel, quel que soit votre business 
model ?

Plusieurs raisons :
•  Le PT permet d’obtenir les résultats 

les plus rapides pour les clients. 
Une programmation sur mesure 
et une attention individuelle 
garantissent les progrès les plus 
rapides et les plus efficaces pour  
vos clients, les encourageant ainsi  
à rester fidèles et motivés.

•  Le PT est bénéfique pour les coachs 
sportifs. Le salaire net d’un coach 
est généralement bien meilleur 
que celui d’un instructeur de cours 
collectifs� Que vos coachs soient 
salariés ou indépendants, le PT 
leur offre une source de revenus 

améliorée et une satisfaction 
professionnelle accrue, en leur 
permettant de suivre de près  
les progrès de leurs clients�

•  Le PT améliore la fidélisation et  
le panier moyen. Les clients qui  
sont intégrés dans un cadre 
individuel restent plus longtemps  
et achètent plus�

Dernier point qui mérite toute votre 
attention : si vous n’offrez pas de 
personal training, certains de vos 
clients iront le chercher ailleurs.

Le personal training est une évidence� 
Vous devriez l’offrir�

Pour démarrer, mettez en place  
2 stratégies : 
•  Un rendez-vous avec chaque 

nouveau client comme la création 
d’une évaluation ou bilan fitness/
santé (j’en parle dans le Fitness 
Challenges #67)�

•  Une révision d’objectifs tous les 
90 jours avec chacun de vos clients 
pour mesurer leurs progrès�

Le personal training n’est pas 
seulement une offre de service 
supplémentaire ; c’est une composante 
cruciale pour rester compétitif et 
répondre efficacement aux besoins de 
votre clientèle� Si votre club de sport 
ne propose pas encore de personal 
training, il est temps de considérer 
cette option pour retenir vos clients  
et attirer de nouveaux membres�

Si l’idée de développer ou d’améliorer 
un service de personal training vous 
anime, mon accompagnement de  
12 semaines vous permet d’améliorer 
de 10 à 20 % votre chiffre d’affaires�
Visitez mon site andypoiron�com pour 
prendre un rendez-vous ensemble�

On se retrouve dans le prochain 
numéro� n

Je vous aide à faire du 
personal training une source 
majeure de revenus ! 
Chaque club de sport 
bénéficierait grandement 
de la mise en place d’une 
relation personnalisée avec 
ses clients. C’est même le 
secret pour se différencier 
dans l’environnement 
compétitif actuel. 

LE PERSONAL TRAINING EST ESSENTIEL 
DANS LES CLUBS DE SPORT
Andy Poiron, expert en Personal Training – andypoiron.com
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RÉDUIRE L’INCIDENCE ET LA MORBI-
MORTALITÉ DES MC EST LE DÉFI 
SOCIÉTAL POUR LA SURVIE de notre 
système de soin et un enjeu pour 
toutes les politiques publiques�  
Dans ce cadre, la prévention doit 
occuper une place majeure pour 
freiner leurs apparitions et limiter 
leurs aggravations et complications�  
Une stratégie non médicamenteuse 
isolée d’accompagnement pour 
les modifications du mode de 
vie au moins doit être privilégiée 
initialement et si justifiée, associée à 
une prise en charge médicamenteuse 
adaptée à l’objectif thérapeutique 
(d’après « Les maladies chroniques », 
avis du CESE 2019)� Dit autrement 
sans mise en place d’une prévention 

efficace, notre système de santé ne 
pourra pas prendre en charge tous 
les futurs malades chroniques�

Dans ce cadre certes très anxiogène 
pour l’avenir, mais strictement 
factuel, le tsunami de sédentarité 
et d’inactivité certes physique qui 
submerge notre société a un rôle 
très important d’autant plus que 
population et politique publique 
ont choisi de continuer de regarder 
ailleurs plutôt que d’agir� Pourtant 
la situation n’est pas désespérée 
pour arriver au but à atteindre de 
diminuer le nombre de malades 
chroniques grâce à une prévention 
primaire efficace en se levant plus 
pour bouger plus�

LA SITUATION EST GRAVE
La sédentarité correspond au temps 
journalier moyen passé assis ou 
couché en situation d’éveil� Ses 
effets délétères sur la santé sont 
indépendants de ceux de l’inactivité 
physique� Le niveau de cette 
sédentarité ne fait que croître� Ainsi, 
l’augmentation du temps passé par 
les adultes français devant les écrans 
en 10 ans a augmenté de 53 % avec 
en moyenne 12 heures et 9 heures de 
sédentarité respectivement les jours 
travaillés et non travaillés� Chez nos 
jeunes (6-17 ans), le temps journalier 
moyen passé devant un écran par 
les 6-17 ans est de 4 heures/jour 
(recommandation ≤ 2 heures/jour)  

Les maladies chroniques (MC) non 
transmissibles sont la première cause 
de mortalité mondiale (41 106 DC/an,  
soit 74 % du total) et française 
(60 % des DC annuels). En 2020 en 
France c’était 66 % des dépenses 
remboursées par l’Assurance maladie 
contre 61,6 % dix ans avant. Leur 
incidence en constante augmentation 
s’explique par le vieillissement, les 
composantes actuelles du mode de 
vie (tabac, sédentarité-inactivité 
physique, alimentation déséquilibrée, 
consommation trop importante 
d’alcool), et l’environnement (pollution). 
Ces maladies dont on ne guérit pas 
touchent les trois composantes, 
physique, mentale et sociale, 
essentielles de la santé, représentant 
un très lourd fardeau pour les patients.

LA SÉDENTARITÉ, CE FLÉAU SANITAIRE  
QUI NOUS SUBMERGE, PENDANT QUE  
NOUS REGARDONS AILLEURS…

François Carré, Professeur Émérite, Université de Rennes, cardiologue du sport
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et ils restent assis/couchés à 7 ans 
50 % de leur temps, et entre 14 et 
15 ans 75 % ! La baisse d’activité 
physique et l’augmentation de la 
sédentarité sont particulièrement 
marquées entre 6 et 11 ans�

L’inactivité physique est définie 
comme le non-respect des 
recommandations de l’OMS de 
pratique d’activité physique 
modérée, 150 à 300 minutes 
associant endurance et renforcement 
musculaire hebdomadaire, pour les 
adultes (ou 30 minutes/jour selon 
les recommandations européennes) 
et 1 heure/jour pour les jeunes de  
6 à 17 ans et 3 heures/jour avant 6 ans.  
Les jeunes Français sont parmi les 
moins actifs (119/146 pays en 2020)  
et actuellement 4 jeunes de 6-17 ans  
sur 5 ne respectent pas les recom-
mandations� Chez les adultes, 56 % 
(70 pour les femmes et 42 pour  
les hommes) sont en dessous 
des recommandations d’activité 
physique� Les plus concernés sont 
les sujets de moins de 45 ans et ceux 
avec de faibles niveaux d’études�

En 2022, l’Agence nationale de 
sécurité et de l’environnement 
lançait une alerte aux pouvoirs 
publics en soulignant que 49 % des 
jeunes de 11 à 17 ans présentaient 
un risque sanitaire très préoccupant 
associant plus ou moins 4,5 heures/
jour de temps d’écran et moins de 
20 minutes/jour d’activité physique 
et 95 % des adultes présentaient un 
risque sanitaire par manque d’AP 
et/ou par temps de sédentarité 
trop long 33 % d’entre eux associant 
les deux� Elle concluait que la lutte 
contre l’inactivité physique et la 
sédentarité étaient devenues des 
priorités de santé publique� Force 
est de constater que cette alerte n’a 
pas été réellement suivie d’actions 
publiques concrètes majeures, 
en dehors de la mise en place 
« poussive » des 30 minutes d’activité 
physique quotidienne obligatoire en 
primaire� Action qui doit d’ailleurs 
beaucoup aux efforts de Paris 2024�

Les données d’Amélie�fr en 2024 
ont hélas confirmé l’aggravation 
entre 1997 et 2020 de l’épidémie 
de surpoids et d’obésité chez les 
adultes� Les chiffres montrent que 
47 % des Français (hommes 37 % 
et femmes 24 %) sont en surpoids 
(hommes 37 % et femmes 24 %) ou 
obèses (17 % ; hommes 16,7 % et 
femmes 17,4 %)� L’obésité est passée 
de 8,5 % en 1997 à 17 % en 2020� 
L’augmentation est plus marquée 
chez les plus jeunes avec une 

multiplication par plus de 4 chez les 
18-24 ans et par près de 3 chez les 
25-34 ans�

Un autre marqueur de mauvaise 
santé de la population générale est 
la baisse observée de la capacité 
physique dans la population 
générale� En effet, la capacité 
cardiorespiratoire et musculaire 
(VO2 max�) est le meilleur marqueur 
d’espérance de vie en bonne santé, 
indépendamment de l’âge, du sexe  
et des maladies éventuelles�  
Un suivi longitudinal (1967-2016)  
de la capacité physique de la 
population générale (18-59 ans) 
mené dans 8 pays a objectivé une 
amélioration de celle-ci entre 
1960 et 1970 puis une diminution 
progressivement croissante avec 
un pic entre 2000 et 2010� La baisse 
étant plus marquée chez les jeunes 
adultes (< 40 ans) et les hommes  
que les femmes� Une corrélation 
négative forte entre les évolutions  
de la capacité physique et de 
l’obésité a aussi été notée� Le même 
suivi longitudinal mené entre 1971 
et 2011 chez les collégiens a montré 
une baisse de 25 % de leur capacité 
physique� L’étude « Inverser les 
courbes », menée par le collectif Pour 
une France en Forme et soutenue par 
la Fondation Matmut, la Fédération 
française de cardiologie et  
le ministère des Sports, a mis  
en évidence une baisse marquée  
de la vitesse maximale aérobie  
des collégiens français entre 1987 
(11,0 km/h) et 2022 (9,5 km/h).

La mauvaise santé en particulier  
des jeunes, moins de 18 ans,  
est objectivement confirmée  
par le développement dans cette 
population de maladies de « vieux » 
comme le diabète de type 2 qui,  
il y a quinze ans, ne concernait que 
l’homme de 45-50 ans, surpoids 
et obésité (sans chiffre récent 
précis disponible) ne font que 
croître, associées à des chiffres de 
pression artérielle, de glycémie et 
de cholestérol plus élevés que ceux 
observés chez les collégiens d’il y a 
vingt ans� Ces observations associées 
au fait que la cause la plus fréquente 
d’arrêt cardiorespiratoire avant 30 ans  
est l’infarctus du myocarde (qui 
touchait l’homme de 45 ans il y a  
10-15 ans) nous laissent penser que 
nos collégiens de 15 ans préparent 
leur infarctus du myocarde à 30 ans�

Enfin, en 2020, l’OMS prévoyait  
500 106 malades chroniques en plus 
en 2030 avec un coût de prise  
en charge estimé à 27 109 dollars�  

En France, selon le ministère de la 
Santé, entre 2020 et 2025, 750 103 à  
1 106 nouveaux malades chroniques 
sont attendus, qui n’auront pas  
50-55 ans, mais 40 ans� Qui les 
soignera et qui va payer ?

LES BIENFAITS  
DE L’ACTIVITÉ PHYSIQUE
Inactivité physique et sédentarité 
élèvent les niveaux d’inflammation 
chronique et de stress oxydant et 
diminuent les capacités du système 
immunitaire, faisant ainsi le lit des 
maladies chroniques�

Les effets bénéfiques de l’activité 
physique sont formellement 
prouvés en prévention primaire 
(prévention de l’apparition), 
secondaire (aggravation) et tertiaire 
(complications) dans plus de  
35 maladies chroniques� Limités 
pendant longtemps à l’effet brûleur 
de calories du muscle actif, d’autres 
effets plus modernes ont été mis en 
évidence pour expliquer une telle 
palette d’efficacité. Les perturbations 
de l’équilibre de l’organisme 
provoquées par l’exercice induisent 
la libération d’exerkines� Ce sont des 
molécules libérées par les muscles 
(myokines), le cœur (cardiokines), le 
foie (hépatokines)… qui ont des effets 
sur diverses voies de signalisation et 
ainsi modifient le fonctionnement de 
la plupart des organes� La libération 
d’exerkines pendant l’exercice 
dépend de son type (endurance 
continue ou fractionnée, musculation) 
de son intensité et de sa durée, ainsi 
que de l’âge, le genre et le niveau 
d’entraînement du pratiquant� Au 
total, ces exerkines diminuent les 
niveaux d’inflammation chronique et 
de stress oxydant et augmentent les 
capacités du système immunitaire 
et la vasomotricité� Certaines ont 
aussi des actions spécifiques sur les 
différents organes�

L’activité physique est, de plus,  
le seul moyen d’augmenter,  
à tout âge et quel que soit l’état  
de santé, la capacité physique� 
Aucun médicament ne l’augmentant 
directement� L’étude « Inverser les 
courbes » a montré que la réalisation 
de 10 séances (2/semaine x 5) de  
10 minutes d’entraînement fractionné 
d’intensité individualisée permettait 
de diminuer de 40 % la baisse de 
capacité physique observée entre 
1987 et 2022� Ainsi, il est possible 
d’inverser les effets négatifs de la 
sédentarité et de l’inactivité physique�
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Comment expliquer l’absence de 
modification du comportement  
de la population ?

Comme pour le tabac lorsque ses 
risques étaient méconnus il y a 
soixante ans, la population n’a 
pas pris (ou ne veut pas prendre) 
conscience des risques sanitaires 
pourtant formellement prouvés de 
la sédentarité� La preuve, lorsqu’en 
2028 la question a été posée aux 
populations européennes, 72 % des 
interviewés ont répondu non la 
sédentarité n’est pas dangereuse 
pour la santé� Cette attitude se 
rapproche hélas de celle observée 
vis-à-vis du réchauffement 
climatique…

Une erreur de communication est 
peut-être de rappeler sans cesse 
les bienfaits de la pratique régulière 
d’une activité physique modérée au 
lieu de souligner les risques que 
représente le fait de ne pas bouger 
assez et d’être trop sédentaire� Nous 
sommes nés pour bouger, pas pour 
rester assis, il n’y a pas d’autre issue� 
Ainsi, l’OMS recommande clairement 
aujourd’hui de bouger régulièrement 
et de diminuer son temps passé 
assis en particulier en respectant 
toutes les 60 à 90 minutes des 
coupures de 2-3 minutes d’activité 
physique� Chaque minute assise en 
moins et chaque pas en plus sont 
bons pour notre santé� 

Au cours de son évolution, 
l’homme, dans un but de survie et 
de reproduction, a développé une 
capacité d’endurance physique 
exceptionnelle� La pratique régulière 
d’activité physique est en fait la 
pierre angulaire de tout notre 
développement, moteur, cognitif, 
affectif et social� Cette activité 
physique pour laquelle nous 
sommes génétiquement programmés 
nous protège des maladies et de la 
mortalité précoce� Bouger nous est 
devenu vital� Pourtant la majorité 
d’entre nous s’en révèlent incapables 
même quand ils en ont l’intention� 
Pourquoi donc ? Sûrement, car cette 
vision de l’homme construit pour 
bouger longtemps et sans fatigue 
est réductrice et ne représente 
que la moitié de notre histoire� 
L’autre moitié étant que ce roi de 
l’endurance était aussi capable de 
limiter au maximum ses dépenses 
énergétiques dès qu’il le pouvait�  
Les survivants de cette évolution sont 
donc devenus des extraordinaires 
optimisateurs énergétiques 
capables de réaliser toute action 

en minimisant au mieux l’énergie 
dépensée� Nous ne sommes donc 
pas condamnés à la paresse, mais  
à l’efficience (à ce sujet, la lecture  
du livre Le Syndrome du paresseux 
de B� Cheval et M� Boisgontier,  
éd� Dunod, 2020, est conseillée)�  
Mais cette loi du moindre effort vitale 
pour nos ancêtres est aujourd’hui 
totalement inadaptée à notre société 
hyper-industrialisée qui nous pousse 
à bouger spontanément de moins 
en moins tout en maintenant des 
apports caloriques totalement 
inadaptés, et en plus de mauvaise 
qualité, à nos dépenses énergétiques 
de plus en plus faibles�

 

LA SITUATION N’EST PAS 
DÉSESPÉRÉE, MAIS IL FAUT AGIR  
Pour ne pas voir, si c’est encore 
possible, une génération de  
parents enterrer ses enfants,  
il faut réagir très rapidement�  
Qui il ? En premier lieu nous tous, 
car nous avons en nous toutes les 
ressources nécessaires pour lutter 
contre la sédentarité et l’inactivité 
physique� Nous pouvons réorienter 
consciemment nos comportements 
pour rester actifs tout au long de  
la journée et y prendre du plaisir�  
En second lieu, mais leur implication 
est aussi essentielle, les pouvoirs 
publics pour faciliter et aider à tous 
les niveaux, éducation nationale, 

travail, santé, sport, urbanisme, 
environnement, écologique cette 
autre transition vers un mode de 
vie plus actif et moins sédentaire 
et associé à une alimentation plus 
équilibrée permettra pour une large 
part de diminuer le nombre de 
malades chroniques à venir�   

Rappelons que d’après la Mutualité 
française, le budget de la prévention 
représentait en 2021 1,9 % des 
dépenses de santé en France ce qui 
la classait en queue de peloton des 
pays européens (4,1 % en Italie et 
Royaume-Uni et 3, 2 % en Allemagne)�

CONCLUSION
L’industrialisation de nos sociétés 
a modifié nos modes de vie, alors 
que notre évolution nous avait 
permis de nous adapter à un mode 
de vie très actif� Celui-ci est dominé 
par l’inactivité physique et la 
sédentarité auquel notre organisme 
est totalement inadapté� Seule 
une prise de conscience de tous et 
à tous les niveaux, en changeant 
totalement notre choix de mode de 
vie, permettra d’inverser les effets 
mortels de l’inactivité physique et  
la sédentarité� n

NOUS SOMMES NÉS 
POUR BOUGER,  
PAS POUR RESTER 
ASSIS, IL N’Y A PAS 
D’AUTRE ISSUE.
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L’ÉVÈNEMENT DES 
PROFESSIONNELS

DE LA RÉÉDUCATION

Votre badge
gratuit ici

Découvrez les dernières 
innovations, équipements et 

technologies de la rééducation.

INNOVATIONS FORMATIONS PARTAGES

Assistez à nos conférences / 
ateliers de démonstrations, et 

optimisez vos compétences grâce à 
nos formations certifiantes.

Rencontrez des experts et 
échangez sur les nouvelles 
pratiques et évolutions des 
métiers de la rééducation.



POUVEZ-VOUS NOUS PRÉSENTER LE TROPHÉE ACTIVE ?

Le TrophéE ActivE est un prix qui récompense une femme 
entrepreneure dans notre secteur des activités sportives� 
Il est ouvert à toutes les femmes adhérentes d’Active 
qui mènent un projet entrepreneurial dans le domaine 
de l’activité physique� Pour cette première édition, nous 
nous concentrerons sur les activités indoor� Ce n’est pas 
l’envergure du projet qui sera récompensé, mais plutôt 
les valeurs portées, l’engagement� Pour la 2e édition, nous 
envisageons d’élargir le Trophée aux pratiques outdoor�

QUEL EST L’OBJECTIF ?

Active-FNEAPL a eu l’idée de lancer ce prix afin de créer 
plus de mixité dans le secteur du sport� Notre démarche a 
pour but de soutenir les cheffes d’entreprise femmes, de 
valoriser leurs projets et de les inciter à oser entrer dans 
un réseau� Les femmes cheffes d’entreprise ou qui lancent 
un projet entrepreneurial doivent sortir de l’isolement ! 
Parmi les adhérents d’Active-FNEAPL, nous avons constaté 
que moins de 10 % sont des femmes… Nous voulons inciter 
les femmes à participer à la vie du secteur, à prendre la 
parole sur les sujets business et politiques�

QUI A EU CETTE IDÉE ?

C’est le Conseil d’Administration d’Active, dans son 
ensemble, qui est à l’initiative de la création de ce 
Trophée� C’est une démarche qui nous tient à cœur et je 
me suis proposée pour porter ce projet et pour le mettre 
en œuvre, car c’est totalement en phase avec mes valeurs�

COMMENT FONCTIONNE LE TROPHÉE ACTIVE ?

Pour cette première édition, la participation sera réservée 
aux femmes adhérentes d’Active-FNEAPL (sachant qu’il 
est encore possible d’adhérer pour l’année 2024)� Les 
candidatures seront ouvertes à partir du 11 juin, en 
ligne via le site Active-FNEAPL� L’inscription sera facile 
et accessible, pas besoin de fournir un dossier très 
complexe� Les candidates auront 3 mois pour déposer leur 
inscription, jusqu’au 11 septembre�

À partir de là, le jury sélectionnera 3 nominées parmi les 
inscrites� Le jury sera composé des membres féminins du 
CA d’Active et d’une personnalité extérieure. Les 3 profils 
retenus seront ensuite soumis au vote des adhérentes 
d’Active, pour les impliquer dans ce Trophée�

Le résultat final, et donc la lauréate du premier TrophéE 
ActivE, sera annoncé lors d’une cérémonie officielle 
au Salon FITEX Sport à Paris le vendredi 11 octobre� La 
gagnante recevra un trophée et diverses récompenses qui 
serviront à la soutenir dans la poursuite de son projet�

VOUS PENSEZ DONC QUE LES FEMMES SONT SOUS-
REPRÉSENTÉES DANS LE SECTEUR ?

Assez paradoxalement, c’est un secteur qui était plutôt 
mixte jusque dans les années 2000� Mais depuis quelques 
années, on constate une chute importante du nombre 
de femmes dans les métiers de la branche� Selon une 
étude de 2021*, la répartition des salariés de la branche 
du sport par genre était de 40 % femmes et 60 % hommes� 
Et je pense que ces chiffres ont encore dû évoluer 
dernièrement vers une dé-féminisation� On le constate 
clairement dans les formations d’éducateurs sportifs, 
il y a de moins en moins de filles. L’activité fitness s’est 
« masculinisée » à une certaine époque où elle s’est 
largement orientée vers la musculation�

QUELLE EST DONC L’AMBITION DU TROPHÉE ACTIVE ?

Pour cette première édition, nos ambitions sont très 
modestes ! L’objectif est avant tout d’aider les femmes qui 
sont déjà dans ce secteur à mettre en avant leurs projets, 
à valoriser leur engagement� L’idée est aussi de susciter 
des vocations auprès d’autres femmes, de les inciter à 
se lancer dans l’aventure, en montrant des exemples de 
réussite�

Dans un second temps, notre idée est bien sûr 
d’interpeller plus largement sur cette question de la mixité 
du secteur sportif� Nous voulons attirer l’attention sur la 
place des femmes dans le monde du sport et du business 
et voir comment nous pouvons à notre niveau remédier à 
ce recul de la mixité�

Nous pensons d’ailleurs que c’est un enjeu qui est primordial 
pour l’avenir du secteur� Nous avons besoin des femmes 
dans le sport, pour accompagner le secteur dans son 
évolution vers la santé, la prévention ; pour réussir à prendre 
ce tournant plus en phase avec le marché qui va vers 
l’encadrement� C’est vraiment dans notre intérêt à tous ! n

* Sources DADS 2017 — Cartographie prospective des métiers et 
compétences dans le secteur du sport — Amnyos group et Centre 
du droit et d’économie du sport.

ACTIVE-FNEAPL LANCE LA PREMIÈRE 
ÉDITION DU TROPHÉE ACTIVE
Interview par Pierre-Jacques Datcharry

Entretien avec Anne Barbedette, membre du Conseil d’Administration Active-FNEAPL, 
directrice de l’ENCP, le centre de formation intégrée au groupe l’Orange bleue, 
présidente du Jury du TrophéE ActivE.

FITNESSCHALLENGES50

ACTIVE & VOUS





ACCÈS DIRECT

GESTION FACILE DES CONTENUS

PERFORMANCES OPTIMALESDIFFUSION INSTANTANÉE

FLUX RSS / MÉTÉO - SPORT... BANNER & DIVERTISSEMENT


