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Prenons notre avenir  
�¡�%�����T�ë�%�³�o
Managers de clubs de fitness, vous êtes la pierre 
�T�%�Ì� �
�T�ë�m�¡���Ž�¡���%�6�‹�m�¡���ë�%�Ž� �}�‹�m�ë�¡�³�o���*�6� �}���b�6�m�‹�¡�Ö���}� �m���½�6�}��
épaules non seulement l’avenir de votre club et de 
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Ensemble, transformons un monde trop dépendant 
aux médicaments en une société tournée vers la 
�b�m�¢�½�¡�%�‹�ë�6�%���¡�‹���
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La différence entre un club et un autre réside 
souvent dans l’énergie et la vision insufflées par 
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L’industrie du fitness français et européen vit 
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pour redéfinir nos métiers et dessiner l’avenir  
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programme de formation Fitness Challenges 
University pour les exploitants de clubs de fitness, 
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���ç�á�Ø�æ�æ� �Ö�Û�Ô�ß�ß�Ø�á�Ú�Ø�æ�¡�Ö�â�à

Managers de clubs, retrouvons-nous  
pour cette 11 e édition exceptionnelle à PARIS

1 lieu + 1 date = 2 événements !
Vous retrouverez le Congrès avec des conférences  toujours plus inspirantes sur l’évolution du marché du 
���ç�á�Ø�æ�æ�Ÿ���ß�Ô���é�Ø�á�ç�Ø�Ÿ���ß�Ø���à�Ô�á�Ô�Ú�Ø�à�Ø�á�ç�Ÿ���ß�Ø���à�Ô�å�Þ�Ø�ç�Ü�á�Ú���×�Ü�Ú�Ü�ç�Ô�ß�Ÿ���ß�à�¼�´���â�è���Ø�á�Ö�â�å�Ø���ß�Ô�����×�;�ß�Ü�æ�Ô�ç�Ü�â�á���Ö�ß�Ü�Ø�á�ç�¡
Pour la 1re���Ô�á�á�;�Ø�Ÿ���á�â�è�æ���é�â�è�æ���ã�å�â�ã�â�æ�â�á�æ���è�á��Salon BtoB Innovation ���›�Ô�Ö�Ö�Ø�æ�æ�Ü�Õ�ß�Ø���Ü�á�×�;�ã�Ø�á�×�Ô�à�à�Ø�á�ç���×�è���¶�â�á�Ú�å�:�æ�œ��
�Ô�é�Ø�Ö���è�á�Ø���ä�è�Ô�å�Ô�á�ç�Ô�Ü�á�Ø���×�à�;�ä�è�Ü�ã�Ø�à�Ø�á�ç�Ü�Ø�å�æ�¡��
�É�â�è�æ�� �Ô�æ�æ�Ü�æ�ç�Ø�å�Ø�í�� �;�Ú�Ô�ß�Ø�à�Ø�á�ç�� �2�� �×�Ø�æ�� �ç�Ô�Õ�ß�Ø�æ�� �å�â�á�×�Ø�æ�� �æ�è�å�� �ß�à�Ô�Ö�ç�è�Ô�ß�Ü�ç�;�� �×�è�� �à�Ô�å�Ö�Û�;�� �Ø�ç�� �Ô�è�ë�� �Ô�ç�Ø�ß�Ü�Ø�å�æ�� �æ�ã�;�Ö�Ü���ä�è�Ø�æ�� �×�Ø��
�á�â�æ���ã�Ô�å�ç�Ø�á�Ô�Ü�å�Ø�æ�¡

JEUDI 5 JUIN*

10 h - 11 h  Accueil & enregistrement

11 h - 12 h �������(�Ñ�+�­�4�ð���
���t���Æ���
�i�­�
�Æ�Ð���� Matthieu Sinclair

12 h - 13 h �q���7�.���Ì�Ð���.�­�
�4�Ñ���\���(���7�.���Ì�B�­�Ì�ì�Ñ�+�Ð�
�4�.���'���� Dr Stéphane Cascua

13 h - 14 h 30 Déjeuner Cocktail & Salon BtoB Innovation

14 h 30 - 15 h 30 �ê���O���ð�
�R�Ð�.�4�ð���Ð�
���*�7�­���ð�4�Ñ���Ì�Ð���	�­�
�­�æ�Ð�	�Ð�
�4���+�­�(�(���+�4�Ð���í���O���Ð�
���Æ�ì�ð�å�å�+�Ð���Ì�B�­�å�å�­�ð�+�Ð�.�&��Jean-Jacques Gressier

15 h 30 - 16 h ���4�Ð���ð�Ð�+�.���(�­�+�4�Ð�
�­�ð�+�Ð�.���t���4�­�Å���Ð���+���
�Ì�Ð���$�������	�	�Ð�
�4���i�Ì�Ñ���ð�.�Ð�+�����Ð�.���(�+���å�.���Ð�4�����Ð�.���Æ���­�Æ�ì�.���)

16 h - 17 h ���4�Ð���ð�Ð�+�.���(�­�+�4�Ð�
�­�ð�+�Ð�.���t���w�­�����
�����4�������A�
�
���R�­�4�ð���


17 h - 18 h �O�Ð�.���ë�é���(�+���Æ�ì�­�ð�
�Ð�.���­�
�
�Ñ�Ð�.���Ì�7���	�­�+�Æ�ì�Ñ���Ì�7���i�4�
�Ð�.�.Éric Falardeau

19 h 30 Le célèbre dîner « Wine & Fitness Clubs »

VENDREDI 6 JUIN*

9 h 30 - 10 h 30 �#�ð�+�ð�æ�Ð�a���7�
�Ð���Ð�
�4�+�Ð�(�+�ð�.�Ð���Ì�­�
�.���7�
���	���
�Ì�Ð�����>�����Ð�.���­���æ���+�ð�4�ì�	�Ð�.���.�Ð�+���
�4���(�­�+�4���7�4���'Stéphane Mallard

10 h 30 - 11 h 30 �“�ð�+�æ�ð�
�����Æ�4�ð�R�Ð���$�����­��success-story���Ì�7���>�Ð�­���4�ì���9�����Ì���t���9�ð�4�
�Ð�.�.** Dean Kowarski

11 h 30 - 12 h ���4�Ð���ð�Ð�+�.���(�­�+�4�Ð�
�­�ð�+�Ð�.���t���4�­�Å���Ð���+���
�Ì�Ð���$�������	�	�Ð�
�4�����Å�4�Ð�
�ð�+���7�
�Ð���}�“�����¾���4�­�7�X���+�Ñ�Ì�7�ð�4���)

12 h - 13 h 30 Déjeuner Cocktail & Salon BtoB Innovation

13 h 30 - 14 h 30 �w�ð�����Ð���Æ���
�4�Ð�
�7���Ð�.�4���+���ð�#���(���7�+�*�7���ð���Ñ�Æ�+�ð�R���
�.�7�
���7�.���4���7�.�����­���	�Ô�	�Ð���Æ�ì���.�Ð���)**  Filipa Olmo

14 h 30 - 15 h 30 �O�Ð���Æ���7�Å�#�����Ð���(���.�ð�4�ð���
�
�Ð�	�Ð�
�4�#�����­���Æ�ð�Å���Ð���Ð�4�����Ð���(�+�ð�XPierre-Jacques Datcharry

15 h 30 - 16 h 30
�s�7�B�Ð�.�4�7�Æ�Ð���*�7�Ð�����­���R�Ð�
�4�Ð���­�7�æ�	�Ð�
�4�Ñ�Ð���Ð�
���ë�é�ë�î���) 
�q���7�.���Ì�B�ì�7�	�­�ð�
�����7���(���7�.���Ì�Ð���4�Ð�Æ�ì�
�������æ�ð�Ð���)

Vincent Caltabellotta

�-�������Æ�Ð���þ���7�+�#�����Ð�.���ð�
�4�Ð�+�R�Ð�
�­�
�4�.���Ð�4�����Ð�.���.�7�þ�Ð�4�.���.���
�4���.�7�.�Æ�Ð�(�4�ð�Å���Ð�.���Ì�B�Ô�4�+�Ð���	���Ì�ð�i�Ñ�.�"
�-�-���}�+�­�Ì�7�Æ�4�ð���
���.�ð�	�7���4�­�
�Ñ�Ð�"

�Ç�Ô�å�Ü�Ù�æ��
���Z�U�:�t�4�w���$��>���ì�í�î���O���>�}�� �þ�7�.�*�7�B�­�7���ë�ñ���å�Ñ�R�+�ð�Ð�+ 
 >���ì�ò�î���O���>�}�� �Ì�7���ê�Ð�+���	�­�+�.���­�7���ì�é���­�R�+�ð�� 
 >���í�í�î���O���>�}�� �­�(�+�Ý�.�����Ð���ê�Ð�+���	�­�ð
Ces tarifs comprennent l’accès au Salon BtoB Innovation, les sessions professionnelles  
du jeudi 5 et du vendredi 6 juin ainsi que le dîner « Wine & Fitness Clubs » du jeudi soir,  
���Ð�.���Ì�Ð�7�X���Ì�Ñ�þ�Ð�7�
�Ð�+�.���Ð�4�����Ð�.���(�­�7�.�Ð�.�"

�w���O�Z�U�����4�������A�
�
���R�­�4�ð���
���$��>���ì�é���O���>�}
Ce tarif comprend l’accès au Salon BtoB Innovation et aux ateliers professionnels  
�Ì�Ð�.���(�­�+�4�Ð�
�­�ð�+�Ð�.�"��
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ÉCONOMIE

�,�	�������������é���������±�����	�����������������	����
���é���������	�������>�B�;�A�����������������������	������������������
���V���������?�;�@�?

�•�¡�����T�m�ƒ�à�¢�����6�%�Ž�ë�T�
���Ž� ���ê�‹�%�¡�}�}���½�ë�m�‹� �¡�
�l���¡�}�‹�ë���¢���j��
�����l�ÿ���³���ë�
�
�ë�T�m�Ž�}���Ž�¡���Ž�6�
�
�T�m�}���¡�%�����ÿ�����l���Ž�¡�½�m�T�ë�‹���T�‹�‹�¡�ë�%�Ž�m�¡��
�������l�����³���ë�
�
�ë�T�m�Ž�}���Ž�¡���Ž�6�
�
�T�m�}���Ž�¬�ë�ƒ�ë�����ÿ�����l soit un taux de 
�ƒ�m�6�ë�}�}�T�%�ƒ�¡���T�%�%� �¡�
�����6�Ê�¡�%���Ž�¡�������l�����³	;�l���}�¡�
�6�%��� �%�¡���¢�‹� �Ž�¡��
récente du cabinet d’études de marché SNS Insider. 

Le segment à la demande est le plus important, avec 
� �%�¡���b�T�m�‹���Ž�¡�������³	;���¡�%�����ÿ�����s���•�¡�}���b�
�T�‹�¡�É�6�m���¡�}���j���
�T���Ž�¡���T�%�Ž�¡��
continuent d’élargir leur offre pour inclure différents 
�%�ë�½�¡�T� �É���Ž�¡���ê�‹�%�¡�}�}�l���ë�%�‹�¡�%�}�ë�‹�¢�}���Ž�¬�¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹���¡�‹���}�‹�Ê�
�¡�}���Ž�¡��
musique. 

En ce qui concerne la diffusion, les smartphones se sont 
�ë���b�6�}�¢�}���ƒ�6�����¡���
�T���b�m�ë�%�ƒ�ë�b�T�
�¡���b�
�T�‹�¡�É�6�m���¡���b�6� �m���
�¡���ê�‹�%�¡�}�}��
�½�ë�m�‹� �¡�
�l���T�½�¡�ƒ��� �%�¡���b�T�m�‹���Ž�¡�������³	;���¡�%�����ÿ�����s��•

ÉVÉNEMENT

�&�)�4���,�9�/�.���P�����������	�����	���é������������
�,�	�����?�>�Q���?�?�A�	�����?�@�A���������Q��FIT LYON au Palais des Sports de 
Lyon Gerland �Q�����	�����	�����	� �I�������������������������������������	���������±�����	�����Q��������
�����������Q�����	�����������������é���	���������������	���I�ì�����	�N

Boostez votre énergie, développez votre réseau et 
���é�����������	� �����	�������	�������ð���	�������	�����������	���A�`��

Entrée gratuite. •

FUSION

�/���������	�����	���������	�����!�����������	���&�������	������
���	�����	�����	�������0�5�2�0�/�3�%���"�2�!�.�$�3

�á� �m�b�6�}�¡���%�m�T�%�Ž�}�l���
�T���}�6�ƒ�ë�¢�‹�¢���Ž�¡�����l���³���ë�
�
�ë�T�m�Ž�}���Ž�¡���Ž�6�
�
�T�m�}���
�ò��
�ë�}�}� �¡���Ž�¡���
�T���É� �}�ë�6�%���Ž�¡���¶�m�T�%�Ì�¡�‹�à�¡�6�m�Ê���b�ë�‹�%�¡�}�}���¡�‹���Ž�¡���ò�¡�
�É���F�}�‹�¡�¡����
�%�m�T�%�Ž�}�l���T���%�6�����¢���þ�6�����•�¡�½�¡�m�‹�6�%���T� ���b�6�}�‹�¡���Ž�¡���á�s�›�7�s�e�s

Sous sa direction, Purpose Brands vise une expansion rapide. 
Issue de la fusion entre Orangetheory Fitness et Self Esteem 
Brands, l’entreprise compte actuellement six millions de 
���¡���y�m�¡�}���m�¢�b�T�m�‹�ë�}���}� �m�����³�ÿ�ÿ�ÿ�³�}�ë�‹�¡�}���Ž�T�%�}�����ÿ�³�b�T�Ê�}�s��

Ses marques comprennent Anytime Fitness, Orangetheory 
Fitness, Waxing the City, Basecamp Fitness/SUMHIIT Fitness, 
�þ�à�¡���%�T�m���¡�¡�‹�à�6�Ž�l���ò�‹�m�6�%�Ì�¡�m���
�³�¥� �‹�m�ë�‹�ë�6�%�l���q�¡�T�
�‹�à�Ê���-�6�%�‹�m�ë�y� �‹�ë�6�%�}�� 
et Provision Security. •

ÉVÉNEMENT

�9�A���Z���9�+�}�'���w�'�w���í�é�K���U�w���'�U���ë�é�ë�î�K�'

�$�����>�;�A�������>�@�A�������������?�;�?�B�Q���&�)�"�/���������������������	�������������	�����¸��
Cologne pour sa 40 e�A�é�������������N��

�!���	�����>�@�A�����������Q�����	�������������������������������é�������������������������	�����	�������	����
�	�����é�����	�����	�����	�����������	���������������������������	���Q���&�)�"�/�A�?�;�?�B���é��������������
�����	�����������	�����	�����é�
�é���	�����	�����������������������������������	�����������������	�N��

�!���	�������	�������������������
�������������	�����������	�����	���������������������	�������#�����
�	����
�(���������������������������	�����������������	���	�����������������é�����������������Q�����������	�������	��
���	�������	���I�ì�����	���������������	���(�������A�>���	�������	�����	�������������	�����é���é���	���	��������
�	�������é�������������	�������	���������������������	�Q�����	�������������������	�����	�����	�����	��
�������é�	�����	���é�±�����������	�������������	���N��•
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PARTENARIAT

�,���
�	���&�������	�������&���������	�Q�����������	������
���������	���������	���������-���������	�������	����
�(��������������

�•�ë�É�¡���b�ë�‹�%�¡�}�}���b�m�T�%�ƒ�¡���¡�}�‹���6�É�ê�ƒ�ë�¡�
�
�¡���¡�%�‹���b�T�m�‹�¡�%�T�ë�m�¡���Ž� ���b�
� �}��
�Ì�m�T�%�Ž���b�T�
���T�m�°�}���Ž� ���à�T�%�Ž�y�T�
�
���b�m�6�É�¡�}�}�ë�6�%�%�¡�
���É�m�T�%�‡�T�ë�}�l���
�¡��
�¡�6�%�‹�b�¡�
�
�ë�¡�m���q�T�%�Ž�y�T�
�
���•�¡�q�%�•�s 

Grâce à ce partenariat pour trois saisons, les joueurs du 
�¡�q�%���y�¢�%�¢�ê�ƒ�ë�¡�m�6�%�‹���Ž� �����¡�ë�
�
�¡� �m�����T�‹�¢�m�ë�¡�
���•�ë�É�¡���b�ë�‹�%�¡�}�}��	y��
Hammer Strength pour leur préparation physique.

Les deux parties sont très enthousiastes à propos de ce 
nouveau partenariat. •

ÉVÉNEMENT

#BEACTIVE DAY 2024  
�€�U���“�(�t�A�}�����O�'���w�€�����4�w�K�'�€�t�Z�q�(�'�U�K�'��

�,�����������
�é���	�����	���}�"�%�!�#�4�)�6�%���$�!�9�A�?�;�?�A�Q�������������V�	���������	�����	��
�����	� ���3�������������¸���"�������	�����	�������	���>�@�A���é���	�������	�����	�������	���Q��
�������������	�������é�����	���������������	���������	���������	���Q�����	�������é�������	��������
�����������������	�����	�������	�����	�����	���������������������é�²�é���������������������é����������������������
���	�����������������������	�����	�����	�����	���������é�	���	�����������������	�������	�����V�����	�����������	��
���V���������������é�����������������	���¸�����������	���������V�%���������	�N

�#�	�����	���������é�	�Q�����	���}�"�%�!�#�4�)�6�%���$�!�9�Q�������������V�����������������������������	�����������	��
���	���������3�	���������	���	���������é�	�����	�������������������Q�����������������é���>�>�A������������������
���	�����	�����������	���Q�������	�����������������	���?�>�A�;�;�;�A�é���é���	���	�����������������������é����
�����������?�>�A���������N���0�����������	���B�C�E�A�;�;�;�A�������������������������������������	������������
���	�������������������é���������é�	�����������������������������������������	���������	�������	�������	������������
�����������Q�����V���������������������	�����������������������������é�N��•
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�7�T�%�}��� �%���ƒ�6�%�‹�¡�É�‹�¡���Ž�¡���Ž�¢�½�¡�
�6�b�b�¡���¡�%�‹���¡�‹���Ž�¡���Ž�¢���6�ƒ�m�T�‹�ë�}�T�‹�ë�6�%���Ž�¡���
�T���m�¡���ë�}�¡���¡�%���É�6�m���¡�l��
�ƒ�¡�³���T�m�ƒ�à�¢���¡�%���b�
�¡�ë�%�¡���¢�½�6�
� �‹�ë�6�%���}�¡���Ž�ë�½�¡�m�}�ë�ê�¡�l���¡�%�‹�m�T�ð�%�T�%�‹��� �%�¡���É�m�T�Ì���¡�%�‹�T�‹�ë�6�%���Ž�¡�}���Ž�ë�É�É�¢�m�¡�%�‹�}��
�ƒ�6�Ž�¡�}���i� �ë���}�‹�m� �ƒ�‹� �m�¡�%�‹���%�6�‹�m�¡���}�¡�ƒ�‹�¡� �m�s���æ� �¡���ƒ�¡���}�6�ë�‹���Ž�T�%�}���
�¡���Ž�6���T�ë�%�¡���Ž�¡���
�T���É�6�m���T�‹�ë�6�%��
�Ž�¡�}�³�ƒ�6�T�ƒ�à�}���6� ���Ž�T�%�}���
�¬�T�%�T�
�Ê�}�¡���¡�‹���
�¡���b�6�}�ë�‹�ë�6�%�%�¡���¡�%�‹���Ž� �����T�m�ƒ�à�¢�s

�¥�¶�
�ò���-�¶�¥�ò�þ���þ�¶�¥�ò�����z�¥�ò�z���
�¥�F���þ�F�¥�7���¥�-�F���á�è�G�¶�-�-�
�á���¥�þ�F���7���¥�ò��
�•�¬�F�¥�*�z�è�¶�¥�¥�F�¡�F�¥�þ�� �á�è�¶�b�F�ò�ò�z�¶�¥�¥�F�•�� �7�F�ò�� �-�¶���-�q�ò�� �ò�á�¶�è�þ�z�b�ò�s  
En effet, une baisse notable des compétences techniques et 
�}�ƒ�ë�¡�%�‹�ë�ê�i� �¡�}���¡�}�‹���6�y�}�¡�m�½�T�y�
�¡���Ž�T�%�}���
�¡�}���}�T�
�
�¡�}�s���F�
�
�¡���}�¡���‹�m�T�Ž� �ë�‹��
par des comportements de �m�¡�b�m�6�Ž� �ƒ�‹�ë�6�%�� �Ž�¡�� �}�ƒ�à�¢���T�}��
�Ž�¬�¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹�� �¡�‹�� �Ž�¡�� �b�m�6�Ì�m�T�����¡�}�� �}�T�%�}�� �ƒ�6���b�m�¢�à�¡�%�}�ë�6�%��
réelle  : un grand nombre se limite à « imiter les mouve-
ments » ou « reproduire les concepts » sans chercher à 
réellement comprendre les principes fondamentaux de 
�
�¬�¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹�s�� �-�¡�‹�‹�¡�� �T�b�b�m�6�ƒ�à�¡�� ���¢�ƒ�T�%�ë�i� �¡�� �¡�‹�� �}� �b�¡�m�ê�ƒ�ë�¡�
�
�¡��
�
�ë���ë�‹�¡���
�¡� �m���ƒ�T�b�T�ƒ�ë�‹�¢���j���}�¬�T�Ž�T�b�‹�¡�m���T� �É���y�¡�}�6�ë�%�}���}�b�¢�ƒ�ë�ê�i� �¡�}���Ž�¡��
leurs clients et à progresser dans leur métier.

MANQUE DE FONDEMENTS SCIENTIFIQUES
�•�¡�}�� �y�T�}�¡�}�� �}�ƒ�ë�¡�%�‹�ë�ê�i� �¡�}�l�� �
�ë�¢�¡�}�� �T� �É�� �ƒ�6�%�%�T�ë�}�}�T�%�ƒ�¡�}�� �¡�%��
anatomie fonctionnelle, en biomécanique ainsi qu’en 
physiologie de l’exercice, nécessaires à un coaching 
de qualité, sont souvent négligées. Cela conduit à des 
�}�¢�T�%�ƒ�¡�}�� �Ž�¬�¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹�� �b�¡� �� �¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�¡�}�l�� �T�
�¢�T�‹�6�ë�m�¡�}�l�� �½�6�ë�m�¡��
risquées pour les pratiquants. À cela s’ajoute le savoir-
�¦�‹�m�¡���k�� �
�T�³ �b�6�}�‹� �m�¡�� �Ž� �� �ƒ�6�T�ƒ�à�� �Ž�T�%�}�� � �%�¡�� �b�m�ë�}�¡�� �¡�%�� �ƒ�à�T�m�Ì�¡��
individualisée dépend avant tout de sa personnalité,  
de l’engagement qu’il manifeste envers son métier et  
de l’attention qu’il accorde à ses clients.

Pour rappel, le métier de Personal Trainer (« coaching ») 
repose sur le suivi individualisé et longitudinal du client, 
�T�½�¡�ƒ�� � �%�¡�� �b�m�6�Ì�m�T�����T�‹�ë�6�%�� �T�Ž�T�b�‹�¢�¡�� �¡�‹�� �b�m�6�Ì�m�¡�}�}�ë�½�¡�l�� �T�ê�%��
d’atteindre des résultats mesurables.

De nos jours, cet aspect fondamental semble ne plus être 
une priorité. Il apparaît que l’orientation de notre métier 
�¡�}�‹���ë�%�ë� �¡�%�ƒ�¢�¡���b�T�m��� �%���ƒ�6�%�‹�¡�É�‹�¡���6�­���
�¡���ƒ�6�T�ƒ�à���}�¡���m�¦�½�¡���¡�%���}�‹�T�m��
des réseaux sociaux.

�-�¡���ƒ�6���b�6�m�‹�¡���¡�%�‹�l���y�ë�¡�%���i� �¬�T�%�ƒ�m�¢���Ž�T�%�}���%�6�‹�m�¡���¢�b�6�i� �¡�l���m�¡�ë�°�‹�¡��
un désir omniprésent d’être sous les projecteurs, souvent 
sans compétences particulières.

�•�¡�����T�%�i� �¡���Ž�¡���ƒ�6���b�¢�‹�¡�%�ƒ�¡�}���b�¡� �‹���ë�%�ë� �¡�%�ƒ�¡�m���
�¡�����T�%�i� �¡���Ž�¡��
�ƒ�6�%�ê�T�%�ƒ�¡�l���T�½�¡�ƒ���
�¡���m�ë�}�i� �¡���ƒ�6�%�}�‹�T�‹�¢���Ž�¡���%�¡���b�T�}���6�}�¡�m���b�m�6�b�6�}�¡�m��
� �%�¡���‹�T�m�ë�ê�ƒ�T�‹�ë�6�%���T�Ž�T�b�‹�¢�¡���b�6� �m��� �%�¡���}�¢�T�%�ƒ�¡���Ž�¡���ƒ�6�T�ƒ�à�ë�%�Ì�s

Durant la période de pandémie de Covid-19, ce type 
�Ž�¡�³ �É�6�%�ƒ�‹�ë�6�%�%�¡���¡�%�‹�� �}�¬�¡�}�‹�� �m�¢�Ì� �
�ë�°�m�¡���¡�%�‹�� ���T�%�ë�É�¡�}�‹�¢�l�� �T�½�¡�ƒ�l��
dans certains cas, des séances de coaching proposées 
�j�³ �}�¡� �
�¡���¡�%�‹�� ���ÿ���¡� �m�6�}�l�� �‹�T�m�ë�É�� �¡�%�ƒ�6�m�¡�� �b�m�T�‹�ë�i� �¢�� �b�T�m�� �ƒ�¡�m�‹�T�ë�%�}��
�b�m�6�‹�T�Ì�6�%�ë�}�‹�¡�}�s�� �z�
�� �¡�}�‹�� �¢�½�ë�Ž�¡�%�‹�� �i� �¡�� �ƒ�¡�� �Ì�¡�%�m�¡�� �Ž�¡�� �‹�T�m�ë�ê�ƒ�T�‹�ë�6�%��
�%�¡�³�É�T�½�6�m�ë�}�¡���b�T�}���%�6�‹�m�¡�����¢�‹�ë�¡�m�s���-�¡�‹�‹�¡���Ž�¢�½�T�
�6�m�ë�}�T�‹�ë�6�%���¡�%�Ì�¡�%�Ž�m�¡��
une forme d’auto-ubérisation, dont les seuls responsables, 
dans ce cas, sont les coachs eux-mêmes.

Finalement, procéder de cette manière correspond com -
plètement au fonctionnement de certains clubs de remise 
�¡�%�³ �É�6�m���¡�� �i� �ë�� � �‹�ë�
�ë�}�¡�%�‹�� �
�¡�� �
�¡�½�ë�¡�m�� �Ž� �� �b�m�ë�É�� �b�6� �m�� �T�‹�‹�ë�m�¡�m�� �Ž�¡�}�� 
prospects.

Dans ce contexte, sans vouloir généraliser, certaines questions 
méritent d’être posées au sujet de la multiplication des 
écoles de formation dans le sport, et plus particulièrement 
dans le domaine de la remise en forme en France.

QUE VOULONS-NOUS POUR NOTRE SECTEUR 
D’ACTIVITÉ ?
Force est de constater que la situation des formations 
diplômantes n’est pas aussi claire qu’elle pourrait l’être. 
�•�T�� �b�m�6�
�ë�É�¢�m�T�‹�ë�6�%�� �Ž�¡�}�� �É�6�m���T�‹�ë�6�%�}�� �¡�‹�� �Ž�¡�}�� �i� �T�
�ë�ê�ƒ�T�‹�ë�6�%�}��
professionnelles contribue à brouiller l’identité de notre 
métier. Cette confusion, et donc le manque de lisibilité 

�€�U�'���q�'�t�}�'���#�'�����Z�T�q�(�}�'�U���'�w�� 
CHEZ LES COACHS ?

Mourad Boukhari, Personal Trainer et préparateur physique – @mourad.training 
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de notre secteur, est exacerbée par la concurrence entre 
les différents acteurs de la formation, chacun cherchant 
�j�³�ë���b�6�}�¡�m��� �%�¡���6�É�É�m�¡���b�¡�m�‡� �¡���ƒ�6�����¡���
�¢�Ì�ë�‹�ë���¡���¡�‹���T�Ž�T�b�‹�¢�¡���T� ��
domaine de la remise en forme. Bien que cette expansion 
puisse être vue comme un signe encourageant, elle s’accom-
pagne malheureusement d’une baisse préoccupante du 
niveau d’enseignement dans des domaines clés, comme 
évoqué précédemment dans les prolégomènes.

LES SCIENCES DE LA VIE, L’ANATOMIE ET 
L’ANATOMIE FONCTIONNELLE
La compréhension des structures du corps humain et de 
�
�¡� �m�}���ë�%�‹�¡�m�T�ƒ�‹�ë�6�%�}���¡�}�‹���}�6� �½�¡�%�‹���}� �b�¡�m�ê�ƒ�ë�¡�
�
�¡�s

Concernant la physiologie et ses mécanismes : ces sciences 
essentielles à la compréhension du fonctionnement du 
�ƒ�6�m�b�}�� �à� ���T�ë�%���}�6�%�‹�� �¡�%�}�¡�ë�Ì�%�¢�¡�}�� �Ž�¡�� ���T�%�ë�°�m�¡�� �‹�m�6�b�� �}�ë���b�
�ë�ê�¢�¡��
ou trop succincte et, dans certains cas, elles ne sont même 
�b�T�}�� �¡�%�}�¡�ë�Ì�%�¢�¡�}�s�� �•�¬� �%�¡�� �Ž�¡�}�� �b�m�ë�%�ƒ�ë�b�T�
�¡�}�� �Ž�ë�É�ê�ƒ� �
�‹�¢�}�� �m�¢�}�ë�Ž�¡��
dans la capacité à recruter des formateurs et formatrices 
de qualité. Lorsque ces personnes viennent de terminer 
leur cursus de formation et se retrouvent propulsées dans 
des postes d’enseignement, il est fréquent qu’elles soient 
amenées à dispenser des cours concernant des matières 
�b�6� �m�� �
�¡�}�i� �¡�
�
�¡�}�� �¡�
�
�¡�}�� �%�¡�� �}�6�%�‹�� �b�T�}�� �b�
�¡�ë�%�¡���¡�%�‹�� �i� �T�
�ë�ê�¢�¡�}��
(improvisation d’enseignement d’un cours d’haltérophilie) 
ou l’enseignement de cours de renforcement musculaire 
avec du matériel, qu’elles n’ont pas eu l’opportunité 
d’expérimenter, exemple : l’utilisation d’outils tels que 
�
�¡�³�þ�è�4�l���
�¡�}�����¡�‹�‹�
�¡�y�¡�
�
�}�l���¡�‹�ƒ�s���7�¡���b�
� �}�l���
�¡�����T�%�i� �¡���Ž�¡���m�¡�ƒ� �
���}� �m��
�
�¡�}�����¢�‹�à�6�Ž�¡�}���¡�‹���
�¡�}���6� �‹�ë�
�}���b�¢�Ž�T�Ì�6�Ì�ë�i� �¡�}���ƒ�6���b�
�¡�É�ë�ê�¡���¡�%�ƒ�6�m�¡��
�
�T�� �‹�^�ƒ�à�¡�l�� �m�¡�%�Ž�T�%�‹�� �Ž�ë�É�ê�ƒ�ë�
�¡�� �
�¬�T�}�}� �m�T�%�ƒ�¡�� �Ž�¬� �%�¡�� �‹�m�T�%�}���ë�}�}�ë�6�%��
�Ž�¡�³�i� �T�
�ë�‹�¢�s

Cette pénurie de formateurs induit également la nécessité 
de dispenser des matières pour lesquelles ils ne sont pas 
�%�¢�ƒ�¡�}�}�T�ë�m�¡���¡�%�‹�� �i� �T�
�ë�ê�¢�}�s�� �¤���¥�6� �}�� �
�¬�6�y�}�¡�m�½�6�%�}�� �%�6�‹�T�����¡�%�‹��
�
�6�m�}�� �Ž�¡�}�� �ÿ� �m�Ê�}�� �Ž�¡�� �ê�%�� �Ž�¡�� �ƒ�Ê�ƒ�
�¡�l�� �6�­�� �ƒ�¡�m�‹�T�ë�%�}�� ���¡���y�m�¡�}�l�� �%�6�%��
spécialistes de la matière, formulent des appréciations sur 
les prestations des stagiaires avec un manque de recul 
émotionnel. La diplomation ou la validation d’un stagiaire 
ne devrait pas reposer sur l’appréciation subjective d’un 
membre du jury. »

En ce qui concerne les niveaux d’exigence en matière 
de pratique physique attendus des stagiaires, il semble 
clairement établi que cela ne constitue pas un préalable 
dans certaines écoles de formation. Le « savoir faire faire » 
semble parfois être une réponse pour se dispenser de 
l’entraînement. Cependant, il est souvent oublié que 
le « savoir-faire », constitue un prérequis essentiel à 
�
�T�³ �ƒ�6���b�m�¢�à�¡�%�}�ë�6�%�� �¡�‹�� �j�� �
�¬�T�b�b�m�¢�ƒ�ë�T�‹�ë�6�%�� �Ž�¡�}�� �¡�É�¡�m�ƒ�ë�ƒ�¡�}�� �¡�‹��
�Ž�¡�}�³�b�m�6�Ì�m�T�����¡�}���Ž�¬�¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹���i� �¡���%�6� �}���T�
�
�6�%�}���b�m�6�b�6�}�¡�m��
aux clients et aux adhérents.

Le nivellement par le bas de l’ensemble de ces contenus 
affaiblit encore le secteur.

Il semble que l’exigence d’un certain niveau de pratique 
sportive soit perçue comme une contrainte. C’est 
�}� �m�b�m�¡�%�T�%�‹�� �b�6� �m�� �Ž�¡�}�� �ƒ�T�%�Ž�ë�Ž�T�‹�}�� �i� �ë�� �6�%�‹�� �ƒ�à�6�ë�}�ë�� �Ž�¡�}�� �ê�
�ë�°�m�¡�}��
sportives « par passion ». Demander un niveau de pratique 
en renforcement musculaire ou en cardio-training devrait 
être un objectif réalisable.

�K�‹�m�¡�� �ë�%�}�ƒ�m�ë�‹�� �Ž�T�%�}�� � �%�¡�� �É�6�m���T�‹�ë�6�%�� �}�b�¢�ƒ�ë�ê�i� �¡�� �T� �É�� ���¢�‹�ë�¡�m�}��
�Ž�¡�� �
�T�� �É�6�m���¡�� �¡�‹�� �m�¡�%�ƒ�6�%�‹�m�¡�m�� �Ž�¡�}�� �Ž�ë�É�ê�ƒ� �
�‹�¢�}�� �j�� �m�¢�T�
�ë�}�¡�m�� �‹�m�6�ë�}��
tractions, trois pompes, ou à atteindre une VMA de 12 km/h 

soulève des interrogations sur le niveau d’engagement des 
candidats qui aspirent à devenir coachs et à transmettre 
leurs compétences ainsi que leur « passion », comme ils le 
mentionnent souvent. Quant à l’engagement physique, il 
n’est pas nécessaire d’être un athlète de haut niveau, mais, 
si vous souhaitez motiver vos clients et leur prodiguer des 
conseils, il serait essentiel de commencer par l’appliquer à 
vous-même.

COMMUNICATION ET RÉSEAUX SOCIAUX
La communication digitale permet une certaine visibilité, 
voire une notoriété, sur les réseaux sociaux, qui 
représentent, entre autres, un outil de visualisation ou 
de présentation auprès des futurs clients via une identité 
numérique. Les réseaux de communication peuvent jouer 
un rôle important dans le développement de votre activité 
professionnelle et contribuer à vous faire connaître. Nos 
clients peuvent apprécier de nous voir sur leur petit écran, 
dans le but d’obtenir un aperçu des exercices proposés, 
�
�6�m�}���Ž�¡���b�m�¢�}�¡�%�‹�T�‹�ë�6�%�}���}�b�¢�ƒ�ë�ê�i� �¡�}���Ž�¬�6� �‹�ë�
�}���6� ���Ž�¡�����¢�‹�à�6�Ž�¡�}��
d’entraînement. Cependant, l’étalage d’informations 
personnelles ainsi que le partage d’informations non 
contrôlées peuvent être contre-productifs et produire l’effet 
inverse de ce qui est recherché.

Un autre aspect problématique réside dans la publicité 
���¡�%�}�6�%�Ì�°�m�¡ visant à attirer la clientèle. Par exemple, 
certaines personnes se présentent comme des spécialistes 
en nutrition ou en préparation physique sans disposer des 
�i� �T�
�ë�ê�ƒ�T�‹�ë�6�%�}�� �m�¡�i� �ë�}�¡�}�l�� �%�¬�T�Ê�T�%�‹�� �%�ë�� �Ž�ë�b�
�<���¡�}�� �%�ë�� �É�6�m���T�‹�ë�6�%�}��
de référence indispensables à l’exercice de nos professions. 
Cela engendre une confusion chez les consommateurs.

Par ailleurs, la création de contenu ���¡�}�‹���Ž�¢�ê�%�ë�¡���ƒ�6�����¡��� �%�¡��
pratique qui consiste à concevoir un média permettant 
de partager des analyses personnelles, une expertise, 
� �%�¡�� �½�ë�}�ë�6�%�� �6� �� �Ž�¡�}�� �ƒ�6���b�¢�‹�¡�%�ƒ�¡�}�� �}�b�¢�ƒ�ë�ê�i� �¡�}�� �T� �� �Ž�6���T�ë�%�¡��
abordé. Or, de nos jours, certains créateurs de contenu 
sont spécialisés en marketing et en communication, mais 
ne possèdent aucune véritable expertise ou compétence  
�Ž�T�%�}�³�
�¡���Ž�6���T�ë�%�¡���Ž� ���ƒ�6�T�ƒ�à�ë�%�Ì���}�b�6�m�‹�ë�É���ë�%�Ž�ë�½�ë�Ž� �T�
�ë�}�¢�s

Ainsi, nous rencontrons parfois des experts autoproclamés 
�i� �ë���b�T�m�‹�T�Ì�¡�%�‹���Ž�¡�}���ë�%�É�6�m���T�‹�ë�6�%�}���b�¡� ���ê�T�y�
�¡�}���6� ���
�T�%�ƒ�¡�%�‹���Ž�¡�}��
débats inutiles. Avec des connaissances solides, ces sujets 
n’auraient même pas lieu d’être. « Faire du cardio-training 
est-il mieux que de faire de la musculation, ou l’inverse ? » 
Voilà le type de débat qui anime les discussions sur les 
réseaux par certaines personnes « autoproclamées 
�ƒ�6�T�ƒ�à�}���¥�s���á�T�m���Ž�¢�ê�%�ë�‹�ë�6�%�l���}�T�%�}���T�½�6�ë�m���
�¡���ƒ�
�ë�¡�%�‹���¡�%���É�T�ƒ�¡���Ž�¡���%�6� �}��
et sans avoir réalisé a minima �� � �%�� �y�ë�
�T�%�l�� �ë�
�� �¡�}�‹�� �Ž�ë�É�ê�ƒ�ë�
�¡�� �Ž�¡��
déterminer ses objectifs, ses envies et ses besoins. Les 
réseaux sociaux favorisent la communication. Ils sont des 
outils, ni bons ni mauvais : tout dépend de la manière dont 
nous choisissons de les utiliser. �„

LES COACHS ET  
LES PRÉPARATEURS  
PHYSIQUES SONT DES 
TECHNICIENS DE L’OMBRE.
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LOGICIEL 100% FRANÇAIS

Automatisez vos campagnes marketing SMS &
emails et convertissez vos prospects en clients.

AUGMENTEZ VOS REVENUS

�E� � �Ò�”�ø�A�à�¾�”�A�”�¾�Ü�Ò�•�”�A���à�§�•�”�A�”�Ü�A�Ö�•�‹�à�Ò�§�Ö�•�”�A�~�ë�”�‹�A�R�S�A���Ä�•�”�E�A
�Š�~�•�¡�”�Ö�E�A�Š�§�Ä�½�•�Ü�Ò�§�”�A�”�Ü�A�Ü�Ò�§�Ï�Ä�•�”�Ö�A�‹�Ä�¾�¾�”�‹�Ü�•�Ö�D

SÉCURISEZ LES ACCÈS

���”�¾�Ü�Ò�~�·�§�Ö�”�ø�A�Ü�Ä�à�Ü �F�A�Ï�~�§�”�½�”�¾�Ü�Ö�E�A�‹�Ä�½�Ï�Ü�~�Š�§�·�§�Ü�•�E�A�Ö�Ü�~�Ü�§�Ö�Ü�§�Ñ�à�”�Ö�E�A
abonnements et outils pour vos coachs.

SIMPLIFIEZ VOTRE GESTION

�S�”�¾� �Ä�Ò�‹�”�ø�A�·�”�à�Ò�A�”�¾�¡�~�¡�”�½�”�¾�Ü�A�¡�Ò�•�‹�”�A�ƒ�A�·�~�A�¡�~�½�§���‹�~�Ü�§�Ä�¾
�”�Ü�A�ƒ�A�à�¾�”�A�‹�Ä�½�½�à�¾�§�‹�~�Ü�§�Ä�¾�A�Ï�”�Ò�Ö�Ä�¾�¾�~�·�§�Ö�•�”�D

FIDÉLISEZ VOS MEMBRES

�#�~�‹�§�·�§�Ü�”�ø�A�·�”�Ö�A�Ò�•�Ö�”�Ò�ë�~�Ü�§�Ä�¾�Ö�A�¡�Ò�•�‹�”�A�ƒ�A�•�”�Ö�A�Ï�·�~�¾�¾�§�¾�¡�Ö�A
���”�ñ�§�Š�·�”�Ö�A�”�Ü�A�à�¾�A�Ï�~�Ò�‹�Ä�à�Ò�Ö�A�à�Ü�§�·�§�Ö�~�Ü�”�à�Ò�A�Ö�§�½�Ï�·�§���•�D

GÉREZ VOS RÉSERVATIONS

Disponible sur
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�/�P�V�T���B�W�P�O�T���E�P�O�O�§���M�B���Q�B�S�P�M�F���B�V���S�§�E�B�D�U�F�V�S���F�O���D�I�F�G��
�E�V���N�B�H�B�[�J�O�F�
���1�J�F�S�S�F���+�B�D�R�V�F�T���%�B�U�D�I�B�S�S�Z�����-óÔ�P�D�D�B�T�J�P�O���Q�P�V�S��
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�E�F���E�S�F�T�T�F�S���V�O���§�U�B�U���E�F�T���M�J�F�V�Y���E�V���N�B�S�D�I�§���G�S�B�O�¥�B�J�T��

Thierry Poussin

OÙ EN EST LE MARCHÉ FRANÇAIS DU FITNESS  
EN CE DÉBUT D’ANNÉE 2025 ?

On observe une progression du nombre de clubs en 
France, entre 5 500 et 6 000, avec un maillage de plus 
�¡�%�� �b�
� �}�� �ê�%�� �}� �m�� �‹�6� �‹�� �
�¡�� �‹�¡�m�m�ë�‹�6�ë�m�¡�s�� �-�¡�‹�‹�¡�� �ƒ�m�6�ë�}�}�T�%�ƒ�¡�� �Ž� ��
marché est à mettre en lien avec la vitalité de certaines 
franchises – qui existaient à peine dans notre métier il 
y a dix ans –, et plus précisément, avec les leaders du 
segment low cost. Par ailleurs, pour ce même secteur, 
les tarifs des abonnements augmentent doucement 
par le biais de mécaniques marketing, comme 
l’abonnement à la semaine, le prélèvement toutes les 
quatre semaines, etc.

On note également une croissance régulière des 
studios Pilates et yoga ainsi que des studios d’électro-

stimulation. En ce qui concerne les clubs indépendants, 
la situation est plus délicate. Il y a eu beaucoup de 
fermetures depuis la crise Covid, mais il y a eu aussi 
des créations de clubs avec des concepts plus aboutis.

�F�%�ê�%�l���ƒ�¬�¡�}�‹��� �%���b�¡� ���b�
� �}���ë�6� ���Ž� ���ƒ�<�‹�¢���Ž�¡�}���y�6�É���-�m�6�}�}�b�ë�‹�l��
�ƒ�T�m�� �y�¡�T� �ƒ�6� �b�� �Ž�¬�¡�%�‹�m�¡�� �¡�
�
�¡�}�� �%�¡�� �}�6�%�‹�� �b�
� �}�� �T�É�ê�
�ë�¢�¡�}��
�6�É�ê�ƒ�ë�¡�
�
�¡���¡�%�‹���j���
�T�����T�m�i� �¡���T���¢�m�ë�ƒ�T�ë�%�¡�l�����T�ë�}���ƒ�6�%�‹�ë�%� �¡�%�‹��
de proposer des prestations de cross-training.

�•�¡���þ�¶�á���������Ž� �����T�m�ƒ�à�¢���É�m�T�%�‡�T�ë�}���m�¡�b�m�¢�}�¡�%�‹�¡���¡�%�½�ë�m�6�%�����ÿ��	;��
du nombre total de clubs. Il est dominé (en dehors des 
box CrossFit), essentiellement par 4 enseignes, Basic 
Fit, l’Orange bleue, Keepcool (avec les clubs Neoness) 
et Fitness Park, qui comptent à elles seules plus de 
1 800 clubs.

SECTEUR DU LOW COST,  
DIGITALISATION, CRISE COVID…

LE MARCHÉ FRANÇAIS  
DES CLUBS EN 2025 !

ENSEIGNES NB DE CLUBS 
AU 31/12/2024 PRIX DES ABONNEMENTS*

�%���ò�z�-���b�z�þ �����ÿ �����l���ÿ���j�������l�������Á�y�����}�¡���T�ë�%�¡�}

�¶�è���¥�e�F���%�•�F�
�F �����ÿ �����l���ÿ���j�������l���ÿ���Á�y�����}�¡���T�ë�%�¡�}

�‘�F�F�á�-�¶�¶�• ���ÿ�ÿ ���l���ÿ���j�������l���ÿ���Á�y���6�ë�}

�b�z�þ�¥�F�ò�ò���á���è�‘ ������ �������j�����ÿ���Á�y�����}�¡���T�ë�%�¡�}

���á�á���è�þ���b�z�þ�¥�F�ò�ò �����ÿ �����l���ÿ���j�������l���ÿ���Á�y���6�ë�}

�¶�¥�����z�è 68 �����l���ÿ���Á�y���6�ë�}

�*�z�þ�����•�z�%�F�è�þ�G ���� ���l�������Á�y�����}�¡���T�ë�%�¡�}

�e�z�e���b�z�þ ���ÿ ���ÿ���j�������l�������Á�y���6�ë�}

�¡���e�z�-���b�¶�è�¡ 58 �����l�������j�������l�������Á�y���6�ë�}

�F�•���¥�-�z�� ���ÿ �������Á�y���6�ë�}

�-�F�b�z�þ ���� �������j�����ÿ���Á�y�����}�¡���T�ë�%�¡�}

�•�z�%�F�è�þ�5���e�5�¡ ���� ���ÿ���j�����ÿ���Á�y�����}�¡���T�ë�%�¡�}

�z�¡�á�
�•�ò�z�¶�¥ ���ÿ �����Á�y�}���j�����ÿ���Á�y�����}�¡���T�ë�%�¡�}

�-�F�è�-�•�F�ò���7�F���•�����b�¶�è�¡�F ���� �����l���ÿ���j�������l�������Á�y���6�ë�}

* Source : le site Internet des clubs au 31/12/2024.

�}�Z�q���ê�î  
DES ENSEIGNES  

DE CLUBS  
EN FRANCE

+ de 900 box
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Au-delà du nombre de clubs, il est intéressant de noter le 
nombre d’adhérents dans ces différentes enseignes qui est 
un véritable marqueur de la réussite du positionnement 
choisi.

Il y a près de 2 millions d’abonnés chez Basic Fit, plus de 
1 million chez Fitness Park, et 250 000 adhérents pour 
������ �ƒ�
� �y�}�� �ƒ�à�¡�Ö�� �¶�%�� ���ë�m�s�� �á�T�m�� �T�ë�
�
�¡� �m�}�l�� �Ž�T�%�}�� � �%�� ���T�m�ƒ�à�¢�� �6�­�� � �%��
grand nombre d’opérateurs communiquent sur la notion de 
premium, le TOP 15 nous renseigne sur les différents tarifs 
pratiqués.

Il est à noter qu’aucun tarif n’est au-dessus de 50 euros par 
mois ou par quatre semaines. Dans ces conditions, avec un  
accès illimité dans la plupart des structures, nous devrions 
peut-être revoir notre lexique marketing, car nous sommes 
loin des tarifs à des prestations ou à des marques premium…

Cette croissance vient aussi du fait que le club généraliste, 
qui était une seule et même entreprise, a éclaté pour se 
diviser en plusieurs plus petites entreprises spécialisées. 
Vous trouvez maintenant partout un studio Pilates, un 
studio cycling, une box de CrossFit, un club avec uniquement 
des équipements cardio-muscu, un studio de PT, un studio 
EMS… Ces entreprises qui n’en faisaient qu’une avant (on 
retrouvait toutes ces activités au sein des clubs généralistes) 
ont un chiffre d’affaires plus petit, et se concurrencent 
toutes aujourd’hui ! Tout cela pour, soi-disant, répondre 
à la demande de consommation à la carte du client, 
mais surtout pour répondre à l’envie d’indépendance de 
�%�6���y�m�¡� �É���b�m�6�É�}���Ž�¡���ê�‹�%�¡�}�}���¡�‹���Ž�¡���ƒ�6�T�ƒ�à�}�s���-�¬�¡�}�‹���
�¡���É�m� �ë�‹���Ž�¬� �%�¡��
�¢�½�6�
� �‹�ë�6�%���}�6�ƒ�ë�¢�‹�T�
�¡���6�­���‹�6� �‹���
�¡�����6�%�Ž�¡���½�¡� �‹���Ž�ë�m�ë�Ì�¡�m���}�T���b�m�6�b�m�¡��
entreprise, mais c’est aussi la conséquence de l’inaction 
�Ž� �� ���T�m�ƒ�à�¢�� �b�6� �m�� �m�¡�‹�¡�%�ë�m�� �}�¡�}�� �b�m�6�É�¡�}�}�¡� �m�}�� �Ž�¡�� �ê�‹�%�¡�}�}�� �¡�‹�� �}�¡�}��
coachs… La restauration a dû faire « sa révolution » en 
matière de rémunération du personnel, d’aménagement du 
temps de travail après la crise Covid, pour retenir tant bien 
que mal les serveurs et les commis de cuisine. Tout n’est 
pas encore réglé, certes, mais il y a eu de grandes avancées.

QU’AVONS-NOUS FAIT POUR LES PROFS ET LES COACHS ?

Ne vous méprenez pas, je sais parfaitement que de 
nombreux exploitants de clubs ont mis en place de 
nouveaux systèmes de fonctionnement pour améliorer 
les conditions de travails des coachs et des professeurs 
�Ž�¡�� �ê�‹�%�¡�}�}�s�� �¡�T�ë�}�l�� ���T�
�à�¡� �m�¡� �}�¡���¡�%�‹�l�� �
�T�� �b�
� �b�T�m�‹�� �ƒ�à�¡�m�ƒ�à�¡�%�‹��
comment continuer à fonctionner en employant le moins 
de personnes possible. C’est d’ailleurs le succès actuel d’un 
grand nombre d’enseignes qui « draguent » la génération Z 
�i� �ë���}�¬�¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���T�½�¡�ƒ���Ž�¡�}���T�b�b�
�ë�}���¡�‹���Ž�¡�}���ë�%�ë� �¡�%�ƒ�¡� �m�}�s

Certes, cette génération est aujourd’hui une cible de choix 
�b�6� �m���
�¡�}���ƒ�
� �y�}���Ž�¡���ê�‹�%�¡�}�}���¡�‹���Ž�¡���}�b�6�m�‹���¡�%���Ì�¢�%�¢�m�T�
�s���
�%�³�Ì�m�T�%�Ž��
nombre de gérants de salles scrutent à la loupe le succès 
des enseignes low cost et low budget qui la ciblent 
directement. C’est à mettre en lien avec le retour en force 
de la musculation depuis deux ans. Dans les salles de 
sport, les jeunes femmes et les jeunes hommes sont de 
plus en plus nombreux à se mettre à la musculation, tout 
�ƒ�6�����¡�� �
�¡�}�� �}�‹�T�m�}�l�� �
�¡�}�� �ë�%�ë� �¡�%�ƒ�¡� �}�¡�}�� �¡�‹�� ���¦���¡�� �
�¡�}�� �}�b�6�m�‹�ë�½�¡�}��
occasionnelles, qui abreuvent les réseaux sociaux de 
�
�¡� �m�}�� �}�¢�T�%�ƒ�¡�}�s�� �á�
� �}�ë�¡� �m�}�� �¢�‹� �Ž�¡�}�� �}�ƒ�ë�¡�%�‹�ë�ê�i� �¡�}�� �T�
�ë���¡�%�‹�¡�%�‹��
�ƒ�¡�³ �b�à�¢�%�6���°�%�¡�� �¡�‹�� �ƒ�6�%�ê�m���¡�%�‹�� �
�¡�}�� �y�ë�¡�%�É�T�ë�‹�}�� �Ž�¡�� �
�T�� �b�m�T�‹�ë�i� �¡��
pour lutter contre la fonte musculaire et la sédentarité.

Selon la dernière étude de 2023, �e�¡�%�� �A�� �b�ë�‹�%�¡�}�}�k�� �-�m�T�ƒ���ë�%�Ì��
�‹�à�¡���-�6�Ž�¡�l���b�
� �}���Ž�¬� �%���‹�ë�¡�m�}���•������	;�•���Ž�¡�}���ƒ�6�%�}�6�����T�‹�¡� �m�}���Ž�¡���
�T��
génération Z font régulièrement de l’exercice, tandis que 
���ÿ��	;���}�6� �à�T�ë�‹�¡�%�‹���ƒ�6�����¡�%�ƒ�¡�m���o���F�%���6� �‹�m�¡�l�����ÿ��	;���Ž�¡�}�����¡���y�m�¡�}��
de la génération Z utilisent déjà régulièrement des centres 
de remise en forme. 

���ÿ��	;���Ž�¡�}�����¡���y�m�¡�}���Ž�¡���
�T���Ì�¢�%�¢�m�T�‹�ë�6�%���A�l���i� �T�
�ë�ê�¢�¡���Ž�¡���¤�����T�m�ƒ�à�¢��
inexploité », souhaitent faire de l’exercice régulièrement, 
mais disent avoir besoin d’aide pour commencer. 

�á�T�m���ë�� �ƒ�¡�� �Ì�m�6� �b�¡�l�� ������	;�� �½�¡� �
�¡�%�‹�� �Ž�¬�T�y�6�m�Ž�� �ƒ�6�����¡�%�ƒ�¡�m�� �j��
s’entraîner à la maison. La capacité à fournir des options 
numériques de haute qualité est donc essentielle pour les 
clubs qui cherchent à les impliquer.

SI CES JEUNES TROUVENT, POUR LE MOMENT, LEUR COMPTE 
CHEZ CES ENSEIGNES, QU’EN SERA-T-IL DANS DIX ANS ET 
QU’EN EST-IL DES AUTRES GÉNÉRATIONS ? QUE PROPOSE-T-ON 
AUJOURD’HUI AUX 30-40 ANS, AUX 40-50 ANS ET PLUS ?

N’oublions pas que nous sommes une nation vieillissante, 
et que le pouvoir d’achat et le temps sont rarement du côté 
des jeunes entrant sur le marché du travail. C’est la cible la 
plus importante en nombre. Naturellement, ils sont moins 
�}�¡�%�}�ë�y�
�¡�}�� �T� �É�� �m�¢�}�¡�T� �É�� �}�6�ƒ�ë�T� �É�l�� �T� �É�� �ë�%�ë� �¡�%�ƒ�¡� �m�}�� �¡�‹�� �T� �‹�m�¡�}��
applications d’entraînements… 

Cependant, ils ont aussi besoin d’entretenir leur santé  
physique et morale. Ils ont surtout besoin d’être accompa-
gnés, rassurés et motivés. Il faut parfois savoir revenir aux 
fondamentaux pour innover.

AVEC DES COACHS SUR LE PLATEAU MUSCU PAR EXEMPLE !

Force est de constater que c’est une espèce en voie de 
�Ž�ë�}�b�T�m�ë�‹�ë�6�%�s���7�¡�b� �ë�}���Ž�¡���%�6���y�m�¡� �}�¡�}���T�%�%�¢�¡�}�l���}�6� �}���
�¬�ë�%�ë� �¡�%�ƒ�¡��
�Ž�¡�}���ƒ�
� �y�}���
�6�Á���ƒ�6�}�‹�l���Ž�¡�}���y�¡�}�6�ë�%�}���Ž�¬�¢�ƒ�6�%�6���ë�¡�}���¡�‹���Ž�¡�}���Ž�ë�É�ê�ƒ� �
�‹�¢�}��

Il faut parfois 
savoir revenir 

aux fondamentaux 
pour innover.
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croissantes de recrutements, les clubs de tous types ont 
supprimé petit à petit ce poste pourtant incontournable 
dans nos propositions de valeurs. Lorsque les coachs sont 
présents, ils sont souvent débordés par d’autres missions… 
�Ž�¬�T�ƒ�ƒ� �¡�ë�
�l���Ž�¡���½�¡�%�‹�¡�}�l���Ž�¡���m�¡�%�}�¡�ë�Ì�%�¡���¡�%�‹�}�l���Ž�¡���ƒ�6� �m�}�l���Ž�¡�³���¢�%�T�Ì�¡�l��
et il devient impossible pour eux de réaliser cette prestation 
sur le plateau muscu, gage de sérieux, de qualité et de bonne 
intégration.

COMMENT POUVONS-NOUS, DANS CES CONDITIONS, INTÉGRER 
DURABLEMENT DE NOUVEAUX ADHÉRENTS SI NOUS NE PRENONS 
PLUS LE TEMPS DE LEUR EXPLIQUER LE FONCTIONNEMENT DES 
ÉQUIPEMENTS, LES BONNES POSTURES, LES BIENFAITS DES 
DIFFÉRENTS COURS ET LA FAÇON DONT IL FAUT S’ENTRAÎNER 
POUR ATTEINDRE LEURS OBJECTIFS DE FORME ET DE SANTÉ ?

�¥�6�‹�m�¡���m�<�
�¡���¡�%���‹�T�%�‹���i� �¡���ƒ�
� �y�}���Ž�¡���ê�‹�%�¡�}�}���¡�}�‹���Ž�¬�T�ƒ�ƒ�6���b�T�Ì�%�¡�m�l��
d’enseigner, de corriger, de motiver et de faire vivre 
régulièrement des expériences nouvelles à nos clients 
�T�ê�%���Ž�¡���
�¡�}���ê�Ž�¢�
�ë�}�¡�m���T� �����ë�¡� �É�s���¥�6� �}���%�¬�T�½�6�%�}���¡�%�ƒ�6�m�¡���ÿ�T���T�ë�}��
entendu parler d’une application qui faisait cela. Pour cela, 
il faut recommencer à embaucher et à manager… Au grand 
dam de certains, nous ne sommes pas des commerces 
comme les autres !

�þ�6� �‹�¡���
�T���m�¢� �}�}�ë�‹�¡���Ž�¬� �%���ƒ�
� �y���Ž�¡���ê�‹�%�¡�}�}���m�¢�}�ë�Ž�¡���Ž�T�%�}���
�T���m�¡�
�T�‹�ë�6�%��
que l’équipe aura réussi à tisser avec chaque adhérent. 
C’est la clé de la fréquentation et donc, c’est la clé de la 
�ê�Ž�¢�
�ë�}�T�‹�ë�6�%�� �ƒ�
�ë�¡�%�‹�� �¡�‹�� �Ž�¡�� �
�T�� �m�¡�ƒ�6�����T�%�Ž�T�‹�ë�6�%�s�� �-�m�6�ë�m�¡�� �i� �¡��
notre activité nécessite très peu de personnel est une 
hérésie. Notre métier est particulier, car nous répondons à 
des attentes physiques, psychologiques et mentales.

Savoir et aimer s’entraîner n’est pas le cas de beaucoup de 
pratiquants et certainement pas celui de ceux qui ne sont 
pas encore dans nos salles et qui ne savent pas du tout en 
�i� �6�ë���ƒ�6�%�}�ë�}�‹�¡���
�¬�T�ƒ�‹�ë�½�ë�‹�¢���b�à�Ê�}�ë�i� �¡���Ž�T�%�}��� �%���ƒ�
� �y���Ž�¡���ê�‹�%�¡�}�}�s���á�6� �m��

pallier cela, il faut réapprendre à manager des employés 
et apprendre à manager les nouvelles générations, c’est le 
prix à payer pour délivrer une prestation qui changera la vie 
�Ž�¡�}���T�Ž�à�¢�m�¡�%�‹�¡�}���Ž�¡�}���ƒ�
� �y�}���Ž�¡���ê�‹�%�¡�}�}�s���•�¬�¢�i� �ë�b�¡���¡�‹���
�¡�}���ƒ�6�T�ƒ�à�}��
jouent un rôle crucial dans la motivation des adhérents…

�h�����F�%�ƒ�6� �m�T�Ì�¡���¡�%�‹���¡�‹���}�6� �‹�ë�¡�%���k les coachs offrent des encoura -
gements constants, ce qui aide les adhérents à surmonter 
les moments de doute ou de fatigue. Le soutien émotionnel 
et moral est essentiel pour maintenir la motivation.

�h�����è�¡�}�b�6�%�}�T�y�ë�
�ë�‹�¢�� �¡�‹�� �}� �ë�½�ë���k la présence d’un coach crée un 
sentiment de responsabilité chez les adhérents. Savoir 
que quelqu’un suit leurs progrès et attend des résultats 
peut inciter les adhérents à être plus assidus et engagés 
dans leurs efforts.

�h�����á�¡�m�}�6�%�%�T�
�ë�}�T�‹�ë�6�%�� �Ž�¡�}�� �¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹�}���k les coachs 
personnalisent les programmes d’entraînements en 
fonction des objectifs, du niveau de forme physique et 
des préférences des adhérents. Un programme adapté 
�T� �É���y�¡�}�6�ë�%�}���ë�%�Ž�ë�½�ë�Ž� �¡�
�}���¡�}�‹���b�
� �}���¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�¡���¡�‹���b�
� �}�����6�‹�ë�½�T�%�‹�s

�h�����¶�y�ÿ�¡�ƒ�‹�ë�É�}�� �m�¢�T�
�ë�}�‹�¡�}�� �¡�‹�� ���¡�}� �m�T�y�
�¡�}���k les coachs aident les 
�T�Ž�à�¢�m�¡�%�‹�}�� �j�� �Ž�¢�ê�%�ë�m�� �Ž�¡�}�� �6�y�ÿ�¡�ƒ�‹�ë�É�}�� �m�¢�T�
�ë�}�‹�¡�}�� �¡�‹�� �j�� �}� �ë�½�m�¡��
leurs progrès. Atteindre des objectifs intermédiaires peut 
renforcer la motivation en montrant des résultats tangibles.

�h�����-�6�%�%�T�ë�}�}�T�%�ƒ�¡�� �¡�‹�� �¡�É�b�¡�m�‹�ë�}�¡���k les coachs possèdent 
� �%�¡�� �¡�É�b�¡�m�‹�ë�}�¡�� �¡�%�� ���T�‹�ë�°�m�¡�� �Ž�¡�� �ê�‹�%�¡�}�}�l�� �Ž�¡�� �%� �‹�m�ë�‹�ë�6�%�� �¡�‹�� �Ž�¡��
santé. Leurs connaissances permettent aux adhérents 
d’apprendre de nouvelles techniques, de corriger leur 
forme et de maximiser les résultats de leurs efforts.

�h�����*�T�m�ë�¢�‹�¢�� �¡�‹�� �%�6� �½�¡�T� �‹�¢���k les coachs introduisent de la 
variété dans les entraînements, ce qui aide à prévenir 
l’ennui et le désintérêt. Découvrir de nouveaux exercices 
et de nouvelles techniques peut raviver l’enthousiasme 
des adhérents.

Nous vivons 
dans une société 

où l’on nous fait croire 
que tout est facile, 
tout est possible.

Possible, c’est vrai, 
mais avec une volonté 

indéfectible,
un travail quotidien et 

un apprentissage régulier. 
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1 FRANCHISE 
1 BUSINESS SOLUTION
1 REDEVANCE CLAIRE

Flashez le QR Code pour 
plus d’informationswww.wakeupform.fr

franchise@wakeupform.fr

Chargée de Développement
& Animation Réseau

Sandra AUGEREAU

06 42 52 74 20

3 formules 
d’accès

Concepts
modulables

Ambiance
familiale

Clientèle 
middle cost 

ouvert à 
tous

Application
membres

Machines 
haut de 
gamme

Cours
collectifs

Coaching 
personnalisé

JENNIFER POREZ
�)�5�$�1�&�+�,�6�‹�(���'�(���&�+�,�1�2�1���(�7���$�=�$�<�©�/�(�©�5�,�'�(�$�8

�§��J’ai commencé par structurer mon club et ensuite le faire évoluer pour améliorer mes prestations 
pour les adhérents. Pour moi c’est une expérience très positive, Wake Up Form reste une entreprise 
familiale dans laquelle j’ai pu m’épanouir pleinement sans avoir de pression. »

CHRISTOPHE JEROME
FRANCHISÉ DE NIORT

�§��Ce qui m’a donné envie de devenir franchisé c’est de pouvoir changer de métier. Je voulais 
�P�H���G�R�Q�Q�H�U���X�Q���F�K�D�O�O�H�Q�J�H�����,�O���I�D�X�W���D�Y�R�L�U���O���H�V�S�U�L�W���G���«�T�X�L�S�H�����F�K�D�T�X�H���I�U�D�Q�F�K�L�V�«���¢���X�Q�H���I�R�U�F�H���G�L�J�«�U�H�Q�W�H��
et je pense que c’est la multiplication de ces forces qui font la réussite du réseau. »

+ 15 ANSD’EXPÉRIENCE



�h���������y�ë�T�%�ƒ�¡�� �¡�‹�� �ƒ�6����� �%�T� �‹�¢���k le personnel des clubs 
�Ž�¡�� �ê�‹�%�¡�}�}�� �ƒ�6�%�‹�m�ë�y� �¡�� �j�� �ƒ�m�¢�¡�m�� � �%�¡�� �T���y�ë�T�%�ƒ�¡�� �b�6�}�ë�‹�ë�½�¡�� �¡�‹��
accueillante. Un environnement convivial et solidaire rend 
l’expérience d’entraînement plus motivante.

•  Feed-back���ƒ�6�%�}�‹�m� �ƒ�‹�ë�É���k les coachs fournissent des retours 
constructifs, aidant les adhérents à améliorer leur technique 
et à éviter les blessures. Un feed-back positif renforce la 
�ƒ�6�%�ê�T�%�ƒ�¡���¡�%���}�6�ë���¡�‹���
�¬�¡�%�Ì�T�Ì�¡���¡�%�‹���Ž�T�%�}���
�¡���b�m�6�ƒ�¡�}�}� �}�s

En résumé, la présence et l’implication des coachs et 
du personnel dans les clubs créent un cadre propice 
�j�� �
�T�� ���6�‹�ë�½�T�‹�ë�6�%�l�� �6�­�� �
�¡�}�� �T�Ž�à�¢�m�¡�%�‹�}�� �}�¡�� �}�¡�%�‹�¡�%�‹�� �}�6� �‹�¡�%� �}�l��
encouragés et guidés dans leur parcours de remise en forme. 
C’est en fait tout ce qu’il faut, pour attirer et conserver de 
nouveaux clients qui ne connaissent pas les bienfaits de 
l’activité physique régulière !

Naturellement, on ne va pas parler de management de 
club sans parler de formations diplômantes et continues… 
�¥�6� �}�� �½�ë�½�6�%�}�� �Ž�T�%�}�� � �%�¡�� �}�6�ƒ�ë�¢�‹�¢�� �6�­�� �
�¬�6�%�� �%�6� �}�� �É�T�ë�‹�� �ƒ�m�6�ë�m�¡��
que tout est facile, tout est possible. Possible, c’est vrai,  
mais avec une volonté indéfectible, un travail quotidien et 
� �%�³�T�b�b�m�¡�%�‹�ë�}�}�T�Ì�¡���m�¢�Ì� �
�ë�¡�m�s

�¥�6�‹�m�¡�� ���¢�‹�ë�¡�m�� �b�m�6�b�6�}�¡�� �Ž�¡�}�� �É�6�m���T�‹�ë�6�%�}�� �‹�m�6�b�� �ƒ�6� �m�‹�¡�}�� �6�­�� �
�¡�}��
contenus pédagogiques sont de plus en plus édulcorés. 
Un grand nombre de personnes attirées par la facilité des 
études s’engouffrent pour devenir coachs, mais à la sortie, 
pour une grande majorité, c’est la déception. Combien en 
�m�¡�}�‹�¡�›�‹�›�ë�
���}� �m���
�¡�����T�m�ƒ�à�¢���Ž� ���ê�‹�%�¡�}�}���‹�m�6�ë�}���T�%�}���T�b�m�°�}���T�½�6�ë�m���¢�‹�¢��
�Ž�ë�b�
�<���¢�}���t�� �á�6� �m�� �Ž�6�%�%�¡�m�� �ƒ�6�%�ê�T�%�ƒ�¡�� �T� �É�� �T�Ž�à�¢�m�¡�%�‹�}�� �¡�‹�� �É�T�ë�m�¡��
que l’exercice soit la nouvelle médecine, nous avons besoin 
�Ž�¡���b�¡�m�}�6�%�%�¡�
���i� �T�
�ë�ê�¢�l���½�6�ë�m�¡���‹�m�°�}���i� �T�
�ë�ê�¢�l���Ž�¬�6�­���
�¬�ë���b�6�m�‹�T�%�ƒ�¡��
cruciale de la formation continue. Je vous invite d’ailleurs 
à lire l’analyse de Mourad Boukhari en page 12 de ce 
numéro, formateur aux métiers de la forme à l’université de 
Strasbourg depuis plus de vingt ans.

Il faut que nous comprenions que, même si Basic Fit et Front 
�Ž�¡�� �ò�¡�ë�%�¡�� �}�6�%�‹�� �}� �m�� �
�¡�� ���¦���¡�� ���T�m�ƒ�à�¢�� �Ž� �� �ê�‹�%�¡�}�}�l�� �ë�
�}�� �%�¡�� �É�6�%�‹��
pourtant pas du tout le même métier ! Toutes les enseignes 
nationales ou presque se targuent de proposer des 
prestations premium, mais cela relève plus du vocabulaire 
marketing que de la réalité.

En fait, il y a très peu de clubs premium en France certains 
de leur positionnement, de leurs savoir-faire, et qui osent 
appliquer des tarifs correspondants. C’est pourtant la bonne 
�}�‹�m�T�‹�¢�Ì�ë�¡���b�6� �m���ê�Ž�¢�
�ë�}�¡�m���
�¡�}���¢�i� �ë�b�¡�}���¡�‹���
�¡�}���T�Ž�à�¢�m�¡�%�‹�}�s���¡�6�ë�%�}��

de clients qui payent plus, pour proposer de meilleures 
prestations… Sur le secteur low cost, low budget, les cartes 
sont distribuées aujourd’hui, mais il reste beaucoup de 
place sur le secteur premium.

Cet accompagnement des entraînements est également un 
prérequis pour ce que l’on appelle aujourd’hui vulgairement 
le sport-santé, ce qui ne veut pas dire grand-chose 
d’ailleurs. C’est un marché en devenir, mais un marché 
�i� �ë���m�ë�}�i� �¡���Ž�¬�¢�ƒ�à�T�b�b�¡�m���T� �É���ƒ�
� �y�}���Ž�¡���ê�‹�%�¡�}�}���b�T�m�����T�%�i� �¡���Ž�¡��
moyens humains.

Le secteur de la remise en forme a beaucoup évolué 
avec l’apparition permanente de nouvelles tendances et 
technologies. Mais une constante demeure : l’importance 
d’un mouvement correct et la prévention des blessures. 
C’est là que les progrès de la physiothérapie interviennent, 
jouant un rôle crucial pour aider les individus à atteindre 
non seulement une santé optimale, mais aussi des 
performances de pointe dans toute activité physique. En 
France, nous parlerons de kinésithérapie naturellement, 
mais notre conviction est que cela entretient le mouvement, 
et que l’entretien du mouvement entretient la santé.

�•�¬�¢�b�6�i� �¡�� �6�­�� �
�T�� �É�6�m���¡�� �b�à�Ê�}�ë�i� �¡�� �}�¡�� �Ž�¢�ê�%�ë�}�}�T�ë�‹�� � �%�ë�i� �¡���¡�%�‹��
par le fait de courir ou de soulever des poids s’estompe 
lentement. Nous vivons aujourd’hui l’avènement d’une 
�T�b�b�m�6�ƒ�à�¡���½�¢�m�ë�‹�T�y�
�¡���¡�%�‹���à�6�
�ë�}�‹�ë�i� �¡�l���6�­���
�T�����ë�%�¢�}�ë�‹�à�¢�m�T�b�ë�¡���¡�}�‹��
essentielle, car ce sont des experts qui vous permettent de 
rester en mouvement.

�7�¡���b�
� �}���¡�%���b�
� �}���Ž�¡���ƒ�6�%�ƒ�¡�b�‹�}���Ž�¡���}�T�
�
�¡�}���Ž�¡���ê�‹�%�¡�}�}���T�½�¡�ƒ���Ž�¡�}��
kinésithérapeutes voient le jour, car cette association 
devient naturelle lorsque l’on aborde la remise en forme à 
360°. C’est un concept qui privilégie la personnalisation du 
���6� �½�¡���¡�%�‹���¡�‹���Ž�¡���
�¬�¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹�s���ò�ë���
�¡���ê�‹�%�¡�}�}���¡�}�‹���
�T���%�6� �½�¡�
�
�¡��
médecine, attention à ce que la physio ne devienne pas 
�
�¡�� �%�6� �½�¡�T� �� �ê�‹�%�¡�}�}�l�� �ƒ�6�����¡�� �
�¡�� ���6�%�‹�m�¡�� �
�¡�� �}� �ƒ�ƒ�°�}�� �Ž�¡�� �¡�T�ÿ�6�m��
Mouvement par exemple… La demande est de plus en plus 
forte chez les 40-60 ans qui ne se retrouvent pas toujours 
�Ž�T�%�}���
�¡�}���Ì�m�T�%�Ž�¡�}���}�T�
�
�¡�}���6�­���
�¡�}���T�b�b�
�ë�}���¡�‹���z�%�}�‹�T�Ì�m�T�����}�6�%�‹���m�6�ë�}���o

MAKE FITNESS GREAT AGAIN !

Le secteur du bien-être et du loisir en France a un bel avenir 
devant lui. Entre le développement du sport en entreprise, 
le sport à domicile, le coaching digital, et les événements 
�Ž� ���‹�Ê�b�¡���q�5�è�¶�4�l���‹�6� �}���
�¡�}���½�6�Ê�T�%�‹�}���}�6�%�‹���T� ���½�¡�m�‹�s

P
ie

rr
e-

S
én

ar
d

©
B

as
ic

 F
it

FITNESSCHALLENGES22

DOSSIER



�������
��������������

����������������

��������������

�����������������
��

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

������������������������
��������
�	������	�������� ���������������������	������
�••��•�•���������	���� �••�•��•�� •����������•����� �•­• ••����€‚�������­� �� ­­ ���ƒ

��„……†††�������‡�…��ˆ����‰���
���
���Š����������	��‡�����������
�ƒ����������‡��Š�������ŠŠ������������������
�‹�����	� ����Š����Œ����ˆ����‰���
����������
�����Ž����
��������� �‘����
�������������‰�	�
����’�	��•��‡��������		�����‡ ��Š����������������������������	���
����Š���������
 �“	�����
	���•����•��	�������”������

���� ­•• 
�•••••�•���� �����•� ���������������	�Š�
���
����
��
�–�	��‹������ ����Š������—��������������†††�˜��	�
�—������������Š �����
��
�‡���������™������������
�
�’�������’�–���� ����	��Š����
�����
��� 	����������� �� ���� •����
� ••••�� •����� � � ��� ���� 	 �� ��
��ƒ

��„……†††�Š����
���—������������‹…������š	�šŠ����
�����€�� ��
���
� ������� ���
�����
���� �����
�� ��� ��� ����
�� ������ ��Š��‹���� ������������� ������� ��Š��‹����
�����������������
���
�������
�����
���������
������������ 
�������	�������
����
�‡��Š�������������

�����������

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

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

���������������������
�������������•�


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



0 10
2019 2020 2021 2022 2023

�����l��
�����l��

�� 20

10 30

���� 40

20 ���ÿ

���� ���ÿ

30 70

���� 80

�����l��

�����l��

�-�
à�

ë�
É

�É
�m

�¡
���

Ž
�¬

�T
�É

�É
�T

�ë
�m

�¡
�}

���
•�

¡�
%

���
��ë

�
�

�ë

�T
�m

�Ž
�}

���
Ž

�¬
�¡

� �
m

�6
�}

�•

�G�½�6�
� �‹�ë�6�%���Ž� ���-�����¡�‹���Ž�¡�}���T�Ž�à�¢�}�ë�6�%�}���¡�%���F� �m�6�b�¡���Ž�¡�b� �ë�}�����ÿ����

�¥
�6

���
y�

m
�¡

���
Ž

�¬
�T

�Ž
�à

�¢
�}

�ë
�6

�%
�}

���
•�

¡�
%

���
��ë

�
�

�ë

�6
�%

�}
�•

�-�à�ë�É�É�m�¡���Ž�¬�T�É�É�T�ë�m�¡�} ���Ž�à�¢�}�ë�6�%�}

�¡�T�m�ƒ�à�¢���¡� �m�6�b�¢�¡�%���Ž� ���ê�‹�%�¡�}�}���›���þ�T� �É���Ž�¡���b�¢�%�¢�‹�m�T�‹�ë�6�%���}� �m�������T�%�}
�þ�T� �É���Ž�¡���b�¢�%�¢�‹�m�T�‹�ë�6�%2019 2020 2021 2022 2023
�þ�6�‹�T�
 8,1 % ���l����	; 7,0 % 7,9 % 8,4 %
����	
 9,8 % 8,2 % 8,4 % 9,4 % 10,1 %

Le bien-être, une priorité européenne et mondiale

Aux États-Unis, le marché du bien-être a atteint 480 milliards 
de dollars (441 milliards d’euros), avec une croissance annuelle 
estimée entre 5 et 10 %. Près de 82 % des consommateurs 
américains considèrent le bien-être comme une priorité, un 
constat partagé par les Britanniques (73 %) et les Chinois 
(87 %). Ce phénomène est particulièrement marqué chez les 
générations Z et milléniales, qui consomment davantage de 
produits liés à la santé, au sommeil, à la nutrition, à la forme 
physique, à l’apparence et à la pleine conscience.

En Europe, le taux de pénétration continue de croître réguliè -
rement. L’Allemagne, le Royaume-Uni et les pays scandinaves 
ont les meilleurs taux de pénétration.

Un thème commun ressort des réponses des consommateurs 
à travers le monde : ils recherchent des solutions de bien-
�¦�‹�m�¡�� �¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�¡�}�l�� �y�T�}�¢�¡�}�� �}� �m�� �Ž�¡�}�� �Ž�6�%�%�¢�¡�}�� �ê�T�y�
�¡�}�� �¡�‹�� �½�T�
�ë�Ž�¢�¡�}��
�}�ƒ�ë�¡�%�‹�ë�ê�i� �¡���¡�%�‹�s

Les sept secteurs émergents du bien-être

�ò� �m���
�T���y�T�}�¡���Ž�¡���m�¡�ƒ�à�¡�m�ƒ�à�¡�}���T�b�b�m�6�É�6�%�Ž�ë�¡�}�l���¡�ƒ�‘�ë�%�}�¡�Ê���ë�Ž�¡�%�‹�ë�ê�¡��
sept domaines en plein essor dans l’univers du bien-être. 
�-�¡�}�� �}�¡�ƒ�‹�¡� �m�}�� �y�¢�%�¢�ê�ƒ�ë�¡�%�‹�� �Ž�¬� �%�¡�� �Ž�¡���T�%�Ž�¡�� �ƒ�m�6�ë�}�}�T�%�‹�¡�l�� �Ž�¡��
percées technologiques et de nouvelles approches dans la 
gestion des maladies chroniques :

• La santé des femmes
Longtemps négligée, la santé féminine connaît une demande 
croissante. Les produits liés à la ménopause et à la grossesse 
se vendent particulièrement bien. Cependant, malgré la crois-
sance du secteur, le marché reste sous-exploité, notamment 
pour les besoins liés à la ménopause, où seulement 5 % des 
start-up FemTech proposent des solutions.

• Le vieillissement en bonne santé
L’intérêt pour des solutions favorisant un vieillissement 
sain augmente, soutenu par la médecine préventive et la 
technologie (télémédecine, suivi numérique). Plus de 60 % 
des consommateurs estiment important d’investir dans des 
produits qui prolongent la longévité. Cette tendance touche 
toutes les générations, des jeunes cherchant des solutions 
préventives aux plus âgés désireux d’améliorer leur qualité 
de vie.

• La gestion du poids
Aux États-Unis, un adulte sur trois souffre d’obésité, et 
60 % des consommateurs interrogés cherchent à perdre 
du poids. Si l’exercice reste l’approche la plus populaire, 
les médicaments, en particulier ceux à base de GLP-1, sont 
de plus en plus utilisés. Cependant, cette tendance suscite 
moins d’intérêt au Royaume-Uni et en Chine.

�h���•�¡���ê�‹�%�¡�}�}���b�¡�m�}�6�%�%�T�
�ë�}�¢
La forme physique devient une priorité pour de nombreux 
consommateurs, notamment les jeunes générations. 
Aux États-Unis, 56 % des membres de la génération Z 
�ƒ�6�%�}�ë�Ž�°�m�¡�%�‹�� �
�¡�� �ê�‹�%�¡�}�}�� �ƒ�6�����¡�� � �%�¡�� �b�m�ë�6�m�ë�‹�¢�� ���T�ÿ�¡� �m�¡�s�� �á�6� �m��
rester compétitives, les entreprises doivent proposer des 
offres sur mesure, des services complémentaires (coaching 
nutritionnel, plans d’entraînement personnalisés) et des 
expériences communautaires enrichissantes.

• La santé intestinale
Considérée comme essentielle par plus de 80 % des 
consommateurs en Chine, au Royaume-Uni et aux États-
Unis, la santé intestinale devient une priorité croissante. 
Les consommateurs demandent plus de produits soutenant 
cette dimension du bien-être, notamment des probiotiques 
et des aliments fermentés.

• La santé sexuelle
Avec une éducation sexuelle plus ouverte et une attention 
accrue portée aux besoins des femmes, la demande en 
produits de santé sexuelle explose. Aux États-Unis, 87 % des 
consommateurs ont maintenu ou augmenté leurs dépenses 
dans ce domaine.

• Le sommeil
Bien que le sommeil soit une priorité majeure pour de 
nombreux consommateurs, c’est aussi le domaine où ils 
déclarent le plus de besoins non satisfaits. La qualité du 
�}�6�����¡�ë�
���¡�}�‹���ë�%�ë� �¡�%�ƒ�¢�¡���b�T�m���Ž�¡���%�6���y�m�¡� �É���É�T�ƒ�‹�¡� �m�}�l���‹�¡�
�}���i� �¡��
l’alimentation, l’exercice ou encore l’utilisation des écrans. 
Les entreprises qui parviendront à utiliser les données pour 
améliorer l’expérience de sommeil des consommateurs 
pourront saisir une opportunité importante.

Une approche axée sur les données et la science

À mesure que les consommateurs prennent le contrôle de 
leur santé, ils se tournent vers des produits accessibles, 
�É�6�%�Ž�¢�}�� �}� �m�� �Ž�¡�}�� �Ž�6�%�%�¢�¡�}�� �ê�T�y�
�¡�}�s�� �•�¡�}�� �¡�%�‹�m�¡�b�m�ë�}�¡�}�� �ƒ�T�b�T�y�
�¡�}��
de fournir des solutions personnalisées et validées 
�}�ƒ�ë�¡�%�‹�ë�ê�i� �¡���¡�%�‹�� �}�¡�m�6�%�‹�� �
�¡�}�� ���ë�¡� �É�� �b�6�}�ë�‹�ë�6�%�%�¢�¡�}�� �b�6� �m��
prospérer dans le futur du bien-être.

�•�¬�ë�%�½�ë�‹�¡�� �Ž�6�%�ƒ�� �‹�6� �}�� �
�¡�}�� ���T�%�T�Ì�¡�m�}�� �j�� �m�¢�ë�¢�ƒ�à�ë�m�� �j�� �Ž�¡�� �%�6� �½�¡�
�
�¡�}��
�}�‹�m�T�‹�¢�Ì�ë�¡�}�� �T�ê�%�� �Ž�¡�� �}�6�m�‹�ë�m�� �Ž�¡�� �
�¡� �m�� �Ö�6�%�¡�� �Ž�¡�� �ƒ�6�%�É�6�m�‹�� �¡�‹�� �Ž� ��
�ƒ�T�Ž�m�¡�� �i� �¬�ë�
�}�� �ƒ�6�%�%�T�ë�}�}�¡�%�‹�s�� �•�¡�� �É� �‹� �m�� �Ž� �� �ê�‹�%�¡�}�}�� �É�m�T�%�‡�T�ë�}�� �b�¡� �‹��
être important à condition qu’il soit de qualité et qu’il 
corresponde à l’évolution de notre société. �„

�8�L�]�N�S�±���P�`�]�Z�[�±�P�Y���O�`���­�_�Y�P�^�^����������

68 millions d’adhérents 

18 millions d’adhérents pour le TOP 20

65 200 clubs

32 milliards de revenus générés
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�¡���z�ò���ò�¶�¡�¡�F�ò�•�¥�¶�
�ò���è�G�F�•�•�F�¡�F�¥�þ��
�7�F�ò���ò�
�á�F�è�q�G�è�¶�ò�l���7�F�ò���á�F�è�ò�¶�¥�¥�F�ò��
�z�¥�b���z�•�•�z�%�•�F�ò�l��des individus qui 
doivent avoir toutes les solutions 
et toujours trouver le meilleur 
chemin ? Avons-nous le droit de 
parler de faille, d’exprimer le fait 
que nous ne possédons pas toutes 
les réponses, que nous puissions 
être fatigués et que quoiqu’il arrive, 
nous restons des humains… Force 
est de constater que, malgré le fait 
que nous soyons entourés par nos 
proches, nos équipes et certains 
collaborateurs impliqués, nous 

restons profondément seuls face au 
poids de nos décisions.

Cette solitude est bien là, un poids 
invisible, une bête qui sommeille, 
qui se tapit dans l’ombre et qui 
progressivement peut venir altérer 
notre jugement et amener à notre 
propre contre-productivité.

Aujourd’hui, à travers mon métier de 
consultant, je suis très souvent lié au 
quotidien de nombreux dirigeants, 
et j’occupe de ce fait une place 
privilégiée de conseiller, parfois même 
�Ž�¡���ƒ�6�%�ê�Ž�¡�%�‹�l���¡�‹�l���‹�m�°�}���}�6� �½�¡�%�‹�l���m�¡�}�}�6�m�‹��

ce sentiment, un fardeau silencieux, 
qui, pour beaucoup d’entre nous, 
�¡�}�‹���Ž�ë�É�ê�ƒ�ë�
�¡���j���b�T�m�‹�T�Ì�¡�m�l�����T�ë�}���m�¡�}�‹�¡��
omniprésent dans notre quotidien.

�7�z�è�z�e�F���¥�þ�ò�l���z�¥�7�G�á�F�¥�7���¥�þ�ò�l��
�è�F�ò�á�¶�¥�ò���%�•�F�ò�n���-�F�•�����¥�¶�
�ò��
�-�¶�¥�-�F�è�¥�F���þ�¶�
�ò���o

Que nous soyons indépendants, 
une petite entreprise ou 
autoentrepreneurs, que nous 
fassions partie de grandes sociétés 
structurées en tant que dirigeant 
salarié, que nous soyons associés 

�O�����w�Z�O�A�}�€�#�'���#�€�����>�'�9���#�B�'�U�}�t�'�q�t�A�w�'��
UN POIDS INVISIBLE, MAIS BIEN RÉEL !

Bertrand Lataste, consultant & business coach
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�¡���¡�%�‹���¢�‹�¢��
�T�ƒ�ƒ� �¡�ë�
�
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�b�T�}�}�T�%�‹���b�T�m���Ž�¡�}���m�¢� �}�}�ë�‹�¡�}��
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ou simplement responsables d’une 
équipe, nous restons un pilier central 
qui assure le bon fonctionnement 
et la bonne croissance d’une 
organisation pérenne. Mais nous 
vivons tous l’expérience émotionnelle 
d’être cette personne, « ce fameux 
pilier central », au sentiment isolé 
�¡�‹�³�b�T�m�É�6�ë�}���Ž�¢�ƒ�6�%�%�¡�ƒ�‹�¢�l�����T�%�i� �T�%�‹��
�Ž�¡�³�
�ë�¡�%���T�½�¡�ƒ���
�¡�}���T� �‹�m�¡�}�����¦���¡���}�ë���%�6� �}��
�%�¡�³�}�6�����¡�}���b�T�}���%�¢�ƒ�¡�}�}�T�ë�m�¡���¡�%�‹���}�¡� �
�}��
physiquement.
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Le chef d’entreprise est constamment 
confronté à des choix stratégiques 
cruciaux. Qu’il s’agisse d’une restruc-
turation, d’un investissement risqué, 
ou de la gestion d’une crise, ces 
décisions ne peuvent pas toujours 
être partagées avec les collaborateurs. 
Cette responsabilité pèse lourd, car 
les conséquences, qu’elles soient 
positives ou négatives, reposent 
entièrement sur ses épaules. 
Même en étant entouré d’une 
équipe compétente, le dirigeant 
doit souvent trancher seul, parfois 
dans l’incertitude. Cette position 
unique peut engendrer une forme 
�Ž�¬�ë�}�6�
�¡���¡�%�‹�l���6�­���
�T���b�¡� �m���Ž�¡���
�¬�¡�m�m�¡� �m��
alimente le stress et l’anxiété.

�•�T���Ž�ë�É�ê�ƒ� �
�‹�¢���Ž� ���b�6�}�ë�‹�ë�6�%�%�¡���¡�%�‹��
�à�ë�¢�m�T�m�ƒ�à�ë�i� �¡���Ž�T�%�}���%�6�‹�m�¡���}�¡�ƒ�‹�¡� �m

Dans le domaine du bien-être et 
�Ž�¡���
�T�³�m�¡���ë�}�¡���¡�%���É�6�m���¡�l���
�¡�}���ƒ�
�ë�¡�%�‹�}��
attendent souvent une relation 
personnalisée, ce qui peut accroître 
la pression sur le personnel et 
sur les managers. Cela crée un 
�¡�%�½�ë�m�6�%�%�¡���¡�%�‹���6�­���
�¡�}���¢���6�‹�ë�6�%�}�l��
positives ou négatives, peuvent 
facilement déborder, compliquant 
encore les relations hiérarchiques. 

Cette relation peut être altérée 
par ces interactions fréquentes et 
proches qui favorisent des relations 
moins formelles. Cela peut brouiller 
les lignes d’autorité. Bien que le 
dirigeant puisse entretenir des liens 
cordiaux et affectifs avec son équipe, 
il peut être rare qu’il trouve parmi 
ses collaborateurs des personnes 
avec qui partager ses doutes ou ses 
faiblesses sans craindre de fragiliser 
son autorité. 

De plus, cette distance peut s’étendre 
à la vie personnelle. Les amis ou 
la famille, qui ne comprennent 

�b�T�}���‹�6� �ÿ�6� �m�}���
�¡�}���Ž�¢�ê�}��� �%�ë�i� �¡�}��
du rôle, peuvent ne pas offrir 
le soutien émotionnel attendu. 
Cette incompréhension renforce le 
sentiment d’isolement.

�•�T���b�m�¡�}�}�ë�6�%���}�6�ƒ�ë�T�
�¡���¡�‹���
�¡�}���‹�T�y�6� �}�� 
�
�ë�¢�}���j���
�T���½� �
�%�¢�m�T�y�ë�
�ë�‹�¢

�7�T�%�}���%�6�‹�m�¡���}�6�ƒ�ë�¢�‹�¢�l���
�¡�³�ƒ�à�¡�É���Ž�¬�¡�%�‹�m�¡�›
prise est souvent vu comme un 
modèle de force et de résilience. 
Cette perception peut dissuader les 
�Ž�ë�m�ë�Ì�¡�T�%�‹�}���Ž�¬�¡�É�b�m�ë���¡�m���
�¡� �m�}���Ž�ë�É�ê�ƒ� �
�‹�¢�}��
ou de demander de l’aide. Admettre 
un moment de faiblesse est parfois 
�b�¡�m�‡� �l���j���‹�6�m�‹�l���ƒ�6�����¡��� �%�³�T�½�¡� ���Ž�¬�¢�ƒ�à�¡�ƒ�s

�-�¡���‹�T�y�6� ���ÿ�¬�¡�%���T�ë���É�T�ë�‹���
�¡�}�³�É�m�T�ë�}�n

Pendant des années, j’ai montré une 
image et donné le sentiment d’un 
homme rarement fatigué, avec une 
énergie débordante. En réalité, ceci 
était un silence que je m’imposais 
sans jamais réellement m’écouter. 
On préfère parfois cacher ses failles 
plutôt que de risquer de ternir son 
image et cela s’est soldé pour ma 
part, sept ans après l’ouverture de 
mon club, la tête dans le compteur… 
par un joli burn-out .

Il faut savoir par moment donner 
plus de place à sa voix intérieure et 
comprendre qu’atteindre parfois ses 
limites est juste une opportunité pour 
faire une pause, prendre le temps 
et trouver la bonne voie pour aller 
encore plus haut.

�-�¶�¡�¡�F�¥�þ���%�è�z�ò�F�è���-�F���ò�F�¥�þ�z�¡�F�¥�þ��
�7�F���ò�¶�•�z�þ�
�7�F���t

Face à cette problématique, plusieurs 
solutions existent.

���s���è�¡�ÿ�6�ë�%�Ž�m�¡���Ž�¡�}���m�¢�}�¡�T� �É���Ž�¡���Ž�ë�m�ë�Ì�¡�T�%�‹�}

Participer à des clubs ou des 
associations dédiées aux chefs 
d’entreprise vous permet d’échanger 
avec des pairs qui partagent les 
���¦���¡�}���Ž�¢�ê�}�s���-�¡�
�T���½�6� �}���b�¡�m���¡�‹�‹�m�T���Ž�¡��
partager des expériences, poser des 
questions et trouver des solutions 
ensemble. Ces cercles peuvent vous 
offrir un soutien mutuel et précieux.

���s�����b�T�ë�m�¡���T�b�b�¡�
���j���Ž�¡�}���ƒ�6�T�ƒ�à�}�� 
�6� ���Ž�¡�}�����¡�%�‹�6�m�}

�%�¢�%�¢�ê�ƒ�ë�¡�m���Ž�¬� �%���m�¡�Ì�T�m�Ž���¡�É�‹�¢�m�ë�¡� �m���T�½�¡�ƒ��
une analyse approfondie de tous 
les services de son entreprise peut 
vous aider à prendre du recul et 
�j�³�‹�m�6� �½�¡�m���Ž�¡�}���}�6�
� �‹�ë�6�%�}���ë�%�%�6�½�T�%�‹�¡�}�s��
�-�¡�}�³�b�m�6�É�¡�}�}�ë�6�%�%�¡�
�}���½�6� �}���T�b�b�6�m�‹�¡�%�‹��
� �%�³�T�ƒ�ƒ�6���b�T�Ì�%�¡���¡�%�‹���j���
�T���É�6�ë�}��
stratégique et émotionnel. Il existe 
aujourd’hui des solutions réelles 
de prise en charge, ne faites pas 
l’impasse sur cette aide extérieure. 

���s�����b�T�½�6�m�ë�}�¡�m��� �%�¡���ƒ�6����� �%�ë�ƒ�T�‹�ë�6�%��
�6� �½�¡�m�‹�¡���T� ���}�¡�ë�%���Ž�¡���½�6�‹�m�¡���}�‹�m� �ƒ�‹� �m�¡

Il est important de construire une vraie 
�ƒ� �
�‹� �m�¡���Ž�¬�¡�%�‹�m�¡�b�m�ë�}�¡���T�ê�%���Ž�¡���b�6� �½�6�ë�m��
s’appuyer sur ses équipes. Instaurer 

DANS UNE SOCIÉTÉ OÙ 
LA RÉUSSITE IMPOSE 
LA FORCE, IGNORER 
SES LIMITES MÈNE 
PARFOIS AU BURN-OUT. 
S’ÉCOUTER ET FAIRE 
UNE PAUSE DEVIENT 
ALORS UNE VOIE 
VERS UNE VÉRITABLE 
RÉSILIENCE.

FITNESSCHALLENGES 27



� �%���ƒ�
�ë���T�‹���Ž�¡���ƒ�6�%�ê�T�%�ƒ�¡���¡�%���T�Ž�6�b�‹�T�%�‹��
le plus possible une attitude ouverte 
et bienveillante et favoriser l’écoute 
active. Réaliser des briefs journaliers 
« réunions courtes » pour aligner les 
équipes sur les priorités de la journée.

���s�����b�b�m�¡�%�Ž�m�¡���j���Ž�¢�
�¢�Ì� �¡�m

En déléguant certaines responsabilités, 
�
�¡���Ž�ë�m�ë�Ì�¡�T�%�‹���b�¡� �‹���m�¢�Ž� �ë�m�¡���}�T�³�ƒ�à�T�m�Ì�¡��
mentale et consacrer du temps à 
des activités personnelles ou à des 
�m�¢�ë�¡�É�ë�6�%�}���}�‹�m�T�‹�¢�Ì�ë�i� �¡�}�s���¥�¢�T�%���6�ë�%�}�l��
�ë�
�³�¡�}�‹���ë���b�6�m�‹�T�%�‹���Ž�¡���b�m�ë�6�m�ë�}�¡�m���
�T���É�6�m���T-
tion de vos équipes tant sur le plan 
technique que sur la communication 
interpersonnelle, l’écoute active et 
�
�T�³�Ì�¡�}�‹�ë�6�%���Ž�¡�}���ƒ�6�%�ë�ë�‹�}�s

���s���á�m�¡�%�Ž�m�¡���Ž� ���m�¡�ƒ� �
���m�¢�Ì� �
�ë�°�m�¡���¡�%�‹

���ê�%���Ž�¡���b�m�¢�}�¡�m�½�¡�m��� �%���¢�i� �ë�
�ë�y�m�¡��
entre vie professionnelle et 
personnelle. Utiliser une méthode 
d’organisation comme le « time 
�y�
�6�ƒ���ë�%�Ì���¥�l���i� �ë���ƒ�6�%�}�ë�}�‹�¡���j���b�
�T�%�ë�ê�¡�m��
des blocs de temps à des tâches 
�}�b�¢�ƒ�ë�ê�i� �¡�}�s���ò�6�%�³�T�½�T�%�‹�T�Ì�¡���¡�}�‹���Ž�¡��
préparer votre emploi du temps en 
�ë�Ž�¡�%�‹�ë�ê�T�%�‹���
�¡�}���b�m�ë�6�m�ë�‹�¢�}�l���
�¡�}���Ž� �m�¢�¡�}�l��
les outils à utiliser et un feed-back 
de réajustement quotidien. Vous 
y gagnerez une meilleure gestion 
de l’énergie, une réduction de 
�
�T�³�b�m�6�ƒ�m�T�}�‹�ë�%�T�‹�ë�6�%���¡�‹��� �%�¡���½�ë�}�ë�y�ë�
�ë�‹�¢��
accrue sur votre temps disponible.

���s���á�m�¡�%�Ž�m�¡���}�6�ë�%���Ž�¡���}�T���}�T�%�‹�¢�����¡�%�‹�T�
�¡

Avoir une aide extérieure, consulter 
un psychologue ou participer à des 

ateliers sur la gestion du stress peut 
vous aider à prévenir de l’épuisement 
professionnel.

La solitude du chef d’entreprise 
est une réalité qu’il ne faut pas 
négliger. En acceptant de parler 
de cette solitude et en mettant en 
place des stratégies pour y faire 
�É�T�ƒ�¡�l���
�¡�}�³�Ž�ë�m�ë�Ì�¡�T�%�‹�}���b�¡� �½�¡�%�‹�����ë�¡� �É��
vivre leur quotidien et retrouver 
un équilibre, tant professionnel 
que personnel. Cette solitude n’est 
pas une fatalité et elle peut être 
transformée en une force, alors, 
faites-vous aider et n’oubliez pas 
�i� �¡���½�6� �}���m�¡�}�‹�¡�Ö���
�T�³�Ì�¡�%�°�}�¡���Ž�¡���½�6�‹�m�¡��
entreprise.

�*�¶�
�ò���K�þ�F�ò���•�¬�G�þ�z�¥�-�F�•�•�F

Vous tous qui travaillez dans 
�
�¡�³�Ž�6���T�ë�%�¡���Ž� ���y�ë�¡�%�›�¦�‹�m�¡���¡�‹���Ž�¡��
la santé, n’oubliez jamais que 
vous incarnez des qualités et des 
valeurs vertueuses qui résonnent 
avec un impact sociétal fort : 
�
�¡�³�m�T�}�}�¡���y�
�¡���¡�%�‹.

Ces qualités et ces valeurs ont été 
démontrées pendant le plus grand 
événement planétaire de 2024,  
nos Jeux olympiques. Au travers 
�Ž�¡�³�ƒ�¡�‹�‹�¡���ë�Ž�¢�¡���T���y�ë�‹�ë�¡� �}�¡���Ž�¬�T�ƒ�ƒ� �¡�ë�
�
�ë�m��
�
�¡�³���6�%�Ž�¡���¡�%�‹�ë�¡�m�l���%�6� �}���%�6� �}���}�6�����¡�}��
tous rassemblés autour d’un objectif 
�ƒ�6����� �%�l���Ž�¬�¡�É�ƒ�¡�
�
�¡�%�ƒ�¡�l���Ž�¡�³�m�¡�}�b�¡�ƒ�‹�l��
d’amitié et de partage. Nous 
avons rassemblé des villes, des 

communautés, des peuples autour de 
notre socle, de notre travail : �
�¡���}�b�6�m�‹.

Nous sommes l’étendard qui vise 
à unir les individus autour des 
valeurs de celui-ci et à inspirer 
�Ž�¡�}�³�Ì�¢�%�¢�m�T�‹�ë�6�%�}���¡�%�‹�ë�°�m�¡�}���j���T�Ž�6�b�‹�¡�m��
� �%�³���6�Ž�¡���Ž�¡���½�ë�¡���b�
� �}���}�T�ë�%�s

En travaillant dans ce secteur, nous 
participons activement à améliorer 
notre santé, nous contribuons 
à sensibiliser les individus à 
l’importance de bouger pour prévenir 
des maladies et à améliorer leur 
qualité de vie.

Nous sommes le catalyseur de l’union 
et de la transformation sociale. 
Alors, continuons à bâtir ce projet 
qui a un impact durable sur notre 
communauté. �„

LA SOLITUDE DU CHEF 
D’ENTREPRISE EST UNE 
RÉALITÉ QU’IL NE FAUT PAS 
NÉGLIGER, MAIS ELLE N’EST 
PAS UNE FATALITÉ ET PEUT 
�+�}�t�'���}�t���U�w�9�Z�t�T�(�'���'�U�K 
UNE FORCE…
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MANAGEMENT

 Bonne nouvelle  
Nous lançons un programme 
complet et innovant de formations 
pour les exploitants et les managers 
��� �W���`�¸���¤�W��� �W�
�°�k� �¤�¤�W�ò�Ð� ���WFitness 
Challenges University . 

Nous vous en dirons plus  
sur les réseaux très rapidement !

Renseignements :  
�­�`�?�Ä���‘�™�?�¥�Ë�§�ö�¥�`���™�™�`���:�î�U�U���`�3���™�M���k�^
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���ÿ�ÿ��	;���Ž�¡�}���ƒ�
� �y�}���Ž�¡���}�b�6�m�‹���}�6�%�‹���É�6�ƒ�T�
�ë�}�¢�}���}� �m���
�¡���%�6���y�m�¡���Ž�¡���%�6� �½�¡�T� �É���ƒ�6�%�‹�m�T�‹�}���j���É�T�ë�m�¡��
�ƒ�à�T�i� �¡�����6�ë�}�s���¡�T�ë�}���}�T�½�¡�Ö�›�½�6� �}���j���i� �¡�
���b�6�ë�%�‹���½�6�}���ƒ�
�ë�¡�%�‹�}���i� �ë���½�6� �}���i� �ë�‹�‹�¡�%�‹�� 
�½�6� �}���ƒ�6�¥�‹�¡�%�‹���ƒ�à�¡�m���t���F�‹���}�ë���½�6� �}���ë�%�½�¡�m�}�ë�¡�Ö���
�T���‹�¡�%�Ž�T�%�ƒ�¡���¡�%���½�6� �}���É�6�ƒ�T�
�ë�}�T�%�‹���}� �m���
�¡���É�T�ë�‹�� 
�Ž�¡���Ì�T�m�Ž�¡�m���‹�6� �}���½�6�}���ƒ�
�ë�¡�%�‹�}���t

ET SI FIDÉLISER VALAIT MIEUX 
QUE REMPLACER CEUX QUI VOUS 
QUITTENT ?

Stéphane Boisneault, DeKlic Business 

�7�G�•���l�� �
�¥�� �-�¶�¥�ò�þ���þ���k�� �
�¥�� �-�•�
�%�� �7�F�� �¡�¶�z�¥�ò�� �7�F��
�����ÿ�ÿ�ÿ���¡���� �á�F�è�7�� �F�¥�� �¡�¶�5�F�¥�¥�F�� ���l����	;�� �7�F�� �ò�¶�¥��
�á�¶�è�þ�F�b�F�
�z�•�•�F�� �-�•�z�F�¥�þ�ò�� �-�q���æ�
�F�� �¡�¶�z�ò�� �-�¶�¥�þ�è�F��
���l����	;�� �á�¶�
�è�� �
�¥�� �-�•�
�%�� �7�G�á���ò�ò���¥�þ�� �•�F�ò�� �����ÿ�ÿ�ÿ���¡���s��
Plus le club joue la carte de la volumétrie, 
plus la déperdition augmente.

�æ�
�F�•�ò���F�¥���ò�¶�¥�þ���•�F�ò���¡�¶�þ�z�b�ò���t

D’abord, un élément qui devrait vous ras -
�}� �m�¡�m���k���6�%���}�¬�T�ƒ�ƒ�6�m�Ž�¡���j���Ž�ë�m�¡���i� �¡�����ÿ��	;���Ž�¡���%�6�}��
résiliations sont inévitables, car revêtant 
un caractère « supérieur » (déménagement, 
maladie lourde, mutation, grossesse, etc.).

Toutefois, la contrepartie de cette statistique, c’est que 
« l’autre » moitié va vous quitter parce que vous n’avez pas 
tout fait pour remédier à (dans un ordre non exhaustif) : 
une sensation de solitude, un manque de reconnaissance, 
du matériel mal entretenu, pas d’ambiance (il ne se passe 
rien), pas d’esprit communautaire, des gens trop différents 
d’eux, pas de progrès constatés, des équipements ou des 
activités obsolètes, etc.

�þ�6� �‹���ƒ�¡�
�T���b�T�m�ƒ�¡���i� �¡���%�6� �}���}�6�����¡�}���Ž�¡�½�¡�%� �}�l���T� ���ê�
���Ž�¡�}���T�%�}�l��
des vendeurs d’abonnements . Nous fournissons de l’accès 
à l’activité physique, certes, mais nous oublions bien 
souvent de les accompagner dans la mise en place et le 
maintien de nouvelles habitudes sportives, d’une relation 
positive à l’exercice.

�æ�
�F�•�•�F�ò���-�¶�¥�ò�G�æ�
�F�¥�-�F�ò���t

Voici un exemple très simple de cette déperdition :

�z���T�Ì�ë�%�6�%�}�� � �%�� �ƒ�
� �y�� �Ž�¡�� �����ÿ�ÿ�ÿ���T�y�6�%�%�¢�}�� �}�¡�� �ê�É�T�%�‹�� � �%�� �6�y�ÿ�¡�ƒ�‹�ë�É��
�Ž�¡�� �b�m�6�Ì�m�¡�}�}�ë�6�%�� �T�%�%� �¡�
�
�¡�� �Ž�¡�� 	
���ÿ��	;�l�� �}�6�ë�‹�� 	
���ÿ�ÿ���T�y�6�%�%�¢�}�� �T� ��
terme de l’année. Cela représente une progression nette de 
+17 abonnés/mois.

���½�¡�ƒ�� ����	;�� �Ž�¡�� �m�¢�}�ë�
�ë�T�‹�ë�6�%�l�� �
�¡�� �ƒ�
� �y�� �m�¡�‡�6�ë�‹�� ���ÿ���ƒ�6� �m�m�ë�¡�m�}�� �Ž�¬�T�m�m�¦�‹�}��
mensuels. L’objectif mensuel du club est donc de 
+17 nouveaux adhérents + 30 pour couvrir les départs. Soit 
un surplus de 47 abonnements mensuels. Pour un mois de 
30 jours, cela représente 1,5 contrat à faire/jour.

Ainsi, �½�6�}�� ���ÿ���b�m�¡���ë�¡�m�}�� �ÿ�6� �m�}�� �Ž�¡�� �‹�m�T�½�T�ë�
�� �}�¡�m�6�%�‹�� �Ž�¡�}�‹�ë�%�¢�}�� �j��
combler les départs  (20 jours × 1,5 contrat = 30 départs). 
Vous payez votre loyer, les salaires chargés, votre comptable, 
vos assurances, vos abonnements, etc., pendant trois 
semaines à fonds perdu  !

�F�þ���ò�z���*�¶�
�ò���-�q���¥�e�z�F�A���*�¶�þ�è�F���b�¶�-�
�ò���t

Si vous envisagez d’acheter une Lexus rouge, subitement, 
vous n’allez pas arrêter d’en voir sur la route. C’est la force 
du focus. Alors, si vous vous focalisez sur la baisse de vos 
résiliations, je vous promets que la baisse sera effective. 
Déjà en sensibilisant votre staff à cette fuite partiellement 
évitable de membres, en ne la considérant plus comme 
inéluctable, mais comme une véritable insulte à la qualité 
de votre travail. Si vous changez l’axiome, vous avez une 
chance d’inverser le processus. Vous commissionnez 
vos commerciaux sur la baisse des résiliations ? Si, pour 
� �%�� ���6�ë�}�� �j�� ����	;�� �Ž�¡�� �m�¢�}�ë�
�ë�T�‹�ë�6�%�}�l�� � �%�¡�� �b�m�ë���¡�n�� �ë�%�É�¢�m�ë�¡� �m�¡�� �j��
� �%�� ���6�ë�}�� �j�� ���l����	;�l�� �ë�%�É�¢�m�ë�¡� �m�¡�� �¡�
�
�¡�›���¦���¡�� �j�� � �%�� ���6�ë�}�� �j�� ����	;�s��
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Et subitement, tout le staff va prendre au sérieux une 
remarque négative d’une cliente ou tentera de désamorcer 
un mécontentement exprimé à l’accueil.

�-�¶�¡�¡�F�¥�þ���*�¶�
�ò���5���á�è�F�¥�7�è�F���t

Prenez conscience que tout se joue au début. Le démarrage 
dans votre club est l’étape à surtout réussir.

Philippa Lally, chercheuse de l’University College de Londres, 
a mené une expérience avec 96 personnes pendant trois 
���6�ë�}�s�� �F�
�
�¡�� �T�� �Ž�¢�ê�%�ë�� �i� �¬�ë�
�� �É�T�
�
�T�ë�‹�� �������ÿ�6� �m�}�� �¡�%�� ���6�Ê�¡�%�%�¡�� �b�6� �m��
prendre une nouvelle habitude. Vous avez donc deux mois 
pour multiplier les points de contact avec vos nouveaux 
adhérents pour éviter leur départ prématuré.

�h�����¶�É�É�m�¡�Ö�� � �%�¡�� �¡�É�b�¢�m�ë�¡�%�ƒ�¡�� �¡�É�ƒ�¡�b�‹�ë�6�%�%�¡�
�
�¡���k assurez-vous 
que votre personnel est amical, compétent et disponible 
pour aider les membres. Maintenez un environnement 
propre et bien entretenu, avec du matériel en bon état de 
fonctionnement.

�h�����-�m�¢�¡�Ö�� � �%�¡�� �ƒ�6����� �%�T� �‹�¢���k organisez des événements 
sociaux, des challenges, ou des activités de groupe 
pour favoriser le sentiment de communauté parmi vos 
membres. Encouragez l’interaction entre eux, que ce soit 
en personne ou à travers des plateformes en ligne.

�h�����á�m�6�Ì�m�T�����¡�}�� �Ž�¡�� �ê�Ž�¢�
�ë�‹�¢�� �¡�‹�� �T�½�T�%�‹�T�Ì�¡�}���k tous les business 
�}�¬�¡�%���}�¡�m�½�¡�%�‹���o���¡�¡�‹�‹�¡�Ö���¡�%���b�
�T�ƒ�¡���Ž�¡�}���b�m�6�Ì�m�T�����¡�}���Ž�¡���ê�Ž�¢�
�ë�‹�¢��
offrant des récompenses ou des avantages spéciaux 
aux membres réguliers. Proposez des réductions sur vos 
options en libre-service ou offrez-les à vos membres 
�
�¡�}�� �b�
� �}�� �ê�Ž�°�
�¡�}�s�� �F�É�¡���b�
�¡���k�� �j�� �
�T�� �Ž�T�‹�¡�� �T�%�%�ë�½�¡�m�}�T�ë�m�¡�� �Ž�¡��
�
�¡� �m�� �T�y�6�%�%�¡���¡�%�‹�l�� �½�6� �}�� �b�6� �m�m�ë�¡�Ö�� �
�¡� �m�� �6�É�É�m�ë�m�� �4�� �}�¢�T�%�ƒ�¡�}��
d’hydromassage, un mois de votre boisson de récupération, 
4 séances de Group Training (si elles sont dans un autre 
abonnement).

�h�����ò�6�Ê�¡�Ö���j���
�¬�¢�ƒ�6� �‹�¡���Ž�¡���½�6�}�����¡���y�m�¡�}���k sollicitez régulièrement 
des retours d’information de la part des membres 
sur leurs besoins et leurs préférences. Tenez compte 
des commentaires pour apporter des améliorations 
constantes à vos services.

�h�����¡�¡�‹�‹�¡�Ö�� �¡�%�� �T�½�T�%�‹�� �
�¡�}�� �m�¢� �}�}�ë�‹�¡�}�� �Ž�¡�� �½�6�}�� ���¡���y�m�¡�}���k 
encouragez-les à partager leurs succès dans des épreuves 
sportives ou leurs progrès, que ce soit par le biais de 
�b�T�%�%�¡�T� �É�� �Ž�¬�T�É�ê�ƒ�à�T�Ì�¡�l�� �Ž�¡�� �b� �y�
�ë�ƒ�T�‹�ë�6�%�}�� �}� �m�� �
�¡�}�� �m�¢�}�¡�T� �É��
sociaux ou d’autres moyens. Vous avez forcément des 
gens « ordinaires » qui font des choses « extraordinaires », 
dites-le !

�•�F�ò���b���z�è�F���b�è�G�æ�
�F�¥�þ�F�è���*�¶�þ�è�F���-�•�
�%�� 
�F�þ���%�¶�¶�ò�þ�F�è���•�F�ò���z�¥�þ�F�è���-�þ�z�¶�¥�ò

Je sais, je sais, vous pensez gagner de l’argent avec vos 
« dormants ». Mais lisez avant l’étude de Paul Bedford 
(présent au dernier Congrès Fitness Challenges) sur les 
passages au club avant de conforter votre opinion : moins 
de quatre visites au club/mois, risque élevé de déserter le 
club. De quatre à cinq visites/mois, risque modéré. Cinq à 
huit visites/mois : risque faible. Plus de huit visites : risque 
faible. Je résume : plus votre adhérent fréquente votre club, 
�b�
� �}���ë�
���m�¡�}�‹�¡�m�T���ê�Ž�°�
�¡�s

Alors vous l’avez compris : s’il y a bien un indicateur à 
contrôler très régulièrement, c’est la fréquence de passages 
de chaque membre dans vos locaux.

�F�%�ê�%�l�� �Ì�T�m�Ž�¡�Ö�� �y�ë�¡�%�� �¡�%�� �‹�¦�‹�¡�� �i� �¬� �%�� �ƒ�
� �y�� �Ž�¡�� �}�b�6�m�‹�l�� � �%�� �ƒ�
� �y��
�Ž�¡�� �ê�‹�%�¡�}�}�l�� �ƒ�¬�¡�}�‹�� �j�� �
�T�� �y�T�}�¡�n�� � �%���ƒ�
� �y���o�� �F�‹�� �i� �ë�� �Ž�ë�‹�� �¤���ƒ�
� �y���¥�� �Ž�ë�‹��
interactions. Toujours selon Paul Bedford, une seule petite 
interaction avec un client (comme un « Bonjour ») augmente 
�Ž�¡�����ÿ��	;���}�T���ƒ�à�T�%�ƒ�¡���Ž�¡���m�¡�½�¡�%�ë�m���T� ���ƒ�
� �y���
�¡�����6�ë�}���}� �ë�½�T�%�‹�s���7�¡� �É��
ou trois interactions pendant leur passage augmentent 
�Ž�¡�� ���ÿ��	;�� �}�T�� �ƒ�à�T�%�ƒ�¡�� �Ž�¡�� �m�¡�½�¡�%�ë�m�� �
�¡�� ���6�ë�}�� �}� �ë�½�T�%�‹�s�� �F�‹�� �i� �T�‹�m�¡��
�ë�%�‹�¡�m�T�ƒ�‹�ë�6�%�}�� �6� �� �b�
� �}�� �T� �Ì���¡�%�‹�¡�%�‹�� �Ž�¡�� ���ÿ��	;�� �}�T���ƒ�à�T�%�ƒ�¡�� �Ž�¡�� �
�¡��
voir revenir à M +1.

�•�T�� �m�¡���ë�}�¡�� �¡�%�� �É�6�m���¡�l�� �ê�%�T�
�¡���¡�%�‹�l�� �ƒ�¡�� �%�¬�¡�}�‹�� �b�T�}�� �¤���}�6�m�ƒ�ë�¡�m���¥�s��
C’est beaucoup de bon sens une fois que votre client a 
signé : le faire consommer ce qu’il a payé et lui montrer 
un peu d’attentions, d’égards, à chacun de ses passages. 
Si vous commencez à regarder également un peu plus en 
profondeur vos résiliations, vous allez vous apercevoir 
qu’avec très peu de « petites choses », vous pouvez avoir 
� �%���ë���b�T�ƒ�‹���ƒ�6�%�}�ë�Ž�¢�m�T�y�
�¡���}� �m���½�6�‹�m�¡���ê�Ž�¢�
�ë�}�T�‹�ë�6�%�s

Et arrêtez de travailler trois semaines chaque mois pour 
remplacer les déçu(e)s de votre promesse ! �„

ORGANISEZ DES 
ÉVÉNEMENTS 
SOCIAUX, DES 
CHALLENGES,  
OU DES ACTIVITÉS 
DE GROUPE POUR 
FAVORISER  
LE SENTIMENT 
DE COMMUNAUTÉ 
PARMI VOS 
MEMBRES. 
ENCOURAGEZ 
L’INTERACTION  
ENTRE EUX !
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�•�T���}�T�m�ƒ�6�b�¢�%�ë�¡���k���ƒ�¬�¡�}�‹���
�¡���‹�¡�m���¡���}�ƒ�ë�¡�%�‹�ë�ê�i� �¡���Ž�¢�ƒ�m�ë�½�T�%�‹���
�¬�¢�m�6�}�ë�6�%���b�m�6�Ì�m�¡�}�}�ë�½�¡���Ž�¡��
�
�T�³���T�}�}�¡����� �}�ƒ� �
�T�ë�m�¡�s���-�¡���Ž�¢�ƒ�
�ë�%���¡�}�‹���Ž�¡������	;���b�T�m���T�%���j���b�T�m�‹�ë�m���Ž�¡���������T�%�}���¡�‹���ë�
���}�¬�T�ƒ�ƒ�¢�
�°�m�¡��
�T� �‹�6� �m���Ž�¡�����ÿ�s�����
�6�m�}�l���ƒ�6�����¡�%�‹���É�T�ë�m�¡���i� �T�%�Ž���
�¬�T�m�‹�à�m�6�}�¡���¡�‹���
�¡�}���‹�¡�%�Ž�ë�%�ë�‹�¡�}���
�ë���ë�‹�¡�%�‹��
�
�¡�³�m�¡�ƒ�6� �m�}���T� �É���ƒ�à�T�m�Ì�¡�}���
�6� �m�Ž�¡�}���o

INTERVENANT 
AU 11e CONGRÈS
FITNESS CHALLENGES

SENIORS :  
ADAPTEZ VOTRE MUSCULATION !

Dr Stéphane Cascua, médecin du sport, rédacteur en chef de docdusport.com

�-�¶�¥�ò�F�è�*�F�è���*�¶�þ�è�F���¡�
�ò�-�
�•���þ�
�è�F���F�ò�þ��
�F�ò�ò�F�¥�þ�z�F�•���á�¶�
�è���*�¶�þ�è�F���ò���¥�þ�G�s Bien 
�}�¥�m�l���Ž�¡�}����� �}�ƒ�
�¡�}���¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�¡�}�����6�y�ë�
�ë�}�¡�%�‹��
harmonieusement vos articulations et 
amortissent l’impact des réceptions 
à chaque pas. Voilà qui contribue à 
protéger les cartilages et à prévenir 
l’arthrose. De surcroît, votre masse 
musculaire consomme de l’énergie.

DU MUSCLE POUR PROTÉGER LES 
ARTICULATIONS, DU MUSCLE POUR 
ÉVITER LE DIABÈTE ET LE SURPOIDS

Évidemment, pendant l’exercice, mais 
aussi au repos, ce tissu noble, riche 
en protéines dépense beaucoup de 
calories juste pour s’entretenir. Il 
agit comme une pompe à glucose 
et à graisses qui réduit le risque de 
diabète et évite la prise de poids.

QUELLES MÉTHODES POUR PRENDRE 
DU MUSCLE ?
Il existe trois mécanismes d’hyper-
trophie musculaire. 

Premièrement, la réaction aux 
microlésions �s���F�
�
�¡�}�³�}�¡���b�m�6�Ž� �ë�}�¡�%�‹��
�j�³�
�¬�6�ƒ�ƒ�T�}�ë�6�%���Ž� ���É�m�¡�ë�%�T�Ì�¡���Ž�¡���
�T���ƒ�à�T�m�Ì�¡�l��
�
�6�m�}�i� �¡���
�¡�}�³�¡�%�½�¡�
�6�b�b�¡�}����� �}�ƒ� �
�T�ë�m�¡�}��
�}� �ë�½�¡�%�‹���
�¡�³���6� �½�¡���¡�%�‹���T�m�‹�ë�ƒ� �
�T�ë�m�¡���¡�‹��
�i� �¡���
�¡�}���ê�y�m�¡�}���ƒ�6�%�‹�m�T�ƒ�‹�ë�
�¡�}���‹�ë�m�¡�%�‹���¡�%��
sens inverse. Des microdéchirures 
surviennent aux points de jonction. 
Vous les ressentez quand vous avez 
des courbatures, mais elles existent 
sans percevoir de douleur pour des 
sollicitations inférieures. Le corps 
réagit et se reconstruit plus fort, plus 
volumineux. C’est la surcompensation.

�h�����¡�ë�ƒ�m�6�
�¢�}�ë�6�%�}���¡�‹���m�¡�ƒ�6�%�}�‹�m� �ƒ�‹�ë�6�%��
�b�
� �}���½�6�
� ���ë�%�¡� �}�¡�l���‹�m�T�ƒ�‹�ë�6�%�}���}� �m���
�¡�}��
�ƒ�T�b�‹�¡� �m�}�����¡���y�m�T�%�T�ë�m�¡�}

Deuxièmement, on trouve dans  
les membranes musculaires des 
capteurs de tension appelés 
mécanorécepteurs. Lorsque ces 
protéines subissent des déformations, 
elles enclenchent une cascade de 
réactions cellulaires à l’origine de 
�ƒ�6�%�}�‹�m� �ƒ�‹�ë�6�%�}���Ž�¡���ê�y�m�¡�}���ƒ�6�%�‹�m�T�ƒ�‹�ë�
�¡�}�s��
Pour solliciter ce mode d’action,  
il faut des tractions importantes.  
Ce mécanisme répond bien aux 
charges lourdes.

�h�����¡�T�%�i� �¡���Ž�¬�6�É�Ê�Ì�°�%�¡���¡�‹���É�T�ƒ�‹�¡� �m�}���Ž�¡��
�ƒ�m�6�ë�}�}�T�%�ƒ�¡

Troisièmement, le manque d’oxygène 
et l’acidité qui en résulte induisent la 
production de facteurs de croissance 
locaux appelés myokines. Ce 
phénomène métabolique se produit 
tout particulièrement lorsque vous 
percevez une brûlure musculaire 
prolongée à l’occasion des séries 
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longues avec des charges plus 
légères. Si ce processus est validé par 
la science, il est également illustré 
par une réalité de terrain. Regardez 
les cyclistes, ils pratiquent la force 
endurance. À force de grimper les 
bosses en faisant chauffer leurs 
muscles, ils se constituent de grosses 
cuisses. Attention, il ne faut pas tenir 
compte des nouveaux pros, qui, sur 
l’autel du rapport poids puissance, 
sont condamnés à la famine !

CHOISISSEZ LA BONNE MÉTHODE !

Les séries longues avec des charges 
légères revêtent de nombreux 
avantages, notamment pour le 
senior. Au lieu d’imposer de gros 
stress mécaniques, la formule 
multiplie les petites contraintes 
articulaires. L’appareil locomoteur 
apprécie particulièrement cette 
stratégie pour s’entretenir et 
�}�¬�T�Ž�T�b�‹�¡�m�s���
�%�¡�³�ë�
�
� �}�‹�m�T�‹�ë�6�%��� �%���}�6� �b�‡�6�%��
caricatural convient parfaitement. 
Vos jambes préfèrent-elles descendre 
l’escalier ou sauter par la fenêtre ? 
�•�¡�}�³�T�m�‹�ë�ƒ� �
�T�‹�ë�6�%�}��� �%���b�¡� ��� �}�¢�¡�}���Ž� ��
�}�¡�%�ë�6�m���b�m�6�ê�‹�¡�%�‹���T�
�
�°�Ì�m�¡���¡�%�‹���Ž� ��
concept. Pour faire progresser les 
muscles autour d’une articulation 
fragilisée, blessée ou opérée, les 
���ë�%�¢�}�ë�‹�à�¢�m�T�b�¡� �‹�¡�}���b�m�6�ê�‹�¡�%�‹���Ž�¡�b� �ë�}��
peu d’un concept potentialisant 
l’effet hypertrophiant du manque 
d’oxygène. Il s’agit du BFR pour Blood 
Flow Restriction. La méthode consiste 
à effectuer des exercices en utilisant 
de faibles charges, mais au cours 
desquels les muscles sont comprimés 
par un brassard qui réduit le passage 
du sang.

�h�����ÿ���j�����ÿ���m�¢�b�¢�‹�ë�‹�ë�6�%�}���ÿ� �}�i� �¬�j���
�¬�¢�ƒ�à�¡�ƒ

Optez pour des séries de 30 à 
40 répétitions avec brûlures 
musculaires, menées jusqu’à l’échec. 
Pour les perfectionnistes, sachez 
que ces exercices correspondent 
�T�b�b�m�6�É�ë���T�‹�ë�½�¡���¡�%�‹���j�����ÿ��	;���Ž�¡���
�T��
force maximum, alors que les séries 
de 10 à 15 répétitions utilisent 
�¡�%�½�ë�m�6�%�����ÿ��	;�s���%�m�¡�É�l���ë�
���É�T� �‹���Ž�ë�½�ë�}�¡�m���½�6�}��
charges habituelles par 2,5. Dans 
ces conditions, toutes les études 
mettent en évidence qu’une série 
�}� �É�ê�‹���b�6� �m�����T�É�ë���ë�}�¡�m���
�¡���½�6�
� ���¡��
et la force musculaire. Ce type de 
�‹�m�T�½�T�ë�
���¡�}�‹���¢�Ì�T�
�¡���¡�%�‹���y�¢�%�¢�ê�i� �¡��
pour le cœur. En effet, l’alternance 
rapide de contraction modérée et de 
décontraction réalise un effet pompe 
qui aspire le sang vers les muscles.

�h�����
�%�¡�����¢�‹�à�6�Ž�¡���y�¢�%�¢�ê�i� �¡���b�6� �m���
�T��
�‹�¡�%�}�ë�6�%���T�m�‹�¢�m�ë�¡�
�
�¡

De fait, le cœur pousse moins fort 
et la pression artérielle diminue. 
C’est l’inverse qui se produit à 
l’occasion de la musculation 
lourde. Une contraction puissante 
et prolongée écrase les vaisseaux 
qui traversent le muscle. Le cœur 
est alors contraint de propulser le 
sang plus vigoureusement… et la 
pression artérielle augmente ! La 
prudence s’impose chez le senior, 
dont les parois vasculaires sont 
fragiles, notamment dans le cerveau. 
De surcroît, ce mode d’entraînement 
répété favorise la survenue d’une 
hypertension artérielle permanente.

�h���-�6�%�}�‹�m� �ë�}�¡�Ö���½�6�‹�m�¡���}�¢�T�%�ƒ�¡

Prenez le temps de vous échauffer 
grâce au cardio-training. Des 
articulations fragilisées ont besoin 
d’un bon rodage avant de transiter 
pour le renforcement avec charges. 
���ê�%���i� �¡���‹�6� �‹���½�6�‹�m�¡���ƒ�6�m�b�}���}�6�ë�‹���b�m�¦�‹��
à faire de la musculation, optez 
pour des appareils sollicitant les 
jambes et les bras. L’elliptique et 
le rameur sont les bienvenus. Si 
l’équipement de votre salle inclut 
du matériel de CrossFit, pensez 
au Ski Erg ou à l’Assaut Bike. Vous 
pouvez réaliser une séance cardio 
complète de 30 minutes ou vous 
contentez-vous d’une préparation 
à la musculation de 10 minutes 
en augmentant progressivement 
l’intensité. La « préfatigue » induite 
par cet échauffement n’empiète pas 
�}� �m���
�¬�¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�ë�‹�¢���Ž�¡���½�6�‹�m�¡���}�¢�T�%�ƒ�¡���Ž�¡��
musculation ! Bien au contraire !

�h�����G�ƒ�à�T� �É�É�¡���¡�%�‹���ƒ�T�m�Ž�ë�6���¡�‹���}� �m�É�T�‹�ë�Ì� �¡��
�ƒ�6�%�‹�m�ë�y� �¡�%�‹���j���
�¬�¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�ë�‹�¢

En enchaînant avec du renforcement, 
vous vous entraînez en « surfatigue ». 
C’est intéressant dans de nombreuses 
�Ž�ë�}�ƒ�ë�b�
�ë�%�¡�}���}�b�6�m�‹�ë�½�¡�}���6�­���
�¬�¡�%�Ì�T�Ì�¡���¡�%�‹��
musculaire doit être maintenu malgré 
la durée de la compétition. C’est 
�ë�Ž�¢�T�
���¡�%����� �}�ƒ� �
�T�‹�ë�6�%���¡�%�Ž� �m�T�%�ƒ�¡���6�­��
les exercices doivent être menés 
jusqu’à l’épuisement musculaire ! 
Le programme consiste désormais 
à enchaîner des séries longues de 
30 à 40 répétitions jusqu’à l’échec. 
L’approximation est un gage de 
résultats. Votre série est toujours 
optimum puisque vous pouvez ajuster 
avec le nombre de mouvements. 
Et, vous le savez, toutes les études 
montrent que, dans ces circonstances, 
� �%�¡���}�¢�m�ë�¡���}� �É�ê�‹���o

�h�����
�%�¡���}�¢�m�ë�¡���}� �É�ê�‹���o���á�T�}���Ž�¡���m�¢�ƒ� �b���o��
�-�à�T�%�Ì�¡�Ö���Ž�¬�¡�É�¡�m�ƒ�ë�ƒ�¡

Mais rien ne vous empêche 
de travailler différemment le 
même groupe musculaire pour 
�}�6�
�
�ë�ƒ�ë�‹�¡�m���‹�6� �‹�¡�}���
�¡�}���ê�y�m�¡�}���¡�‹���‹�6� �‹�¡�}��
coordinations. Exemple, au lieu de 
renouveler les développés couchés, 
vous continuez à travailler les 
motricités autour des pectoraux 
en poursuivant avec des écartés 
et des pull-overs. Il est même 
conseillé d’enchaîner sans pause 
chronométrée, mais en alternant 
avec d’autres groupes musculaires 
pour une récupération partielle 
de chacun d’eux. C’est le concept 
du « parcours de musculation ». 
D’ailleurs, les anciens bodybuilders 
prenaient soin de calculer leur 
charge de travail global en parlant 
de « tonnage soulevé » ! La quantité 
reste un paramètre intéressant pour 
évaluer la qualité du programme… un 
peu comme un coureur ou un cycliste 
parlent en kilomètres ! Le « parcours 
de musculation » se prête bien à des 
mouvements fonctionnels engageant 
l’ensemble du corps. Les exercices à 
la poulie en tirant, en poussant, en 
baissant, en soulevant, en tournant 
les poignées… tout en associant des 
squats et des fentes… constituent 
le prototype parfait. De la variété 
est possible dans un esprit CrossFit 
avec des élastiques ou des sangles 
de suspensions. Bien évidemment, 
si vous êtes un senior habitué à 
soulever sans blessure des charges 
lourdes à l’occasion de courtes séries, 
continuez ! Conserver de la force, 
c’est bon pour la forme et la santé à 
tous les âges ! Mais, sincèrement, je 
vous invite à alterner les concepts 
complémentaires !

�h�����z�%�‹�¢�Ì�m�¡�Ö���Ž�¡�}�����6� �½�¡���¡�%�‹�}��
�É�6�%�ƒ�‹�ë�6�%�%�¡�
�}���¡�%�Ì�T�Ì�¡�T�%�‹���‹�6� �‹���
�¡���ƒ�6�m�b�}

En sollicitant tous les mécanismes 
cellulaires dédiés à l’hypertrophie, 
en travaillant vos muscles avec des 
exercices plus variés, en recrutant 
des chaînes motrices complètes et 
différentes, vous surprendrez votre 
corps, vous créerez de nouvelles 
adaptations… et vous progresserez. �„

CONSERVER DE 
�O���K�9�Z�t���'�#�����B�'�w�}�����Z�U��
POUR LA FORME ET 
�O���K�w���U�}�(�������}�Z�€�w�� 
LES ÂGES !
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�F�è�� �*�¶�þ�è�F�� �á���-�‘�l qui fonctionnent déjà dans de 
nombreux clubs, et qui peuvent vous aider à créer ou 
enrichir le vôtre.

Ces exemples seront, comme d’habitude, à adapter 
selon votre modèle économique et votre niveau 
d’accompagnement.

�-�m�¢�¡�m�� � �%��Starter Pack, c’est dresser une liste  de tous vos 
points forts et éléments de différenciation qui seront 
présentés à votre prospect lors de la vente : vous avez 
le meilleur accompagnement ? Vous avez des services 
exclusifs ? Des points de différenciation avec vos 
concurrents ? Qui le sait ?

�*�¶�þ�è�F���ò���*�¶�z�è�•�b���z�è�F�l���z�•���b���
�þ���•�F���b���z�è�F���ò���*�¶�z�è

Je vois au quotidien de nombreux clubs qui font un travail 
fantastique auprès de leurs clients, mais qui ne le valorisent 
pas au moment de l’acte d’achat : la création d’un pack de 
démarrage est une présentation marquetée de tous les 
services du club, dans le but de :
•  mettre en évidence les compétences sportives et péda �›

�Ì�6�Ì�ë�i� �¡�} de l’équipe ;
•  se démarquer de la concurrence  ;
•  mettre en avant ses ventes additionnelles  ;
•  augmenter le �b�T�%�ë�¡�m�����6�Ê�¡�% au moment de l’inscription ;
•  augmenter la �i� �T�
�ë�‹�¢���Ž�¡���
�¬�ë�%�‹�¢�Ì�m�T�‹�ë�6�% du nouveau membre ;
•  augmenter la prospection naturelle .

Pour résumer, on pourrait donner la description du Starter 
Pack comme suit : « C’est un ensemble de services qui 
permet de démarrer dans les meilleures conditions et 
d’obtenir un maximum de résultats dès les premières 
semaines. » Il est payable une seule fois au démarrage.

Voici différents éléments qui vont vous permettre de 
construire ou d’enrichir votre pack. Même les choses les 
plus évidentes (pour vous), qui n’existent pas chez vos 

concurrents, ont toute leur place dans votre liste. Précisez la 
�½�T�
�¡� �m���Ž�¡���ƒ�à�T�i� �¡���}�¡�m�½�ë�ƒ�¡���¡�%���É�T�ƒ�¡���Ž�¡���ƒ�¡�
� �ë�›�ƒ�ë�l���T�ê�%���Ž�¬�¢�
�T�y�6�m�¡�m��
par la suite un tarif global de l’ensemble du package.

�•�����á���è�þ�z�F���ò�á�¶�è�þ�z�*�F

Ici, tout dépend du niveau d’accompagnement et de suivi 
que propose votre club : décrivez tout simplement, et très 
précisément le process d’intégration sportive que vous 
réalisez auprès de vos nouveaux membres.

Vous le faites ? Alors, dites-le !

�F�É�¡���b�
�¡�}���k

•  un rendez-vous de démarrage avec 
le coach pour être autonome sur 
�
�¡�³�b�
�T�‹�¡�T� ���ƒ�T�m�Ž�ë�6�›��� �}�ƒ� ���•�¡�É�b�
�ë�ƒ�T�‹�ë�6�%��
des machines, de l’utilisation de 
l’application, etc.)

�½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•�����4���y�m�ë�¡�ê�%�Ì�}���Ž�¡�����������ë�%� �‹�¡�}���T�½�T�%�‹���ƒ�à�T�i� �¡��
cours collectif utilisant du matériel

�½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•  réalisation d’un programme  
de démarrage (ou pas)

�½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•�����4���}�¢�T�%�ƒ�¡���Ž�¡���á�¡�m�}�6�%�T�
���þ�m�T�ë�%�ë�%�Ì �½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•�����4���}�¢�T�%�ƒ�¡�}���Ž�¡���}���T�
�
���Ì�m�6� �b �½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

�•�F�ò���*�F�¥�þ�F�ò�����7�7�z�þ�z�¶�¥�¥�F�•�•�F�ò

Votre pack de démarrage, c’est également l’occasion de 
donner à votre nouveau membre l’opportunité de tester 
tous vos services complémentaires qui ne sont pas compris 
dans le forfait de base, et de lui donner l’envie de les 
acheter par la suite.

COMMENT CRÉER OU AMÉLIORER  
�w�Z�U���q�����N���#�'���#�(�T���t�t���:�'���)

Julie Bord-Pruvost, partenaire-conseil, RYDGE – jbord-pruvost@rydge.fr
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Listez tous vos services/activités, et proposez-les comme suit :

�F�É�¡���b�
�¡�}���k

•�����4�����¡�}� �m�¡�}���Ž�¬�ë���b�¢�Ž�T�%�ƒ�¡���¢�‹�m�ë�¡ �½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•�����4���}�¢�T�%�ƒ�¡�}���T�i� �T�‹�ë�i� �¡�}���•�T�i� �T�Ì�Ê���l��
aquabike, etc.) si celles-ci ne sont pas 
présentes dans le forfait de base

�½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•  idem pour toutes les autres activités 
�}�b�¢�ƒ�ë�ê�i� �¡�}���ƒ�6�����¡���k���
�¬�F�¡�ò�l���
�¡���ƒ�m�6�}�}�›
training, les activités douces, etc.

�½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•  un rendez-vous d’accompagnement 
alimentaire/nutritionnel (selon les 
compétences du staff) : rendez-vous 
avec un coach, plan alimentaire sur 
application, liste de courses, conférence, 
prise de photos et mensurations, etc.

�½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•  un accès sauna/hammam si vous 
�¡�%�³�¦�‹�¡�}���¢�i� �ë�b�¢

�½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•  fauteuil massant �½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•  plaque vibrante �½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•  boisson vitaminée �½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•  service esthétique (type ultrasons, 
drainage, pressothérapie, massage, etc.)

�½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

•�����4��	;���Ž�¡���m�¢�Ž� �ƒ�‹�ë�6�%���}� �m���
�T���y�6� �‹�ë�i� �¡ �½�T�
�¡� �m���4���¡� �m�6�}

�•�F�ò���ò�F�è�*�z�-�F�ò�����¥�¥�F�4�F�ò

Attention, ne mettez pas de « frais de dossier » dans votre 
liste, ils n’ont pas de valeur et n’enrichissent pas votre offre.

Encore une fois, chaque dirigeant pourra compléter son pack 
de démarrage en fonction des services qu’il souhaite proposer.

Pour cette partie, il est possible de proposer ces services 
�Ž�¡�� ���T�%�ë�°�m�¡�� �6�É�É�¡�m�‹�¡�� �T�ê�%�� �Ž�¡�� �m�¡�%�É�6�m�ƒ�¡�m�� �½�6�‹�m�¡�� �Ž�ë�É�É�¢�m�¡�%�ƒ�¡�� �T�½�¡�ƒ��
vos concurrents.

�F�É�¡���b�
�¡�}���k

•  3 pass VIP à offrir aux proches du 
nouveau membre dans les 30 jours

offert

•  carte de membre/QR Code offert

•  accès à l’application du club offert

•  parking offert

•  espace enfant offert

•  vidéos d’entraînement offert

•  ebooks (conseils sportifs, alimentation, 
sommeil, motivation, etc.)

offert

•  accès à un groupe de membres privé offert

•  goodies (serviette, cadenas, gourde, etc.) offert

•�����4��	;���Ž�¡���m�¢�Ž� �ƒ�‹�ë�6�%���}� �m���
�T���y�6� �‹�ë�i� �¡��
(vêtements, boissons, etc.)

offert

�F�þ���•�F���á�è�z�4���t

En fonction de l’addition de tous ces services, ainsi que 
de votre modèle économique, il vous sera alors possible 
�Ž�¡�� �ê�É�¡�m�� �
�¡�� �b�m�ë�É�� �Ž�¡�� �½�6�‹�m�¡��Starter Pack. Les prix constatés 
vont de 97 à 250 euros, avec une moyenne pour les clubs 
généralistes de 147 euros.

Testez, pratiquez, ajustez, travaillez sans relâche votre 
�b�m�6�ƒ�¡�}�}�� �Ž�¡�� �½�¡�%�‹�¡�� �ƒ�6���b�
�¡�‹�l�� �¡�‹�� �}�6�Ê�¡�Ö�� �ë� �ë�Ž�¡�� �¡�‹�� �ƒ�6�%�ê�T�%�‹��
dans la présentation de vos services. Créez de la valeur, 
revendiquez-la, et vendez les prestations de votre club au 
prix qu’elles méritent ! �„

TRANSFORMEZ LES 
FRAIS D’INSCRIPTION 
EN UN VÉRITABLE 
ATOUT COMMERCIAL 
EN CRÉANT UN PACK 
DE DÉMARRAGE 
VALORISANT 
VOS SERVICES 
ET FACILITANT 
L’INTÉGRATION DU 
NOUVEAU MEMBRE.
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�¡� �m���b�
� �}���i� �¬� �%��
�T�y�6�%�%�¡���¡�%�‹���k���b�m�6�b�6�}�¡�Ö��� �%�¡���¡�É�b�¢�m�ë�¡�%�ƒ�¡���}� �m�����¡�}� �m�¡���i� �ë���
�¡�}���T�ë�Ž�¡���j���T�‹�‹�¡�ë�%�Ž�m�¡���
�¡� �m�}��
�6�y�ÿ�¡�ƒ�‹�ë�É�}���¡�‹���j���‹�m�T�%�}�É�6�m���¡�m���
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�-�¡�}���T�b�b�m�6�ƒ�à�¡�}���ƒ�6�%�ƒ�m�°�‹�¡�}���}�6�%�‹���}�b�¢�ƒ�ë�T�
�¡���¡�%�‹���ƒ�6�%�‡� �¡�}���b�6� �m���m�¡�%�É�6�m�ƒ�¡�m���
�¬�¡�%�Ì�T�Ì�¡���¡�%�‹��
�Ž�¡���½�6�}���ƒ�
�ë�¡�%�‹�}�l�����T�É�ë���ë�}�¡�m���
�¡� �m���}�T�‹�ë�}�É�T�ƒ�‹�ë�6�%�l���¡�‹���É�T�ë�m�¡���Ž�¡���½�6�‹�m�¡���ƒ�
� �y��� �%�¡���m�¢�É�¢�m�¡�%�ƒ�¡���}� �m��
�
�¡�³���T�m�ƒ�à�¢���Ž� ���ê�‹�%�¡�}�}�s

�O�'���q�'�t�w�Z�U���O���}�t���A�U�A�U�:�#��UN LEVIER 
PUISSANT POUR VOTRE CLUB DE FITNESS

Andy Poiron, expert en Personal Training – andypoiron.com

�7���¥�ò���
�¥���¡�¶�¥�7�F���
�•�þ�è���•�-�¶�¥�-�
�è�è�F�¥�þ�z�F�•�l���ò�F���7�G�¡���è�æ�
�F�è��
�F�ò�þ���F�ò�ò�F�¥�þ�z�F�•�s��Offrir simplement des machines ou des 
�ƒ�6� �m�}���ƒ�6�
�
�¡�ƒ�‹�ë�É�}���%�¡���}� �É�ê�‹���b�
� �}�s����� �ÿ�6� �m�Ž�¬�à� �ë�l���
�¡�}�����¡���y�m�¡�}��
recherchent �Ž�¡�}���m�¢�}� �
�‹�T�‹�}���ƒ�6�%�ƒ�m�¡�‹�}�s���z�
�}���½�¡� �
�¡�%�‹���¦�‹�m�¡��
�T�ƒ�ƒ�6���b�T�Ì�%�¢�}�l���Ì� �ë�Ž�¢�}�l�����6�‹�ë�½�¢�}�s

Le Personal Training est la solution. C’est bien plus qu’un 
service. C’est un outil puissant pour transformer l’expé-
rience de vos membres. Vous augmentez leurs chances 
�Ž�¡�³�}� �ƒ�ƒ�°�}���‹�6� �‹���¡�%���y�6�6�}�‹�T�%�‹���
�T���ê�Ž�¢�
�ë�‹�¢���¡�‹���
�¡�}���m�¡�½�¡�%� �}�s

Les chiffres parlent d’eux-mêmes. Une étude de l’IHRSA 
montre que les clubs proposant du PT enregistrent ������	;��
�Ž�¡���m�¡�½�¡�%� �}���}� �b�b�
�¢���¡�%�‹�T�ë�m�¡�}�s De plus, les membres qui 
utilisent le PT renouvellent leur abonnement ���ÿ��	;���b�
� �}��
�}�6� �½�¡�%�‹���i� �¡���
�¡�}���T� �‹�m�¡�}�s

Dans cet article, vous découvrirez des stratégies 
éprouvées. Des techniques simples, mais puissantes.

L’objectif ? �*�6� �}���T�ë�Ž�¡�m���j���½�¡�%�Ž�m�¡���¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�¡���¡�%�‹���
�¡���á�þ�s 
���³�‹�m�T�%�}�É�6�m���¡�m���½�6�}�����¡���y�m�¡�}���¡�%���T���y�T�}�}�T�Ž�¡� �m�}���ê�Ž�°�
�¡�}�s�� 
Et à faire de votre club une véritable référence.

COMPRENDRE LES ATTENTES DES MEMBRES
Pour vendre, il faut connaître vos clients. Comprendre 
�
�¡� �m�}���y�¡�}�6�ë�%�}�l���
�¡� �m�}���Ž�¢�ê�}�l���
�¡� �m�}���6�y�ÿ�¡�ƒ�‹�ë�É�}�s

�z�7�F�¥�þ�z�b�z�F�è���•�F�ò���á�è�¶�b�z�•�ò���þ�5�á�F�ò

���s�����•�¡�}���%�6� �½�¡�T� �É�����¡���y�m�¡�}���k Ils sont motivés, mais perdus. 
Ils cherchent un guide. Un coach qui leur montrera quoi 
faire, comment, et quand.

���s�����•�¡�}���ƒ�
�ë�¡�%�‹�}���}�‹�T�Ì�%�T�%�‹�}���k��Ils s’entraînent, mais les résultats 
ne suivent pas. Ils ont besoin d’un coup de pouce pour 
relancer leur progression.

���s�����•�¡�}�����¡���y�m�¡�}���T�½�¡�ƒ���Ž�¡�}���6�y�ÿ�¡�ƒ�‹�ë�É�}���}�b�¢�ƒ�ë�ê�i� �¡�}���k Perte de 
poids, prise de masse, ou préparation à un marathon. 
�z�
�}�³�½�¡� �
�¡�%�‹��� �%���b�m�6�Ì�m�T�����¡���}� �m�����¡�}� �m�¡�l���ƒ�6�%�‡� ���b�6� �m���¡� �É�s

���7���á�þ�F�è���•�¬�¶�b�b�è�F�����
�4���%�F�ò�¶�z�¥�ò

�
�%�¡���6�É�É�m�¡���Ì�¢�%�¢�m�ë�i� �¡���%�¡���ƒ�6�%�½�T�ë�%�ƒ���b�¡�m�}�6�%�%�¡�s���-�à�T�i� �¡���b�m�6�ê�
��
mérite une proposition adaptée :
�h�����ò�¢�T�%�ƒ�¡�}���j���
�T���ƒ�T�m�‹�¡���k��Flexibilité pour ceux qui veulent tester.
�h�����á�T�ƒ���}���ƒ�ë�y�
�¢�}���k Idéal pour les débutants ou ceux qui ont 

des objectifs clairs.
�h�����-�6�T�ƒ�à�ë�%�Ì���à�Ê�y�m�ë�Ž�¡���k Mélange de sessions en salle et 

d’accompagnement en ligne.

�F�4�F�¡�á�•�F���k��Proposez un pack « Remise en forme » pour les 
débutants. Trois séances personnalisées avec un plan d’en-
traînement et des conseils nutritionnels. Résultats garantis.

CRÉER UNE EXPÉRIENCE CLIENT ATTRACTIVE
Vendre, ce n’est pas forcer. C’est séduire. Et tout commence 
par l’expérience client.

�*���•�¶�è�z�ò�F�è���•�F���á�þ���7�U�ò���•�F���á�è�F�¡�z�F�è���-�¶�¥�þ���-�þ

Dès l’inscription, montrez la valeur du coaching personna-
lisé. Présentez vos coachs comme des experts. Offrez une 
première séance gratuite pour évaluer le niveau du client 
et établir un plan sur mesure. Les membres doivent sentir 
qu’ils ne sont pas seuls. Qu’ils ont un allié dans leur quête 
de résultats.

�á�è�¶�á�¶�ò�F�è���7�F�ò���è�G�ò�
�•�þ���þ�ò���-�¶�¥�-�è�F�þ�ò

Les chiffres et les transformations parlent plus que 
���ë�
�
�¡�³���6�‹�}�s���¡�6�%�‹�m�¡�Ö���Ž�¡�}���b�à�6�‹�6�}���T�½�T�%�‹�y�T�b�m�°�}�s���á�T�m�‹�T�Ì�¡�Ö��
�Ž�¡�}�³�‹�¢���6�ë�Ì�%�T�Ì�¡�}���Ž�¡�����¡���y�m�¡�}���i� �ë���6�%�‹���T�‹�‹�¡�ë�%�‹���
�¡� �m�}��
objectifs grâce au PT.
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PERSONAL TRAINING



�F�4�F�¡�á�•�F���k��Pierre, 38 ans, a perdu 10 kg en trois mois grâce à 
� �%���}� �ë�½�ë���b�¡�m�}�6�%�%�T�
�ë�}�¢�s����� �ÿ�6� �m�Ž�¬�à� �ë�l���ë�
���}�¡���}�¡�%�‹���b�
� �}���ƒ�6�%�ê�T�%�‹�l��
plus fort. Et il est devenu un ambassadeur pour votre club.

FORMER VOTRE ÉQUIPE À LA VENTE CONSULTATIVE
Le Personal Training ne se vend pas comme une boisson 
protéinée. C’est une solution. Une promesse de 
transformation.

�G�-�¶�
�þ�F�è���F�þ���-�¶�¡�á�è�F�¥�7�è�F���•�F�ò���%�F�ò�¶�z�¥�ò

La clé, c’est l’écoute.

Posez des questions ouvertes :
• « Qu’attendez-vous de votre entraînement ? »
• « Quel est votre objectif principal ? »
• « Avez-vous déjà essayé un programme personnalisé ? »

�¡�6�%�‹�m�¡�Ö���i� �¡���½�6� �}���ƒ�6���b�m�¡�%�¡�Ö���
�¡� �m�}���Ž�¢�ê�}�s���F�‹���i� �¡���
�¡���á�þ���¡�}�‹��
la meilleure solution pour y répondre.

�á�F�è�ò�¶�¥�¥���•�z�ò�F�è���•�¬�¶�b�b�è�F

Un argument général ne convainc personne. Chaque client 
doit sentir que l’offre a été pensée pour lui. Pour un 
membre cherchant à perdre du poids, mettez en avant  
un programme combinant entraînements cardio et 
conseils alimentaires.

�e�G�è�F�è���•�F�ò���¶�%�•�F�-�þ�z�¶�¥�ò�����*�F�-���-�¶�¥�b�z���¥�-�F

Les objections sont inévitables. Préparez-vous à les contrer 
avec des arguments clairs :
•  « C’est trop cher » : Expliquez la valeur ajoutée. Un coach 

optimise chaque minute d’entraînement. Résultats garantis.
•  « Je manque de temps » : Proposez des séances courtes, 

���T�ë�}���ë�%�‹�¡�%�}�¡�}�s�����ÿ�����ë�%� �‹�¡�}���}� �É�ê�}�¡�%�‹���b�6� �m���6�y�‹�¡�%�ë�m���Ž�¡�}��
résultats.

INTÉGRER LE PERSONAL TRAINING  
DANS LE PARCOURS CLIENT
�á�6� �m���½�¡�%�Ž�m�¡���¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�¡���¡�%�‹�l���
�¡���á�þ���Ž�6�ë�‹���É�T�ë�m�¡���b�T�m�‹�ë�¡���ë�%�‹�¢�Ì�m�T�%�‹�¡��
du parcours client. 

�á�è�¶�á�¶�ò�F�è���7�F�ò���G�*���•�
���þ�z�¶�¥�ò���è�G�e�
�•�z�U�è�F�ò

Les bilans mensuels permettent de suivre les progrès. Ils 
montrent aux membres que vous êtes engagé dans leur 
réussite. C’est également l’occasion d’ajuster le programme 
et de maintenir la motivation.

�-�è�G�F�è���7�F�ò���-�q���•�•�F�¥�e�F�ò���F�¥�e���e�F���¥�þ�ò

Les challenges stimulent l’esprit de compétition. Ils créent 
une dynamique de groupe tout en mettant en avant le PT.

�F�4�F�¡�á�•�F���k���¶�m�Ì�T�%�ë�}�¡�Ö��� �%���Ž�¢�ê���Ž�¡���‹�m�T�%�}�É�6�m���T�‹�ë�6�%���b�à�Ê�}�ë�i� �¡��
sur huit semaines. Incluez des bilans réguliers et des 
récompenses pour les meilleurs progrès. Les membres 
�T�Ž�6�m�¡�%�‹���m�¡�
�¡�½�¡�m���Ž�¡�}���Ž�¢�ê�}�s

UTILISER LE MARKETING POUR BOOSTER  
LA VENTE DE PERSONAL TRAINING
Le marketing est votre meilleur allié pour attirer et 
convaincre.

�¡�F�þ�þ�è�F���F�¥�����*���¥�þ���•�F�ò���è�G�ò�
�•�þ���þ�ò���ò�
�è���•�F�ò���è�G�ò�F���
�4���ò�¶�-�z���
�4

Les témoignages et transformations sont vos meilleures 
publicités. Postez des vidéos de séances, des photos 
avant/après, et des témoignages inspirants.

�¶�è�e���¥�z�ò�F�è���7�F�ò���G�*�G�¥�F�¡�F�¥�þ�ò���á�¶�
�è���á�è�¶�¡�¶�
�*�¶�z�è���•�F���á�þ

Les événements sont parfaits pour faire découvrir le 
coaching personnalisé. Proposez des ateliers techniques 
ou des sessions d’essai gratuites.

�F�4�F�¡�á�•�F���k Un atelier « Perfectionnez vos squats ». 
�•�¡�}�³�b�T�m�‹�ë�ƒ�ë�b�T�%�‹�}���m�¡�‡�6�ë�½�¡�%�‹���Ž�¡�}���ƒ�6�%�}�¡�ë�
�}���b�¡�m�}�6�%�%�T�
�ë�}�¢�}��
�¡�‹�³�Ž�¢�ƒ�6� �½�m�¡�%�‹���
�T���½�T�
�¡� �m���Ž�¬� �%���ƒ�6�T�ƒ�à�ë�%�Ì���}� �m�����¡�}� �m�¡�s

FIDÉLISER GRÂCE AU PERSONAL TRAINING
�•�T���ê�Ž�¢�
�ë�}�T�‹�ë�6�%���¡�}�‹���
�T���ƒ�
�¢���Ž�¬� �%���y� �}�ë�%�¡�}�}���b�¢�m�¡�%�%�¡�s���•�¡���á�þ��
�¡�}�‹�³� �%���
�¡�½�ë�¡�m���b� �ë�}�}�T�%�‹���b�6� �m���Ì�T�m�Ž�¡�m���½�6�}�����¡���y�m�¡�}���¡�%�Ì�T�Ì�¢�}�s

�-�è�G�F�è���
�¥�F���è�F�•���þ�z�¶�¥���7�F���-�¶�¥�b�z���¥�-�F

Le suivi régulier montre à vos membres que vous vous 
souciez de leur progression. Envoyez-leur des messages 
d’encouragement ou des conseils pour rester motivés.

�á�è�¶�á�¶�ò�F�è���7�F�ò���¶�b�b�è�F�ò���ò�á�G�-�z���•�F�ò���á�¶�
�è���è�F�¥�¶�
�*�F�•�F�è���•�F�ò���á���-�‘�ò

�è�¢�ƒ�6���b�¡�%�}�¡�Ö���
�T���ê�Ž�¢�
�ë�‹�¢���T�½�¡�ƒ���Ž�¡�}���b�m�6���6�‹�ë�6�%�}���T�‹�‹�m�T�ƒ�‹�ë�½�¡�}�s

Par exemple : « Renouvelez votre pack de 10 séances et 
recevez une séance de récupération offerte. »

�á���ò�ò�F�A�������•�¬���-�þ�z�¶�¥���7�U�ò�����
�•�¶�
�è�7�¬�q�
�z

Le Personal Training est bien plus qu’un service. C’est une 
expérience. Une promesse de résultats. Une source de 
�m�¡�½�¡�%� �}���¡�‹���Ž�¡���ê�Ž�¢�
�ë�}�T�‹�ë�6�%���b�6� �m���½�6�‹�m�¡���ƒ�
� �y�s

En appliquant ces stratégies, vous transformerez 
�½�6�}�³���¡���y�m�¡�}���¡�%���T���y�T�}�}�T�Ž�¡� �m�}���ê�Ž�°�
�¡�}�s���F�‹���½�6� �}���É�¡�m�¡�Ö��
�Ž�¡�³�½�6�‹�m�¡���ƒ�
� �y��� �%�¡���m�¢�É�¢�m�¡�%�ƒ�¡���¡�%���ƒ�6�T�ƒ�à�ë�%�Ì���b�¡�m�}�6�%�%�T�
�ë�}�¢�s

Alors, prêt à faire passer votre club au niveau supérieur ? 
Passez à l’action dès maintenant !

Contactez-moi dès aujourd’hui, et ensemble, nous mettrons 
en place ces stratégies pour transformer votre club en une 
�ƒ�6����� �%�T� �‹�¢��� �%�ë�i� �¡�l���6�­���ƒ�à�T�i� �¡�����¡���y�m�¡���}�¡���}�¡�%�‹���}�6� �‹�¡�%� ��
et motivé à atteindre ses objectifs. �„
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�ÿ�6� �¡�%�‹��� �%���m�<�
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�T���}�‹�T�y�ë�
�ë�}�T�‹�ë�6�%���Ž� ���y�T�}�}�ë�%�l���Ž�¡�}���Ì�¡�%�6� �É�l��
�Ž�¡�}���à�T�%�ƒ�à�¡�}���¡�‹�����¦���¡���Ž�¡���
�T���ƒ�6�
�6�%�%�¡���½�¡�m�‹�¢�y�m�T�
�¡�s���z�
�}���ë�%�ë� �¡�%�ƒ�¡�%�‹��
�Ž�ë�m�¡�ƒ�‹�¡���¡�%�‹���
�T���b�6�}�‹� �m�¡�l���b�m�¢�½�ë�¡�%�%�¡�%�‹���
�¡�}���Ž�6� �
�¡� �m�}���ƒ�à�m�6�%�ë�i� �¡�}���¡�‹��
�b�T�m�‹�ë�ƒ�ë�b�¡�%�‹���j���
�T���b�m�¢�½�¡�%�‹�ë�6�%���Ž�¡�}���y�
�¡�}�}� �m�¡�}�s

�7�T�%�}���ƒ�¡�‹���T�m�‹�ë�ƒ�
�¡�l���%�6� �}���¡�É�b�
�6�m�¡�m�6�%�}���¡�%���b�m�6�É�6�%�Ž�¡� �m���b�6� �m�i� �6�ë���¡�‹��
�ƒ�6�����¡�%�‹���¡�%�‹�m�T�ð�%�¡�m���½�6�}���É�¡�}�}�ë�¡�m�}���b�6� �m�����T�É�ë���ë�}�¡�m���%�6�%���}�¡� �
�¡���¡�%�‹��
�½�6�}���b�¡�m�É�6�m���T�%�ƒ�¡�}���b�à�Ê�}�ë�i� �¡�}�l�����T�ë�}���T� �}�}�ë���½�6�‹�m�¡���y�ë�¡�%�›�¦�‹�m�¡���i� �6�‹�ë�Ž�ë�¡�%�s��
�á�m�¦�‹���j���m�¢�à�T�y�ë�
�ë�‹�¡�m���ƒ�¡���Ì�m�6� �b�¡����� �}�ƒ� �
�T�ë�m�¡���b�m�ë�6�m�ë�‹�T�ë�m�¡���t���-�¬�¡�}�‹���b�T�m�‹�ë���o

�#�'�����'�O�O�'�w���9�'�w�w�'�w�#�� 
MAIS PAS SEULEMENT !

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

POURQUOI LES FESSIERS SONT-ILS 
ESSENTIELS POUR LA SANTÉ
�•�¡�}���É�¡�}�}�ë�¡�m�}�l���}�6� �½�¡�%�‹���%�¢�Ì�
�ë�Ì�¢�}���T� ���b�m�6�ê�‹��
d’autres groupes musculaires plus 
visibles, sont pourtant les moteurs 
essentiels de notre mobilité et de 
notre stabilité. En tant que plus grand 
groupe musculaire du corps humain, 
ils jouent un rôle central dans une 
multitude de fonctions clés : stabiliser 
le bassin, protéger la colonne 
vertébrale, maintenir les genoux 
alignés et absorber les forces lors de 
mouvements fonctionnels, comme 
marcher, courir ou sauter.

�
�%���m�<�
�¡���}�‹�m� �ƒ�‹� �m�¡�
���ƒ�¡�%�‹�m�T�


Les fessiers agissent comme des 
stabilisateurs naturels. Ils empêchent 
les déséquilibres posturaux, limitent 
les mouvements inutiles au niveau 
du bassin et protègent les lombaires 
contre les surcharges excessives. Un 
manque de force ou de coordination 
au niveau des fessiers entraîne une 
surcompensation des quadriceps, 
des ischiojambiers ou du bas du dos, 
augmentant le risque de douleurs 
chroniques et de blessures (comme 
le valgus du genou ou les douleurs 
lombaires).

�
�%���ë���b�T�ƒ�‹���Ž�ë�m�¡�ƒ�‹���}� �m���
�T���b�6�}�‹� �m�¡

Des fessiers solides permettent 
de maintenir une rétroversion 

naturelle du bassin, évitant ainsi 
les cambrures excessives du bas du 
dos (hyperlordose lombaire). Cette 
stabilité posturale est essentielle, tant 
dans les mouvements quotidiens que 
dans les exercices de musculation ou 
les sports à forte intensité.

�•�¡�}���ƒ�6�%�}�¢�i� �¡�%�ƒ�¡�}���Ž�¡���É�¡�}�}�ë�¡�m�}���É�T�ë�y�
�¡�}

Des fessiers déconditionnés affectent 
non seulement la performance 
physique, mais également la santé 
articulaire. Les déséquilibres 
entraînent des tensions accrues sur 
les genoux, les hanches et le bas 
du dos, augmentant ainsi le risque 
de blessures répétitives ou d’usure 
prématurée.

Des fessiers forts et fonctionnels 
ne sont pas seulement un atout 
esthétique, mais une nécessité 
biomécanique pour une vie active, 
sans douleur et durablement 
équilibrée.

LES BÉNÉFICES FONCTIONNELS  
D’UN ENTRAÎNEMENT CIBLÉ 
�#�'�w�K�9�'�w�w�A�'�t�w
Loin de se limiter à des objectifs 
esthétiques, des fessiers forts sont 
un levier essentiel pour améliorer  la 
performance fonctionnelle, prévenir 
les blessures et optimiser la mobilité 
�T�m�‹�ë�ƒ� �
�T�ë�m�¡�s

�á�¡�m�É�6�m���T�%�ƒ�¡���b�à�Ê�}�ë�i� �¡���¡�‹���¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�ë�‹�¢��
�Ž�¡�}�����6� �½�¡���¡�%�‹�}

Les fessiers sont impliqués dans des 
mouvements fondamentaux, tels que 
la course, le saut et le soulèvement 
de charges lourdes. Ils agissent 
comme des moteurs puissants pour 
l’extension de hanche, la propulsion 
et l’absorption des forces au sol. 
Par exemple, lors d’un sprint, ce 
sont principalement les fessiers qui 
génèrent la puissance nécessaire pour 
�T�ƒ�ƒ�¢�
�¢�m�¡�m���¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�¡���¡�%�‹�s

�á�m�¢�½�¡�%�‹�ë�6�%���Ž�¡�}���y�
�¡�}�}� �m�¡�}

Des fessiers faibles obligent d’autres 
groupes musculaires, comme les 
quadriceps et les ischiojambiers, à 
compenser. Cela entraîne une instabi-
lité articulaire et des risques accrus de 
blessures aux genoux, aux hanches et 
au bas du dos. Un déséquilibre entre 
les muscles synergiques peut également 
contribuer à des pathologies comme 
le syndrome fémoro-patellaire ou 
�
�¡�³�½�T�
�Ì� �}���Ž� ���Ì�¡�%�6� �s

�¡�6�y�ë�
�ë�‹�¢���¡�‹���T���b�
�ë�‹� �Ž�¡���T�m�‹�ë�ƒ� �
�T�ë�m�¡

En plus de leur rôle stabilisateur, les 
fessiers contribuent à une mobilité 
articulaire optimale. Des exercices 
ciblés, réalisés sur toute l’amplitude 
du mouvement (par exemple, les 
squats profonds), permettent de 
���T�ë�%�‹�¡�%�ë�m���
�T���ë�¡�É�ë�y�ë�
�ë�‹�¢���‹�6� �‹���¡�%��
renforçant la stabilité articulaire.
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Ce qu’il faut ainsi retenir, c’est que 
l’entraînement des fessiers ne se 
limite pas à renforcer un groupe 
musculaire isolé, mais participe 
activement à une meilleure 
�¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�ë�‹�¢���y�ë�6���¢�ƒ�T�%�ë�i� �¡ et à une 
�m�¢�Ž� �ƒ�‹�ë�6�%���}�ë�Ì�%�ë�ê�ƒ�T�‹�ë�½�¡���Ž�¡�}���y�
�¡�}�}� �m�¡�}��
potentielles.

FESSIERS ET STABILITÉ ARTICULAIRE
Les fessiers jouent un rôle clé dans 
la stabilité de plusieurs articulations 
���T�ÿ�¡� �m�¡�} : les genoux, les hanches, 
la colonne vertébrale et l’articulation 
sacro-iliaque. Leur force et leur 
activation correcte contribuent 
directement à la prévention des 
blessures et au maintien d’une 
mécanique corporelle optimale.

�ò�‹�T�y�ë�
�ë�‹�¢���Ž� ���Ì�¡�%�6� 

Un manque de force des fessiers 
peut entraîner un valgus du genou 
(effondrement vers l’intérieur), 
augmentant le risque de blessures 
ligamentaires, notamment au niveau 
du ligament croisé antérieur. Les 
fessiers, en particulier le grand fessier, 
stabilisent les genoux en contrôlant 
la rotation externe et l’abduction des 
hanches.

�ò�‹�T�y�ë�
�ë�‹�¢���Ž�¡���
�T���à�T�%�ƒ�à�¡���¡�‹�� 
�Ž�¡���
�¬�T�m�‹�ë�ƒ� �
�T�‹�ë�6�%���}�T�ƒ�m�6�›�ë�
�ë�T�i� �¡

Les fessiers assurent une traction 
�½�¡�m�}���
�¬�T�m�m�ë�°�m�¡���Ž� ���É�¢��� �m, réduisant la 
pression excessive sur l’articulation 
de la hanche. Ils stabilisent également 
l’articulation sacro-iliaque grâce à 
�
�¡� �m�}���ê�y�m�¡�}���b�m�6�É�6�%�Ž�¡�}�l���
�ë���ë�‹�T�%�‹���
�¡�}��
mouvements inutiles et réduisant 
les risques de douleurs lombaires 
associées.

�ò�‹�T�y�ë�
�ë�‹�¢���Ž�¡���
�T���ƒ�6�
�6�%�%�¡���½�¡�m�‹�¢�y�m�T�
�¡

En travaillant en synergie avec les 
abdominaux et les érecteurs du 
rachis, les fessiers stabilisent le 
bassin et préviennent l’hyperlordose 
lombaire (cambrure excessive du bas 
du dos). Cette fonction est cruciale 
pour éviter les douleurs chroniques 
et les blessures lors des mouvements 
de lever de charges ou des exercices 
exigeants.

En somme, des fessiers solides ne 
sont pas seulement synonymes de 
puissance musculaire, mais également 
de protection articulaire . Ils jouent un 
rôle stabilisateur majeur, garantissant 
�Ž�¡�}�����6� �½�¡���¡�%�‹�}���}�¥�m�}���¡�‹���¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�¡�}�s

ENTRAÎNEMENT DES FESSIERS : 
PRINCIPES ET EXERCICES CLÉS
Pour des fessiers forts et fonctionnels, 
l’entraînement doit répondre à des 
principes fondamentaux  : variété des 
mouvements, amplitude complète, et 
surcharge progressive. Voici les piliers 
essentiels :

�h�������b�
�ë�‹� �Ž�¡�����T�É�ë���T�
�¡
Travailler sur toute l’amplitude 
articulaire est indispensable. Par 
exemple, lors d’un squat profond, 
les hanches doivent descendre sous 
la ligne des genoux pour solliciter 
pleinement les fessiers.

�h���*�T�m�ë�¢�‹�¢���Ž�¡�}�����6� �½�¡���¡�%�‹�}
�
�%���¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹���¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�¡���ƒ�6���y�ë�%�¡��
des ���6� �½�¡���¡�%�‹�}���b�6�
�Ê�T�m�‹�ë�ƒ� �
�T�ë�m�¡�}��
(squats, soulevés de terre) et des 
mouvements isolés  (hip thrust, fentes 
bulgares). Cette diversité stimule les 
fessiers sous différents angles et avec 
différentes intensités.

�h���F�É�¡�m�ƒ�ë�ƒ�¡���b�à�T�m�¡���k���
�¡���à�ë�b���‹�à�m� �}�‹
Cet exercice est l’un des plus 
�¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�¡�}���b�6� �m�����T�É�ë���ë�}�¡�m���
�¬�T�ƒ�‹�ë�½�T�‹�ë�6�%��
du grand fessier. En augmentant 
progressivement les charges, il 
permet de développer la puissance 
d’extension de hanche.

�h���b�m�¢�i� �¡�%�ƒ�¡���¡�‹���m�¢�ƒ� �b�¢�m�T�‹�ë�6�%
L’idéal est de cibler les fessiers 2 à 
3 fois par semaine  avec des séries 
allant de �����j���������m�¢�b�¢�‹�ë�‹�ë�6�%�}, selon 
l’objectif (force, hypertrophie ou 
endurance – voir tableau ci-dessous).

En intégrant ces principes, les fessiers 
se renforcent non seulement pour 
des objectifs esthétiques, mais 
surtout pour une meilleure stabilité 
articulaire et une réduction des 
�Ž�6� �
�¡� �m�}���ƒ�à�m�6�%�ë�i� �¡�}�s

CONCLUSION : DES FESSIERS PUISSANTS 
POUR UNE MEILLEURE SANTÉ
L’entraînement des fessiers dépasse 
largement les préoccupations 
esthétiques. Des fessiers forts et 
fonctionnels constituent le pilier de 
la stabilité articulaire, du soutien 
de la colonne vertébrale et de la 
�b�m�¢�½�¡�%�‹�ë�6�%���Ž�¡�}���Ž�6� �
�¡� �m�}���ƒ�à�m�6�%�ë�i� �¡�}�s 
�z�
�}���ë�%�ë� �¡�%�ƒ�¡�%�‹���Ž�ë�m�¡�ƒ�‹�¡���¡�%�‹���
�T��
posture, la mobilité et la performance 
physique, tout en jouant un rôle clé 
dans la réduction des blessures.

En intégrant des exercices variés 
et structurés dans une routine 
�m�¢�Ì� �
�ë�°�m�¡�l���ƒ�à�T�ƒ� �%���b�¡� �‹���y�¢�%�¢�ê�ƒ�ë�¡�m��
d’une meilleure qualité de vie, d’une 
posture optimisée et d’un corps 
plus résilient face aux contraintes 
quotidiennes et sportives. Les fessiers 
ne sont pas seulement une question 
de forme physique, mais une véritable 
assurance santé pour le long terme. �„

�¶�%�•�F�-�þ�z�b
�b�è�G�æ�
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�b�6�m�ƒ�¡ 2 à 3
Hip thrust,  
squat lourd

3-6 répétitions × 3-4
Lourde  

�•�����›���ÿ�ÿ��	;�����è�¡�•

Hommes
2-3 min

Femmes  
1 min

�q�Ê�b�¡�m�‹�m�6�b�à�ë�¡ 2 à 3
Fentes bulgares, 

deadlift
8-12 répétitions × 3-4

Modérée  
�•���ÿ�›������	;�����è�¡�•

60-90 s

�F�%�Ž� �m�T�%�ƒ�¡ 2
Extensions 
lombaires

12-15 répétitions × 3
Légère  

�•���ÿ�›���ÿ��	;�����è�¡�•
30-60 s

�ò�‹�T�y�ë�
�ë�‹�¢ 3
Élévations latérales, 
exercices unilatéraux

10-15 répétitions × 3
Poids du corps  

ou charge légère
30 s
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RiminiWellness, un grand événement international pour 
la promotion des modes de vie sains et du bien-être en 
mouvement, reviendra du 29 mai au 1 er  juin au parc des 
expositions de Rimini et sur la Riviera de Rimini.

Après l’édition record de 2024 , qui a clôturé l’événement 
avec plus de 100 000 visites , le doublement du nombre de 
participants étrangers et des délégations professionnelles 
de 25 pays , RiminiWellness se tourne vers 2025 avec l’ob -
jectif de renforcer davantage sa dimension internationale 
et professionnelle, grâce au développement de projets et  
�G�H�� �F�R�Q�W�H�Q�X�V�� �Y�L�V�D�Q�W�� �¢�� �G�L�•�X�V�H�U��la culture du bien-être,  
de la santé et de la longévité .

Un format réussi qui permet à l’événement signé IEG d’être 
reconnu comme une plateforme soulignant les trajectoires 
futures de l’industrie du bien-être . Une proposition 
impliquant le public consommateur qui, à RiminiWellness, 
a l’occasion de découvrir les tendances en matière 
d’entraînement avec les disciplines et les compétitions 
sportives les plus innovantes et les plus tendance pour 
rester en forme. En même temps, il rassemble toute la 
communauté des professionnel s, grâce à la présence 
d’entreprises et de marques de référence mondiale pour 
�O�D�� �S�U�R�G�X�F�W�L�R�Q�� �H�W�� �O�D�� �G�L�V�W�U�L�E�X�W�L�R�Q�� �G���«�T�X�L�S�H�P�H�Q�W�V�� �G�H�� �4�W�Q�H�V�V����
l’innovation technologique du secteur, les vêtements de 
sport, l’alimentation et la nutrition.

Lors de la prochaine édition, RiminiWellness sera à nouveau 
un agrégateur des principales institutions, associations 
professionnelles, organisations publiques et privées, 
�F�H�Q�W�U�H�V�� �G�H�� �U�H�F�K�H�U�F�K�H�� �H�W�� �L�Q�V�W�L�W�X�W�V�� �X�Q�L�Y�H�U�V�L�W�D�L�U�H�V���� �D�4�Q�� �G�H��
créer un pôle européen de formation, de mise à jour et 
d’approfondissement théorique et pratique spécialisé pour 
les opérateurs et les professionnels du bien-être physique 
et mental.

Quatre jours autour du sport et de la santé, sur plus de 
�������K���������P2, avec les espaces intérieurs et extérieurs du 
parc des expositions de Rimini et sur la Riviera, grâce 
au développement de contenus hors salon organisé 
en collaboration avec la municipalité de Rimini. Plus de 
240 événements ont été organisés lors de la dernière 
édition, ce qui a permis à une région à forte vocation 
sportive et à grande capacité d’hébergement de devenir une 
destination pour des milliers de sportifs et passionnés du 
monde entier. Une ville, Rimini, qui a rejoint en août dernier 
�O�H�� �m�H�5�«�V�H�D�X�� �L�W�D�O�L�H�Q�� �G�H�V�� �Y�L�O�O�H�V���V�D�Q�W�«�H�}���� �X�Q�H�� �L�Q�L�W�L�D�W�L�Y�H�� �S�U�R�P�X�H��
par l’Organisation mondiale de la santé (OMS), et qui, grâce 
à l’événement RiminiWellness, devient de plus en plus la 
�G�H�V�W�L�Q�D�W�L�R�Q�� �S�K�D�U�H�� �G�H�V�� �D�P�D�W�H�X�U�V�� �G�H�� �4�W�Q�H�V�V�� �H�W���G�H�� �E�L�H�Q���¬�W�U�H����
italiens et étrangers. �„

RiminiWellness s’échauffe déjà  
pour l’édition 2025, du 29 mai au 1er juin : 
une scène mondiale du bien-être   

19e SALON 
INTERNATIONAL 
ANNUEL 
RIMINIWELLNESS 2025

Dates :  
29 mai - 1 er juin 2025

Organisation :   
Italian Exhibition Group S.p.A. 

Entrée :   
public et professionnels

Infos :  riminiwellness.com
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REJOIGNEZ
L’AVENTURE !

RENCONTRONS-NOUS !
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Photos : Jules Roeser/Picabel & L’Appartfitness Pusignan - Création : L’Appart Fitness - Janvier 2025
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�á�6� �m���•�¡�ë�Ì�à���-�ë�¡�m�ë�ƒ�à�}�l���m�¡�}�b�6�%�}�T�y�
�¡�����6�%�Ž�ë�T�
���Ž�¡���
�T���É�6�m���T�‹�ë�6�%��
�¡�‹���Ž�¡���
�¬�¢�Ž� �ƒ�T�‹�ë�6�%���ƒ�à�¡�Ö���•�ë�É�¡���b�ë�‹�%�¡�}�}�l���¤���
�¬�¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹���É�6�%�ƒ�›
�‹�ë�6�%�%�¡�
���¥���¡�}�‹��� �%���‹�¡�m���¡���Ì�¢�%�¢�m�ë�i� �¡���i� �ë���¡�%�Ì�
�6�y�¡��� �%�¡���½�T�m�ë�¢�‹�¢��
�Ž�¡�³���6�Ž�T�
�ë�‹�¢�}���¡�‹�³�Ž�¬�¡�É�¡�m�ƒ�ë�ƒ�¡�}�s

L’ÉVOLUTION ET LA CROISSANCE DE 
L’ENTRAÎNEMENT FONCTIONNEL

�æ�
�F�•�•�F�ò���á�è�F�
�*�F�ò���*�¶�5�F�A�•�*�¶�
�ò���7�F���•�¬�F�ò�ò�¶�è���7�
���b�z�þ�¥�F�ò�ò��
�b�¶�¥�-�þ�z�¶�¥�¥�F�•���t

L’entraînement « fonctionnel » est une tendance évolutive 
�¡�‹���ƒ�6�%�}�‹�T�%�‹�¡���Ž�T�%�}���
�¡���}�¡�ƒ�‹�¡� �m���Ž� ���ê�‹�%�¡�}�}���Ž�¡�b� �ë�}���b�
� �}���Ž�¡���½�ë�%�Ì�‹��
ans. En fait, Hammer Strength a été le premier à proposer 
des exercices basés sur le mouvement plutôt que sur les 
muscles, avec le développement de l’équipement Hammer 
Strength à plaques et, plus tard, de l’équipement Ground 
�%�T�}�¡�s�� �-�¡�� �ƒ�6�%�ƒ�¡�b�‹�� �T�� �ƒ�6�%�‹�ë�%� �¢�� �j�� �¢�½�6�
� �¡�m�� �T� �� �ê�
�� �Ž� �� �‹�¡���b�}�� �¡�‹��
�}�¬�¡�}�‹���‹�m�T�%�}�É�6�m���¢���¡�%���¤���ê�‹�%�¡�}�}���É�6�%�ƒ�‹�ë�6�%�%�¡�
���¥�l���i� �ë���¡�%�Ì�
�6�y�¡���
�¡�}��
exercices basés sur les accessoires et le poids du corps. 
���½�¡�ƒ�� �
�¬�¡�É�b�
�6�}�ë�6�%�� ���6�%�Ž�ë�T�
�¡�� �Ž�¡�}�� �ƒ�6���b�¢�‹�ë�‹�ë�6�%�}�� �Ž�¡�� �ê�‹�%�¡�}�}�l��
�‹�¡�
�
�¡�}�� �i� �¡�� �q�5�è�¶�4�l�� �
�¡�� �ƒ�6�%�ƒ�¡�b�‹�� �Ž�¡�� �ê�‹�%�¡�}�}�� �É�6�%�ƒ�‹�ë�6�%�%�¡�
�� �Ì�T�Ì�%�¡��
encore en popularité. Il en résulte une variété de modalités 
et de mouvements, tous alignés sur le concept selon lequel 
nous nous entraînons pour améliorer notre fonction et 
�%�6�‹�m�¡���ƒ�T�b�T�ƒ�ë�‹�¢���j���y�6� �Ì�¡�m�l���T�ê�%���Ž�¬�¦�‹�m�¡���b�m�¦�‹���b�6� �m���
�¡�}���T�ƒ�‹�ë�½�ë�‹�¢�}�l��
le sport et l’aventure tout au long de la vie.

�á�¶�
�è�æ�
�¶�z���-�¶�¥�ò�þ���þ�¶�¥�ò�•�¥�¶�
�ò���
�¥�F�����
�e�¡�F�¥�þ���þ�z�¶�¥���t

Ce que nous constatons clairement, c’est un intérêt accru 
de la part des sportifs, et des femmes en particulier, 
pour l’entraînement à la résistance et à la force – pas 
nécessairement uniquement l’entraînement fonctionnel, 
mais toutes les formes d’entraînement à la résistance, 
�y�ë�¡�%�� �i� �¡�� �
�¬�6�%�� �b� �ë�}�}�¡�� �T�É�ê�m���¡�m�� �i� �¡�� �‹�6� �‹�� �¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹�� �j��
la résistance est, en fait, fonctionnel. Ce regain d’intérêt 
est certainement dû à une meilleure connaissance de 
l’importance de l’entraînement musculaire et, en particulier, 
de son impact sur la santé des femmes, notamment en ce 
qui concerne la périménopause et la ménopause, ainsi que 
sur leur bien-être en général. 

Une compréhension claire des avantages de l’entraînement 
en force sur la composition corporelle et le métabolisme est 
également un élément important de l’intérêt pour toutes 
les formes d’entraînement en résistance et d’entraînement 
fonctionnel.
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�æ�
�F�•���F�ò�þ���•�¬�z�¡�á���-�þ���ò�
�è���•�F�ò���-�•�
�%�ò���t

�•�¬�¡�É�É�¡�‹���%�¡�‹���Ž�¡���ƒ�¡���ë� �É���Ž�¬�ë�%�É�6�m���T�‹�ë�6�%�}�l���Ž�¡���ƒ�6�%�%�T�ë�}�}�T�%�ƒ�¡�}���¡�‹���Ž�¡��
compréhension fait que davantage de personnes utilisent 
les zones d’entraînement fonctionnel et de musculation 
�T� �� �}�¡�ë�%�� �Ž�¡�}�� �ë�%�}�‹�T�
�
�T�‹�ë�6�%�}�s�� �7�T�%�}�� �
�¬�¡�%�}�¡���y�
�¡�l�� �ƒ�¡�
�T�� �}�ë�Ì�%�ë�ê�¡��
que les clubs commencent à consacrer plus de surface 
à ces modalités et même à les placer plus en évidence 
dans l’aménagement des installations. La musculation et 
l’entraînement fonctionnel sont au premier plan, au sens 
�b�m�6�b�m�¡���ƒ�6�����¡���T� ���}�¡�%�}���ê�Ì� �m�¢�s

�-�¶�¡�¡�F�¥�þ���•�z�b�F���b�z�þ�¥�F�ò�ò�����•�þ�•�z�•���è�G�á�¶�¥�7�
�������•�����þ�F�¥�7���¥�-�F���F�¥��
�þ�F�è�¡�F�ò���7�F���è	y�7���t���æ�
�F�•�ò���7�G�*�F�•�¶�á�á�F�¡�F�¥�þ�ò���¶�
���z�¥�¥�¶�*���þ�z�¶�¥�ò��
�•�¬�F�¥�þ�è���•�¥�F�¡�F�¥�þ���b�¶�¥�-�þ�z�¶�¥�¥�F�•�����•�þ�•�z�•���ò�
�ò�-�z�þ�G���-�q�F�A���•�z�b�F��
�b�z�þ�¥�F�ò�ò���t

Je prendrai l’exemple de notre gamme PWR Play. Il s’agit  
d’une solution d’entraînement fonctionnel et de musculation 
�b�6�
�Ê�½�T�
�¡�%�‹�¡�� �¡�‹�� �ƒ�6�%�ê�Ì� �m�T�y�
�¡�l�� �ƒ�6�%�‡� �¡�� �b�6� �m�� �
�¬�¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹��
individuel et collectif. Tout d’abord, elle offre une 
grande variété d’options d’entraînement, des exercices 
traditionnels sur câble aux mouvements fonctionnels 
dynamiques. Il intègre à la fois l’entraînement fonctionnel 
et l’entraînement par câble, ce qui permet aux utilisa-
teurs d’effectuer une large gamme d’exercices de force, 
�Ž�¡�³���6�y�ë�
�ë�‹�¢���¡�‹���Ž�¬�¢�i� �ë�
�ë�y�m�¡�l���¡�‹���
�¬�¢�i� �ë�
�ë�y�m�¡�s

�ò�T�� �ƒ�6�%�ê�Ì� �m�T�y�ë�
�ë�‹�¢�� �b�¡�m���¡�‹�� �T� �É�� �6�b�¢�m�T�‹�¡� �m�}�� �Ž�¡�� ���¢�
�T�%�Ì�¡�m�� �¡�‹�� 
d’associer 16 stations différentes, répondant ainsi aux 
�y�¡�}�6�ë�%�}�� �}�b�¢�ƒ�ë�ê�i� �¡�}�� �Ž�¡�}�� � �‹�ë�
�ë�}�T�‹�¡� �m�}�� �¡�‹�� �6�É�É�m�T�%�‹�� � �%�¡�� �¡�É�b�¢�›
rience d’entraînement fonctionnel personnalisée. Cela 
permet d’obtenir des modèles de mouvements variés qui 
simulent les activités de la vie réelle.

Le PWR Play est également peu encombrant, ce qui le 
rend idéal pour les installations qui souhaitent maximiser 
la capacité d’entraînement fonctionnel dans une zone 
compacte. Il permet de créer des espaces d’entraînement 
�¡�É�ê�ƒ�T�ƒ�¡�}���}�T�%�}���ƒ�6���b�m�6���¡�‹�‹�m�¡���
�T���½�T�m�ë�¢�‹�¢���Ž�¡�}���¡�É�¡�m�ƒ�ë�ƒ�¡�}�s

�F�%�ê�%�l�� �ë�
�� �¡�}�‹�� �T�Ž�T�b�‹�¢�� �j�� �
�¬�¡�%�‹�m�T�ð�%�¡���¡�%�‹�� �¡�%�� �Ì�m�6� �b�¡�s�� ���½�¡�ƒ�� �}�¡�}��
multiples stations, le PWR Play peut être utilisé pour 
l’entraînement fonctionnel en groupe, favorisant un environ-  
nement d’entraînement dynamique et engageant tout en 
abordant simultanément plusieurs objectifs de remise en 
forme, tels que l’agilité, la coordination et la force.

Comme je l’ai dit plus haut, l’entraînement fonctionnel 
ne se résume pas à une seule chose, et le PWR Play est 
conçu pour l’englober. Il prend en charge les exercices 
traditionnels à base de câbles, les entraînements 
fonctionnels et l’entraînement au poids du corps, ou 
une combinaison des trois. Avec de nombreuses options 
supplémentaires et des solutions de stockage en option, il 
permet aux établissements de créer des environnements 
d’entraînement personnalisés et adaptables. �„

CE REGAIN D’INTÉRÊT EST 
���'�t�}���A�U�'�T�'�U�}���#�ƒ�������€�U�'��
MEILLEURE CONNAISSANCE DE 
L’IMPORTANCE DE L’ENTRAÎNEMENT 
MUSCULAIRE ET, EN PARTICULIER, 
DE SON IMPACT SUR LA SANTÉ 
�#�'�w�K�9�'�T�T�'�w�"

�*�b�����ÿ���� 
�-�•�
�%���7�F���b�z�þ�¥�F�ò�ò

Surface : 2 000 m² 
Loyer : 13 000 €

�-�¡�}�}�ë�6�%���k�����������ÿ�ÿ�ÿ���Á���b���z

�*�b�������� 
�-�•�
�%���7�F���b�z�þ�¥�F�ò�ò

Surface : 500 m² 
Loyer : 4 600 €

�-�¡�}�}�ë�6�%���k�����������ÿ�ÿ�ÿ���Á���b���z

�*�b���������� 
�-�•�
�%���7�F���b�z�þ�¥�F�ò�ò��

Surface : 1 800 m²  
Loyer : 5 800  €

�-�¡�}�}�ë�6�%���k�����������ÿ�ÿ�ÿ���Á���b���z��

ÎLE-DE-FRANCE

�-�¶�¥�þ���-�þ���k  
�Ž�T�½�ë�Ž�s�É	x�ê�‹�%�¡�}�}�›�y� �}�ë�%�¡�}�}�s�É�m���˜���ê�‹�%�¡�}�}�›�y� �}�ë�%�¡�}�}�s�É�m

�*�b���������� 
�-�•�
�%���7�F���b�z�þ�¥�F�ò�ò 
�‰Occitanie�Š

Surface : 1 500 m² 
Loyer : 2 500 € 

�-�¡�}�}�ë�6�%���k�����ÿ�ÿ���ÿ�ÿ�ÿ���Á���b���z

�*�b�������� 
�-�•�
�%���7�F���b�z�þ�¥�F�ò�ò�� 
�•�%�m�¡�‹�T�Ì�%�¡�•

Surface : 760 m² 
Loyer : 1 900 €

�-�¡�}�}�ë�6�%���k�������ÿ���ÿ�ÿ�ÿ���Á���b���z

�*�b���������� 
�-�•�
�%���7�F���b�z�þ�¥�F�ò�ò�� 
�•�e�m�T�%�Ž���F�}�‹�•

Surface : 2 000 m² / cours co 
/ muscu / cardio-training

�-�¡�}�}�ë�6�%���k�������ÿ���ÿ�ÿ�ÿ���Á���b���z

�q�t�Z�“�A�U���'

LES ANNONCES  
�q�t�Z�9�'�w�w�A�Z�U�U�'�O�O�'�w���w�€�t���$��
�ê�‹�%�¡�}�}�›�ƒ�à�T�
�
�¡�%�Ì�¡�}�s�ƒ�6��
Pour toutes vos annonces de : 
• vente/achat de clubs  
• vente/achat de matériel et d’équipements 

�
�¥�F���ò�F�
�•�F�����7�è�F�ò�ò�F���k��
�ê�‹�%�¡�}�}�›�ƒ�à�T�
�
�¡�%�Ì�¡�}�s�ƒ�6����	����m� �y�m�ë�i� �¡���¤�����%�%�6�%�ƒ�¡�}���¥

�¥�¶�
�*�F���
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�ò�
�z�*�F�A�•�*�¶�
�ò���•�F���%�¶�¥���¶�%�•�F�-�þ�z�b���t

Bon nombre de studios et de professionnels qui 
�������������������������	�����������	� ���(�	���±���������������������	�����������	�����	������
objectif principal est de « trouver des clients ». 
�%���A���é���������é�Q�����	�����	�������������	�������ð���	�����	�����������	�������
���	�����������é��
�	���������	���]�����������	�����������������V�������	�������^�����������V�����������������	�����������#�!�N

Le véritable objectif, « GAGNER PLUS D’ARGENT », 
se conçoit différemment.

�•�¬�G�æ�
���þ�z�¶�¥���7�F���•�����-�è�¶�z�ò�ò���¥�-�F

Ce qui compte dans la croissance d’une entreprise, 
c’est ���V���������	�������������������	�����	�������������������	�����	�����	�����	�����	����
���	�������������������	��  auquel vous vendez vos services.

Croissance en euros =  
�����������	�����	�����������	�����	�������	�����	�����.�%�4�4�%�3�� 

�ƒ�����������	�����������	�����	�����	��������

Cette augmentation nette se compose elle-même 
du nombre de nouveaux clients (le fameux 
objectif poursuivi par tous, qui n’est qu’un des 
3 paramètres), diminué du nombre de clients qui 
vous quittent (aussi appelé « le churn » ; à savoir : les 
clients perdus sur le mois). Et s’y ajoutent les ventes 
réalisées auprès de la clientèle existante.

Ce qui nous ramène à une formule à 4 variables :

�#�����������������	���������������
�
���	�����V���
�
�������	�����… 
�c���������������	���������������	���������I���������������	�����������	���������d�� 

�ƒ�����������	�����������	���� 
�€���������	�����������������	�����������	���������±���ð���	��

Donc : �A�������������ð�����	�� sur lesquels vous pouvez jouer 
dans votre stratégie d’entreprise.

Voyons de plus près comment les maximiser pour 
votre club !

�þ�è�¶�
�*�F�è���7�F���¥�¶�
�*�F���
�4���-�•�z�F�¥�þ�ò

�z�¥�7�z�-���þ�F�
�è

L’indicateur de résultat est le �����������	�����	�����������	��������
�������	�������Q���	�����������é���	�����������
�
���	��������������.

�æ�
�¶�z���b���z�è�F���t

Cela correspond en général aux efforts d’un service 
marketing qui génère des prospects, des actions 
de communication et du service commercial qui 
maximise la conversion des rendez-vous.

�%�����±�����	�����Q�����	�������	�����	�������	�����	� �I�����������	�������������������	������
clé pour vendre les services de suivi individualisé. 
�-�����	� �������������	�����	�����	� �I�����������������������������	������������������
�����������	�������������������
���������	���	�����Q���	�������	�������	�����	�������	���������	����
de coaching.

�O�B�(�s�€���}�A�Z�U���T���:�A�s�€�'�� 
DES CLUBS FRUCTUEUX

�£�­�î�`�����k�`���î���U�����`���Õ�����k�U�U���������U�k�î�‘���‘���H���k�`���`�����Ž���­�¥���Ž�î�™���Ž�‘���`���‘�������­���‘�����­�U�M

� �k���™�¥���������•�­�?���™�����Ž�î�™�™�����•�­�î�`�����k�`���3�)�‘�����­�`�������`�¥�‘���Ž�‘�?�™�������¥���•�­���H���Ž�k�­�‘���U�î���2�î�?�‘�����3�‘�î�`���?�‘�H��
�k�`���™�������k�‘�`���������U�k�k���O�����¥�?�2���������c���¥�‘�k�­�Ä���‘���������`�k�­�Ä���î�­�Ê�����U�?���`�¥�™���d�M���s�������k�^�^���¥�¥���Õ���Ž�î�™��
�U�k���‘�‘���­�‘�����k�­�`���3�‘�î�`�����`�k�^���‘�����������^�î�`�î�3���‘�™�H���‘���3�î�‘�����Õ���U�k���•�­�î�¥�?�k�`�����­�����­�™�?�`���™�™��
���î�`�™�p�™�k�`�����`�™���^���U�����J

PUBLI-RÉDACTIONNEL
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�J�J  �!���	�����(�	���±��

�!�������	���������	���(�	���±���Q���������������	������������������������������
coachs d’utiliser les �����������������	���
�������	 pour 
���é���������	���������A�����	�����	�������	�����	� �I�������������	�����������	��
���	�A���	�����������	�������	�A���é�±�����������	�����������	�������
�����	���� 
���������I�������	�������
���������é�����±�����	�����¸�������������	���������	����.

�0���������±�	� �����	�������µ�����	�������	�����������������������������������	��
prospect avec qui vous avez réalisé un bilan 
de forme, et prenez connaissance des notes 
de suivi à son dossier avant de le recontacter. 

�á�F�è�7�è�F���¡�¶�z�¥�ò���7�F���-�•�z�F�¥�þ�ò��
�7�¬�
�¥���¡�¶�z�ò���ò�
�è���•�¬���
�þ�è�F��
	����e���è�7�F�è���•�F�ò���-�•�z�F�¥�þ�ò���á�•�
�ò���•�¶�¥�e�þ�F�¡�á�ò

�z�¥�7�z�-���þ�F�
�è

L’indicateur de réussite ici est la durée de vie 
���	���A�������	������, qui peut se calculer en nombre de mois, 
ou en �������������	���]��������������� ̂(% de clientèle perdue 
chaque mois).

�æ�
�¶�z���b���z�è�F���t

Ici, entrent en jeu toute l’expérience client et 
���	�A���	���������	�����é���������é�����������	���������	�����������	�����������N

�J�J  �!���	�����(�	���±��

�%�����������������������������������������������������������	���������	���(�	���±���Q��
�������A�����������������é���������	����������������suivi personnalisé 
���������A���	�����������	�Q���������
�	�������������	�����	���������������ð���	. 
�(�	���±���A�	�������������������������	�������	���±���é�����������������Q��������������������
���	�����	���A���	�����é���������	�����������	�����	�����	���������	�����������	���B�;���l�N

���
�e�¡�F�¥�þ�F�è���•�F���á�è�z�4���7�F�ò���ò�F�è�*�z�-�F�ò

�z�¥�7�z�-���þ�F�
�è

L’indicateur de cette stratégie sera le panier moyen 
des nouveaux clients, autrement dit : le montant 
moyen dépensé à la première transaction.

�æ�
�¶�z���b���z�è�F���t

Augmenter les tarifs peut se faire à condition 
d’aligner la valeur perçue par vos clients. Entrent 
�	���A���	�������V���������	���������
�	�������������	�����	���	�������	���A���é���é�±���	����
���	���ã�����N���0�����������������������	�������	�����é���é�±���	�����	���ã�����K���	����
���������A���	�����������������	�����������	���������	���������	�����������ì�����¸���������	�����K�Q��
�����	�������±�	� �������	�����������	���������������������������é�	���������������ð���	���	����
apportez-lui la solution.

�J�J  �!���	�����(�	���±��

�.�������������	�����������������	�����	���������	���@�;���l�����	�����������������
����
�	���������������������������	���������������	�����������������	���������������������Q�A����������
rien changer à leur méthodologie, si ce 
���V�	�������������������������é�����	���ã���	�������������	�����������	�������������µ���	��
à notre outil. Alors, imaginez si, en plus, 
���������A�����	�������±�	� �������	�����������	�����	���������	������������������������
�����A�����������ð���	���������������������Q���	���������	�Q�������������������	��
suivi, vous leur apportez la solution de suivi 
�����������	���������	�����	�������	�����é�������������b Vous ne vendrez 
plus des heures, mais des transformations et 
���������	�����	���	� �����	�����������	�����������	�������	���@���¸���C�;�;���l�N

�
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�����•�����-�•�z�F�¥�þ�U�•�F���F�4�z�ò�þ���¥�þ�F

�z�¥�7�z�-���þ�F�
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L’indicateur ici concernera les « upsell », c’est-à-dire  
les ventes additionnelles réalisées auprès de 
�����A�������	�����ð���	���	���������������	.

�æ�
�¶�z���b���z�è�F���t

Sont mobilisés les efforts de marketing direct et 
���	���A�	�
�
�������������	�����	�����	�����������	�����	���������	���������	���������������ð���� 
de la clientèle.

�J�J  �!���	�����(�	���±��

�(�	���±�����������������	�����	�������������	��structurer un 
���	���������	�����	���������������������������������������é�����	���
���������������	����
���	�����������������	���������������������������������é. Équipez vos 
�����������������	���(�	���±�����������������������	�����	�����¸�����������	����
un suivi premium, et permettre à vos clients 
d’atteindre leurs objectifs. Catégorisez vos 
clients par type d’abonnement, et adressez 
à ceux qui n’ont pas souscrit à vos services 
additionnels des invitations à réaliser un 
bilan gratuit avec vos coachs.

�á�è�K�þ�������þ�F�ò�þ�F�è���-�F�þ�þ�F���G�æ�
���þ�z�¶�¥���¡���e�z�æ�
�F���t

�4�	�����	� ���(�	���±���������	�������������	���é���������	�����	���������������Q�� 
�	�������	�����	� ���	�����9�������	�����	���A���	�����������������������������`��

QUEL CAS DE FIGURE VOUS CORRESPOND ?
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�,�������é���	�������������������������	�����V�	���	���������	�����	���
���������������������������	��
���é���������	���	���������V�����	�����������������	�Q�����������±�����������	�����������ð���	��
�������é�������������	�������������	���	�������������������������������	���	�������é���������é�	�Q�����±����
d’inclure ou d’exclure du mouvement les différentes parties 
fonctionnelles de la machine, déterminant ainsi les parties 
�����������������������������	�����	�������±���	�����	�������	�����	���������������	�����	�������������������N���0������
rapport aux exercices abdominaux classiques, l’utilisation 
de la Total Core Crunch Machine présente les avantages 
suivants :

•  courbe de résistance physiologique, modulée par 
���	�A���������ð���	�����	�����	�����	�����������������	�������
�����R

•  charge adaptable par rapport au niveau de l’utilisateur, 
�����A���é���������������c�����µ���	�����������������ð���	�����	�������������	�������������¸�����	������������
�����������é���������������������������	���¸���������	�d���¸�A���V�	�����é�������	�����é�N

�,�	�����������������������±�����������������������	���������������������������������	�������������������4����������
Core Crunch Machine sont les suivantes :

1
  
UPPER ABDOMINAL

En maintenant la position upper abdominal, la hanche 
�é�����������±���é�	�Q�����	�����������	���	���������	���²�	�����������������é�����	�����	��������������������
implique non seulement le grand droit de l’abdomen dans 
���������������������é���c�������������	�����±�����	�����������������������������������������������	���	������
vertical), mais stimule également de manière sensible 

���	�����±�����	�����������é�����I�������é�����	�����	�������	�����V�������������	���������	�����	���R��
globalement, la partie supérieure des muscles de l’abdomen 
thoracique est donc davantage stimulée.

�?
  
LOWER ABDOMINAL

En gardant cette fois la partie haute (côtes et apophyse 
�����������	���	�d���±���	�Q�����V�	���������	�������������������������	�����é���������	�����	���������	�������	����������
�����	���������	���²�	�������������	�������������������	�����������	���������������������R���������������	����������
également, l’action implique principalement le grand droit 
dans sa totalité, tandis que l’action de l’oblique interne 
�����
�
�ð���	�Q�����������������������������������������	���	���������	�����±�����	���������
�é�����	�����	���N��
Globalement, la partie inférieure de la musculature 
abdominale thoracique est davantage sollicitée.

�@
  
TOTAL CRUNCH

Cest la somme des deux mouvements précédents, il consiste 
�	���������	���²�	���������������������������é�	���������������������	�������	���������������	���Q�����������������������	��
le grand droit de l’abdomen et l’oblique interne dans la totalité 
���	�����	���������±�����	���N��

Comme mentionné ci-dessus, la Total Core Crunch Machine  
permet d’effectuer tous les mouvements cités précédemment 
avec le torse en position de rotation (à deux angles de chaque 
���$���é�d�Q�������������	�����������������������	�
�±�������	���	���������V�������������	���	�����	�����	�N���„

PUBLI-RÉDACTIONNEL

TOTAL CORE CRUNCH 
MACHINE 
FREEWEIGHT SPECIAL 
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ATHLÈTE : MOHAMED FODA – MATILDE BIAGINI
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NOS PARCOURS

1. DEUST MÉTIERS DE LA FORME  
�~�]�v�•���Œ�]�‰�Ÿ�}�v��via���W���Œ���}�µ�Œ�•�µ�‰�•
Un diplôme en 2 ans après le bac pour devenir :
�{�������v�•���]�P�v���v�š���������.�š�v���•�•���W�����v�]�u���Ÿ�}�v�����������}�µ�Œ�•�� 

���}�o�o�����Ÿ�(�•�����v���u�µ�•�]�‹�µ���U�����•�•�]�•�š���v�š�����[���Æ�‰�o�}�]�š���Ÿ�}�v���V
�{���������}�v�•���]�o�o���Œ�����v���u�µ�•���µ�o���Ÿ�}�v���W���������}�u�‰���P�v���u���v�š�����v���•���o�o���X
�� �������o�o�]���Ì���š�Z� �}�Œ�]���U���‰�Œ���Ÿ�‹�µ�������š���•�š���P���•���}�µ�����o�š���Œ�v���v��������

�‰�}�µ�Œ����� �À���o�}�‰�‰���Œ���À�}�•�����}�u�‰� �š���v�����•�����v�����v�š�Œ���`�v���u���v�š�U��
���v�]�u���Ÿ�}�v�����š���P���•�Ÿ�}�v�X

2. LICENCE PROFESSIONNELLE MÉTIERS  
DE LA FORME � CSP�APDE   
(Conseil et Suivi Personnalisé en Activité Physique  
de Développement et d’Entretien)

Un cursus en 1 an après un bac+2 pour devenir :
�{�������}�����Z���•�‰�}�Œ�Ÿ�(�����Æ�‰���Œ�š�����v���������}�u�‰���P�v���u���v�š���‰���Œ�•�}�v�v���o�]�•� ���V
�{�����^�‰� ���]���o�]�•�š�����������o�����•���v�š� �����š�����µ�����]���v�r�!�š�Œ�����������‰�š� �•�����µ�Æ���}���i�����Ÿ�(�•��

���������Z���‹�µ�������o�]���v�š�X
�� �����&�}�Œ�u���Ì�r�À�}�µ�•�����v�����o�š���Œ�v���v���������v�š�Œ�����o�[�µ�v�]�À���Œ�•�]�š� �����š�� 

�µ�v�������v�š�Œ���‰�Œ�]�•���U���š�}�µ�š�����v���À���o�]�����v�š���À�}�š�Œ�����>�]�����v�������ï�X

POURQUOI CHOISIR  
NOS FORMATIONS ?

�� ���������]�‰�o�€�u���•���µ�v�]�À���Œ�•�]�š���]�Œ���• reconnus  
���µ���v�]�À�����µ���v���Ÿ�}�v���o�U���]�v�•���Œ�]�š�•�����µ���Z�E���W

�� �������‰�‰�Œ���v�Ÿ�•�•���P����100 % professionnel����
���À���������o�š���Œ�v���v����

�� �������������•�������µ�v��réseau solide de 
professionnels�����µ���•�‰�}�Œ�š

�� �����^�š���P���•�����š�����u�‰�o�}�]�•�����]�Œ�����š�•���P�Œ��������
�����v�}�š�Œ�����Œ� �•�����µ�����[���v�š�Œ���‰�Œ�]�•���•

NOS PÔLES UNIVERSITAIRES

Toulouse, Angoulême, Créteil,  
Lyon, Rennes
�� �����Z���i�}�]�P�v���Ì���µ�v�����(�}�Œ�u���Ÿ�}�v�������o�����Z���µ�š���µ�Œ����

�������À�}�•�����u���]�Ÿ�}�v�•�X
�� �����d�Œ���v�•�(�}�Œ�u���Ì���À�}�š�Œ�����‰���•�•�]�}�v�����v����

�µ�v���u� �Ÿ���Œ�����[���À���v�]�Œ���J

FAITES DE  
VOTRE PASSION 
POUR LE FITNESS 
VOTRE MÉTIER !

Envie de transformer votre passion pour le sport et le bien-être  Envie de transformer votre passion pour le sport et le bien-être  
en une carrière enrichissante ? en une carrière enrichissante ? 

Rejoignez nos formations universitaires reconnues à l’université  Rejoignez nos formations universitaires reconnues à l’université  
Paul Sabatier et lancez-vous dans une profession d’avenir !Paul Sabatier et lancez-vous dans une profession d’avenir !

INSCRIPTIONS OUVERTES DÈS MAINTENANT !  
Candidatures faciles sur : 

Parcoursup – DEUST Métiers de la Forme • E-Candidat – Licence Pro Métiers de la forme CSP-APDE
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DU SECTEUR POUR 2025

Magali Chaumont, déléguée générale Active-FNEAPL
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Le secteur ne manque pas de sujets ! Aussi, la commission 
indoor que je préside a opéré des choix et les a priorisés. 
Pour 2025, nous poursuivrons naturellement les travaux 
engagés en 2024 et notamment la promotion de la TVA à 
taux réduit pour le secteur. 

Nous lançons de nouveaux chantiers, comme celui de 
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les professionnels de la prévention et les services de 
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pratiques pour l’accueil des mineurs non accompagnés 
(en partenariat avec les associations familiales). Nous 
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harmonisation des contrôles et donc de l’interprétation 
des règles d’un territoire à un autre notamment. 
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la concurrence entre le secteur marchand et non 
marchand soit lancée. En effet, il nous semble 
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puisse pas, sur l’ensemble du territoire, être répertorié 
par les plateformes régionales sport-santé. Certaines, 
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D’abord, je tiens à préciser que les orientations stratégiques 
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Autrement dit, par les adhérents d’Active-FNEAPL qui ont 
décidé de s’y investir. Les commissions sont, en effet, 
ouvertes à l’ensemble des adhérents.

Il s’agit donc des besoins exprimés par nos adhérents que 
nous nous engageons à mettre en œuvre sur l’année.
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sont nombreux, nous mettons en place des groupes de 
travail sur chacun des sujets. Cela nous permet d’avancer 
avec souplesse et réactivité.

Les membres de la commission décident des groupes de 
travail auxquels ils souhaitent participer. Ainsi, je travaille 
plus particulièrement sur l’évolution de la réglementation 
de l’accès libre et Émilie sur les conditions de l’accès des 
mineurs non accompagnés aux salles de sport. Au sein 
de la commission, je me concentre sur l’évolution de la 
réglementation de l’accès libre, une problématique qui 
concerne tous les secteurs indoor, des disciplines établies 
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cadre adapté et inclusif pour tous.

Nous avons donc un fonctionnement démocratique, 
agile et respectueux du temps qu’un chef d’entreprise 
peut consacrer à un syndicat professionnel. On se 
réunit une fois tous les deux mois en commission 
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retour sur l’avancement des sujets. À cette occasion, 
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Active-FNEAPL travaille à consolider, développer 
et promouvoir le secteur des loisirs sportifs 
marchands dans l’intérêt de tous. Nous pouvons 
tous y apporter notre contribution.

Pour soutenir nos actions, rejoignez-nous !
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ACTIVE POUR VOUS 





LE SUCCÈS SE CONSTRUIT ICI…

1 – Les fondamentaux de la vente
2 – Apprendre à vendre mieux et plus vite
3 – Maîtriser l’art du closing et de la négociation en vente

1 –  Réussir et accélérer l’intégration de vos nouveaux talents
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3 – Piloter un club, c’est gérer une véritable entreprise

�����J�����'�«�P�D�U�T�X�H�]���Y�R�X�V���D�Y�H�F���X�Q���S�R�V�L�W�L�R�Q�Q�H�P�H�Q�W���H�W���X�Q���E�U�D�Q�G�L�Q�J���S�X�L�V�V�D�Q�W
�����J���6�R�\�H�]���Y�X���D�Y�D�Q�W���Y�R�V���F�R�Q�F�X�U�U�H�Q�W�V���V�X�U���,�Q�W�H�U�Q�H�W
�����J���&�U�«�H�]���Y�R�V���W�X�Q�Q�H�O�V���G�H���Y�H�Q�W�H���S�R�X�U���G�«�Y�H�O�R�S�S�H�U���Y�R�W�U�H���&�$

�����J���/�M�L�Q�W�«�J�U�D�W�L�R�Q���&�O�L�H�Q�W���H�W���.�3�,
2 –  Comment faire de votre club un véritable social club ?
3 –  Transformer vos clients en ambassadeurs redoutables
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FORMATIONS  
VENTE ADDITIONNELLE

Le programme de formation complet adapté 
aux besoins des exploitants, des managers 
�²�E�k�«�²�7�j�³�.�M�Û�,�Û�²�/�7�j�«�²�7�j�¤�ó�M�£�7�j�«�²�j�Ú�E�þ�²�7�7��

�'� �¤�W�:�v�œ�i�ò�°�I�v�k�¤�W��� �Ö�I���`� �¤�W���I�¤�™� �k�¤�!� �¤�W�™�ò�œ�W��� �¤�W� �Ö�™� �œ�°�¤�W 
���¸�W�i�ò�œ���C�!�W���¸�W�
�°�k� �¤�¤�W�u�°�v�¸�¤�W�ò�k���I� �k�¤�W� �Ö�™�`�v�I�°�ò�k�°�¤�W��� �W���`�¸���¤�v�W 
� �k�W�Ð�I�¤�I�v���v�k�:�!�œ� �k��� �^�W� �k�W�¤�°�œ� �ò�i�I�k�;�W� �°�W� �k�W�™�œ�!�¤� �k�°�I� �`�W�b

FORMATIONS VENTE

FORMATIONS MANAGEMENT

FORMATIONS MARKETING  
& COMMUNICATION

FORMATIONS FIDÉLISATION
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à haute valeur ajoutée
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Lancement mars 2025


