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AMELIOREZ VOTRE WELLNESS AGE™

Technogym Checkup est le systéeme d'évaluation le plus complet basé sur I'lA,
qui exploite les tests physiques et cognitifs pour créer automatiquement des
programmes d’entrainement personnalisés avec Technogym Al Coach.
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Transformer les clubs
en veéritables lieux
d’accompagnement...

Le fitness de demain ne se limitera plus a une simple
question diacces aux équipements. Entre la digitalisation
croissante et liexigence accrue des pratiquants, les clubs
doivent redéfinir leur modéle pour rester attractifs.

Une tendance majeure s'impose : le fitness ne peut plus
se résumer a un simple service d’acces a des équipements.
Les pratiquants recherchent un accompagnement réel,
une véritable culture de I'entrainement qui répond

a leurs attentes individuelles.

Dés la premiére visite, liexpérience doit étre repensée.

Plutét que de vanter le nombre diappareils dernier cri,

il s'agit d'illustrer concretement comment chaque espace

et chague machine permettent d’atteindre des objectifs

précis.

Liaccompagnement doit aussi évoluer aprés liadhésion

avec des actions concrétes :

T des points de contact réguliers pour suivre la progression
des adhérents ;

« des évaluations mensuelles pour ajuster les objectifs
et maintenir la motivation ;

« des options d’entrainements hybrides, incluant du
coaching a domicile ou en ligne ;

T des rendez-vous avec des coachs pour favoriser
liengagement et la fidélité ;

T des offres personnalisées qui valorisent
liaccompagnement et liexpertise.

En repensant liexpérience client, les clubs de fitness
peuvent se positionner comme des acteurs incontournables
du bien-étre. Lentrainement ne doit plus étre consommé,

il doit étre vécu.

Mais accompagner les adhérents ne suffit pas. Il faut
aussi savoir les attirer et leur donner envie de franchir
les portes du club. Et ciest la quiintervient une nouvelle
approche de la vente, plus subtile et plus en phase avec
les attentes des consommateurs d’aujourd’hui.

L'acte de vente a changé. Aujourd’hui, attirer un adhérent
ne repose plus uniquement sur des argumentaires
classiques, mais sur une approche fluide et engageante.

Le digital est incontournable, mais il ne remplace pas
lihumain. La clé ? Intégrer intelligemment lilA et les outils
connectés tout en redonnant sa place a liexpérience client.

C'est tout I'enjeu de la conférence « Repenser la vente

pour un monde hybride, entre humain et digital »,

qui se tiendra le 6 juin au Congrés Fitness Challenges.

Un rendez-vous incontournable pour comprendre

comment conjuguer intelligence émotionnelle et

nouvelles technologies afin d’optimiser le parcours d’achat.

Les participants repartiront avec des stratégies clés pour :

T attirer les clients plutdt que de les solliciter un a un ;

T fusionner le meilleur de la technologie et de lihumain ;

T réinventer liexpérience client dans un environnement
en mutation.

Ne manquez pas cette opportunité unique diexplorer les
nouveaux leviers de la vente et diadapter votre stratégie
commerciale aux exigences du marché actuel !

Le 11¢ Congrés & Salon BtoB Fitness Challenges se tiendra,
pour la premiére fois a Paris, les 5 et 6 juin prochains.

Avec plus de 40 marques partenaires, le plus grand
événement 100 % BtoB offrira ainsi liopportunité aux
exploitants et managers de clubs de fitness, de box et

de studios, qui se déplaceront, diavoir une véritable
représentativité des nombreuses solutions et innovations
qui feront le marché du fitness de demain.

Inscrivez-vous vite et retrouvez tout le programme sur
fitness-challenges.com ! n
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L'actualité du marché du fitness

Révélez votre potentiel a travers la réalité du chemin et
Fitness Challenges University

Well & Fit, vingt ans au service des Nancéiens !

Le squat, c'est la vie !

Hotellerie : spa, fitness, bien-étre... la théorie de 'évolution !
L'apprentissage : une opportunité pour votre structure

Un « océan bleu » a saisir rapidement

YA'FI : le sparring-partner qui révolutionne les séances fitness !
Financez votre salle de sport avec WE INVEST

Un abonné n'achéte pas une machine, mais une expérience
de vie

Comment attirer plus de membres dans votre club
sans baisser vos prix ?

Les posts LinkedIn du mois

Les petites annonces de vente de clubs

3D Abductor, Freeweight Special

INCEPT : le leader francais des appareils cardio a résistance a air !

EXO booste les revenus de votre salle... en récompensant
vos adhérents !

#Beactive Day édition 2025 ! Une opportunité unique
pour les professionnels du fitness
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TRANSFORMEZ
TOUS VOS ESSAIS !

CONVERTISSEZ PLUS DE PROSPECTS GRACE A
UNE MEILLEURE GESTION DU PIPELINE DE VENTE

- CRM avec options de
segmentation avancée

— Scénarios personnalisés
desrelances

— Workflow avec assignation
de taches

— Qualification du prospect

— Tableaux de bord
& statistiques

Allez plus loin avec Xplor Resamania
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Managers de clubs, retrouvons-nous
pour cette 11° édition exceptionnelle a PARIS

1lieu + 1 date = 2 événements !

Vous retrouverez le Congrés avec des conférences toujours plus inspirantes sur liévolution du marché du
fitness, la vente, le management, le marketing digital, I''A ou encore la fidélisation client.

Pour la I année, nous vous proposons un Salon BtoB Innovation (accessible indépendamment du Congrés)
avec une quarantaine d'équipementiers.

Vous assisterez également a des tables rondes sur l'actualité du marché et aux ateliers spécifiques de
nos partenaires.

JEUDI 5 JUIN®

10h-1h Accueil & enregistrement
1th-12h Coopération & confiance Matthieu Sinclair
12h-13h Plus de santé = plus d'adhérents ! Dr Stéphane Cascua
13h-14h30 Déjeuner Cocktail & Salon BtoB Innovation
14h30-15h30 1€ investi en qualité de management rapporte 4 € en chiffre d'affaires... Jean-Jacques Gressier
15h30-16h Ateliers partenaires & table ronde*™
16h-17h Ateliers partenaires & Salon BtoB Innovation
17h-18h Les 20 prochaines années du marché du fitness Eric Falardeau
19h30 Le célebre diner « Wine & Fitness Clubs »
9h30-10h30 Diriger une entreprise dans un monde ol les algorithmes seront partout Stéphane Mallard
10h30-11h30 Virgin Active : la success-story du Health Food & Fitness™* Dean Kowarski
11h30-12h Ateliers partenaires & table ronde*
12h-12h30 Ateliers partenaires & table ronde**
12h30-14h Déjeuner Cocktail & Salon BtoB Innovation
14h-15h Déployez une st!'atégie de contenu pour transformer vos colds leads Léa Pétralie &
en prospects tres hot ! Manon Chaussin
15h-16h Convertir des prospects directement en adhérents engagés Shannen Boutaleb
16h-17h Repenser la vente pour un monde hybride, entre humain et digital Vincent Caltabellotta
*A ce jour, les intervenants et les sujets sont susceptibles d#tre modifiés.
**Les themes seront choisis par les congressistes.
***Traduction simultanée.
Tarifs

CONGRES : >395 € HT  jusqu‘au 30 avril
>445 € HT  apres le 1° mai

Ces tarifs comprennent llacces au Salon BtoB Innovation, les sessions professionnelles
du jeudi 5 et du vendredi 6 juin ainsi que le diner « Wine & Fitness Clubs » du jeudi soir,

les deux déjeuners et les pauses. ﬁtness_chq I Ienges com
SALON BtoB Innovation : > 30 AHT

Ce tarif comprend liacces au Salon BtoB Innovation et aux ateliers professionnels
des partenaires.

Inscription en ligne:
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NEWS

THE LANCET RELATIVISE LA MESURE
Un nouvel investisseur - DE LilMC POUR DEFINIR LIOBESITE

pour Barryis Bootcamp

La marque de fitness Barry's, qui avait indiqué en

juin 2024 qu’elle cherchait un nouveau bailleur de
fonds, a annoncé un nouvel investissement stratégique
de la part de Princeton Equity Group, une société de
capital-investissement spécialisée dans l'investissement
et la croissance de franchisés et d’entreprises a
établissements multiples.

Fondée en 1998 par Barry Jay, John Mumford et

Rachel Coxton, elle compte aujourd’hui 89 studios

dans le monde, dont un a Paris dans le deuxiéme
arrondissement, qui ont enregistré plus de sept millions
de visites en 2024, ainsi que la séance d’entrainement
numeérique Barry's X.

Cinquante-huit chercheurs remettent en question la
facon dont I'obésité est défnie et diagnostiquée, en
appelant a une approche plus nuancée que la mesure de
liindice de masse corporelle (IMC).

Une nouvelle publication de la commission sur liobésité
clinique de The Lancet Diabetes and Endocrinology propose
deux catégories : liobésité préclinique, lorsquiune personne
a un exces de graisse corporelle, mais que ses organes

ﬁ ¥
BARRY'S :
' f fonctionnent normalement, et liobésité clinique, lorsque
: I'excés de graisse nuit aux organes et aux tissus du corps.

Parce quiil est facile a mesurer et a comparer, lilIMC a
longtemps été utilisé comme outil de diagnostic de liobésité,
mais ciest une mesure imparfaite, car elle ne tient pas
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, compte des différences de composition corporelle, comme
les muscles par rapport a la graisse, ce qui signife qu'un
athlete musclé pourrait étre étiqueté comme obeése.

VIVAGYM ACCELERE SA CROISSANCE _—
EN ESPAGNE ET AU PORTUGAL

VivaGym est un opérateur de salles de sport a bas prix

qui vise a améliorer la vie du plus grand nombre en Healthness : le nouveau COﬂCGpt
rendant liexercice physique accessible et ludique. de Technogym!
Depuis 2016, son parcours siest articulé en trois phases :
diabord, une croissance réguliére avec liacquisition de Le fondateur de
Fitness Hut au Portugal en 2018, qui a fait passer le Technogym, Nerio
nombre de clubs de 21 4 63 en un an, puis celle des , Alessandri, a dévoilé
13 clubs Duet Fit & Barcelone en 2019, portant le total 4 91. son concept de
: marque deposee

Liarrivée de Providence Equity Partners en juin 2024 a

i h Healthness™
amorcé une nouvelle phase de forte expansion. Durant le lors du 25¢ Congrés
second semestre, VivaGym a porté son réseau de 104 a du bien-étre de
224 salles, réparties entre I'Espagne (183) et le Portugal Technogym.

(41), grace a l'acquisition de 113 clubs et I'ouverture de ]
cing nouveaux sites. Ce nouveau terme

vient s'ajouter au lexique de 'entreprise, qui se
présente notamment comme « The Wellness
Company » (I'entreprise du bien-étre).

Healthness™ exploite les données de bien-étre
collectées depuis plus de trente ans sur la plateforme
ouverte Mywellness de Technogym, en les combinant
avec les données de Technogym Checkup - une
station d'évaluation basée sur l'lA qui analyse les
parameétres psychophysiques et cognitifs.

« La capacité a prédire les maladies avant qu’elles ne
se déclarent sera la plus grande révolution de notre
époque », a déclaré Nerio Alessandri.

08 FITNESS



PLANET FITNESS GENERE
DES BENEFICES RECORDS !

La premiére augmentation du prix des
abonnements depuis plus de vingt-cing ans
a permis a Planet Fitness dienregistrer une
croissance de plus de 10 % de son chiffre
diaffaires en 2024.

La société a cloturé I'exercice fnancier avec

19,7 millions de membres et un total de 2 722 clubs,
a la suite du lancement de 150 nouveaux sites au
cours de I'année.

Le chiffre d'affaires total a augmenté de 10,3 %

par rapport a liannée précédente pour atteindre

1,5 milliard de dollars US. Les ventes a I'échelle

du réseau ont augmenté pour atteindre 4,8 milliards
de dollars US, contre 4,5 milliards de dollars US
I'année précédente, et 'EBITDA ajusté a augmenté
de 52,3 millions de dollars US pour atteindre

487,7 millions de dollars US. :

Au début de l'année 2024,
lientreprise avait annoncé
son intention de se
développer en Espagne,
affrmant que le marché
ibérique offrait un grand
potentiel.

pl_anét
fitness

ERRATUM sur le TOP 15 des
enseignes de clubs en France

Dans le précédent numéro de Fitness Challenges, les lignes
On Air et Vita Liberté sur les prix des abonnements ont été
inversées dans le tableau. Voici la bonne version.

NB DE
CLUBS AU PRIX DES ABONNEMENTS®
31/12/2024

BASIC FIT
ORANGE BLEUE
KEEPCOOL
FITNESS PARK
APPART FITNESS

19,90 a 34,99 €/4 semaines
19,90 a 29,90 €/4 semaines
9,90 a 34,90 €/mois

19 a 50 €/4 semaines

19,90 a 44,90 €/mois

7,99 €/4 semaines

34,90 €/mois

20 a 46,75 €/mois

24,85 a 36,75 €/mois

49 €/mois

35 a 50 €/4 semaines

20 a 30 €/4 semaines

1€/s a 30 €/4 semaines

VITA LIBERTE
GIGAFIT
MAGIC FORM
ELANCIA
WEFIT
LIBERTY GYM
IMPULSION

CERCLES
DE LA FORME

14,90 a 51,91€/mois

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

LES PETITES ANNONGES PROFESSIONNELLES...

Achat/vente
de matériel et de clubs

GHERCHEL,
AGHETEZ, VENDEL !

Petites annonces

Rendez-vous sur votre site d'annonces professionnelles : fitness-challenges.com
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LIFE FITNESS FRANCE
Valcke Group France SARL
180 Boulevard de la Liberte
59000 LILLE - 0182 88 30 50
fitness@valckegroup.com
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REFL EXION

REVELEZ VOTRE POTENTIEL
A TRAVERS LA REALITE DU CHEMINET
FITNESS CHALLENGES UNIVERSITY

Bertrand Lataste,

formateur et coordinateur pédagogique, Fitness Challenges University

Tout commence par une idée.
Etre animé par une vision,

un concept a concrétiser.
Cette premiére phase est
marquée par une étude du
marché, de faisabilité, et
l'élaboration d’un business
plan solide. Il faudra souvent
convaincre des investisseurs,
des partenaires ou des
banques pour obtenir

le financement nécessaire

a son projet.

La création officielle de Uentreprise est une étape cruciale.
Entre démarches administratives, choix du statut juridique
et constitution d'une équipe, l'entrepreneur doit jongler
avec de nombreuses responsabilités dés le départ.

Mais l'idée qui améne a la vision, qui améne au plan, qui

ameéne a l'élaboration sur le terrain, est parfois différente
de la réalité que nous allons emprunter. En plus de cette

réalité, cette vision peut parfois vaciller entre fantasme et
Verité sur certains points.

QUELQUES EXEMPLES ENTRE ATTENTES ET REALITES

LE SENTIMENT DE LIBERTE

«Je vais pouvoir gérer mon temps comme je le souhaite
tant sur le plan professionnel que personnel.»
Devient souvent®

« Les vacances ? Ah oui, c'était sympa... la derniére fois
que j'en ai pris, avant de monter ma boite.»

FITNESS

GAGNER RAPIDEMENT BEAUCOUP D’ARGENT

«Je vais étre mon propre patron et me verser ce que je veux.»
Devient souvent®

« Entre les charges, les salaires et les imprévus,
je me paierai ce que je peux.»

AVOIR MOINS DE STRESS

«Je n'aurai plus de patron sur le dos.»
Devient souventO

«En fait, j'ai des dizaines de “patrons” : mes clients,
mes investisseurs, mes employés... »

TRAVAILLER UNIQUEMENT SUR CE QUE J’AIME

« Cette entreprise c'est la mienne et je vais faire ce qui
me passionne.»
Devient souventO
«Je passe plus de temps sur l'administratif, le reporting,
la comptabilité... qu'a faire ce pour quoi je me suis lancé. »



UNE EQUIPE MOTIVEE ET IMPLIQUEE

«Tout le monde va avancer avec la méme implication
que moi dans ce projet. »

Devient souventO

«Pour la plupart de mes employés, c’est juste un job.»

LE SUCCES

«Si je travaille dur, j'aurai du succés. »

Devient souvent®

«Dans les diffcultés, tu découvres qui tu es, tes forces,
tes faiblesses. Ton potentiel se révéle en passant par
ce chemin.»

En résume, étre chef d’entreprise, c’'est un mélange
d’excitation, de défs et de sacrifces. Mais, malgré

la pression, la satisfaction de construire quelque chose
de concret en vaut souvent la peine !

« Pour savoir ou tu dois aller,
tu dois savoir qui tu es et d’'ou tu viens. »

Depuis plus de vingt ans dans l'entrepreneuriat, cette
phrase a toujours résonné en moi et je l'utilise en
permanence dans mes accompagnements.

Toujours trouver l'alignement du pilote avec lui-méme :
un projet ou une entreprise qui résonne avec votre
identité et votre histoire a bien plus de chances de
réussir. Cela donne une direction claire, une motivation
profonde et une authenticité qui attirent naturellement
les opportunités et les bonnes personnes.

APRES LES DEFIS DU LANCEMENT

Une fois l'entreprise créée, il faut rapidement faire face
a de nombreux enjeux qui conditionnent la pérennité
de votre activité.

- La gestion fnanciere devient un exercice délicat, il faut
maintenir une trésorerie équilibrée tout en anticipant
les imprévus.

* Le recrutement représente un autre déf majeur, car il
faut s'entourer des bonnes personnes et instaurer une
culture d'entreprise forte pour assurer la cohésion et
la motivation des équipes.

« La conguéte du marché exige de se faire connaitre, d'attirer
les premiers clients et de batir une réputation solide.

* Liadaptabilité est également une compétence clé,
savoir ajuster son offre en fonction des retours et
des évolutions du marché permet de rester compétitif.

Les premiers mois sont souvent les plus éprouvants,
marqués par des périodes de doute et d'incertitude.
Seules 'endurance et la capacité a rebondir permettent
de transformer ces épreuves en opportunités et de poser
les bases d'un succes durable.

LES OBSTACLES ET LES EPREUVES

Au fl du temps, I'entreprise se développe, mais de
nouveaux défs surgissent, rendant la gestion toujours
plus exigeante.

TLa concurrence se fait plus rude, vous obligeant a
innover et a défendre vos parts de marché.

« Les diffcultés économiques, qu'il s'agisse de crises
fnanciéres, de baisses de demande ou de colts
imprévus, mettent a ['épreuve votre résilience
de chef d’entreprise.

« Les décisions stratégiques comportent un risque,
parfois une erreur peut avoir des conséquences lourdes
sur la pérennité de l'activité.

« La pression, le poids des responsabilités pouvant
empiéter sur la vie personnelle et accroitre le stress.

Dans cet environnement incertain, la formation continue
apparait comme un levier essentiel pour acquérir de
nouvelles compétences, affner ses stratégies et mieux
comprendre les défs entrepreneuriaux, permettant
ainsi d’affronter ces épreuves avec plus de sérénité et
d’effcacité et d’assurer la réussite et la pérennité de
votre entreprise.

LiIMPORTANCE DE LA FORMATION
DANS NOTRE SECTEUR

On ne peut se reposer uniqguement sur ses compétences
initiales, que 'on soit un bon vendeur, un excellent
technicien, un bon manager ou un bon gestionnaire,

il est important de connaitre ses axes de progression

et d'aller chercher ces compétences ailleurs.

YOUR PLAN
v}
AU FIL DU TEMPS,
LIENTREPRISE SE
DEVELOPPE,
MAIS DE NOUVEAUX
DEFIS SURGISSENT, "
REALITY

RENDANT LA
GESTION TOUJOURS
PLUS EXIGEANTE.

FITNESS
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REFL EXION

Durant plus de dix-huit ans, j'ai dirigé ma propre salle

de sport, une aventure aussi passionnante qu'exigeante.
Lorsque j'ai ouvert mes portes, j'étais avant tout

un passionné de sport, mais, trés vite, j'ai compris que

la réussite d’une entreprise reposait sur bien plus que

la simple maitrise de son domaine. C'est pourquoi, tout
au long de ces années, je n'ai jamais cessé de me former.
Je suis allé chercher des formateurs compétents dans

les différents domaines que l'on peut retrouver dans la
gestion d’'un centre de ftness. Jai suivi des formations en
gestion fnanciére pour optimiser la rentabilité de mon
établissement, en comptabilité afn d'étre complétement a
l'aise sur la lecture d’un bilan, par exemple, en marketing
pour développer mon image de marque, en management
pour encadrer effcacement mon équipe «on ne nait

pas manager, on le devient...», de passer d'une vente
transactionnelle & une vente émotionnelle afn d'aller
encore plus loin, d'utiliser la PNL et la communication
interpersonnelle afn de mieux percevoir les gens qui
m’entourent et ainsi mieux manager ou encore mieux
répondre a chaque client. Chaque nouvelle compétence
acquise m'a permis d’adapter mon entreprise aux
évolutions du marché et aux attentes de mes adhérents.

C'est pour cela qu’aujourd’hui, nous avons décidé de

créer avec Franck Laduche et Pierre-Jacques Datcharry,
Fitness Challenges University, qui regroupe en un méme
endroit les meilleurs formateurs, tous exploitants ou
ex-exploitants de centres de ftness, dans chaque domaine
fondamental de l'exploitation d’un club.

NOTRE UNIQUE FOCUS : VOTRE REUSSITE

A travers Fitness Challenges University, nous vous
proposons un accompagnement complet.

MODULE VENTE

- Obtenir et maitriser une véritable force de vente
(Bertrand Lataste)

* Apprendre a vendre mieux et plus vite
Méthodologie et protocoles dans une vente millimétrée,
intégration totale de la psychologie adaptative et de sa
communication interpersonnelle. Analyser les indicateurs
clés et les intégrer pour améliorer ses performances
commerciales.

* Maitriser I'art du closing et de la négociation en vente
Reconnaitre et savoir utiliser l'impact des @motions
lors d’'une prise de décision afn de suggérer I'envie, et
créer une vente contrastée. Comment utiliser le closing
pour recruter des flleuls et savoir générer des ventes
complémentaires.

MODULE MANAGEMENT
- Devenir un meneur inspirant (Karine Abadie)

* Piloter un club, ciest gérer une véritable entreprise
Apprenez a défnir votre vision, structurez votre projet
et alignez-le sur vos valeurs. Anticipez, construisez
un baromeétre des meilleurs indicateurs de performance
afn de les mesurer et de vous adapter pour assurer
votre développement. Enfn, révélez le leader en vous
pour fédérer vos équipes !

* Recruter, intégrer, fdéliser et manager la performance
de vos équipes — Apprenez a recruter, intégrer et fdéliser
vos talents pour batir une équipe gagnante ! Clarifez les
missions, développez les compétences et créez un cadre
motivant. En tant que manager, guidez avec empathie et
donnez a chacun les moyens de réussir.
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MODULE MARKETING ET COMMUNICATION

- Une seule marque visible « la vbtre »
(Pierre-Jacques Datcharry et Jonathan Hauét)

» Démarquez-vous avec un positionnement
et un branding puissant
Apprenez a créer une identité forte et unique qui vous
distingue de la concurrence ! Ce module vous guide pour
défnir un positionnement clair et batir un branding
percutant qui attire et fdélise vos clients.

* Soyez vu avant vos concurrents sur Internet
Dominez les recherches locales et attirez plus de clients !
Apprenez a optimiser votre visibilité sur Google Maps,
Google My Business et d'autres plateformes stratégiques.
Boostez votre SEO local grace aux avis clients, citations
locales et publicités ciblées pour devancer vos
concurrents et générer plus de trafc qualifé.

« Liart de construire et dioptimiser un tunnel
de vente performant
Apprenez a construire un tunnel de vente performant de
A aZ:delagénération de prospects a l'automatisation
des conversions, en passant par l'optimisation des taux
de conversion et l'intégration d'une solution de
paiement en ligne avec Stripe.
Cette formation vous donnera toutes les clés pour
booster vos ventes en ligne et maximiser votre ROI.

MODULE FIDELISATION

- Mettre vos clients en situation de réussite
(Bertrand Lataste et Karine Abadie)

« Liintégration client et KPI
Découvrez comment optimiser l'expérience client
dés son inscription en mettant en place un parcours
d’intégration structuré et performant, tout en maitrisant
les KPI essentiels pour mesurer, optimiser et améliorer
la fdélisation et la performance de votre centre de ftness.

MODULE VENTE ADDITIONNELLE
(Bertrand Lataste et Andy Poiron)

« Implanter un service de personal training
a haute valeur ajoutée
Apprenez a structurer et a développer un service
de personal training premium, en optimisant I'offre,
la rentabilité et l'expérience client pour maximiser
la Fdélisation et la croissance de votre salle de sport.

En révélant votre potentiel a travers la réalité du chemin,
vous embrassez une dynamique d'apprentissage et de
transformation continue.

Dans un monde en mouvement, un entrepreneur

qui apprend sans cesse grandit bien au-dela de son
entreprise. Se former, c'est nourrir sa passion, gagner
en confance et rester inspiré face aux défs. C'est aussi
s'ouvrir aux autres, échanger, évoluer et batir avec cceur
un projet qui a du sens.

Chaque étape, chaque obstacle sur votre parcours
devient une opportunité de progression, fagconnant non
seulement votre réussite professionnelle, mais aussi votre
épanouissement personnel.

La mission de Fitness Challenges University est de
vous accompagner pour cultiver cette quéte de savoir
et d’évolution, donnant ainsi a votre projet une force
authentique et durable. n
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Well & Fit

VINGT ANS AU SERVICE
DES NANCEIENS'!

C &8st un vétéran du ftness créé par Michel Platini
en banlieue de Nancy. Well & Fit a survécu a
toutes les eres géologiques du Ftness et ne craint
pas | avenir. Son mantra : le bon produit au bon
prix et connaitre le prénom de ses adhérents.

Voici un scoop! Les clubs généralistes ne sont pas
morts. Alors que tous les bookmakers en legging
avaient misé sur la mort des supermarchés du ftness,
les exemples se multiplient a travers le pays. Prenez
Well & Fit a Laxou, dans la proche banlieue de Nancy.
Il sagit d'un club référent dans sa zone de chalandise,
économiquement viable, capable de se renouveler et
de fdéliser une clientele diverse.

What else? Cest surtout un club historique qui a
résisté aux assauts du low cost et de ses multiples
implantations ces derniers temps : au moins six ou sept
clubs de l'enseigne des Pays-Bas encerclent Well & Fit.

Le club n'est pas tombg, loin de la méme. Imposant,
campé sur 6000 meétres carreés, il est presque anachro-
nique a l'ére des boutiques gym recroquevillées sur
300 métres carrés, tout au plus. Vu du ciel, il fait l'effet
- toutes choses égales par ailleurs - du Panthéon
de Rome, surgissant, de toute sa masse, de ['époque
antique, en pleine ville. Il faut tout le fegme d’lvan
Espel, le patron, pour nous aider a comprendre.
Cet ancien judoka est solidement ancré au sol rien
qu'a l'écouter. Le phrasé posé sur quarante ans de
carriere dans le ftness, il revient sur la belle époque
Gymnase club, sa reprise de Well & Fit...

FITNESS

Thierry Poussin

MICHEL PLATINI

L'épopée a commencé avec «Platoche». Dans la
région, le vaisseau amiral du ftness est intimement
lié a Michel Platini, qui a créé le club avec quelques
actionnaires dans les années 1980. L'ancien milieu
de terrain des Bleus a congu 'endroit comme un lieu
multisport, incluant du tennis (son autre passion),
du golf (via un simulateur), mais aussi du badminton
(un des rares clubs a en dispenser alors), et bientdt
du squash et un bassin aquatique, sans oublier la
musculation, le cardio et autres cours collectifs. «Il
y avait méme du bridge », s'étonne Ivan Espel, a une
époque ol Well & Fit était connu sous le nom de
Kotinos. « En grec, cela désigne la couronne de laurier
que l'on offrait traditionnellement en réecompense aux
vainqueurs des Jeux olympiques antiques en Grece »,
traduit le tenant des lieux. Il a racheté le club, ainsi
que les murs, en 2004.

Un peu d'histoire. Aprés sept ans d’exploitation,
Kotinos n'échappe pas a l'appétit du groupe Gymnase
Club. Alors en pleine expansion régionale, il avale
le club de Laxou. Ivan Espel, de son c6té, entre dans
le ftness I'année ou Platini a créé son club, en 1986.

© Photos : Pauline Halin



Ce «pur Lyonnais», comme il se décrit non sans ferté,
est prof de judo, de culture physique et de stretching,
notamment. En 1987, il est appelé a Dijon pour diriger
le Gymnase Club de la ville, et I'année d’apres, tréve : c’est
par le drapeau qu'il est appelé, pour effectuer son service
militaire. En 1989, Ivan Espel revient a Lyon a la téte du
Gymnase Club Garibaldi. Laventure meurthe-et-mosellane
débute en 1994 quand Patrick Dalia le « mute», comme il
dit, fdele a I'enseigne en vogue a I'époque.

Une fdélité qui paiera malgré le rachat de Gymnase Club
par Club Med Gym en 1998. Coup de bol en pleine bulle
Internet de 2000 : Ivan Espel est nommé par le nouveau
P-D.G. du Groupe (Pedro Randez) a la téte du réseau régional.
Depuis Lyon, il pilote pas moins de 17 clubs CMG avec deux
autres Patrick bien connus du ftness : Joly et Rizzo, les futurs
patrons de L'Usine, les pionniers du ftness hyper premium.
Mais voila. En 2004, tous les clubs sont vendus a la découpe.
Décidé a se lancer, Ilvan Espel choisit le gros club de Laxou.
Il le rachéte. Désormais, il s'appellera Well & Fit.

On retrouve Ivan Espel vingt ans plus tard. Son club, il le
décrit ainsi. « C'est un centre middle class dans le ftness,
considéré dans la région comme du haut de gamme.»

Il est trois fois plus cher qu'un Basic-Fit, mais il propose
une offre plus riche: 6 000 métres carrés, donc, mais
aussi 400 cours par mois, dont une centaine de cours
d’Aquagym dispensés dans un bassin de 15 métres de long
et 6 métres de large. Well & Fit dispose d'un grand plateau
de musculation et de cardio découpé en trois parties — qui
pourraient aussi étre trois époques : les poids libres (jusqu'a
50 kilos, le manager ne craignant pas les « bodybuilders »),
les machines traditionnelles (Matrix) et les appareils
connectés (Technogym), Ivan Espel soulignant d'ailleurs la
valeur ajoutée de l'offre BioStrenght du fabricant italien,
qui permet « de tout gérer avec un coach a distance ». Et les
sports de raquette, dans tout ca ? Ils ne représentent que
5 % de l'activité ; une école de tennis (externe a la structure)
et ses 200 éléves fréquentent les cours. Le vaisseau est
piloté par dix-sept salariés, dont douze professeurs (DEUST
Métiers de la Forme et BPJEPS) et trois maitres-nageurs.

« Les hommes, c'est la recette du succes, réesume Ivan Espel.
Je ne sais faire qu’'une seule chose, c’est bien m’entourer »,
compléte-t-il, modestement. Ne dit-on pas que c'est
LA qualité a avoir en premier pour tout bon entrepreneur ?
«Je n'ai jamais voulu avoir trop de strates dans la hiérarchie,
méme lorsque j'étais directeur régional. Quand on arrivait
dans un club en province et qu'on tombait sur le directeur,
son assistante, le directeur commercial... et qu’on se rendait
compte que personne n'était au contact du client, disons

FITNESS
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que ce n'est plus possible. Donc jai imposé que tous
les directeurs soient au contact du client, et c'est ce que
je fais encore aujourd’hui a titre personnel.» Si le P-D.G.
de LVMH, Bernard Arnault, est connu pour consacrer tous
ses samedis matin a visiter ses boutiques, quel patron
peut s'excuser de le faire ? «Je faisais d'ailleurs trés peu
de réunions, préférant concentrer le reporting (budgets,
travaux, achats, etc.) a mes directeurs, et passer les trois
quarts de mon temps a parler avec les clients», dit Ivan
Espel. Est-ce pour cela qu'il choisira l'indépendance ?

Survivant de l'époque «horrible» des crédits ou lon
étouffait les abonnés pendant trois ans, Ivan Espel loue
'époque actuelle ot l'on respire un peu plus. «Un client
doit étre libre», martéle le gérant, considérant qu'un
«bon produit» est le meilleur garant d’'un abonné fdele.
Well & Fit propose donc du sans engagement, et des
prix fexibles: 15 euros si vous venez une fois par mois,
36 euros pour quatre séances dans le mois, 50 euros
pour huit séances, et 62 euros pour un acces illimité.
«A chaque fois que jai vu un concurrent s'implanter,
j'ai toujours refusé de baisser mes tarifs», souligne Ivan
Espel. «C'est normal de payer 300 euros un repas dans
un restaurant étoilé non? La seule chose qui compte
n'est pas le prix absolu, mais le bon rapport qualité/prix»
compare-t-il. Il avoue parfois s’emporter lorsqu’un abonné
lui demande pourquoi Well & Fit est plus cher que Basic-Fit.
«Je ne les retiens pas.. Et, en général, ils fnissent par
revenir», assure le manager. « Quand on paie, on ne doit
pas avoir I'impression de se faire arnaquer. » Avec I'infation,
labonnement illimité est passé de 54 a 62 euros.

Au total, Well & Fit réalise 11 million d’euros de chiffre
d’affaires hors taxes, un chiffre en légére hausse depuis
laugmentation tarifaire, pour une base d'abonnés elle
aussi en légere progression, a 2 100 abonnés, grace a l'offre
a 15 euros qui a provoqué un petit appel d'air. Le taux de
fdélité est de 60 % pour un ratio de résiliation de 3 %
par mois, principalement, dit la direction, sous l'effet des
démeénagements et des étudiants.

Il existerait une chose - et une seule - qui sépare le marché
du ftness en deux: le prénom du client. Il y a ceux qui
le connaissent, et ceux qui l'ignorent. Ivan Espel se reven-
dique bien sar du premier groupe. Et pour insuffer ce lien,
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la recommandation
reste le levier
le plus puissant !

il organise parfois un jeu encore jamais vu : celui ou celle
qui reconnait le plus de clients a leur arrivée a l'accueil a
gagné. «Un jour, dans le TGV vers Lyon, j'espérais enfn me
reposer un peu, mais le hasard m'a placé a coté d'une cliente,
que j'ai reconnue. C'est une personne d’'une cinquantaine
d’années, une chercheuse en biologie. Et elle me dit: Ivan,
je me suis inscrite parce que mon mari frequente Well & Fit,
et pourtant, je peine a me sentir pleinement a ma place.»
Une remontée de terrain qui chafouine le manager. Celui-ci
apprendra qu’en cours collectifs, les coachs encourageaient
toujours les mémes... simplement parce qu'ils connaissent
leur prénom, oubliant de fait les autres. D'ou 'importance,
insiste-t-il, de connaitre ses clients et de les nommer,
méme si cela peut paraitre un peu marketing. «Un jour,
on m'a témoigné avoir apprécié se faire appeler par son
prénom a l'accueil alors qu’en réalité, I'hotesse lisait juste
son ordinateur. Il faut bien débuter ! »

Ses clients, Ivan Espel les a rangés en quatre groupes.
D'abord, il y a ceux — pardon pour le raccourci — qui vont
dans les grands clubs low cost. «Ce sont les acharnés,
trés assidus, ceux qui font du sport et pour qui la notion
de narcissisme est trés importante. Il faut étre bien
physiquement. Eux attendent juste que le matériel soit



LE CIRCUIT TRAINING REINVENTE

PASSEZ DES PETITS GROUPES AUX GRANDES FOULES

L’engouement des entrainements en groupe de type cross training, s’appuyant sur du matériel de
type fonctionnels, comme les rameurs, ski ergs, assault bikes, battle ropes, keettlebells, barres
olympiques et autres, explose.

Incontournables dans I'offre de toutes les salles d’aujourd’hui, leur intégration s’accompagne également
de nombreux challenges opérationnels, en particulier :

- garantir une expérience de haute qualité dans chaque workout
- optimiser la rentabilité de ce type d’entralnement majoritairement délivré en petits groupes.

CEREMONY DANS LES CLUBS
LES MILLS A AUCKLAND

En exploitation depuis plus de 5 ans dans les clubs
Les Mills en Nouvelle-Zélande, Ceremony permet
d’accueillir beaucoup plus de pratiquants que les
circuits training traditionnels : + de 60 personnes
sur chaque session de 45 mn, et ce 8 a 10 fois par
jour dans les clubs Les Mills a Auckland.

6040

PERSONNES MINUTES

le circuit training en E E

taille et en

arrive

et pourrait
bien changerladonne!
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libre et fonctionnel, et que le club soit ouvert tous les
jours. Ils viendraient la nuit s'ils le pouvaient», explique
Ivan Espel. Ensuite, il y a ceux qui viennent pour se vider
la téte. « Ce sont les mémes que les premiers, mais ils ne
sont pas axés sur le corps. Ils veulent des machines propres
et bien entretenues. Ils se renseignent sur Internet et sont
assez indépendants, méme s'il leur arrive de prendre des
séances de coaching ou de consommer du BodyPump ou
BodyAttack », continue le manager.

Viennent ensuite ceux qu’lvan Espel appelle les ludiques.
«Ils font du sport parce que ¢a fait du bien. Ils recherchent
le lien social. Eux font de la gym aquatique, sont adeptes de
l'offre BioStrenght de Technogym et veulent des animations
pour ne pas s'ennuyer », compléte le dirigeant.

Enfn, il y a ceux qu’lvan Espel range dans le sport-santé,
méme s'il trouve le terme galvaudé en France. «Ils se sont
mis au sport parce que leur médecin leur a dit d’en faire
pour leur cholestérol ou leur diabéte. Ils n'aiment pas
forcément cela et ne sont pas toujours bien dans leur téte.
Pour eux, nous avons besoin de toutes les innovations,
comme les machines connectées et les écrans pour
quantifer et qualifer leurs efforts, car, quand ils referont
une prise de sang dans trois mois, ils devront voir un lien

FITNESS

1986 : date de création
sous la marque Kotinos

1993 : rachat par
le groupe Gymnase Club

2004 : rachat par Ivan Espel
qui le renomme Well & Fit

2024 : 1,1 million de
chifre d’afaires HT

15 euros : prix plancher

62 euros : forfait mensuel illimité

2100 : nombre de clients
en moyenne

60 % : taux de Fdélité

3 % taux de résiliation mensuel

entre l'amélioration de leur bilan et ce qui a été fait a
la salle », indique le manager. Chez Well & Fit, 20 % sont
des seniors, 25 % des étudiants et une bonne moitié de
35-50 ans. Un point commun : la plupart (80 %) viennent
par le bouche-a-oreille. Quand bien méme Well & Fit fait
de la communication sur TikTok & Cie, la recommandation
reste le levier le plus puissant !

Quand la plupart des patrons de ftness pestent contre
les centres low cost qui leur prennent des clients, Ivan
Espel, en judoka, retourne la situation au point que cela vire
quasi aux ippons. « Peut-étre que les low cost me prennent
des clients, mais sur le long terme, je récupére beaucoup
plus de clients chez eux qu’eux chez moi. Car moi, quand je
leur prends 1 % de leur clientéle, a leur échelle, ca fait dix
fois plus que si eux me prennent 1 % de mes abonnés !»
s'amuse le dirigeant. « De toute fagon, tout ce qui compte
dans le ftness, c’est I'emplacement. Si les gens vont a la
concurrence, c'est que vous n'étes pas assez bon. Chez Well
& Fit, nous avons mesuré que seulement 5 % des clients
partent pour un concurrent», poursuit-il. Et d'ailleurs, Ivan
Espel aimerait qu’on parle moins de «concurrents» sur
le marché du ftness francais, et plus de « confréres »...

«Je nai rien contre les low cost. Quand jai eu mon
permis, j'ai commencé par rouler en Renault 5. Il faut bien
commencer», d'aprés le manager, conscient qu'apres la
période d'apprentissage et un peu plus de pouvoir d'achat,
certains opteront pour la Mercedes. Alors, quand un
commercial d'une franchise tate le terrain chez Well & Fit
en se faisant passer pour un prospect, il en rigole. «Je les
vois arriver a 100 meétres ! Ils posent des questions trop
pointues...» Fair-play, Ivan Espel les invite toujours a faire
le tour du propriétaire. n
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SPORT-SANTE

LE SQUAT, CESTLAVIE'!

Aurélien Broussal-Derval,

CEO et directeur des formations, ABD Formations Conseil

Vous pensez que le squat est réservé aux bodybuilders et aux sportifs de haut
niveau ? Erreur. Ce mouvement ancestral est bien plus qu’un simple exercice
de musculation : c’est un outil de prévention, de mobilité et de longévité.

LONGTEMPS RESERVE AUX SALLES

DE MUSCULATION ET AUX ATHLETES
DE HAUT NIVEAU, le squat refait
aujourd'hui surface comme un
exercice clé dans le coaching santé.
Plus qu'un simple mouvement de
renforcement musculaire, il est un
pilier essentiel pour préserver la
mobilité, améliorer 'autonomie
fonctionnelle, prévenir les douleurs
articulaires et méme lutter contre
les effets de la sédentarité et des
maladies chroniques.

Si l'on entend encore tout et son
contraire sur la sécurité du squat,

la science est aujourd’hui formelle :
correctement exécuté et adapté aux
capacités de chacun, il ne présente
aucun danger pour les genoux ou

le dos. Au contraire, il permet de
renforcer la stabilité articulaire et
de limiter le risque de blessures, y
compris chez des publics fragiles.
Dans une ére ol le sport-santé
devient une priorité, ol la perte
musculaire liée au vieillissement est
un enjeu majeur et ou la sédentarité
tue plus que jamais, réhabiliter le
squat est une nécessité absolue.

Dans cet article, nous allons voir
pourquoi le squat est bien plus qu'un
simple exercice de renforcement
musculaire, et comment lintégrer
intelligemment dans un programme
sport-santé pour tous les publics,
des sédentaires aux personnes en
affection de longue durée (ALD).

COMPRENDRE LE SQUAT ET
SES VARIANTES

Le squat est bien plus qu'un simple
exercice de musculation : c’est
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un mouvement fondamental du
quotidien. Se baisser pour ramasser
un objet, s'asseoir et se relever d'une
chaise, monter des escaliers... Tous
ces gestes impliquent un schéma
moteur proche du squat. Pourtant,
dés qu'on parle d’intégrer cet exercice
en coaching santé, les débats
s’enfamment : jusqu’ou descendre ?
Quel type de squat privilégier ? Quels
bénéfces selon I'amplitude ?

Définition et typologie des squats
Tous les squats ne se valent pas, et
chaque variante a ses spécifcités :

- Squat complet : descente maximale
selon la mobilité, sans bascule du
bassin, jusqu’a recouvrir les mollets
avec les ischio-jambiers.

- Squat profond : fémurs paralléles au
sol ou légérement en dessous.

- Demi-squat : fexion du genou entre
90° et l'horizontale des féemurs.

- Squat partiel : fexion limitée,
inférieure & 90° de fexion du genou.

Pourquoi cette classification

est-elle cruciale ?

Parce qu’elle conditionne les adapta-
tions musculaires et articulaires. Un
squat plus profond sollicite davantage
la chaine postérieure (fessiers, ischio-
jambiers), tandis qu’un squat partiel
accentue la charge sur les quadriceps
et la colonne vertébrale. Une étude de
Bryanton et al. (2012) montre d’ailleurs
que l'activation musculaire augmente
signifcativement avec la profondeur
du squat, ce qui en fait un levier clé
en sport-santé. En clair : plus le squat
est profond, plus il a un impact global
sur la prévention, la performance

et la longévité. Les squats partiels
n'en restent pas moins utiles pour

développer des niveaux de force
localisés, ou travailler chez certains
patients ou pratiquants a amplitude
réduite pour tout un tas de raison.

Pourquoi le squat est-il
fondamental en sport-santé ?

Le squat niest pas juste un exercice
de force, ciest un véritable outil de
prévention et dientretien corporel :

Maintien de la force musculaire :
il requiert plus de 250 muscles,
essentiels a la mobilité et a
liéquilibre.

Autonomie fonctionnelle :
essentiel pour prévenir la perte
diindépendance chez les seniors
et les personnes sédentaires (Mear
etal., 2022).

Stabilité articulaire : réle clé dans
la protection des genoux et des
hanches (Qumbu, 2016).

Réduction du risque de chutes :
renforcement neuromusculaire
améliorant la coordination (Sawant
etal., 2024).

Protection osseuse et posturale :

effet préventif contre liostéoporose
et le mal de dos (Zuna, 2024).

SQUAT ET PREVENTION
DES DOULEURS ARTICULAIRES

Si le squat est un mouvement naturel
et fondamental, il traine encore une
mauvaise réputation. « Ca abime les
genoux», « C'est dangereux pour le
dos »... Autant de mythes qui freinent
son intégration en sport-santé.
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JOY FIT, a Saint-Maur, a fait confiance
a GEKIPS pour I'aménagement de ses
vestiaires hommes & femmes.

Chez les hommes : armoires en
mélaminé QUATRO a 2, 3 et 5 casiers,
assises PANKA, cabine d'angle. Finition
des portes et des assises Patina Bronze.

Chez les femmes : armoires en
mélaminé QUATRO a 2 et 3 casiers,
coiffeuses SHARP. Finition des portes
Patina Bronze. Assises PANKA en
finition écocuir orangé matelasseé.

La sécurité des armoires est assurée par

des serrures SOLA a clavier, de Digilock. ‘ = ool il ' _ I =y KI PS
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Pourtant, la science nous dit tout
linverse : bien exécuté, le squat est
un outil de protection articulaire et
de prévention des douleurs.

Mythe n°1: le squat est dangereux
pour les genoux

La croyance selon laquelle le squat
endommagerait les genoux repose
sur une idée fausse : la profondeur
augmenterait la pression sur
l'articulation.

- Ce que dit la science

L'étude de Salem & Powers (2001)
montre qu'il n'y a pas de différence
signifcative de stress articulaire
entre un squat complet, un demi-
squat et un squat partiel. Autrement
dit, le squat profond n’est pas plus
nocif pour le genou qu’un squat plus
superfciel.

- Un squat bien exécuté protége les
genoux en renforcant les muscles
stabilisateurs (quadriceps, fessiers,
ischio-jambiers), réduisant ainsi la
pression directe sur l'articulation.

- Lalignement est la clé : genoux
dans l'axe des orteils, activation des
fessiers et maintien de la posture.

- Eviter le «quart de squat» :
plus lamplitude est réduite,
plus la charge placée sur la
barre augmente, générant plus
de contraintes sur les autres
articulations (Bryanton et al., 2012).

Mythe n°2: le squat abime le dos
Le squat est souvent accusé d'étre
nocif pour la colonne vertébrale,
notamment a cause des charges
utilisées en musculation.

- Ce que dit la science

Une analyse biomécanique réalisée

par Qumbu (2016) confrme que

le squat renforce la stabilité

lombaire et réduit les risques de

douleurs chroniques. En fait, c'est
une mauvaise exécution qui pose
probléme, pas le mouvement en
lui-méme.

- Le renforcement des muscles du
tronc (gainage) stabilise la colonne
et réduit la pression sur les disques
intervertébraux.

- La posture est primordiale : un
bassin bien positionné et une
lordose naturelle préservée
assurent une exécution sécurisée.

- Adapter la charge et 'amplitude :
un squat a poids du corps ou avec
une charge modérée bien exécuté
est bien plus sdr qu’un squat mal
réalisé avec une charge excessive.
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Pourquoi intégrer le squat en
coaching santé ?

Au lieu diétre un facteur de
risque, le squat devient un allié
dans la prévention des douleurs
articulaires lorsquiil est bien
enseigné.

Les bénéfces confrmés par la
recherche:

- Améliore la stabilité des genoux
et prévient les douleurs fémoro-
patellaires (Qumbu, 2016).

- Protege le dos en renforcant les
muscles profonds du tronc et des
lombaires (Sawant et al., 2024).

- Prévient liarthrose et la perte de
mobilité en stimulant les tissus
conjonctifs et le cartilage.

- Favorise un alignement optimal
en corrigeant les déséquilibres
posturaux.

SQUAT ET LUTTE CONTRE LA
SEDENTARITE ET LES MALADIES
CHRONIQUES

Le mode de vie sédentaire est
aujourd’hui un facteur de risque
majeur pour la santé. Manque
d'activité, faiblesse musculaire,
douleurs chroniques... Autant de
conséquences qui peuvent étre
atténuées, voire inversées, avec un

simple exercice fonctionnel : le squat.

La recherche est claire : intégrer

des squats dans une routine
quotidienne contribue a réduire

les effets délétéres de l'inactivité

et a améliorer la qualité de vie, en
particulier chez les populations
sédentaires et atteintes de maladies
chroniques (Goyal & Rakhra, 2024).

Pourquoi la sédentarité est-elle un

fléau pour la santé ?

Le manque de mouvement entraine

une série de conséquences

delétéres :

- Fonte musculaire accélérée
(sarcopénie), augmentant le risque
de chutes et de perte d'autonomie.

- Risque accru de maladies
métaboliques (diabéte de type 2,
hypertension, obésité).

- Diminution de la densité osseuse,
favorisant l'ostéoporose.

- Douleurs articulaires chroniques

liées a un manque de stimulation
musculaire et posturale.

LE SQUAT, UNE REPONSI% EFFICACE
CONTRE LA SEDENTARITE

Le squat est un mouvement global
qui active 'ensemble du corps et
qui peut étre intégré a tous les
niveaux de condition physique. C'est
Uoutil idéal pour casser les cycles
d'inactivité et redonner de la force
aux pratiquants, méme aprées des
années de sédentarité.

Les bienfaits confirmés par la

recherche:

- Stimule le métabolisme et réduit le
risque de maladies métaboliques
(Goyal & Rakhra, 2024).

- Renforce les membres inférieurs,
réduisant le risque de chutes et de
fractures chez les personnes agées
(Mear et al., 2022).

- Améliore la mobilité et la capacité
fonctionnelle, favorisant une meil-
leure autonomie (Sawant et al., 2024).

- Protége contre la perte osseuse,
réduisant le risque d'ostéoporose
(Zuna, 2024).

Cas concret : les patients en ALD
Une étude menée sur des patients
souffrant de dysfonctionnements
respiratoires chroniques a révélé
qu’'un entrainement au squat

de 12 semaines permettait une
ameélioration de 42,9 % de la force
des membres inférieurs et une
augmentation de la capacité a se
déplacer (Sawant et al., 2024).

Adapter le squat aux personnes
sédentaires ou en ALD

La clé du succes réside dans une
approche progressive et adaptée.

1- Commencer par un squat assisté
(avec un support ou sur une
chaise).

2- Intégrer des répétitions courtes,
mais régulieres, en privilégiant
la qualité diexécution.

3- Utiliser des variantes adaptées
(TRX, halteres légers, tempo lent).

4- Progresser progressivement vers
un squat libre, en augmentant
la mobilité et la force. n

Pour récupérer toute la bibliographie
citée dans cet article, mais aussi

la suite : SQUAT,
PERFORMANCE
et SPORT-SANTE,
fashez ce code !
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ANALYSE

HOTELLERIE : SPA. FITNESS, BIEN-ETREO
LA THEORIE DE L'EVOLUTION!

Jeremy McCarthy, directeur de groupe, Mandarin Oriental

Dans le secteur de U'hotellerie, les expériences sont passées du spa au bien-étre,
puis a quelque chose de beaucoup plus puissant. Jeremy McCarthy nous explique
ce que cela signifie pour les décennies a venir.

JE CONSIDERE 2024 COMME LANNEE OU
LE BIEN-ETRE a véritablement fait
irruption au coeur de [hotellerie,
réorganisant la facon dont nous
envisageons le secteur du voyage.
Alors que le bien-étre est une macro-
tendance qui mijote depuis plus d'une
décennie, je n‘ai jamais ressenti un
bond en avant aussi tangible en une
seule année. C'est comme si le secteur
de l'hoétellerie se réinventait dans
une explosion virtuelle de nouveaux
concepts et d'innovations en matiére
de bien-étre.

TRENTE ANS DIEVOLUTION

Lle secteur a parcouru un long
chemin en trois décennies. Lorsque
jai commencé a travailler dans
'hotellerie, la plupart des directeurs
avaient des cendriers sur leur bureau
et fumaient a la chaine en travaillant.
La majorité des hotels n'avaient pas de
spa. Lorsque le directeur général de
mon premier hotel, un Four Seasons
en Californie, m'a annoncé que nous
allions en ouvrir un, ma premiére
réaction a été de me demander ce
qu’était un spa. Le bien-étre n'était pas
encore a 'ordre du jour.

Les spas ont commencé a apparaitre,
mais il a fallu beaucoup plus de
temps pour que lindustrie s'engage
pleinement dans le bien-étre. Jai
passé les premiéres années de ma
carriére a essayer de convaincre les
propriétaires, les promoteurs et les
hoteliers de l'importance des spas. Le
retour sur investissement était diffcile
a déterminer. Les spas codtaient cher
a construire et a exploiter. Alors que
de nombreuses entreprises hoételieres
se demandaient si le bien-étre était
un investissement rentable, Mandarin
Oriental a été l'un des premiers a placer
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le spa et le bien-étre au coeur de sa
marque, il y a plus de vingt ans.

Au fl des ans, par un processus
darwinien d'évolution, les hotels dotés
de spas ont semblé mieux réussir
que ceux qui en étaient dépourvus.
Les propriétaires ont commencé a
admettre a contrecceur que les spas
étaient nécessaires. Aujourd’hui, ils
sont devenus essentiels a tout hotel
haut de gamme et occupent de plus
en plus souvent une place de choix sur
le site. Aujourd’hui, il est pratiquement
impossible de trouver une entreprise
d’hotellerie de luxe qui n'intégre pas le
bien-étre au cceur de sa marque.

C'est alors qu'est arrivée la Covid-19.
La conscience de la mortalité a atteint
un niveau record, nous avons connu
un stress sans précédent et notre
rapport a la technologie est passé de
Uextréme a l'obscéne. Le nombre de
participants aux vidéoconférences
Zoom, par exemple, a été multiplié par
30, passant de 10 a 300 millions. Les
gens sont sortis de la pandémie en
quéte de bien-étre.

Lindustrie hoteliere, qui s'efforcait
de rebondir, s'est empressée de
l'adopter en tant que composante
fondamentale d'une offre de loisirs
plus expérientielle pour répondre aux
besoins des voyageurs modernes. Et
c'est ce qui nous ameéne a aujourd’hui.

LA PLUIE DE METEORITES
DU BIEN-ETRE

En 2024, nous avons vu des innovations
apparaitre sur le marché comme une
pluie de bien-étre qui s'est abattue sur
les voyageurs de luxe. Ces nouvelles
offres promettent non seulement aux
voyageurs de se sentir plus énergiques
et transformés aprés leur séjour,

mais aussi de les aider a vivre plus
longtemps.

Lannée derniére, la clinique La Prairie,
précurseur en matiére de longévité,
a ouvert des antennes a Dubai et en
Chine et a déclaré gu'elle prévoyait
50 sites au total. Kerzner a lancé
sa marque d’hotels de remise en
forme et de récupération SIRO et a
fait part de son ambition de créer
100 autres établissements. Canyon
Ranch a présenté Longevity8, une
retraite de quatre jours d'une valeur
de 20000 dollars, congue pour vous
donner «une feuille de route pour
tout le voyage qui vous permettra de
vivre plus longtemps». Sbe a dévoilé
The Estate, son concept d'hotel
de luxe basé sur la longévité. En
coulisses, Mandarin Oriental travaille
sur Wellness 2.0, sa propre vision
de lavenir centrée sur le client, qui
combine les aspects physiques,
émotionnels, spirituels et méme
médicaux de la santé et du bien-étre.

Bien que la tendance au bien-étre
dans le secteur de I'hotellerie soit en
progression constante, nous avons
l'impression d'avoir explosé un plafond
de verre en 2024. Nous nous envolons
vers un nouvel espace ol les régles de
la gravité ne s'appliquent plus.

Aquelle vitesse allons-nous accélérer ?
Jusqu’oll irons-nous ? Personne ne le
sait. Mais en 2024, 'année du bien-étre,
les possibilités se sont multipliées
de maniere exponentielle. n

Jeremy McCarthy travaille dans
I'industrie du bien-étre depuis plus
de trente ans. En tant que directeur
de groupe pour les loisirs, le spa et
le bien-étre chez Mandarin Oriental,
il supervise les installations de

40 hotels de luxe dans le monde.
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LIAPPRENTISSAGE : UNE OPPORTUNITE
POUR VOTRE STRUCTURE

Samuel Guerreiro, Institut professionnel des métiers du sport

Les régles de l'apprentissage peuvent paraitre un peu complexes au premier abord,
surtout lorsque celles-ci sont modifiées réguliérement. On vous aide a y voir clair...

POURQUOI RECRUTER UN ALTERNANT ?

Nous savons que notre secteur d’activité compte

un turn-over important. Aussi, la diversité des structures
sportives est telle qu'il est d'autant plus intéressant de
former un stagiaire/apprenti a votre image et selon vos
spécifcités des les débuts professionnels de l'alternant.
Enfn, et notamment grace a notre classe préparatoire,
les futurs alternants peuvent rapidement participer a

la vie de votre entreprise (remplacements, etc.).

En résume:

« anticiper les problématiques de recrutement ;
- favoriser l'intégration dans votre structure ;

* participer a la vie de l'entreprise.

Lilnstitut professionnel des métiers du sport (IPMS)
propose des rythmes d’alternance optimisés pour

les entreprises et une formation adaptée au secteur.
Nous sommes convaincus que nous devons construire
nos formations de sorte qu’elles répondent au mieux
aux exigences de nos entreprises partenaires.

La majeure partie de nos alternants passent par une
classe préparatoire BPJEPS, un atout qui leur permet
d’arriver mieux formés et plus confants dans leurs
missions en entreprise. Ils maitrisent déja les bases
du métier et s'adaptent plus rapidement aux exigences
du terrain.

DIFFERENCE ENTRE APPRENTI ET STAGIAIRE ?

Flexibilité du contrat

Pour le contrat d’apprentissage, vous avez la possibilité
d’étendre le contrat :

- jusqu’a 3 mois avant le début de la formation pour lui
donner le temps de s'adapter, éventuellement de gérer
la transition avec vos apprentis précédents et les rendre
plus rapidement effcaces ;

AIDES DISPONIBLES Moins de 18 ans

Rémunération minimale annuelle 5 837,88 €
Aide unique 5000 €
Aide tuteur (Afdas) 1000 €
Reste a charge annuel (12 mois) -162,12 €
Reste a charge mensuel (12 mois) -13,51 €
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- jusqu’a 2 mois apres la fn de la formation afn de
renforcer votre équipe pendant la période estivale
(congés), anticiper le pic d’activité du mois de septembre
et s'assurer de la stabilité de 'équipe pour 'année a venir.

Pour le contrat stagiaire, la durée du contrat est celle de la
durée de la formation exclusivement.

Différence de coiit

Pour le contrat d'apprentissage, des aides fnanciéres sont
mises en place par ['Etat a travers les Opco, notamment
I'Afdas (I'Opco de référence dans le secteur du sport). Voici
un récapitulatif des aides disponibles dans le tableau.

L'IPMS met tout en ceuvre pour optimiser les fnancements
et garantir un reste a charge nul sur le co(t de la
formation pour les entreprises. Laide est proratisée sur

12 mois, donc si le stagiaire est pris sur moins de 12 mois,
il n'y aura pas l'entiéreté de l'aide.

A noter que pour le contrat d’apprentissage, la formation
est gratuite pour l'alternant.

Pour le contrat stagiaire, le colt pour I'entreprise est

de 4,35 €/heure au réel en entreprise. Sur chacune de
nos formations, la durée en entreprise est d’environ

800 heures sur la durée de la formation, soit 3 480 €/an.

A noter que pour le contrat stagiaire, le colt de la
formation est a la charge de lalternant.

Pour conclure, recruter un alternant représente une
véritable opportunité pour les entreprises du secteur
sportif. Lalternance permet d'anticiper les besoins en
recrutement, de favoriser l'intégration et d'assurer une
continuité des compétences.

LIPMS se positionne comme un partenaire de choix en
offrant un accompagnement clé en main et en optimisant
les dispositifs d’'aides fnanciéres. n

18 a 20 ans 21a25 ans 26 ans et plus
9 297,24 € 11459, 40 € 21 621,60 €
5000 € 5000 € 5000 €
1000 € 1000 € 1000 €
329724 € 545940 € 15 621,60 €
274,77 € 45495 € 1301,80 €
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UN « OCEAN BLEU » A SAISIR

RAPIDEMENT

Stéphane Boisneault, DeKlic Business

Ne perdez plus de temps a vous demander si, en rajoutant une presse a cuisses ou
une machine a pectoraux, vous aurez plus de monde : c'est trop tard. Les jeunes
sont le marché captif et quasi réservé des trois « gros » du marche.

En revanche, allez jeter un ceil sur le type de parutions Instagram qui attirent
le plus de vues : on n'y voit que des photos de lifestyle healthy et sophistiqué.
Et en téte de pont, une activité sort du lot : le Pilates.

SOYONS FRANCS : AVEZ-VOUS FAIT LE DEUIL DES GEN Z ?
Vous étes-vous fait une raison qu’un jeune de 22 ans
sera plus proche de sa communauté dans un «On Air»
ou un « Fitness Park» ?

Si oui, vous pouvez passer a l'étape suivante, a savoir par
qui les remplacer. Et [, une évidence s'impose : quelle
offre y a-t-il pour leurs parents de plus de 45 ans ? Cette
population qui léve bien souvent un peu le pied au
niveau professionnel, qui commence a avoir des revenus
plus confortables et qui, aprés avoir fait le « point» sur
sa vie, se dit qu’elle doit commencer a prendre plus
sérieusement soin d'elle, aussi bien de son corps que de

son équilibre mental, trés « chahutés » en ces temps agités.

Un constat fait jour : ['offre de service pour cette
population « intermédiaire », pas vieille, mais plus trés
jeune, ou pour les jeunes trentenaires moins enclins

a rechercher la performance ne saute pas aux yeux,
sauf dans certaines boutiques
gym parisiennes comme Chez
Simone, La Montgolfére, Episod,
Snake and Twist ou encore Riise
Studios. L'explosion des studios
de gyms «zen » spécialisés

dans les grandes villes rappelle
la vague des studios de cycling
(SoulCycle, Dynamo...) qui ont
cartonné en surfant sur une hype
bien orchestrée. Mais elles sont
a Paris. Tenter 'expérience du
studio dédié a une seule voire
deux activités en province est
plus que risqué.

Pourtant, il y a clairement

un effet de mode autour des
activités de « recentrage ».
Comme pour le véganisme ou
certaines tendances sociétales
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(wokisme, développement personnel, biohacking...), les
gyms «douces » s'inscrivent dans une dynamique de
quéte de bien-étre, de conscience du corps et de santé
préventive. Une belle apparence, le controle de son poids,
l'anti-age, une meilleure résistance, des performances
mentales accrues et un regain d’énergie ne sont pas
lapanage des trés jeunes. Ce sont souvent des choix
percus comme éclairés et responsables : on prend soin

de soi, on évite les excés, on adopte une approche plus
respectueuse du corps (et parfois de la planéete). Dans

un monde oU tout est sur mesure et individualisé, des
cours plus « doux» en petit groupe offrent une expérience
premium et personnalisée, ce qui séduit ceux qui
rejettent le modéle «sport de masse ». Le sport n'est plus
seulement une activité physique, c’est une extension de
son identité et de ses valeurs qui fait écho aux nouvelles
mentalités qui pronent le bien-étre holistique.




Et parmi toutes ces activités en controle, le Pilates est

en pole position. Comme pour le yoga il y a quelques
années, le Pilates bénéfcie d’'un énorme effet Instagram
porté notamment par des célébrités comme Meghan
Markle, Jennifer Aniston ou Malia Obama aux Etats-Unis,
Vanessa Paradis, Audrey Fleurot, I'infuenceuse Caroline
Receveur ou encore Carla Bruni dans notre pays.

Limage du Pilates a évolué : il est passé d'une pratique
plutdt confdentielle & un sport tendance et premium. De
surcroit, de plus en plus de professionnels de santé (kinés,
ostéos, médecins du sport) le recommandent, ce qui le
légitime sur le long terme.

Les salles traditionnelles doivent-elles alors s'y mettre ?
Cette activité peut rapidement devenir un levier de
différenciation face aux offres de ftness classiques trop
souvent centrées sur la musculation et le cardio. Il répond
a une demande croissante de cours encadrés et de haute
qualité, tout en étant moins agressif pour le corps, donc
plus inclusif.

QUELS BENEFICES EN ATTENDRE ?

Une offre Pilates aura plus de chance de fdéliser une
clientele engagée (et solvable !) a fort pouvoir diachat,
préte a payer un tarif supérieur pour une expérience haut
de gamme. Car ces pratiquant(e)s y voient des résultats
durables et ressentent un vrai bien-étre. Promis : cela
réduira votre churn et vous assurera un taux d’occupation
régulier. Dites-vous également que cette cible sous-
exploitée, les 40 ans et plus qui cherchent du sport sans
impact et effcace, est souvent moins bien servie par les
clubs traditionnels. D'ailleurs, d'aprés le rapport Deloitte
de 2023, 75 % des pratiquants du Pilates ont plus de

40 ans, et 95 % se disent tres satisfaits.

Il vous permettra également un positionnement
tarifaire plus rentable, puisque les cours sont proposés

SEULEMENT UNE

MENTALITES QUI

HOLISTIQUE.

généralement en petits groupes ou en coaching privé, avec
un tarif plus élevé (30-50 euros la séance en moyenne).

Une excellente opportunité pour les salles de sport
d’'augmenter leur revenu par membre.

De plus, vous allez optimiser vos espaces : un studio de
«Reformer » (des machines le plus souvent en bois avec
un plateau mobile et des ressorts ajustables permettant
de mobiliser tous les muscles) bien aménagé permet
d’optimiser la rentabilité méme sur une surface réduite,
caril n'y a aucun déplacement autour des machines.

Autre avantage : les créneaux phares ne sont plus les mémes,
ce qui permet de rentabiliser chaque créneau horaire avec
moins de participants, mais a un prix plus élevé.

Vous voulez une preuve ? La société francaise leader en
termes de ventes de machines de Pilates « Reformer »

a multiplié par huit son volume de ventes entre 2023

et 2024. Une autre ? Des salles comme Les Cercles de

la forme a Paris, les Sport Avenue en région paloise,

les Elevate Premium Fitness a Bordeaux ou encore NewlLife
Fitness a Thionville, toutes tenues par des professionnels
aguerris et avertis qui réussissent, s'y sont mises. Pour cela,
il vous sufft de dédier quelques dizaines de métres carrés
inexploités de votre club ou de recycler une zone quelque
peu désertée pour capter et booster l'intérét d'une
nouvelle clientéle.

Un «océan bleu» est encore aujourd’hui possible en
lancant ce type de pratique qui deviendra rapidement un
investissement rentable, vous offrira un positionnement
différenciant, une image de marque qualitative et moderne
qui attirera une clientéle exigeante, certes, mais préte a
payer le prix pour son équilibre et son bien-étre. Une facon
aussi d'éviter le fatalisme trop souvent ambiant qui pousse
beaucoup (trop) de confréres a persévérer dans la méme
voie en espérant des résultats différents. Et comme bien
souvent, les premiers a s'y mettre récolteront la mise. n

FITNESS

LE SPORT NiEST PLUS

ACTIVITE PHYSIQUE,
CIEST UNE EXTENSION
DE SON IDENTITE ET DE
SES VALEURS QUI FAIT
ECHO AUX NOUVELLES

PRONENT LE BIEN-ETRE
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PUBLI-REDACTIONNEL

YAIFI : LE SPARRING-PARTNER
QUI REVOLUTIONNE LES SEANCES FITNESS !

o Dans un secteur du ftness en perpétuelle évolution, I'innovation en matiere

diéquipements joue un role clé pour enrichir liexpérience des adhérents. Le sac

de frappe autoporté YA'Fi s'impose comme une nouvelle référence incontournable
pour les coachs et les propriétaires de salles de sport. Polyvalent, robuste et adapté
a tous les niveaux, il dynamise les entrainements et diversife I'offre des salles, aussi
bien dans les cours de sports de combat quien circuit de cross training.

UN DESIGN ERGONOMIQUE,
OPTIMISE POUR LES ESPACES
FITNESS

Contrairement aux sacs suspendus
traditionnels, le YAiFi se distingue

par sa stature autoportée, offrant

une solution idéale pour les salles
souhaitant optimiser leur agencement
sans fxation au plafond. Son design
moderne et sa base lestée de 75 kilos
assurent une stabilité parfaite,

méme lors d’impacts intenses. 100 %
de surface de frappe, concu pour

tous les niveaux, du débutant au
confrmé, il permet une large variété
diexercices, des frappes simples aux
enchainements complexes. Intégré
aun circuit, il dynamise les séances
et attire les pratiquants en quéte de
nouveauté et de performance. Sa

base stable et basculable facilite son
déplacement, siadaptant rapidement a
tous les espaces.

DES MATI‘ERIAUX‘PENSI‘ES POUR
UNE DURABILITE OPTIMALE
ET UN ENTRETIEN SIMPLIFIE

Les espaces ftness ont besoin de
matériel résistant a un usage intensif.
YAiFi répond a cette exigence avec

une conception en simili cuir haut

de gamme, facile a nettoyer et ultra-
résistant. Ses coutures renforcées

et sa mousse en polyéthyléne haute
densité garantissent une longévité
exceptionnelle, réduisant ainsi

les colits de maintenance pour les
exploitants. Sa surface est résistante

a la transpiration et compatible avec
les produits désinfectants courants. Sa
base en bloc de béton lestée assure une
stabilité optimale sans nécessiter de
réglages. Une résistance et une fabilité
qui permettent aux propriétaires

de salles diassurer un retour sur
investissement durable.

FITNESS

UN INVESTISSEMENT RENTABLE
POUR LES SALLES DE SPORT

En proposant un équipement
innovant et performant, le YAIFi
favorise la rétention des adhérents

et attirera de nouveaux clients. Les
pratiquants sont de plus en plus

a la recherche de nouveautés et
diexpériences engageantes qui les
motivent a sientrainer réguliérement.
Le YAiFi représente un investissement
stratégique grace a sa durabilité et
son impact positif sur liexpérience des
membres. Un équipement de qualité
qui renforce liimage moderne diune
salle de sport. En complément des sacs
suspendus ou en remplacement de
solutions encombrantes, le YAiFi offre
une fexibilité d’installation unique.

LE YA’FIT STUDIOS : UNE REFERENCE
EN FRANCE

Le YAiFit Studios, situé pres de Lille,
est liun des premiers centres a
intégrer le YAIFi dans ses cours.

Ce studio moderne propose des
entrainements innovants en exploitant
pleinement la polyvalence et la
robustesse du YAiFi. Que ce soit pour
des séances de boxe, de kickboxing ou
des cours de cross training, les coachs

du YAiFit Studio liutilisent pour offrir
a leurs adhérents une expérience
unique et performante.

Diautres liont aussi adopté, comme

la salle Boxium a Paris, les espaces
Fftness d’hétel comme le groupe Okko
Hotel, le Brach. Ces établissements
ont vu dans le YAiFi une solution
pertinente pour enrichir leurs offres et
proposer une alternative effcace aux
sacs de frappe traditionnels.

Le sac de frappe autoporté YAiFi est
une solution idéale pour diversifer
lioffre tout en améliorant liexpérience
dientrainement des adhérents. Congu
pour allier performance et durabilité,
il est un atout de choix pour des
séances plus dynamiques et effcaces.
Que ce soit pour la boxe, le MMA, ou
encore le ftness fonctionnel, son
adaptabilité le rend incontournable
dans liunivers du sport.

Adopter le YAiFi, ciest faire le choix
de liexcellence pour son espace
dientrainement et assurer une
expérience unique aux pratiquants
en quéte de performances et de
nouveautés. n

YAIFi a partir 1 499 A TTC fi Disponible
sur waterrower.fr et yafabrik.fr




FINANCEMENT PUBLI-REDACTIONNEL

FINANCEZ VOTRE SALLE DE SPORT
AVEC WE INVEST

Rencontre avec Gwenaél Ricou et Vincent Belliard, co-fondateurs de WE INVEST.

de devenir propriétaires de leur salle, tout en ofrant une opportunité attractive

I
>> Avec WE INVEST, Weft.club propose une solution innovante qui permet aux coachs
=
Et aux investisseurs.

| D'OU EST NEE L'IDEE DE WE INVEST ? se lancer. Le mieux est encore d'écouter ceux qui
liont vécu : scannez le QR Code pour les découvrir!

Gwenaél Ricou : En tant que réseau de salles de
sport, nous avons constaté que de nombreux coachs,
talentueux et motivés, n'avaient pas I'apport fnancier
sufsant pour ouvrir leur propre club.
En parallele, des propriétaires de salles souhaitaient
transmettre leur afaire a leur équipe, sans que ces
derniers n'aient les fonds nécessaires pour le rachat.
Ciest pour lever ces barriéres que nous avons créé
WE INVEST en janvier 2022, avec Vincent.

COMMENT FONCTIONNE CONCRETEMENT
WE INVEST ?

Vincent Belliard : WE INVEST est un véhicule
d'investissement destiné a fnancer I'apport
personnel des futurs franchisés Weft.club.

Notre mission est simple : donner un coup

de pouce fnancier aux porteurs de projet, leur
laissant progressivement la pleine propriété de leur
club.

Liobjectif niest pas que WE INVEST reste actionnaire
a long terme : nous prévoyons une sortie entre
3et7ans.

est un véritable tremplin entrepreneurial. _ ;
Concrétement, les entrepreneurs peuvent hx }
se concentrer sur leur métier et leur réussite, ¥ 3
sans que le fnancement soit un obstacle.

QUELS SONT LES AVANTAGES POUR LES :
ENTREPRENEURS ? . | ﬁt
E - .club
G.R: Pour les coachs et les managers, WE INVEST ' & P Szauel] ﬁ
N -y Wl

V.B : Ciest aussi un argument face aux banques: le
soutien de WE INVEST prouve la solidité du projet,
c'est rassurant.

Vincent Belliard, Julien Siméant [Weftclub La Suze-Sur-Sarthe] & Gwénaél Ricou - Photo DR

| ET POUR LES INVESTISSEURS ? .
| UN DERNIER MOT POUR CEUX QUI HESITENT ?
V.B : WE INVEST représente un investissement

stratégique et sécurisé. Le modéle est clair: V.B : Si vous étes coach ou manager et que vous
un engagement limité dans le temps, une sortie révez d'ouvrir votre propre salle, ne laissez pas la
encadrée et une rentabilité basée sur la montée question du fnancement vous freiner.
en puissance du club. C'est un schéma vertueux,
a la fois pour les investisseurs et pour les franchisés. G.R: Et si vous étes investisseur, WE INVEST vous
. o ofre une opportunité de soutenir des entrepreneurs

DES CLUBS ONT-ILS DEJAVU LE JOUR GRACE A motivés tout en sécurisant votre investissement.
WE INVEST ?

Rejoignez le réseau qui bouge et concrétisez votre
G.R: Oui, et ciest la meilleure preuve que ce modeéle projet avec Weft.club !
fonctionne ! Plusieurs salles de sport Weft.club ont
déja ouvert leurs portes grace a WE INVEST, avec Contactez-nous : developpement@weft.club

des coachs qui, sans ce dispositif, niauraient pas pu
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VENTE

INTERVENANT

AU 11° CONGRES
FITNESS CHALLENGES

S

UN ABONNE NIACHETE PAS UNE MACHINE,
MAIS UNE EXPERIENCE DE VIE

Vincent Caltabellotta, conférencier expert en leadership et performance collective

Les salles de sport vivent une transformation majeure. Longtemps centrées
sur les équipements et les abonnements, elles doivent aujourd’hui composer
avec de nouveaux défs : concurrence accrue, clients volatils, explosion des
solutions digitalesO

Face a ces mutations, la relation client devient un levier stratégique, trop
souvent sous-exploité. Pourtant, les solutions existent pour redonner a
I'expérience ftness toute sa valeur, et surtout, son effcacité commerciale.

DES CLIENTS EXIGEANTS,
UN MARCHE SOUS PRESSION

Le marché du ftness a profondément
évolué ces derniéres années. L'essor
des salles low cost, la multiplication
des applications de coaching en ligne
et la standardisation des offres ont
bousculé les modeéles traditionnels.
Dans ce contexte, plusieurs défs
majeurs se posent aux clubs qui
veulent rester compeétitifs.

Les abonnés sont nombreux a
commencer avec motivation... pour
décrocher quelques semaines

40 FITNESS

plus tard. En moyenne, 50 % des
nouveaux inscrits abandonnent leur
abonnement avant six mois. Manque
d’accompagnement, résultats qui
tardent a venir, absence de lien avec
'équipe : autant de facteurs qui
expliquent cette volatilité.

A l'heure ol chacun peut pratiquer du
sport chez lui avec des applications
performantes, pourquoi venir en salle ?
Beaucoup d’établissements peinent a
apporter une réponse convaincante.
Or, sans une proposition de valeur
forte et différenciante, diffcile de

se démarquer et de justifer un

abonnement long terme. Le ftness
low cost a imposé un modéle ou
l'accés aux machines est devenu une
commodité. Avec des abonnements
a 20 euros par mois, diffcile de
justifer une offre premium, pourtant
essentielle a la rentabilité des salles
indépendantes et des enseignes
positionnées sur le service.

Les coachs et conseillers des salles
sont souvent passionnés par le sport,
mais beaucoup moins par la vente.
Résultat : ils n'exploitent pas leur
potentiel commercial, alors qu'ils sont
en contact direct avec les adhérents.



Trop peu formés a la relation client,
ils n'ont pas les outils pour créer
une réelle dynamique de fdélisation.
Si les outils numériques sont
omniprésents - CRM, applications
mobiles, suivi des entrainements -,
ils sont souvent sous-utilisés. Trop
de salles se contentent de collecter
des données sans les exploiter pour
personnaliser U'expérience et mieux
accompagner leurs clients.

REINVENTER LA RELATION CLIENT :
L'ART DE VENDRE SANS VENDRE

Face a ces défs, la clé n'est pas
d’'augmenter les promotions ni

de multiplier les campagnes
d’acquisition. Ce qui fait la différence
aujourd’hui, c'est la capacité a
engager le client durablement, a lui
offrir une expérience ot il se sent
accompagné, écouté et motive.

Voici les piliers d'une nouvelle
approche de la vente et de la relation
client dans le ftness :

Miser sur 'accompagnement humain

Les machines ne fdélisent pas,

les relations oui. Un bon programme
d’entrainement ne sufft plus : il
faut que chaque membre se sente
encadré, motivé et encouragé.

Cela passe par des interactions
réguliéres avec les coachs, des
suivis personnalisés et des conseils
adaptés a chaque profl. A I'inverse
s'il le fait trop, le colt augmente et
le client risque de sentir qu’il paye
pour un service superfu.

Transformer chaque coach
en ambassadeur commercial

Plutét que de voir la vente

comme une tache ingrate, il faut
lintégrer naturellement dans
'accompagnement. Un coach ne doit
pas «vendre du coaching», mais
poser les bonnes questions : « Quels
sont tes objectifs ?», « Qu'est-ce qui
pourrait t'aider a rester motivé ?»,
«As-tu déja pensé a un suivi
personnalisé ?». En mettant en avant
la valeur ajoutée avant le prix, on
évite le rejet instinctif de la vente.

Exploiter la data pour enrichir
l'expérience

Chaque membre laisse des traces

de ses habitudes : frequence des
entrainements, types d'exercices
pratiqués, utilisation des services
annexes. Plutét que de stocker ces
données, pourquoi ne pas les utiliser
pour proposer du coaching au bon
moment, rappeler qu'un programme
d’entrainement mérite d'étre ajusté,
ou méme anticiper une démotivation
en envoyant une invitation a une
séance spéciale ?

Valoriser l'expérience plutot
que le tarif

Le prix n'est un obstacle que lorsque
'expérience ne suit pas. Plutot que
de vendre un acces a des équipe-
ments, il faut vendre un résultat,
une transformation, une progression.
Une salle premium justife son tarif
non par ses machines, mais par la
qualité de son accompagnement et
son approche individualisée. Pour

CE QUI FAIT LA
DIFFERENCE
AUJOURDIHUL,
CIEST LA CAPACITE
A ENGAGER

LE CLIENT
DURABLEMENT,
ALUI OFFRIR

UNE EXPERIENCE
OU IL SE SENT
ACCOMPAGNE,
ECOUTE ET MOTIVE.

cela, il faut travailler sur sa valeur
ajoutée et non sur son activité de
salle de sport, point qui manque
cruellement dans le secteur.

Créer une communauté engagée

Le ftness n'est pas qu’une

activité physique, c'est un mode

de vie. Les salles qui fdélisent le
mieux sont celles qui créent une
appartenance : challenges collectifs,
événements réguliers, groupes
privés d'entraide... Plus le sentiment
de communauté est fort, plus les
adhérents restent engagés.

UN AVENIR PROMETTEUR POUR
LES CLUBS QUI OSENT EVOLUER

Le ftness est en pleine mutation,
mais cela ne signife pas que tout
est perdu. Au contraire, c'est une
formidable opportunité pour les
clubs qui sauront prendre le virage
de l'expérience client. Ceux qui
sortiront du lot ne seront pas les
plus gros, ni ceux qui feront les plus
grosses promotions, mais ceux qui
comprendront que la valeur ne réside
pas dans les machines, mais dans
la maniére dont elles sont mises au
service des adhérents.

Le ftness de demain sera soit

un simple accés a un plateau de
musculation, soit une offre qui
apporte de la valeur, un écosystéme
ou chaque interaction compte, ol
chaque adhérent se sent accompagneé
et ol l'engagement devient naturel.

Alors, prét a repenser votre approche ?n
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COMMENT ATTIRER PLUS DE MEMBRES
DANS VOTRE CLUB SANS BAISSER

VOS PRIX?

La vraie solution ?

— Andy Poiron, expert en Personal Training fi andypoiron.com

Cet article a pour mission de vous aider a attirer plus de membres dans

votre club sans jamais avoir a baisser vos prix. Pourquoi ? Parce que casser ses tarifs
détruit la valeur percue de votre coaching, attire les mauvais clients et vous enferme
dans une guerre des prix que vous ne pouvez pas gagner.

Devenir incontournable grace a des stratégies qui créent une expérience irrésistible,
fidélisent vos membres et transforment chaque prospect en client enthousiaste.

DANS CET ARTICLE, VOUS ALLEZ DECOUVRIR :

« Comment organiser des événements
qui boostent votre communauté et votre recrutement ?

* Pourquoi les challenges ftness et nutrition sont des
aimants a nouveaux membres.

« Comment utiliser le digital pour attirer des leads
qualifés sans effort ?

* Uimportance des avis clients pour vendre votre coaching
sans avoir a convaincre.

« La seule chose qui différencie les clubs qui explosent de
ceux qui stagnent.

POURQUOI CASSER SES PRIX NEST-IL
PAS LA SOLUTION ?

Les salles de sport se battent sur les prix. Elles courent
aprés les réductions. Elles espérent que baisser leurs tarifs
remplira leurs rangs.

C'est une erreur. Brader son offre ne fait qu'envoyer

le mauvais message.

Un coach sportif qui baisse ses prix ?

Il avoue que son service ne vaut pas ce qu'il annonce.
Il place le prix au centre de la discussion.

Il attire les mauvais clients.

Les clients qui viennent pour une promo repartiront pour
une autre promo.

Les vrais clients, ceux qui veulent des résultats, ne
cherchent pas le prix le plus bas.

Ils veulent une expérience forte, une transformation
réelle, un cadre motivant.

«Si le prix est la seule différence
entre vous et vos concurrents,
alors vous n'avez pas vraiment de différence. »

FITNESS

LA GUERRE DES PRIX EST UNE IMPASSE

Baisser ses prix crée un effet domino :

- moins de revenus;

- moins de moyens pour investir dans l'expérience client;

- moins de fdélité des membres ;

- plus de frustration quand les clients voient que d'autres
ont payé moins cher.

Pire encore : ¢ca érode la perception de valeur.

Quand un coach sportif vend son coaching a prix casse,

il entraine son marché vers le bas. Il éduque les gens a
attendre des réductions, au lieu de les habituer a investir
sur eux-mémes.

Les grandes chaines de ftness peuvent jouer a ce jeu.
Elles ont des volumes énormes. Elles misent sur les
abonnements dormants. Mais un club premium ne peut
pas survivre ainsi.

L'ILLUSION DU PRIX VS LA VRAIE VALEUR

Le probléme n’est presque jamais le prix. Le probléme,
ciest que lioffre niest pas pergue comme irrésistible.

Les meilleurs clubs ne vendent pas juste du ftness.
Ils vendent une transformation physique et mentale.
Ils créent un environnement ou les gens se sentent
bien, soutenus, challengés.

Regardez les marques haut de gamme. Elles ne jouent
jamais sur le prix. Elles vendent une vision, une appar-
tenance, un résultat.

C'est exactement ce que doit faire un club premium.
Vous n'avez pas besoin de faire des réductions. Vous avez
besoin de créer de la valeur pergue.

Les meilleurs clubs ne cherchent pas a étre moins chers.
Ils cherchent a étre les meilleurs.

A vous de choisir.



CREER DES EVENEMENTS POUR BOOSTER
LA COMMUNAUTE ET RECRUTER

Les gens ne s'attachent pas a une salle.
Ils siattachent a une communauté.

Un club n’est pas juste un lieu ot l'on transpire.

C'est un espace ol l'on progresse, ou 'on se connecte,
ol l'on appartient.

Les abonnements ne retiennent pas les gens.

Les relations, oui.

Si votre club est un simple endroit ou l'on vient s'entrainer,
alors il sera comparé a tous les autres.

Et a ce jeu-13, les grandes chaines gagnent. Elles ont plus
de machines, plus de volume, plus de budget publicitaire.

Mais elles n'ont pas ce que vous, vous pouvez créer :
une vraie communauté. Un lieu ou les gens veulent rester.

POURQUOI ORGANISER DES EVENEMENTS ?

Un client qui participe a un événement siimplique
émotionnellement dans votre club.

Il ne fait plus que s'entrainer.
Il crée des liens. Il s'investit. Il s'identife.

Un membre qui se sent connecté a votre club reste
plus longtemps, parle de vous, et vous améne de
nouveaux clients.

Les événements sont des accélérateurs de bouche-
a-oreille.

- Un membre vient avec un ami.
- L'ami découvre une expérience unique.
- ['ami se transforme en prospect, puis en client.

Pas de pression commerciale. Pas de forcing.
Juste une expérience positive qui fait le travail.

LES MEILLEURS EVENEMENTS A ORGANISER AU PRINTEMPS

Le printemps est parfait pour sortir du club et créer de
nouvelles expériences.

- Bootcamp en extérieur

- Une séance spéciale dans un parc ou sur la plage.
- Accessible a tous, y compris aux non-membres.
- Format fun et dynamique pour maximiser
'engagement.
- Objectif : faire vivre votre coaching, montrer
votre énergie, créer une connexion.

- Spring Transformation Challenge

- Un déf de 3 semaines pour préparer I'été.

- Inclut entrainements, nutrition et mindset.

- Les participants voient des résultats concrets.

- Objectif : attirer des non-membres qui veulent
un plan clair et un cadre motivant.

- Workshop nutrition & bien-étre

- Eduquer, conseiller, démontrer votre expertise.

- Idéal pour attirer des prospects sans engagement
physique immédiat.

- Format court (1 h-1 h 30) avec Q/R et interactions.

- Objectif : positionner votre club comme un centre
d’excellence en coaching global.

- Séance « Amene un ami »

- Les membres viennent avec un ami gratuitement.

- Création d’une ambiance dynamique et fun.

- Pas de vente, juste une belle expérience partagée.

- Objectif : multiplier les prospects qualifés sans effort
marketing.

COMMENT ORGANISER UN EVENEMENT QUI CARTONNE ?
Ne laissez pas le hasard décider du succes.

1. Choisir un théme qui attire

Un bon événement a une promesse forte :

- « Perdez 2 kilos en 4 semaines avant l'été. »

- « Gagnez en force et en mobilité en 30 jours. »

- « Découvrez les secrets de la nutrition optimale. »

Le titre doit donner envie. Pas de fou, pas de banalités.

2. Créer une expérience unique

Les gens doivent repartir en se disant : « C'était génial.
J'ai appris quelque chose. J'ai passé un super moment. »

3. Faire en sorte que les non-membres se sentent intégrés

Un prospect ne doit pas se sentir perdu ou exclu.
- L'intégrer dans un groupe.

- Lui attribuer un « buddy » parmi les membres.
- Lui donner une attention spéciale.

4. Capturer les leads intelligemment

Un événement sans suivi = une opportunité perdue.

- Formulaire d’inscription simple avec prénom, e-mail,
numeéro.

- Groupe WhatsApp post-événement pour garder le contact.

- Offrir une séance gratuite ou un bonus pour ceux qui
laissent leurs coordonnées.

5. Convertir avec une offre post-événement

Les émotions sont fortes aprés un bon événement.

C'est le moment idéal pour proposer une offre spéciale.

- Une réduction limitée dans le temps.

- Un pack spécial (ex. : 3 mois + 1 mois offert).

- Un bonus exclusif (coaching nutrition offert, accés a
un groupe prive).

LES EVENEMENTS SONT
UNE MACHINE DE CROISSANCE

Ne pensez pas en « inscriptions ».
Pensez en expérience, communauté et engagement.

Quand un prospect découvre votre club dans un moment
fort, il n'a pas besoin qu’on lui vende quoi que ce soit.
Il a juste envie de rester.

Et c’est ¢a, le vrai pouvoir des événements bien pensés.

LANCER UN CHALLENGE FITNESS OU NUTRITION

Les gens n'achétent pas un abonnement : ils achétent

un résultat.

Personne ne veut « aller a la salle » : ils veulent se sentir
mieux dans leur corps. Ils veulent retrouver leur énergie.
Ils veulent voir du changement dans le miroir.
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Un challenge bien concu est la meilleure facon de leur
prouver que votre club est 'endroit ol ce changement
devient réalité.

POURQUOI LES CHALLENGES FONCTIONNENT-ILS SI BIEN ?

Un abonnement, c’'est un engagement a long terme.
Beaucoup hésitent.

Peur de l'échec.

Peur de s'inscrire et d'abandonner.

Un challenge enléve cette peur.

- C'est limité dans le temps. Ils savent que ce n'est pas
un engagement a vie.

- C'est structuré. lls n'ont pas a réféchir, juste a suivre
le plan.

- C'est motivant. L'énergie du groupe les pousse a tenir.

Le printemps est le moment parfait pour lancer

un challenge.

- L'été approche. Les gens veulent se sentir mieux
dans leur peau.

- L'hiver est fni, I'envie de bouger revient.

- Ils cherchent un plan clair pour reprendre de bonnes
habitudes rapidement.

C'est l'opportunité idéale pour attirer de nouveaux clients
et leur faire découvrir la puissance de votre coaching.

LES MEILLEURS CHALLENGES A ORGANISER AU PRINTEMPS

Un bon challenge doit avoir un objectif clair et un timing
parfait.

- Beach Body Challenge (4 a 6 semaines)

- Objectif : Se raffermir, perdre du gras, se sentir bien
en maillot.

- Inclut entrainement + nutrition + coaching mindset.

- Résultats visibles en quelques semaines.

- Challenge mobilité et renforcement

- Objectif : Gagner en souplesse, réduire les douleurs,
retrouver une liberté de mouvement.

- Idéal pour les sédentaires et les personnes en reprise
sportive.

- Attire une clientele différente, souvent plus fdele
sur le long terme.

- Transformation express en 30 jours

- Objectif : Une refonte physique et mentale rapide.

- Plan ultra-complet : alimentation, entrainements
ciblés, suivi mental et motivation.

- Permet d’expérimenter une mini-version du coaching
premium avant un engagement plus long.
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UN CHALLENGE BIEN CONGU
NIEST PAS JUSTE UNE CAMPAGNE
MARKETING. CIEST UNE PORTE
DIENTREE VERS UN ENGAGEMENT
A LONG TERME.

Un bon challenge ne doit pas juste étre un programme
d’entrainement. Il doit étre une expérience, un systéme
clé en main qui enléve toutes les excuses.

COMMENT VENDRE ET STRUCTURER UN CHALLENGE
QUI CARTONNE ?

Un challenge réussi repose sur 4 éléments clés.

1. Prix premium, mais accessible (150-300 €)

- Pas trop bas, sinon la valeur pergue est faible.

- Pas trop élevé, pour enlever les freins a l'inscription.

- Astuce : proposer un tarif early bird pour les premiers
inscrits.

2. Une communauté privée pour garder I'énergie du groupe

- Un groupe WhatsApp ou Facebook pour partager les
avancées.

- Support entre participants = plus de motivation.

- Challenge = énergie de groupe. Sans ca, c'est juste un
programme comme les autres.

3. Suivi personnalisé pour maximiser les résultats

- Des checkpoints réguliers (ex. : bilan chaque semaine).

- Feed-back individuel. Les gens paient pour une attention
qu'ils n'ont pas ailleurs.

- Messages motivants, vidéos exclusives, conseils adapteés.

4. Une offre spéciale a la fn

- Ne pas laisser retomber l'engagement.

- Transformer les participants en membres longue durée
avec une offre exclusive.

- Exemple : « Continuez avec nous apreés le challenge et
bénéfciez de -20 % sur votre premier mois d’adhésion. »

Un challenge bien congu n’est pas juste une campagne
marketing. C'est une porte d’entrée vers un engagement
a long terme.

Les gens ne s'attachent pas a une salle. Ils s'attachent aux
résultats qu'ils y obtiennent.

A vous de leur montrer que votre club est le seul endroit
oU ils peuvent vraiment les atteindre.
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PERSONAI TRAINING

UTILISER LE DIGITAL POUR BOOSTER
LES INSCRIPTIONS

Les gens ne cherchent pas une salle de sport :
ils cherchent une solution a leur probléme.

Ils veulent étre en forme, mais ne savent pas comment
s'y prendre. Ils veulent de la motivation, mais ne savent
pas ou la trouver. Ils veulent des résultats, mais doutent
de pouvoir y arriver.

Votre job ? Leur montrer que votre club est la réponse
évidente. Et aujourd’hui, tout commence en ligne.

OPTIMISER VOTRE PRESENCE EN LIGNE

Si votre club n’est pas visible sur Internet, il n'existe pas.
Quand quelqu’un veut reprendre le sport, son premier
réfexe, c'est Google. S'il tombe sur un site mal fait,

il partira ailleurs.

Trois choses a mettre en place immédiatement :

- Un site clair et impactant : pas de blabla. Une promesse
forte, des résultats visibles, un appel a l'action simple.

- Une landing page pour chaque offre : un challenge ?
Un événement ? Il lui faut une page dédiée avec
inscription rapide.

- Un contenu engageant sur Instagram et Facebook :
vos prospects doivent vous voir avant méme de penser
a s'inscrire ailleurs.

Les gens n'achétent pas une salle : ils achétent un mode
de vie, une vision, une transformation.

Montrez-le dans vos publications.

AUTOMATISER LE RECRUTEMENT DES PROSPECTS

Vous ne pouvez pas étre partout. Lautomatisation fait
le travail pendant que vous coachiez.

- L'e-mailing : le premier contact doit étre parfait

Il doit recevoir immeédiatement une séquence d'accueil :
- Jour 1: « Bienvenue, voici ce que vous devez savoir. »
- Jour 3 : « Pourquoi 90 % des gens abandonnent-ils
le sport (et comment vous, vous ne ferez pas partie
de ces 90 %) ? »
- Jour 7 : Témoignages clients + offre pour tester
un entrainement.

- Relancer les anciens prospects
avec une question simple

Un prospect qui n'a pas donné suite, ce n'est pas un
«non». C'est un « pas maintenant ».

Message a envoyer : « Salut [Prénom], vous étes toujours
motivé pour vous remettre en forme ce printemps ? »
Simple. Direct. Pas intrusif.

Les réponses arrivent.

- Publicité Facebook et Instagram : visez local,
visez malin

- Un challenge transformation bien marketeé.
- Une vidéo ultra-courte qui capte l'attention
en 3 secondes.
- Un bouton clair : réservez votre place maintenant.

Le bon message, la bonne cible, au bon moment.
Le digital, c'est la capacité a toucher des milliers
de personnes sans lever le petit doigt.

- Les avis clients : la preuve sociale qui convertit
Les gens ne vous croient pas quand vous dites que votre

club est génial. Ils croient ce que les autres disent de vous.

FITNESS

Les avis Google sont une arme.

- Une salle avec 50 avis positifs inspire confance.

- Une salle avec 5 avis ou moins est ignorée.

Régle simple : Chaque client satisfait doit laisser un avis.

Les témoignages avant/apres sont puissants.

Montrez un vrai client, pas une image iStock. Racontez
son histoire en 3 phrases maximum.

Exemple : « Marie a perdu 8 kilos en 3 mois.

Avant, elle se sentait fatiguée. Aujourd’hui, elle adore
son refet dans le miroir. »

Personne ne veut un abonnement. Tout le monde veut
un résultat.

Votre job ? Utiliser le digital pour leur montrer que
votre gym est le seul endroit ou ils peuvent I'obtenir.

- Choisissez une stratégie et exécutez-la a fond
Lerreur des entrepreneurs ? Vouloir tout faire.

Un club qui tente dix stratégies en méme temps
n‘en maitrise aucune.
Il s’éparpille. Il s'épuise. Il abandonne.

Les résultats viennent de l'intensité, pas de la dispersion.
Ne cherchez pas la perfection. Ne cherchez pas la nouveauté.
Cherchez 'exécution sans faille.

Reprenons les bases.

- Les événements créent une communauté.

- Les challenges transforment les prospects en membres.

- Le digital attire des leads en continu.

- Les avis clients vendent mieux que n'importe quelle
publicité.

Tout fonctionne. Mais pas tout en méme temps.
Choisissez une seule stratégie. Exécutez-la avec obsession.

Regardez les résultats.
Ajustez. Améliorez. Doublez la mise.
C'est la seule approche qui fonctionne.

Passez a liaction. Maintenant.

Ne fnissez pas cet article en vous disant « intéressant ».

Appliquez une idée, tout de suite.

- Vous voulez organiser un événement ? Fixez une date
maintenant.

- Vous voulez lancer un challenge ? Ecrivez son titre
et sa durée maintenant.

- Vous voulez booster votre club avec le digital ?
Demandez 5 avis clients aujourd’hui.

Ne vous posez pas la question « Comment puis-je faire
mieux ? » Posez-vous la question « Que puis-je exécuter
immédiatement ? »

Le succés n'appartient pas aux plus intelligents.
Il appartient a ceux qui passent a liaction avant de
se sentir préts.

Ne laissez pas votre club stagner pendant que d’autres
explosent. n

Si vous voulez mettre en place ces stratégies et attirer plus
de membres sans jamais brader votre expertise, je peux
vous aider a structurer votre plan d’action.

Réservez un appel avec moi dés maintenant et découvrons
ensemble comment faire passer votre club au niveau
supérieur.

Contactez-moi ici : andypoiron@a-way.fr

A vous de jouer !
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LES POSTS LINKEDIN DU MOIS

Dorénavant, dans cette nouvelle rubrique, vous retrouvez
une sélection des meilleurs posts LinkedIn que la rédaction
de Fitness Challenges mettra en avant tous les deux mois.

En effet, ce réseau social, plutot BtoB, met régulierement

en lumiére des problématiques de gestion de club de fitness.

Merci a Stéphane Thomas, directeur commercial chez Club
Connect, qui nous a fait suivre ces premiers posts....

Julien, gérant d’un club de 900 adhérents, passait des
heures a gérer son planning... jusqu’a ce qu’il change
une chose.

Julien enchainait les galéres avec son planning:

- des créneaux pris d'assaut dés l'ouverture des réser-
vations, laissant certains adhérents frustrés sur liste
d'attente ;

- des cours soi-disant complets, mais avec toujours
4 ou 5 absents;

- des petits malins réservant de nombreux créneaux
pour étre sdrs d'avoir une place.

Bref, il passait plus de temps a gérer son planning
qu’a développer son club.

Jusqu’'a ce qu'il réalise une chose : le probléme ne venait
pas des adhérents, mais des régles de réservation.

Les clubs qui s'en sortent le mieux appliquent
ces 3 principes :

1- DES REGLES D'OUVERTURES ADAPTEES A CHAQUE COURS

Ouvrir tous les créneaux en méme temps (comme le lundi
matin & 10 heures), c’est s’assurer un rush a l'instant T et
de la frustration pour ceux qui arrivent quelques secondes
trop tard.

- La solution : chaque cours doit avoir sa propre régle
d’ouverture :

- un cours trés demandé peut s'ouvrir a J-7 pour donner
une chance a tout le monde;;

- un autre peut étre accessible uniquement 48 heures a
I'avance pour favoriser la fexibilité ;

- certains peuvent étre réservés en priorité a un type
d'abonnement.

Plus de souplesse = plus d’équité dans les réservations.
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2- UNE GESTION AUTOMATIQUE DES ANNULATIONS
ET NO-SHOWS

Entre ceux qui oublient d’annuler et ceux qui réservent
«au cas ol », les cours affchent complet...
mais avec des absents.

- Les clubs bien organisés mettent en place :

- une liste d’attente dynamique qui remplace
instantanément un désistement ;

- un rappel automatique avant le cours pour limiter
les oublis ;

- une pénalité ou une restriction pour ceux qui réservent
sans venir (comme un blocage des réservations pendant
7 jours pour les récidivistes, par exemple).

3- DES REGLES DE RESERVATION SUR MESURE

Chaque club a sa propre dynamique, un modéle rigide
ne fonctionne pas.

- Les clubs bien structurés adaptent leurs régles en
fonction :

- de la fdélité des adhérents ;

- du type de cours (premium type biking, initiations, etc.) ;

- de la demande pour équilibrer le taux de remplissage.

C'est exactement ce qu'a mis en place Julien...

et en quelques semaines, il a :

« éliminé les frustrations liées aux réservations ;

» rempli ses créneaux sans devoir jongler avec
les annulations ;

« retrouvé du temps pour gérer son club, et non
son planning.

Pour en fnir avec les plannings ingérables et
les adhérents mécontents, direction ClubConnect.




Le cauchemar des gérants de clubs : 3 erreurs qui
TUENT votre taux de conversion

Vous ne ménagez pas vos efforts pour faire venir vos
prospects en club... mais qui disparaissent sans jamais
s'inscrire ? Vous n'étes pas seul.

La majorité des clubs de sport passent a coté de > 50 %
de leurs leads a cause d'erreurs faciles a éviter.

ERREUR #1: REPONDRE TROP TARD

Un prospect qui demande des infos en 2025 veut une
réponse immédiate, 'exigence n'a jamais été aussi
élevée !

Aprés 30 minutes, il a déja oublié votre offre et exploré
d’autres options.

- Solution : mettez en place des réponses automa-
tiques via Lead afn de démarrer immédiatement
la relation commerciale.

ERREUR #2 : PAS DE RELANCE (OU MAL FAITE)
«Je vais y réféchir.» Traduction : Il va oublier.

80 % des ventes (hors ventes au comptoir) se font
aprés 5 a7 relances... mais la plupart des clubs arrétent
aprés 1ou 2.

- Solution : utilisez une séquence automatique qui
cadence bien les types de relance : e-mail, SMS, appel,
WhatsAppO avec une offre adaptée et irrésistible.

ERREUR #3 : UNE VISITE EN CLUB MAL PREPAREE

Si votre visite se résume a «voici nos machines »,
c'est perdu d’avance.

- Le secret ? Faire vivre une expérience personnalisée.

- exemple : si le prospect est sensible aux cours
collectifs, faites-lui essayer un cours gratuitement;

- adaptez le discours en mettant en avant les résultats
qu'il va obtenir ;

- créez une offre limitée dans le temps.

BONUS :

UN CRM SPECIALISE POUR BOOSTER VOS INSCRIPTIONS !
Imaginez un outil qui :

« relance automatiquement les prospects;

« envoie des offres ciblées au bon moment ;

< vous donne une vision claire sur vos conversions ;

Ca existe, il siappelle Lead et ¢a change tout.

Vous voulez optimiser votre gestion des prospects ?
Parlons-en!'n

ANNONCES

PROVINCE

NOUVEAU

NOUVEAU

NOUVEAU

ILE-DE-FRANCE

NOUVEAU

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

LES ANNONCES
PROFESSIONNELLES SUR :

fitness-challenges.com

Pour toutes vos annonces de :

- vente/achat de clubs

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

fitness-challenges.com > rubrique « Annonces »
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PUBLI-REDACTIONNEL

3D ABDUCTOR
FREEWEIGHT SPECIAL

La 3D Abductor Panatta est une machine exclusive
et innovante permettant une stimulation ciblée et effcace

du muscle moyen fessier, en le soutenant dans ses fonctions
principales, tout en excluant d’autres zones musculaires, telles que

le grand fessier et le tenseur du fascia lata, qui sont généralement les
protagonistes des exercices d’abduction de la hanche effectués avec

des machines traditionnelles.

Le muscle moyen fessier est I'un des principaux
stabilisateurs de la hanche. Sur le plan fonctionnel,
c’est un abducteur avec la totalité de ses fbres, mais il a
également des fonctions antagonistes de Féchisseur et
d’intra-rotateur (avec ses fbres antérieures) et d’extenseur
et d’extra-rotateur (avec ses fbres postérieures). Le

3D Abductor Panatta, avec son mouvement combiné
diabduction, diextension et diextra-rotation, est capable
de stimuler de maniere ciblée les faisceaux postérieurs
du moyen fessier, qui ne sont pas stimulés correctement
dans les exercices diabduction effectués avec la hanche
constamment féchie dans le plan purement transversal.

La 3D Abductor permet de régler le dossier selon trois
inclinaisons, de maniére a varier liamplitude angulaire
de la fexion de la hanche pendant le mouvement.

ATHLETE :

En considérant les deux extrémes de ce réglage, on peut
avoir :

o AUGMENTATION DE LA FLEXION INITIALE
DE LA HANCHE

On obtient ainsi un plus grand pré-étirement du moyen
fessier dans la phase excentrique, en revanche, dans la
phase concentrique, avec le méme degré d’abduction en fn
de mouvement, il y a moins diextension et diextra-rotation
de la hanche.

e MOINS DE FLEXION INITIALE DE LA HANCHE

Contrairement au cas précédent, liextension et liextra-
rotation sont favorisées dans la phase concentrique avec
moins de pré-étirement dans la phase excentrique. n

ROBERTA COPPOLA

Panatta France SARL :
30 rue de l'Industrie, 92563 Rueil-Malmaison « Tél. : +33 672083387 « infofr@panattasport.it » panattasport.com
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yi F ABR]|IK  YAFI:DEPASSEZ VOS LIMITES,

PYTr—, REVOLUTIONNEZ VOTRE ENTRAINEMENT !

Tour de frappe autoportée polyvalente, le YA'Fi incarne la Performance et la Puissance,
devenant ainsi le sparring partner ultime. Congu avec une robustesse inégalée et un
savoir-faire artisanal, il vous accompagne lors de chaque séance fitness.

=

.i.. Relevez tous les défis et dépassez vos limites avec le YA'Fi !
——

Plongez au cceur de I'expérience YA'Fi avec notre vidéo des séances cardio-boxe au YA'FIT Studios.
Scannez le QR Code ci-contre et découvrez tout le potentiel et la puissance du YA'Fi en action !

YA'Fi, tour de frappe autoportée polyvalente, a partir de 1 499,00 €

YA'FABRIK | Atelier Francais - 1 rue Paul Langevin - 59200 Tourcoing - www.yafabrik.fr - contact@yafabrik.fr
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INCEPT : LE LEADER FRANCAIS
DES APPAREILS CARDIO A RESISTANCE AAIR !

Depuis 1987, Incept Sport, fondée par Thierry Louvet, s'impose comme

la référence en France dans le domaine des appareils de cardio-training

a résistance a air.

En tant que distributeur offciel des marques de renom Concept2 et WattBike,
I'entreprise offre une gamme compléte d’équipements de haute qualité
adaptés aux besoins des sportifs, qu’ils soient amateurs ou professionnels.

INCEPT

La gamme Concept2 comprend des rameurs
(RowErg Standard ou Tall), des vélos diintérieur
(BikeErg) et des simulateurs de ski de fond (SkiErg),
tous reconnus pour leur robustesse et leur effcacité.

Ce sont des appareils dotés diune résistance a air
facilement modulable, faisant dieux, les parfaits
compagnons dientrainement. Chaque appareil
posséde une connexion Bluetooth pour vous
connecter a liapplication gratuite ErgData, et créer
votre entrainement, suivre vos données en temps
réel et mesurer votre progression grace a lihistorique.

Et pour ne pas en rester la, Concept?2 vient tout
juste de créer son nouveau produit, le StrengthErg,
premier appareil de force, pour compléter lagamme
cardio. Compact et simple diutilisation, vous pouvez
effectuer trois mouvements différents sur celui-ci :
tirage horizontal, développé assis et presse
horizontale. Tout ¢a, autour de la résistance a air,
sans manipulation de poids et avec une charge
maximale de 680 kilos.

De son coté, WattBike propose des vélos
dientrainement indoor innovants, congus pour
reproduire fdélement les sensations du cyclisme
sur route, permettant ainsi un entrainement précis
et performant. Egalement doté diun moniteur et
diune connexion Bluetooth, suivez liensemble

de vos entrainements en temps réels ou avec
I'historique, et bénéfciez de données précises sur
votre puissance, votre cadence. Vous pouvez aussi
suivre des plans dientrainements directement sur
I'application gratuite WattBike Hub.

Fort de son expertise, Incept Sport accompagne ses
clients dans la réalisation de leurs projets sportifs,
que ce soit pour liouverture de salles de sport, de box
de cross training ou liaménagement de home-gym.

Lientreprise propose également des services de
location de matériel pour liorganisation diévéne-
ments sportifs, offrant ainsi des solutions adaptées
aux besoins spécifques de chague manifestation.

En choisissant Incept, les clients bénéfcient d’un
service personnalisé, diune expertise reconnue et
diune gamme de produits de qualité supérieure,
faisant de lientreprise le leader incontesté sur le
marché francais des appareils de cardio-training
arésistance a air. n




MARKETING

Interview par Pierre-Jacques Datcharry

Retour sur 'appli du moment qui motive les adhérents et ravit les exploitants de clubs.
A cette occasion, nous avons de nouveau rencontré Bastien Lachambre, cofondateur
d’EXO, pour connaitre 'avancement de son entreprise...

NOUS AVIONS DISCUTE EN OCTOBRE AU MOMENT DU LANCEMENT DE
L'APPLICATION EXO, POUVEZ-VOUS NOUS RAPPELER LE CONCEPT ?
EXO est une application qui motive et récompense
les adhérents de nos salles partenaires. On utilise la
gamifcation, avec des jeux et des challenges, pour renforcer
le business de nos salles partenaires, coté acquisition,
fdélisation et notoriété.

OU EN ETES-VOUS AUJOURD’HUI ?
Le modele se développe trés vite, nous aurons 500 salles
partenaires en avril, et désormais, nous travaillons direc-
tement avec les franchises pour déployer EXO. Nous avons
notamment un partenariat avec On Air et 'Hyrox, ce qui
nous permet d'aller assez vite.

ON PARLE SOUVENT DE GAMIFICATION, C’'EST TOUJOURS LE CGEUR
DE VOTRE MODELE ?

Absolument ! Nous y croyons a 1 000 %. Tous les résultats
obtenus dans nos salles partenaires découlent de ce format
de jeu pour les adhérents, avec des challenges, des objectifs
quotidiens et des récompenses a gagner. Cela fonctionne
dans tellement d'autres domaines, aucune raison que l'on
ne l'applique pas au sport indoor.

COMMENT EXO CONTRIBUE-T-IL A AUGMENTER LES REVENUS DES
SALLES PARTENAIRES ?

Les 3 piliers d’EXO sont : plus de prospects qualifés, moins
de résiliations, et plus de notoriété digitale (notamment
sur Google ou Instagram). En améliorant ces 3 aspects, on
touche directement au business de nos salles partenaires.

COMMENT EXO PERMET-IL DE STIMULER LA PARTIE ACQUISITION ?
Plus la notoriété d'EXO grandit, plus le nombre de
personnes sur l'app augmente. Chaque salle est visible sur
EXO avec un lien vers sa séance d'essai (ou découverte).
En un clic, nos utilisateurs sont des prospects potentiels
pour nos partenaires. Et nous avons créé tout un jeu autour
du parrainage, qui transforme les adhérents fdeéles, en
ambassadeurs de la salle.

FACE A LA C(_)NCURRE!\ICE CROISSANTE, COMMENT EXO AIDE-T-IL
LES SALLES A SE DIFFERENCIER ?

De plus en plus de salles ont compris que leur notoriété en
ligne était la clé pour attirer du monde, et EXO est un outil

formidable poury parvenir. En quelques semaines, on arrive
a doubler le nombre de notes sur Google, par exemple, ou
faire passer certaines salles de 4 a 4,7 sur Google. Ca change
la vie de certains gérants qui peuvent galérer sur ce sujet
au quotidien.

POUVEZ-VOUS DONNER DES EXEMPLES CONCRETS DE RESULTATS
OBTENUS DANS DES SALLES PARTENAIRES ?

Avec notre nouveau modéle, on nous pose souvent cette
question. Nous venons justement de créer un simulateur sur
notre site, qui se base sur les résultats dans nos 500 salles
partenaires et qui permet de se projeter sur la plus-value
dans la salle, en fonction du nombre d’adhérents.

FITNESS

53



ACTIVE & VOUS

#BEACTIVE DAY EDITION 2025 !
UNE OPPORTUNITE UNIQUE POUR
LES PROFESSIONNELS DU FITNESS

Entretien avec Nathalie Schwartz, chargée des relations européennes Active-FNEAPL,
qui coorganise avec Jean-Michel Bedel, secrétaire national Active-FNEAPL,
la campagne #BEACTIVE DAY pour la France.

| POUVEZ-VOUS NOUS RAPPELER EN QUOI CONSISTE #BEACTIVE DAY ?
#BEACTIVE DAY est une grande campagne organisée chaque
année par EuropeActive dans le cadre de la Semaine
européenne du sport (mise en place par la Commission
européenne) et relayée en France par Active-FNEAPL.
Cette opération vise a célébrer et promouvoir l'activité
physique auprés de tous les citoyens de 'Union européenne.
La campagne se tient chaque année le 23 septembre et
propose partout en Europe des événements sportifs pour
inciter le grand public @ bouger. Active-FNEAPL organise la
campagne pour la 3¢ édition.

QUEL A ETE LE BILAN DE LOPERATION EN 2024 ?

En 2024, EuropeActive et les associations nationales parte-
naires ont diffusé largement le message en organisant plus
de 21000 événements, dans 21 pays en Europe, qui ont
impliqué plus de 588000 participants. Pour la France, ce
sont plus de 1300 clubs et structures qui se sont mobilisés
a l'appel d'Active-FNEAPL et plus de 20 000 participants qui
ont été accueillis.

POURQUOI PARTICIPER A #BEACTIVE DAY ?

Pour les professionnels du secteur du ftness et des loisirs
sportifs, cet événement représente une opportunité de jouer
un role clé dans une initiative d’envergure européenne et
de renforcer leur position en tant qu'acteurs essentiels de
la santé publique. #BEACTIVE DAY est plus qu'une simple
journée dédiée a l'activité physique ; c'est une chance pour
les professionnels du ftness de faire une réelle différence
dans la vie des gens tout en dynamisant leur propre activité.

Participer a #BEACTIVE DAY permet aux clubs engagés de :
1. Accroitre leur visibilité : en s'associant a cette grande
campagne européenne, les clubs bénéfcient d'une
visibilité accrue qui peut attirer de nouveaux clients et
renforcer la fdélité de leurs membres actuels.
Promouvoir l'activité physique a des fns de santé
publique : limplication dans la campagne #BEACTIVE DAY
montre 'engagement des entreprises du secteur envers
la promotion d'un mode de vie sain. Cela permet de
renforcer la réputation du secteur sportif marchand en
tant qu'expert dévoué a l'amélioration de la santé et du
bien-étre de la communauté.

3. Créer des partenariats : cet événement est une occasion
idéale pour collaborer avec d'autres professionnels de
la santé, des entreprises locales et des organisations
sportives. Ces partenariats peuvent mener a de nouvelles
opportunités professionnelles et permettre aux clubs
participants de développer leur réseau.

N

| QUELLES SONT LES NOUVEAUTES 2025 ?

Pour cette année, le théme choisi par EuropeActive pour
porter lacampagne est défnitivement tourné vers la santé. Le
theme est : les bienfaits de l'activité physique dans le cadre
du traitement ou de la prévention des maladies chroniques.
Une occasion pour les professionnels du secteur de
montrer comment l'activité physique peut accompagner les
personnes qui souffrent de maladies, comme le diabéte,
'hypertension, les maladies cardiaques...

Autre nouveauté cette année, nous travaillons sur l'organi-
sation d’'un grand événement ouvert a tous qui se tiendra a
Paris en amont de la campagne #BEACTIVE DAY. Une grande
journée avec des animations gratuites pour tous autour du
sport pour donner le coup d'envoi de la campagne.

COMMENT LES CLUBS PEUVENT-ILS PARTICIPER ?

Il existe difféerentes facons pour les professionnels du

ftness et des loisirs sportifs de s'impliquer dans #BEACTIVE

DAY :

e La plus simple consiste a organiser un événement le
23 septembre (ou dans la semaine autour de cette jour-
née) : proposer des cours de ftness gratuits, des séances
de yoga en plein air, des ateliers de nutrition ou des défs
sportifs. Ces événements peuvent attirer un large public et
démontrer I'expertise du secteur. Pour participer, il sufft
de s'inscrire en remplissant le formulaire en ligne sur le
site de 'événement.

« Collaborer localement avec les écoles, les entreprises,
les collectivités: pour toucher un public plus large,
les clubs participants sont invités a contacter les écoles
locales pour organiser des activités pour les enfants,
les entreprises pour proposer des programmes de bien-
étre dans le monde du travail ou encore les collectivités
pour mettre en place des activités a destination des
habitants de la ville.

« Utiliser les réseaux sociaux : pour promouvoir #BEACTIVE
DAY, mettre en avant les événements organisés, partager
des conseils de ftness et des vidéos d’entrainement... Les
clubs peuvent encourager leurs followers a participer et a
partager leurs propres expériences sur les réseaux sociaux.

QUELQUES MOTS POUR CONCLURE ?

En participant a cette initiative européenne, les clubs
peuvent démontrer que le secteur est un acteur
incontournable de la promotion de la santé et du bien-étre.
Une opportunité de s'engager, de collaborer et d'inspirer.
Tous ensemble, mobilisons-nous pour faire de chaque jour
un #BEACTIVE DAY ' n

N’hésitez pas a nous contacter pour plus d’informations et a suivre toute l'actualité
#HBEACTIVE DAY sur les réseaux sociaux d’Active-FNEAPL.
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#BEACTIVE I8

BEACTIVE DAY est une grande campagne
organisée chaque année par EuropeActive dans
le cadre de la Semaine Européenne du Sport
(mise en place par la Commission européenne)
et relayée en France par Active-FNEAPL.

Cette opération vise a célébrer et promouvoir
I'activité physique auprés de tous les citoyens
de I'UE. Elle se tiendra le 23 septembre 2025
et proposera partout en France et Europe des
évenements sportifs pour inciter le grand
public & bouger.

encn ¢ MAGICLINE

,-.

Organisé par Active-FNEAPL pour la lére fois
en 2024, ce prix vise a récompenser une femme
adhérente d’Active-FNEAPL pour son parcours
entreprenarial dans le secteur des activités
indoor. Il a pour but d’interpeller sur les enjeux de
la mixité dans le secteur, de soutenir les femmes
dans leurs projets et de susciter des vocations.

TrophéE
77

o



LE SUCCES SE CONSTRUIT ICI...

HINESS CHALLENGE

VERS

Le programme de formation complet adapté
aux besoins des exploitants, des managers et
des équipiers des clubs de ftness.

Des formations flexibles dispensées par des experts du marché

du fitness (tous anciens exploitants de clubs) en visioconférence,
en streaming et en présentiel !

€ MODULE VENTE : OBTENIR ET MAITRISER UNE VERITABLE FORCE DE VENTE

Le _13/05, - APPRENDRE A VENDRE MIEUX ET PLUS VITE
(S CPAVY  Bertrand Lataste

Méthodologie et protocoles dans une vente millimétrée, intégration
totale de la psychologie adaptative et de sa communication
interpersonnelle. Analyser les indicateurs clés.

Le 12/06, - MAITRISER LIART DU CLOSING ET DE
USR] LANEGOCIATION EN VENTE fi Bertrand Lataste
Reconnaitre et savoir utiliser liimpact des émotions lors diune prise

de décision afn de suggérer l'envie, et créer une vente contrastée.
Comment utiliser le closing pour recruter des fileuls.

€ MODULE MANAGEMENT : DEVENIR UN MENEUR INSPIRANT

Le 14/05, - PILOTER UN CLUB, CiEST GERER

MUSIERRIE]  UNE VERITABLE ENTREPRISE fi Karine Abadie
Apprenez a défnir votre vision, structurez votre projet et alignez-le
sur vos valeurs. Anticipez, construisez un barométre des meilleurs

indicateurs de performance afn de les mesurer et de vous adapter
pour assurer votre développement.

Le _13/06, - RECRUTER, INTEGRER, FIDELISER ET MANAGER
USERAYY LA PERFORMANCE DE VOS EQUIPES
Karine Abadie
Apprenez a recruter, intégrer et fdéliser vos talents pour batir

une équipe gagnante ! Clarifez les missions, développez
les compétences et créez un cadre motivant.

€ MODULE MARKETING ET COMMUNICATION : UNE SEULE MARQUE VISIBLE « LA VOTRE »

Ykl — SOYEZ VU AVANT VOS CONCURRENTS
SUR INTERNET i Jonathan Hauét

Dominez les recherches locales et attirez plus de clients ! Apprenez
a optimiser votre visibilité sur Google Maps, Google My Business
et d'autres plateformes stratégiques. Boostez votre SEQ local grace
aux avis clients, citations locales et publicités ciblées.

€ MODULE FIDELISATION : METTRE )
VOS CLIENTS EN SITUATION DE REUSSITE

EXkJoyA - LIINTEGRATION CLIENT ET KPI
Bertrand Lataste et Karine Abadie

Découvrez comment optimiser liexpérience client des son inscription en
mettant en place un parcours diintégration structuré et performant, tout
en maitrisant les KPI essentiels pour mesurer, optimiser et améliorer la
fdélisation et la performance de votre centre de ftness.

WL —> LIART DE CONSTRUIRE ET OPTIMISER UN TUNNEL
DE VENTE PERFORMANT fi Jonathan Hauét

Apprenez a construire un tunnel de vente performantde AaZ: dela
génération de prospects a liautomatisation des conversions, en passant
par lioptimisation des taux de conversion et liintégration diune solution
de paiement en ligne avec Stripe. Boostez vos ventes et votre ROI.

€ MODULE
VENTE ADDITIONNELLE

Y0V oyM —> IMPLANTER UN SERVICE DE PERSONAL TRAINING
A HAUTE VALEUR AJOUTEE
Bertrand Lataste et Andy Poiron

Apprenez a structurer et a développer un service de personal training
premium, en optimisant lioffre, la rentabilité et liexpérience client pour
maximiser la fdélisation et la croissance de votre salle de sport.

TOUTES LES FORMATIONS SE TIENDRONT A PARIS.

RENSEIGNEMENTS :
university@fitness-challenges.com

PROGRAMME COMPLET & INSCRIPTIONS SUR::
fitness-challenges.com

Qualiopi »

processus certifié

La certifcation qualité a été délivrée au titre de la catégorie

= N REPUBLIQUE FRAMCAISE d'action suivante : ACTIONS DE FORMATION

Prise en charge par votre OPCO. Nous vous assistons
si besoin pour la gestion administrative de vos dossiers.



