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INTRODUGTION

Faites de vos clients de véritables passionnés du fitness.
Pour qu’ils reviennent encore et encore.

La fidélisation est, aujourd’hui plus que jamais, un enjeu majeur pour
toute I’'industrie du fitness. Et pour cause : les clients s’inscrivent en club
avec de bonnes résolutions et beaucoup d’enthousiasme, mais pour peu
de temps malheureusement.

Un tiers d’entre eux arrétent de fréquenter leur club dans les trois mois qui
suivent leur inscription. Au final, 50% des clients quittent leur club dans les six
mois sans avoir réussi a adopter une vraie routine sportive et un mode de vie
plus sain.

Il est donc nécessaire de repenser le parcours client et ’'approche
commerciale lors de I'intégration des clients, pour mieux convertir et fidéliser,
afin de booster les chances de transformer leurs premiéres semaines au club
en un amour éternel du fitness.




LESCOURSICOUNECHIESS
FORGE VIVE DE VOTRE STRATEGIE DE FIDELISATION

Proposer a ses adhérents une offre qualitative de

cours collectifs est depuis longtemps une évi-

dence. . : .

Et auiourd’hui bl . . des clients des clubs de fitness citent les cours col-
VLU R L DG LCH S L / lectifs comme un critére déterminant de leur choix

Fidéliser ses membres constitue un moyen bien plus “ abonnemant
rentable que d’augmenter le nombre de ses adhé-
rents. Selon la Harvard Business Review, « acquérir
un nouveau client codte entre 5 et 25 fois plus cher
les participants aux cours collectifs fréquentent
leur club en moyenne 4 fois par semaine, contre 2
pour les autres personnes

que de fidéliser un client existant. »

De plus, lorsque les adhérents restent, cela repré-
sente un avantage financier considérable. Selon une
étude de Bain & Company, une augmentation de
5% de la fidélisation des clients suffit a créer une
augmentation des recettes de 25 a 95%.

Les managers de clubs de fitness les plus populaires
et les plus rentables en France et dans le monde
I’'ont bien compris depuis longtemps. La qualité de
leurs cours collectifs est un levier fondamental a
I’optimisation de la motivation, de la fréquentation
moyenne et totale par semaine, et surtout du taux

et de la durée de fidélisation.

Faire vivre des expériences de fitness uniques a
vos clients, dans chacun de vos cours, jour aprées
jour, semaine aprés semaine, est essentiel au succés
et a la pérennité de votre business.

des membres des clubs de fitness depuis plus de
3 ans citent les cours collectifs comme leur raison
principale de venir

=N

des membres sont susceptibles d’annuler leur
abonnement si leur cours préféré est retiré du
planning

=N



POURQUOI EST-GE
ol DIFFIGILE DE
DENSERFSES
HERENISEX

Parce que se remettre en forme est difficile et que la plupart des gens
ont une tendance naturelle a aller vers les choses faciles.

Ils abandonnent si leurs attentes en termes de résultats ne sont pas
comblées rapidement ou s’ils ne trouvent pas la motivation pour
continuer a fréquenter leur club.

Malheureusement, parce que la plupart des clients sont livrés a eux-
mémes pour développer et intégrer des habitudes d’entrainement,
beaucoup d’entre eux abandonnent dans les premiéres semaines.
La majorité des clubs sont simplement trop occupés a chercher

de nouveaux prospects et a faire tourner leur structure pour porter
suffisamment d’attention a I'expérience vécue par leurs clients.




OEERIRISACGOMBAGKEMENT
ETLA MOTIVATION NEGESSAIRES

De nombreux clubs se contentent de vendre
des abonnements au lieu de promouvoir un
mode de vie plus sain.

Ils fournissent un accés a I’activité physique
plutot que d’encourager leurs clients a créer
une relation positive et durable avec I'activité
physique.

Notre industrie doit revoir son business
model et faire de 'accompagnement des
clients une priorité, plus particulierement les
débutants, afin que tous développent des
habitudes sportives positives, et ce dés le
début.

Si nous parvenons a améliorer ’adhésion
de nos clients a I’activité physique dans

ces premiéres semaines cruciales, nous
pourrons renforcer la connexion des clients
avec les clubs, et en fin de compte, les aider

a se construire une vie plus saine.

MANQUE DE TEMPS
POUR TRAVAILLER SUR
L’EXPERIENCE CLIENT ‘

LES CLIENTS
QUITTENT LE

. CLUB

GESTION ‘

DU CLUB
@ TROUVERDES
NOUVEAUX
' CLIENTS

INSCRIPTION DE PLUS DE CLIENTS




17717 DES FACTEURS QUL
DONNENT GOOT A LAGTIVITE
SPORTIVE

La réussite de votre stratégie de fidélisation nécessite une refonte de votre process
d’intégration et de votre approche commerciale. Comme nous I’lavons évoqué
précédemment, vous ne vendez pas des abonnements mais une véritable offre
d’accompagnement et de motivation.

Vous devez donc repenser vos process commerciaux, vos offres d’abonnement,
votre planning de cours et votre suivi en les axant sur I’expérience et la satisfaction
client. Vos clients doivent étre au centre de toutes de vos actions.

En apportant quelques changements simples a votre approche, vous pouvez booster
les chances de vos nouveaux clients d’adhérer a ’activité physique et de s’y tenir
durablement.

Voici les cing meilleurs facteurs d’adhésion a ’activité physique et quelques idées
pour gue vous et votre équipe puissiez les influencer positivement, et ce, le
plus rapidement possible.




- ) L GO TOVETI0C] INTERNE

Vous étes avant fournisseur de motivation.
C’est la clé de toute réussite de fidélisation.

Vous et votre équipe pouvez mettre a profit le processus de vente et
d’intégration pour optimiser I’auto-motivation de vos prospects et
nouveaux clients :

« Donnez des conseils sur la méthode a suivre, par exemple : s’engager a se rendre
au club deux fois par semaine pendant les 12 prochaines semaines (quoi qu’il
arrive) et s’entrainer pendant au moins 30 minutes a chaque fois.

» Transformez les objectifs élevés et intimidants en une série d’objectifs a court
terme plus ciblés et plus accessibles.

« Encouragez les débutants a exprimer le plus clairement possible leurs objectifs
et assurez-vous qu’ils soient réalistes.
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Les croyances limitantes sont un obstacle de tallle *
la remise en forme. A

Vous devez vous focaliser sur le développement de

la confiance en soi lors du processus de vente, de la
phase d’intégration et des premiers cours collectifs :

o EFFAGEL LA PEUR DE L'ECHEC

- Dites-leur qu’ils y arriveront et que vous les y aiderez.

- Ne submergez pas vos nouveaux clients avec des
exercices complexes qui pourraient renforcer leurs
croyances négatives sur une éventuelle incapacité a
s’entrainer.

- Ne les orientez pas vers des entrailnements trop
intenses, proposez-leur de suivre au début une partie
des cours.

o ENCOURAGEZ LAUTONOMIE A TRAVERS
LA GONNAISSANGE.

- Créez un plan d’entrainement personnalisé qui

tient compte de leurs besoins et objectifs. Expliquez
clairement le quoi, le pourquoi et le comment de vos
recommandations et assurez-vous qu’ils soient a I'aise
avec votre plan d’entrainement.

- Anticipez leurs doutes, en décrivant précisément

comment se passera leur premiére arrivée dans le club,

et ce qu’ils devront faire.

o DEVELOPPEZ UN SENTIMENT DE SUCCES
AU FIL DU TEMPS

- Elaborez pour vos nouveaux pratiquants un
programme de démarrage avec une progression étape
par étape, facile a suivre.

-Les clients qui démarrent ont besoin de sentir qu’ils
progressent. Aidez-les a reconnaitre et a se satisfaire
de leurs premiers résultats, méme minimes.



3°/ LA COMMUNAUTE

Toutes les recherches sur la motivation et ’'adhésion a ’activité
physique montrent que les points suivants sont réellement béné-
figues aux nouveaux pratiquants :

» Le sentiment d’appartenance a un groupe, le soutien social de
la part des amis, des proches ou du/de la conjoint(e), dans la
mesure ou cela les aide a intégrer le sport a leur emploi du temps
hebdomadaire.

« S’entralner avec un ami ou participer a des activités coachées et
en groupe comme les cours collectifs.
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Ce point ne nécessite pas et A
plus d’explications : plus - e \ W
une personne prend de ,_,i/.w; :
plaisir a faire quelque chose, e W v,

plus elle est susceptible de S T
recommencer et de le faire T T ;
souvent.

Soyez au plus prés de leurs
envies et proposez-leur des
options d’entrainement les

plus motivantes possible.
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5°/ LINTENSITE
ADARIEE

N’y allez pas trop fort ni trop vite. Les recherches
montrent que chez les nouveaux pratiquants,
I’entrainement fractionné de haute intensité
(HIIT) réduirait en fait leur adhésion au sport.

Encouragez vos nouveaux pratiquants a gérer

leur évolution, et gardez les entrainements type
HIIT pour plus tard, quand ils auront participé a
3 a 4 entrainements par semaine au cours des 6

premiéres semaines.




L A LS SMART START
GONGU PAR LES MILLS

Ce programme a été spécialement créé
pour aider a vos clients de démarrer en
douceur, en les amenant progressive-
ment vers le niveau d’activité physique
recommandé par ’ACSM*.

Il vous permet de les accompagner
vers un style de vie sain en seulement
six semaines, tout en optimisant leur
adhésion et en boostant leurs chances
de transformer ces premiéres semaines
en un amour éternel du fitness.

* Les conseils de ’ACSM (The American
College of Sports Medicine) en matiere
de santé et de fitness recommandent
un minimum de 150 minutes d’activité
physique d’intensité modérée a forte
par semaine, comprenant idéalement 3
a 5 entrainements de 30 a 45 minutes
et un mélange de travail de Force, Car-
dio, Centre du corps et Flexibilité.




METHODE TESTEEET APPROUVEE

Le programme SMART START est basé
sur I’étude Get Fit Together menée en
2011 par le Dr Jinger Gottschall de I’'Uni-
versité de Penn State.

LETUDE:

« Pendant 30 semaines, 25 adultes sé-
dentaires avec un IMC supérieur a 30, ont
suivi un plan d’entrainement basé sur les
cours collectifs LES MILLS.

« lls ont commencé par une période
d’initiation de 6 semaines, pour démarrer
progressivement avant d’atteindre une
programmation sur 6 jours / semaine.

LES RESULTATS :

Les participants ont repoussé leur
risque de développer une mala-

die cardiovasculaire de 3,6 ans en
moyenne.

» Tout au long des 30 semaines
d’étude, 20 des 25 participants n’ont
jamais manqué un seul entraine-
ment, un taux d’implication de
98,8%, qui n’est quasiment jamais
atteint sur ce type de discipline.

ARETENIR:

« |l est possible d’encourager les
personnes les plus réfractaires a
I’activité physique a opter pour un
style de vie sain.

« Les personnes ayant peu ou pas
d’expérience en matiére de sport
devraient commencer lentement et
intelligemment.

« Pour les nouveaux pratiquants,
s’entrainer en groupe est la maniére
la plus efficace d’adhérer ala
pratique sportive.




PROGRAMME SMART START

Proposez les cours Les Mills dans votre club et utilisez le programme
Smart Start pour accroitre considérablement la fidélisation de vos
membres !

Nous vous fournissons a lafois a une méthodle quia fait ses preuves
Mmais aussitous les outils nécessaires a saréussite



LES QUTILS

Des supports vous permettront d’expliquer pourquoi et
comment commencer I’entrainement en douceur pour
adhérer a la pratique sportive.

Ils vous aident a établir des plans d’entrainement cohérents
avec les besoins des membres sur les 6 premiéres semaines
et au-dela si nécessaire de proposer des préconisations
d’entrainements pour les semaines suivantes.

Flyer digital, plan d’entrainement, affiches, vidéos,articles,
visuels pour réseaux sociaux...

Ils sont un appui précieux pour vos équipes commerciales
et instructeurs pour accompagner efficacement les nouveaux
membres dans votre club.

SUIVEZ LE PLAN

PLAN DES 6 PREMIERES SEMAINES

1x20 1x20 1x10

Vous souhaitez plus d'informations ou mettre en
place laméthode Smart Start de Les Mills dans
votrecluh?

CONTACTEZ-NOUS !



mailto:support.clients@planet-fitness.com

VOUS ETES INTERESSEPOUR (" | ¢
U LES MILLS DANS VOTRE GLUB ?






