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Du sport santé au sport plaisir, du bien-étre corporel
au souci de garder la ligne, les motivations suivent
les nouveaux pratiquants jusqu'a leur lieu de
villégiature.

Habitués des salles de sport, ils n‘envisagent plus de
se priver des appareils de body fitness pendant
leurs loisirs ou dans les hétels business qu'ils
fréquentent en semaine.

La profession ne cesse donc de s'adapter a cette
nouvelle demande en y consacrant budget et
espace.

Cependant, on ne s'improvise pas coach et on ne
s'‘équipe pas chez les grands de la distribution
sportive.

Les fabricants mettent désormais en place des
produits et des installations clés en main, fiables.
Service « plus » offert aux clients, ouverture aux
abonnés extérieurs, la salle de fitness si elle est
incontournable peut s'avérer vecteur de CA
complémentaire.

UNE PROGRESSION NATURELLE

Une réelle avancée

Chez Star Wellness Sydney Dalmayrac souligne : « la
salle fitness est une prestation de service
incontournable comme I'est la télévision dans une
chambre d'hétel et correspond a une nouvelle
hygiéne de vie des consommateurs. L'hospitality
market ne se concoit plus sans une salle de fitness
confortable et hygiénique ».

Il convient cependant de rester trés vigilant sur la
gualité des installations : « Adapter le produit au
standing de I'établissement est un des enjeux les
plus importants de I'h6tellerie de luxe et
notamment des 4 étoiles A I'ére de la
mondialisation, loisirs ou business, les clients voient
désormais ce qui se passe ailleurs et leurs exigences
grandissent avec ces déplacements

Un marché mature?

Pour certains professionnels, le marché encore en
devenir connait « un grand boom depuis les trois
derniéres années sur le créneau hoétels 4/5 étoiles »
(Technogym). Sur un potentiel
de 1000 hétels, seuls 250
seraient d'ores et déja

équipés.
Pour d'autres, le marché est
« mature » : « Notamment sur

Paris et la Cote d'Azur et
. = moins vrai en province »
mih
. (Sydr_ley Dalmayrac). Et
d'attirer I’attention des

éventuels candidats a l'installation d'un espace
fitness : « Attention a ne
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Pas casser I'image de votre équipement par
I’achat de matériel grand public car le client a
tendance a assimiler la qualité de I'établissement a
celle des équipements proposés...

Mieux vaut attendre que de s'équiper a la va-vite
et y consacrer I'enveloppe budgétaire nécessaire.

Vers une Prestation de service

au sens large

Pour Technogym, le financement est partie

intégrante dans la réflexion des hétels qui
souhaitent se doter des
équipements fitness

o WY nécessaires : « lls veulent
e avoir les meilleurs résultats
et les meilleurs services

alors que ce n'est pas leur
métier de base ». C'est
donc le plus souvent un
contrat de confiance
entre le fournisseur de
matériel et I'hétel qui va
parfois méme jusqu'a une
prestation compléte
incluant équipement et
coaches:

« C'est d’allleurs également la solution corporate
qgue choisissent les entreprises qui se dotent
d’équipement fitness ».

Chez Star Wellness, on parle d’ « équipementier » :
« Nos clients privilégient la location saisonniére ou
annuelle. Le Bristol a Paris est ainsi a la pointe des
nouveautés que lui demande ses clients ». Cette
formule ne vient
pas grever la
taxe
professionnelle ni
les postes
amortissement
et
immobilisations.
Le budget
annuel (soit
environ 25 %
d’une dépense d’équipement) entre dans les
charges d’exploitation et est payable
mensuellement. L’hétel dispose ainsi d’appareils
toujours neufs, de nouvelle génération dont la
maintenance est garantie sur site : « Nous
priviliégions une approche haut de gamme, une
politique de qualité et de personnalisation, loin de
la masse et de la notion de volume ». Une tres belle
clientéle pour Star Wellness qui travaille avec les

« grands », Relais & Chateaux, Leading Hotels of the
Worl et compte parmi ses références le Bristol, Le
Meurice, le majestic, L’Eden Roc, La Réserve de
Beaulieu...





