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    PRÉFACE
L’entraînement personnalisé est sans aucun doute l’une des activités professionnelles les plus importantes dans l’industrie du fitness européen. Le marché du travail présente actuellement d’excellentes opportunités pour les entraîneurs personnels parce que les populations en situation d’obésité ou en souffrance comprennent la nécessité de l’exercice physique, d’une alimentation saine ainsi que d’une vie plus active. Par conséquent, le nombre de professionnels de l’exercice ayant un diplôme d’entraîneur personnel augmente constamment, de même que les offres de formation. Une majorité significative de prestataires de formations, accrédités en Europe, ont décidé de valider leurs cours d’entraînement personnalisé par EuropeActive. La plupart des professionnels du Registre européen des professionnels de l’exercice (EREPS) détiennent un diplôme d’entraîneur personnel. Néanmoins, comparativement au marché américain, il reste encore de la place pour une croissance et un développement en Europe. Le bureau des statistiques du travail du gouvernement américain prédit un accroissement de 29 % des professionnels de l’entretien de soi entre 2008 et 2018. En d’autres termes, le métier d’entraîneur personnel est une affaire florissante. En relation avec un changement dans les valeurs de la société, la demande de services individualisés tels que l’entraînement personnel est aujourd’hui plus forte. Les consommateurs veulent que l’on s’adresse personnellement à eux pour assurer des conditions optimales dans l’atteinte de leurs objectifs de remise en forme et de santé. Les entraîneurs personnels ont les compétences, les connaissances et les qualités requises pour satisfaire ces attentes. Comme mentionné précédemment, l’intérêt de cette profession transparaît dans les normes éducatives européennes pour la pratique physique, telles que développées par le Conseil des normes d’EuropeActive et ses experts. Pour le moment, le Cadre européen des certifications (CEC) inclut les critères suivants formellement publiés pour tous les niveaux professionnels : assistant fitness (CEC niveau 2), instructeur fitness en groupes (CEC niveau 3), entraîneur personnel, éducateur spécialisé pour les personnes âgées, instructeur fitness pour les jeunes, professeur de Pilates (tous CEC niveau 4), spécialiste des exercices pour l’entretien de la santé, spécialiste de la prévention et du traitement du diabète et les spécialistes du contrôle du poids (tous CEC niveau 5). Le CEC harmonise les différents diplômes entre les pays d’Europe et agit comme un dispositif de traduction pour rendre les certifications plus compréhensibles. Ce système va aider les étudiants ou ceux déjà sur le terrain désireux de circuler entre les différents pays, à changer d’emplois ou d’établissements dans leur région.
La série d’ouvrages d’Human Kinetics reflète l’état actuel des normes de l’enseignement sportif en Europe. Elle pose les bases du CEC niveau 2, puis les points essentiels pour les instructeurs fitness du CEC niveau 3 ainsi que pour les entraîneurs personnels du CEC niveau 4.
Au regard du nombre de programmes d’entraînement accrédités s’appuyant sur ces critères, il devient une évidence que les formations d’entraîneurs personnels jouent un rôle majeur dans ce contexte. De ce fait, après la publication de EuropeActive’s Foundations for Exercise Professionals (CEC niveau 2) et EuropeActive’s Essentials for Fitness Instructors (CEC niveau 3), EuropeActive et Human Kinetics ont décidé de continuer la série avec ce livre, Les fondamentaux d’EuropeActive pour les entraîneurs personnels (CEC niveau 4).
Les fondamentaux d’EuropeActive pour les entraîneurs personnels fournissent une norme de référence pour enseigner les différentes connaissances, capacités et compétences de base requises par les entraîneurs personnels. Le livre est organisé en différentes parties et chapitres mentionnés ci-dessous :
– rôle de l’entraîneur personnel (chapitres 1 à 3) ;
– anatomie fonctionnelle (chapitres 4 à 6) ;
– physiologie (chapitres 7 à 10) ;
– évaluation du mode de vie (chapitres 11 à 13) ;
– adaptations à l’entraînement, planification et programmation d’exercices physiques (chapitres 14 et 15). Les entraîneurs personnels doivent se familiariser avec les connaissances et compétences appartenant aux champs mentionnés ci-dessus, puisque ces derniers sont basés sur tout un processus de développement de normes facilement compréhensibles mises en place par le Conseil des normes d’EuropeActive et soutenues au travers de l’engagement de plusieurs experts du sport et du fitness de renommée internationale. Le manuel est principalement destiné aux professionnels qui exercent en tant qu’entraîneur personnel. Par ailleurs, les organismes de formation peuvent l’utiliser comme un support d’enseignement de base au sein de leurs propres cours d’entraînement personnel pour s’assurer de leur conformité avec les normes actuelles. Ce manuel donne une parfaite orientation des attentes pour postuler, de façon concluante, aux accréditations d’EuropeActive. Enfin, Les fondamentaux d’EuropeActive pour les entraîneurs personnels sont aussi à l’attention des entraîneurs, des coaches sportifs, des étudiants dans le domaine du sport et des sciences appliquées au sport, ainsi que toute autre personne intéressée par la pratique physique, l’entretien de soi et de sa santé. Les contenus rassemblés dans ce livre préparent idéalement les entraîneurs personnels du monde entier à proposer des services fondés sur de récentes recherches et orientés vers le client. Comme toujours, nous cherchons à rendre un maximum de personnes régulièrement plus actives. Par conséquent, il s’agit du manuel incontournable pour les entraîneurs personnels à travers l’Europe et au-delà.
Le Conseil des normes d’EuropeActive remercie sincèrement tous ceux qui se sont investis dans ce projet, et plus particulièrement les éditeurs et les auteurs pour leur disponibilité et leur contribution.
 
Professeur, Docteur Thomas Rieger
Président du Conseil des normes d’EuropeActive
Bruxelles, Septembre 2015
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Professionnalisme et présentation

JAN MIDDELKAMP
L’intérêt de ce premier chapitre est d’instaurer un cadre pour le métier d’entraîneur personnel en Europe.
Même si cette branche de l’industrie du fitness européen se développe considérablement, nous savons finalement peu de choses sur les entraînements personnalisés. Les données de base font défaut, notamment quant au nombre exact d’entraîneurs personnels et de leurs clients, et quant à la qualité du métier d’une manière générale.
Ce chapitre évoque plusieurs problèmes liés au métier d’entraîneur personnel et comprend des définitions de l’entraînement personnalisé, les profils des entraîneurs et de leurs clients et plusieurs items généraux en relation avec le métier.

L’entraînement personnalisé
L’entraînement personnalisé est un terme générique, utilisé pour toute une palette d’activités. Beaucoup de choses pouvant s’y rattacher, il reste difficile à définir. Cette caractéristique étendue présente des avantages et des inconvénients. La polysémie du terme et la pluralité des disciplines connexes qui s’y rattachent laissent de la place pour des points de vue différents et des formes de pratiques aux significations variées, dans lesquels nous pouvons piocher. Cependant, cette versatilité crée également des zones d’ombre et des confusions, et peut mener à une forme de déception chez les clients. Le Collège américain de la médecine sportive (CAMS 2007) définit l’entraînement personnalisé de la manière suivante : “L’entraîneur personnel diplômé du CAMS est un professionnel de l’activité physique. Il est impliqué dans le développement et la mise en œuvre d’une approche individualisée en tant que guide auprès d’un public en bonne santé et/ou apte à la pratique physique. En utilisant une variété de styles d’enseignement, l’entraîneur certifié par le CAMS est compétent pour guider et démontrer des formes de pratique sécurisées et efficaces en appliquant les principes fondamentaux des sciences dans le domaine de l’activité physique. L’entraîneur certifié par le CAMS est compétent pour formuler des recommandations d’exercices appropriés, pour guider et démontrer des formes de pratiques sécurisées et efficaces et est capable de motiver individuellement pour initier et maintenir une hygiène de vie saine.” (Préface) En 2003, Earle et Baechle décrivaient un peu plus loin l’action des entraîneurs personnels : “Un entraîneur personnel est un professionnel de l’activité physique impliqué dans la prescription et l’instruction d’une pratique physique”. Il motive les clients en leur fixant des objectifs, en leur prodiguant des retours pertinents et en prenant des engagements envers eux. Les entraîneurs mesurent aussi les forces et faiblesses des clients en analysant leur pratique. Ces évaluations peuvent aussi être réalisées avant ou après un programme d’entraînement, afin de mesurer l’amélioration du niveau de pratique du client. Outre la pratique physique, ils peuvent aussi éduquer leurs clients dans bien d’autres aspects liés au bien-être, au travers de lignes directrices au niveau de l’alimentation ou de la santé en général. Les entraîneurs diplômés savent reconnaître leurs domaines d’expertise. En cas de doute d’ordre médical sur l’un ou l’une de ses client(e)s qui pourrait compromettre la pratique sécuritaire de ce(tte) dernier(ère), les entraîneurs personnels sont dans l’obligation d’orienter le ou ladite cliente vers un professionnel de la santé afin d’obtenir une autorisation préalable à la pratique. Des définitions comme celles-ci décrivent principalement ce que le métier d’entraîneur personnel englobe au regard de l’organisation ou de l’auteur concerné. Comme toujours, toutes les définitions sont ouvertes à la discussion et chacune d’entre-elles à ses points forts et ses points faibles. Notez par exemple le fait qu’un entraîneur n’a pas l’obligation explicite de s’engager dans une activité rémunérée, c’est-à-dire basée sur des honoraires. En Europe, l’entraînement personnalisé demeure un phénomène nouveau pour le monde du fitness en général et pour les consommateurs en particulier. Toutefois, c’est une profession en pleine expansion. Quelles sont les attentes d’un client envers son entraîneur personnel ? À partir de quel moment une personne qualifiée peut-elle utiliser le statut d’entraîneur personnel ? Les réponses à de telles questions sont importantes pour faire correspondre avec précision l’offre et la demande. Ce processus en est encore à ses prémices en Europe et sur d’autres continents, ce qui est en partie dû au fait que l’interprétation attribuée au métier d’entraîneur reste encore approximative.
Profils des entraîneurs et des clients
Peu de données concrètes issues de recherches sont disponibles à propos de l’entraînement personnalisé. Pourtant les expériences et les impressions sont massivement partagées dans le milieu. Par exemple, il est courant d’entendre qu’environ 50 % des entraîneurs personnels abandonnent dans les douze mois qui suivent le début de leur activité. Personne ne sait réellement d’où vient cette information et si elle diffère selon la nature des entraîneurs personnels et leur pays d’appartenance. De manière générale, force est de constater que nous n’en savons que très peu sur cette discipline et ses protagonistes. Le paragraphe évoque brièvement le profil des entraîneurs et de leurs clients.
Un profil d’entraîneur a vu le jour grâce aux recherches menées par Horn (2011) sur l’entraînement personnalisé en Allemagne. Les entraîneurs qui ont participé aux études de Horn avaient une moyenne d’âge de 36 ans sur une échelle de 22 à 59 ans. La majorité des entraîneurs en Allemagne sont de sexe masculin (60 %) et ont fait des études longues, au Sportwissen-schaft (Sciences des activités physiques et sportives) pour la plupart. Les études de Horn ont montré que la proportion des entraîneurs qui exercent leur fonction à temps plein à tendance à changer par rapport à ceux qui l’exercent à temps partiel. En 2004, 55 % des entraîneurs travaillaient à temps plein contre 45 % à temps partiel ; en 2011, 66 % travaillaient à temps plein et seulement 34 % à temps partiel. 13 % travaillaient en tant que membre d’une équipe dans une salle de sport. En Allemagne, les entraîneurs à temps plein gagnent en moyenne 3200 euros net par mois. Melton, Katula et Mustian (2008) ont étudié la perception des facteurs de réussite chez les entraîneurs. Dans leur étude, quatre groupes principaux sont prépondérants : les considérations des clients au moment de choisir leur entraîneur, la fidélité des clients, l’éducation et, enfin, les caractéristiques négatives. Dans le premier groupe, l’apparence physique de l’entraîneur semble être le plus important, suivi du sexe de l’entraîneur, ses origines et ses disponibilités (il est important que l’entraîneur puisse satisfaire les besoins particuliers de son client) et sa réputation (recommandations par d’autres clients). En ce qui concerne la fidélité des clients, les entraîneurs personnels pensent que les capacités motivationnelles, l’individualisation (cela concerne la capacité de l’entraîneur à faire en sorte que son client se sente unique), la sociabilité et les capacités d’empathie sont importantes. Une étude complémentaire de Melton et co. (2010) décrit les qualités requises chez un entraîneur personnel du point de vue des managers. Le résultat le plus marquant est le fait que les managers considèrent l’apparence physique des entraîneurs comme particulièrement importante.
Très peu de recherches ont été faites sur les clients ou clients potentiels des entraîneurs personnels. Évidemment les entraîneurs personnels connaissent tous les détails et les profils de leurs propres clients, mais une vue d’ensemble fait défaut. Kronsteiner (2010) a mené une petite étude qui fournit quelques informations sur les clients des entraîneurs personnels. L’âge moyen de l’échantillon de clients est de 43 ans. On peut constater que les membres d’une salle de sport qui s’entraînent avec un entraîneur personnel sont plus âgés (48 ans) que ceux sans entraîneur (37 ans). Dans l’étude de Horn (2011), 58 % des clients avec entraîneur personnel avaient entre 36 et 45 ans. Seulement 4 % des clients avaient moins de 35 ans. Dans les deux études (Horn et Kronsteiner), la majorité des clients sont entrepreneurs ou travailleurs indépendants. Dans l’étude de Kronsteiner (2010) pas moins de 42 % des clients sont travailleurs indépendants. De plus, beaucoup de clients sont managers. Un troisième groupe caractéristique est constitué de retraités (11 %). Parmi les clients, 51 % ont suivi un parcours universitaire, comparé à 43 % des membres d’une même salle qui n’ont pas d’entraîneur personnel. Malheureusement, il y a peu de choses à dire sur l’entraînement personnalisé en Europe en général, basé uniquement sur des recherches empiriques. EuropeActive souhaite faire de grandes avancées afin de mieux définir l’entraînement personnalisé et cherche à collecter et publier plus d’informations sur ce type d’entraînement afin de développer intensément ce domaine d’activité. L’objectif de ce chapitre est de faire une ébauche de tableau plus complète sur l’entraînement personnalisé en Europe. Ce chapitre accorde une attention particulière aux thèmes tels que le professionnalisme en général et la présentation de manière spécifique.

Analyse du secteur de l’entraînement personnalisé
Un consommateur “lambda” peut éprouver des difficultés à comprendre en quoi consiste l’entraînement personnalisé. La population associe souvent l’entraînement à la seule pratique d’un exercice physique, or celui-ci prend également en compte l’aspect mental voire aussi, par exemple, un suivi nutritionnel. L’exercice physique est sans doute la majeure partie de l’entraînement, mais certainement pas la seule. À cause de la philosophie du client roi, l’entraînement personnalisé est interprété de multiples manières. Le lieu de pratique de l’entraînement est aussi varié. Le tableau 1.1 propose une vue d’ensemble synthétique des différents paramètres de l’entraînement personnalisé, donnant une vision succincte des caractéristiques sur différents paramètres du point de vue du client d’une part et du point de vue de l’entraîneur d’autre part (Middlekamp et Willemsen 2010).
Chaque paramètre de l’entraînement a ses propres caractéristiques. Si nous faisons la synthèse du tableau ci-dessous, des facteurs tels que la souplesse horaire, les installations, les temps de trajets, l’investissement (pour l’entraîneur) et l’expérience sont particulièrement importants. Client et entraîneur devraient, tous deux, faire leurs choix en se basant sur ces critères. Ces différents facteurs peuvent aider les entraîneurs à se positionner sur le marché. Lorsque, par exemple, tous les entraîneurs personnels d’une même ville travaillent dans un club de remise en forme, certains d’entre eux pourraient se démarquer en proposant des séances à domicile. Au final, cet éventail de choix offre une multitude d’opportunités pour quelqu’un d’investi. Le client a plusieurs options, tout comme les entraîneurs et même les propriétaires de salles de sport. Les salles sont aussi en mesure de proposer tout un panel de possibilités, en utilisant bien évidemment la salle comme point d’appui.
 
En continuité avec le succès rencontré aux États-Unis, les petits groupes d’entraînement personnel (PGEP) sont de plus en plus demandés en Europe. Un grand nombre de formes et de méthodes d’entraînement bien connues sont déclinées dans des groupes à effectif réduit, ou dans des groupes de deux à huit personnes.
Tableau 1.1 Paramètres de l’entraînement personnalisé
[image: Illustration. Voir l’explication dans le texte.]Par exemple, le principe de rémunération peut s’effectuer sur la base de neuf euros par client pour une séance de trente minutes avec un groupe de six personnes. Le chiffre d’affaires pour l’entraîneur s’élève donc à 54 euros par demi-heure dans ce cas de figure. Pour l’entraîné, le PGEP est une alternative intéressante aux cours en tête à tête. Les revenus générés sont généralement plus importants par tranche horaire. Pour les clients, les PGEP offrent des options plus abordables financièrement avec une composante sociale plus développée.

Modèles d’entreprises d’entraînement personnalisé
Aussi bien la salle de sport que l’entraîneur personnel doivent réfléchir à leur offre d’entraînement personnalisé. Ce choix est principalement déterminé par une logique commerciale, mais il est aussi influencé par des facteurs personnels et organisationnels. Approximativement, il existe trois modèles d’entreprise avec des sous-composantes et chaque modèle a des caractéristiques qui lui sont propres (Middelkamp and Willemsen 2010).
Tableau 1.2 Vision d’ensemble des modèles d’entreprises d’entraînement personnalisé
[image: Illustration. Voir l’explication dans le texte.]Le modèle de l’entraîneur franchisé/sous licence est aussi appelé le modèle avec franchise. La différence exacte est difficile à pointer du doigt, le modèle franchisé semble être plus compliqué sur un plan légal mais plus complet. Dans certains cas, celui qui détient la licence ou le franchiseur fournit une multitude d’opportunités à l’entraîneur, telle que leur propre marque, un support marketing, des entraînements, des ateliers de travail, et l’achat de matériel d’entraînement en commun. Au sein du modèle où l’entraîneur est franchisé ou sous licence, les entraîneurs personnels ont deux options supplémentaires : faire eux-mêmes le travail ou externaliser à un autre entraîneur sous licence. La première option est irréaliste pour une salle de sport isolée, mais réalisable pour une chaîne avec un grand nombre de salles de sport. Pour une salle de sport, le choix d’un modèle a des conséquences considérables (voir liste ci-dessous pour une vision d’ensemble).
 
Conséquences des modèles d’entreprises d’entraînement personnalisé du point de vue des salles de sport. Modèle de l’employé
• Beaucoup de dépenses personnelles

• Plus de tâches de gestion

• Le chiffre d’affaires revient à la salle

• Entrée d’argent considérable

• Haut contrôle qualité

• Beaucoup de passage/fidélisation


Modèle du diplômé
• Pas de dépense personnelle

• Peu de tâches de gestion

• Chiffre d’affaires relativement faible

• Entrée d’argent qui revient à l’entraîneur

• Contrôle qualité raisonnable

• Moins de passage/fidélisation


Modèle de l’entraîneur loué
• Pas de dépense personnelle

• Peu de tâches de gestion

• Faible chiffre d’affaires (location)

• L’argent revient à l’entraîneur

• Pratiquement pas de contrôle qualité

• Moins de passage/fidélisation


Pour un entraîneur personnel, choisir son modèle a des conséquences. Le modèle en location requiert un plus grand esprit d’entreprise parce que les entraîneurs personnels doivent tout organiser par eux-mêmes. Considérez les conditions générales, les sites Internet, les commandes, les paiements et la gestion administrative. Dans le modèle de l’entraîneur franchisé ou sous licence, ce dernier reçoit beaucoup plus de soutien, par exemple, une formation centralisée, des achats et échanges de matériels et il en est de même pour les conditions générales et les formulaires d’exploitation. Les entraîneurs personnels débutants commencent souvent par le modèle de l’employé. C’est ce qui se produit souvent à grande échelle avec les instructeurs fitness. En commençant par le statut d’employé, cela leur offre plus de garanties et sécurité. Les revenus, en revanche, sont moins élevés que pour les entrepreneurs indépendants. Les entraîneurs employés dans une salle qui ont acquis assez d’expérience franchissent parfois le pas pour devenir entrepreneurs indépendants, ce qui souvent leur apporte plus de liberté et un revenu plus conséquent.

Qualité d’un entraînement personnalisé
Avec tout le respect que nous devons au terme de professionnalisme, une question logique s’impose : qu’entendons-nous par qualité ? Formulé différemment : qu’est ce qui caractérise un bon entraîneur personnel ? Un nombre incalculable de facteurs déterminent le succès d’un entraîneur. Le point de vue de celui qui répond à cette question est déterminant. Est-ce le point de vue du client, de la salle de sport, de l’entraîneur, ou bien de tous ces éléments conjointement ? À première vue, un bon, voire un très bon entraîneur, est tout simplement celui qui atteint les objectifs de ses clients, de manière sécurisée et sur du long terme. Mais d’autres éléments importants doivent être pris en compte en complément de ces objectifs principaux. Le tableau 1.3 synthétise ces derniers au moyen de quatre points de vue en termes de qualité : la qualité du produit et son processus, ainsi que la valeur pour le client et la société. Dans une situation saine d’entraînement personnalisé, la qualité des produits proposés et la satisfaction du client devraient être en concordance. Ils semblent, ainsi, être similaires. Cependant, ils peuvent différer dans certains cas lorsque, par exemple, un entraîneur possède toutes les connaissances scientifiques et les qualités requises dans le domaine de l’activité physique, mais qui s’avère peu sociable, et faible sur le plan de la communication et des stratégies motivationnelles.
Tableau 1.3 Qualité des entraînements personnalisés
[image: Illustration. Voir l’explication dans le texte.]Si cet entraîneur a un client qui accorde beaucoup d’importance aux relations sociales et à la communication, ce dernier peut évaluer négativement l’expérience avec son entraîneur personnalisé. Imaginez qu’un entraîneur propose des entraînements de haute qualité et que le client le perçoive comme tel. Le client obtient des résultats. Toutefois, l’entraîneur envoie des factures inexactes et de plus en plus élevées. La qualité du processus ne convient absolument pas.
L’entraîneur peut ainsi perdre son statut ainsi que de nombreux clients. La qualité du processus peut aussi être faible lorsque l’entraîneur personnel a des clients à Bruxelles, Amsterdam et Paris et que par conséquent, les temps de trajet sont excessivement longs. L’entraîneur prendra aussi conscience de cela au niveau de ses revenus. Les problèmes sociétaux ne sont pas assez pris en compte dans ce milieu. L’utilisation de produits dopants en est un exemple typique pour les entraîneurs personnels. Le client pourrait obtenir des résultats rapidement en les utilisant, néanmoins, les entraîneurs ne doivent absolument pas travailler avec ces drogues. L’utilisation de produits dopants est illégale, malsaine et inacceptable au sein des entraînements personnalisés.


Le professionnalisme des entraîneurs personnels en activité
Le métier d’entraîneur personnel diffère à bien des égards des autres métiers en relation avec le fitness, même comparativement à celui d’instructeur de fitness. La demande en entraîneurs personnels professionnels ne cesse d’augmenter, qu’ils soient employés par une salle de sport ou à leur compte. Les entraîneurs en emploi salarié traitent les clients habituellement différemment. Une plus grande souplesse horaire est exigée et leur salaire est souvent plus variable. La manière dont communique un entraîneur personnel avec ses clients est considérablement différente de celle d’un instructeur de fitness. Nous allons détailler ci-dessous les différences entre un entraîneur personnel et un instructeur de fitness :
1. L’entraîneur ne se focalise que sur son client. Cela signifie un dévouement à 100 %. Cela peut se traduire par un travail en face-à-face mais peut aussi inclure un groupe de quatre à six personnes. Durant la séance, l’entraîneur n’a pas d’interruption. À l’inverse, les instructeurs de fitness doivent généralement diviser leur temps parmi un grand nombre de clients ou de membres.

2. Les entraîneurs sont complètement dévoués à ce que leurs clients atteignent leurs objectifs. Un entraîneur a en moyenne vingt à trente clients. Cela signifie un dévouement total, mais aussi une large dépendance. Un entraîneur fait passer en premier les objectifs du client et met tout en œuvre pour qu’il les réalise. L’entraînement personnalisé ne se limite pas à une séance de soixante minutes. Il inclut également des notions sur l’alimentation (faire une liste de course par exemple), du coaching mental et du coaching en ligne ou par téléphone.

3. Un entraîneur doit être très flexible en termes d’horaires et faire en sorte de retrouver son client lorsque celui-ci est disponible. Dans un programme de fitness classique, les cours de fitness sont en adéquation avec les heures de travail d’un emploi du temps-type. L’entraîneur personnel est plus disponible et peut même faire des séances en dehors de la salle de sport, tard le soir ou tôt le matin.

4. Un entraîneur personnel est censé être plus compétent qu’un instructeur de fitness moyen. La plupart des entraîneurs ont été instructeurs de fitness pendant des années, mais ont régulièrement mis à jour leurs connaissances et leurs compétences. Beaucoup d’entre eux ont des qualités particulières qui aident les clients à atteindre plus efficacement et plus rapidement leurs objectifs en matière de santé ou de remise en forme. Dans le milieu de l’entraînement personnalisé, la spécialisation est un atout majeur. Un entraîneur personnel professionnel ne prétend jamais être bon dans tous les domaines. Ce que l’on gagne en précision d’un côté, on le perd en polyvalence de l’autre.

5. L’entraîneur personnel propose une gamme d’activités beaucoup plus importante à ses clients. L’entraîneur a plus d’espace, de possibilités et de matériel pour rendre l’entraînement plus fonctionnel, parce qu’il travaille principalement en face-à-face. Un entraînement fonctionnel signifie tout simplement que l’entraîneur propose des exercices adaptés à la vie quotidienne de son client.


Au regard de toutes ces différences, les entraîneurs personnels devraient mener une réflexion sur leurs conceptions, missions, objectifs et leur passion. Cela devient d’autant plus important que le nombre d’entraîneurs sur le marché ne cesse d’augmenter. Pour un client, qu’est-ce qui justif e le choix spécifique d’un entraîneur plutôt qu’un autre ?
Scénarios de croissance
Pour garantir les résultats chez un client, les entraîneurs novices devraient programmer attentivement leur croissance semaine après semaine. Les entraîneurs dans les salles de sport en règle générale ne déterminent pas eux-mêmes leur emploi du temps, alors que les entraîneurs indépendants le font naturellement. Dans tous les cas, les entraîneurs personnels devraient délibérément choisir leur scénario de croissance, et le planifier sur le long terme. Un scénario de croissance régulière permet de se concentrer à 100 % sur les clients actuels et garantir 100 % de résultats. C’est la base même de l’entraînement personnalisé.
Dans un scénario de croissance sur quarante semaines, l’entraîneur novice ne prendra qu’un seul nouveau client par semaine (sur la base de deux à trois séances par semaine). La première semaine démarre avec un seul client, qui bénéficiera de toute l’attention de l’entraîneur. En cas de besoin, l’entraîneur peut donner des séances supplémentaires ou des conseils par téléphone ou par texto, afin d’influencer positivement les résultats d’entraînement du client.
Si l’entraîneur et son manager perçoivent des résultats probants, l’entraîneur obtient un client supplémentaire. Ainsi, durant la deuxième semaine, l’entraîneur s’occupe de deux clients et ainsi de suite.
Un entraîneur un peu plus expérimenté (mais qui reste relativement débutant) peut être placé dans un scénario de vingt semaines, recevant deux nouveaux clients par semaine. Semaine Un, deux clients ; semaine Deux, quatre clients ; semaine Trois, six clients, et ainsi de suite.
Au bout de dix semaines, l’entraîneur sera entièrement occupé parce qu’avec vingt clients, il fera entre trente et trente-cinq séances par semaine. Évidemment, il s’agit d’un scénario idéal dans lequel l’entraîneur prend le plus grand soin de ses clients, mais l’idée principale est explicite : la qualité dans un premier temps, la quantité ensuite.
Il est bien sûr difficile de déterminer à quel moment un entraîneur peut passer à l’étape suivante (prendre des clients supplémentaires la semaine suivante). Ces scénarios ne doivent pas forcément être suivis à la lettre, ils peuvent être ajustés au fur et à mesure de la progression. Le résultat concret peut, de la même manière, ne pas être déterminé sur une base hebdomadaire. Une expansion régulière place aussi bien le client que l’entraîneur dans de meilleures conditions. Certaines chaînes suivent cette philosophie et limitent, par conséquent, de quinze à vingt le nombre de clients par entraîneur personnel soit vingt-cinq à trente-cinq séances par semaine. Pour elles, prendre un plus grand nombre de clients n’est tout simplement pas possible car cela influencerait négativement la qualité du programme.

Scénarios de maturité
Au final, chaque entraîneur personnel choisit sa propre carrière en fonction de sa situation personnelle, de ses objectifs et de ses préférences. C’est là un aspect formidable de l’entraînement personnalisé que de pouvoir offrir toutes sortes d’options. L’expérience montre que les entraîneurs personnels en Europe commencent souvent en tant qu’instructeur de fitness employés dans les salles de sport. Ceux qui sont en réussite choisissent, bien souvent, de franchir le pas pour devenir indépendants. La carrière de l’entraîneur sur le chemin de l’indépendance peut se décomposer en plusieurs étapes (voir tableau 1.4).
L’entraîneur a une possibilité de croissance du temps partiel au temps plein, et du salaire fixe d’employé à une rémunération variable. Avec cette dernière, l’entraîneur court un risque. Le bénéfice sous forme de commission doit être plus élevé que le risque encouru. Par la suite, l’entraîneur peut choisir de franchir le pas de devenir entrepreneur indépendant en utilisant le modèle de la location ou celui de la franchise. Un entraîneur ayant du succès va rapidement remplir ses créneaux chaque semaine. Un entraîneur personnel effectue en moyenne vingt-cinq à trente-cinq séances par semaine. Le reste du temps est consacré aux services, aux ventes, aux tâches administratives et aux déplacements.
Tableau 1.4 Les étapes pour devenir entraîneur personnel
[image: Illustration. Voir l’explication dans le texte.]Quand un entraîneur est occupé à plein temps, la première stratégie est d’augmenter le prix par séance en particulier pour les nouveaux clients. Les clients actuels ont signé un contrat qui ne peut être modifié qu’au-delà d’un certain laps de temps. L’utilisation d’une carte de séances avec un nombre limité, allant de six à douze séances par exemple, peut avoir ses avantages. L’ensemble arrivant plus rapidement à expiration qu’un abonnement à la salle de sport, cela laisse plus d’opportunités pour ajuster le prix. Pour les clients fidèles, cela ne se produit que rarement dans la pratique. Si nous devions donner un conseil simple, ce serait de toujours ajuster ses prix au début de l’année (au 1er janvier). Ceci peut être effectué en utilisant l’indice des prix à la consommation. L’augmentation minimale est appliquée pour compenser l’inflation, sinon l’entraîneur personnel voit diminuer ses revenus. Mais, dans tous les cas, ces éléments doivent être mentionnés dans les conditions générales. Les séances d’entraînement personnel en petit comité peuvent aussi rapporter davantage pour l’entraîneur personnel. Au sein d’un groupe de quatre personnes, où chacun des clients paie 39 euros de l’heure, l’entraîneur gagne 136 euros par heure (revenu brut).
Les entraîneurs expérimentés ne rencontreront pas de problème à vendre leurs séances par lot de six ou douze. En termes de continuité, ces lots sont moins contraignants que les forfaits de deux séances par semaine pendant au moins six mois (52 séances). Faire souscrire un client à un an d’abonnement d’entraînements personnalisés incluant deux séances par semaine est un plus grand déf. À 75 euros de l’heure (taxes comprises), 45 semaines par an et deux séances par semaine, l’ensemble revient à 6750 euros pour le client. Certains clients vont régler la somme d’une seule traite. D’autres préfèrent échelonner leurs paiements par prélèvement mensuel (562,50 euros). Certains entraîneurs vendent tous les jours des “packages” à long terme comme ceux décrits ci-dessus, ce qui non seulement leur permet de gagner plus d’argent mais assure, dans le même temps, une certaine pérennité à leur entreprise.
La continuité est exactement ce qui fait souvent défaut aux entraîneurs personnels même si cette situation n’est pas spécifique à leur profession. Beaucoup de personnes travaillant à leur compte sont dans le même cas de figure. Cela est néanmoins loin d’être souhaitable. Idéalement, les entraîneurs devraient pouvoir monter leur entreprise et être en mesure d’éventuellement la revendre par la suite, même s’ils n’en n’expriment jamais le souhait.

Passer du statut d’auto-entrepreneur à une entreprise stable
Une des meilleures façons de faire prospérer son affaire est d’embaucher plusieurs entraîneurs personnels. Cela est possible en les recrutant en tant que salariés ou on les connectant à la boîte avec le statut d’entrepreneurs à leur compte sous contrat.
Bien sûr, les conséquences diffèrent considérablement selon l’option choisie. Le risque est accru si un entrepreneur emploie un ou plusieurs entraîneurs personnels mais les recettes sont aussi plus importantes. Le lien entre un salaire fixe et les commissions peut être géré. Quelques informations spécifiques existent sur les critères de recrutement ou l’élargissement de l’équipe de travail. Un bon principe est de ne pas vouloir s’agrandir ou se développer prématurément. Il est préférable de construire des bases solides en respectant les stratégies évoquées précédemment avant de vouloir recruter plusieurs employés. Ainsi, un entrepreneur devrait d’abord augmenter son tarif horaire avant d’essayer de bâtir un plan de continuité avec des souscriptions pour des entraînements personnalisés. Lorsqu’il travaille en équipe, généralement comprise entre deux et six personnes, l’entrepreneur devrait faire en sorte de répartir efficacement les tâches essentielles, en s’assurant que les employés ne sont pas assignés à la même tâche, à savoir donner des cours. Spécialiser les membres de l’équipe est nécessaire pour faire face à deux problèmes. Le premier concerne le fond : s’assurer que chaque membre a une spécialité qui leur est propre, et dans le meilleur des cas, constituer une équipe d’entraîneurs avec des spécialités complémentaires.
Le second concerne les dimensions commerciales. Il faut recruter quelques entraîneurs chargés de prospecter en permanence de nouveaux clients, en plus d’assurer les séances. De cette façon, l’entrepreneur peut travailler activement sur l’augmentation du nombre de clients. L’entrepreneur doit de préférence travailler sur le développement de la boîte et non seulement au sein de la boîte. Idéalement, un entraîneur qui monte sa propre affaire devrait travailler sur ce processus dès le tout début. Il doit s’efforcer de rendre la boîte vendable, que, ce soit ou non, son but ultime. Cette approche n’a pas souvent été appliquée dans le milieu de l’entraînement personnalisé. Pourquoi s’efforcer de rendre l’entreprise commercialisable alors que cette possibilité n’est pas encore envisagée ?
Les entraîneurs personnels sont uniquement dans une logique de lancement alors que le point capital est la vision sur le long terme. Les entraîneurs personnels débutent entre 25 et 35 ans, mais qu’en sera-t-il quand ils en auront 55 ou 65 ? Étant donné que le métier nécessite un engagement physique intense, les entraîneurs doivent penser à la question de l’âge dès le début de leur carrière. Mais cette projection sur le long terme n’est pas seulement liée à l’aspect physique du métier. Les perspectives économiques semblent être encore plus importantes. Un entraîneur qui a réussi à donner de la valeur ajoutée et qui a réalisé des bénéfices dès les premières années a franchi un premier pas. Le second consiste à assurer une continuité. Quand un entraîneur prend de la valeur les premières années (par exemple, au travers de plus de séances et une augmentation du tarif horaire), il est dommage que cette valeur stagne, par la suite, pendant des décennies. Dans toutes les entreprises, un des objectifs majeurs est de toujours faire augmenter la valeur économique de la boîte. Bien entendu, un entraîneur personnel pourrait faire le choix explicite de ne pas aspirer à cela, mais ceci est fortement conseillé dans une perspective à long terme. Quand les entraîneurs adoptent cette stratégie de croissance, ils doivent systématiquement mettre en place un système de gestion. Ils auront besoin d’un système de gestion de la relation client (GRC) afin d’assurer un accord mutuel et constituer une base de données pour obtenir des rapports. Ils devront aussi s’assurer de l’adéquation des méthodes pour que les clients n’expérimentent pas de grandes différences entre les entraîneurs.
Ces procédés sont cruciaux quand les entraîneurs s’efforcent de rendre leur boîte commercialisable. Personne ne fera l’acquisition d’une entreprise si son chiffre d’affaires ne repose que sur une ou deux personnes. Une entreprise, en tant qu’entité, n’a de valeur que si elle est pérenne. Cela est vrai pour le chiffre d’affaires, les bénéfices et bien d’autres points ; quelques-uns sont mentionnés dans la liste ci-dessous :
 
1. Construire une marque
Cela ne devrait pas reposer sur une seule personne mais doit, au contraire, être présenté partout comme une entité.
 
2. Travailler avec un système de GRC afin d’enregistrer, archiver les informations des clients et tenir des données comptables claires.
 
3. Garder un contrôle strict sur toutes les transactions financières
Ne jamais travailler de manière non déclarée. Cela donne une image négative de l’équipe et cela maintient une valeur formelle basse de l’entreprise d’entraîneur personnel.
 
4. Construire une équipe solide capable de travailler en autonomie.
Comme l’entraînement personnalisé est fortement dépendant de la personne, celui qui est à la tête de l’entreprise doit constamment chercher de bons collègues, puis les former et les encadrer.
 
La stratégie de désengagement est synonyme d’une approche professionnelle de l’entraînement personnalisé. Un entraîneur compose avec les mêmes principes que n’importe quelle autre entreprise.


Présentation et qualifications dans le milieu de l’entraînement personnalisé
L’entraîneur devrait développer certaines caractéristiques pour garantir un enseignement de qualité aux clients et s’assurer que ces derniers continuent de suivre des séances sur une plus longue durée. La liste qui suit en propose une vue d’ensemble :
 
1. Professionnalisme.
Il va de soi qu’un instructeur de fitness est professionnel. Cependant, on exige davantage d’un entraîneur personnel en termes d’attitude professionnelle, de communication, de motivation et de suivi des clients. En règle générale, les entraîneurs doivent adopter une attitude proactive. Ils doivent anticiper et prendre les commandes de tous les moindres détails du programme d’entraînement. Rien n’est laissé au hasard.
 
2. Connaissance et expérience.
Les entraîneurs développent leurs connaissances de plusieurs manières : en suivant eux-mêmes des entraînements et des cours, en utilisant de nouvelles méthodes ou en lisant des livres et des revues. Les entraîneurs mettent immédiatement en pratique les informations qu’ils lisent. Une autre façon d’apprendre consiste à observer d’autres entraîneurs et adopter leurs techniques en les ajustant à ses propres méthodes et à sa philosophie.
 
3. Marketing, promotion et ventes.
Les entraîneurs qui réussissent savent se montrer empathiques. Ils font leur promotion de manière stratégique et se vêtissent de façon professionnelle. Les entraîneurs personnels utilisent des outils variés tels que des tableaux d’affichage, des cartes professionnelles ou des références attractives, un site avec des témoignages illustrant une stratégie où les entrepreneurs laissent les consommateurs, eux-mêmes, évoquer leur succès. Les entraîneurs maîtrisent parfaitement les techniques de vente qui s’appliquent au milieu de l’entraînement personnalisé (visées à long terme) et revoient régulièrement ces procédés afin de s’améliorer.
 
4. Intégrité et code de bonne conduite.
En tant que professionnels, les entraîneurs doivent respecter un code de bonne conduite et préserver une forme d’intégrité. Ils sont en possession d’informations à propos des clients notamment en matière de sexualité ou d’étiquette sociale à traiter de façon confidentielle, prudente et éthique. Pour plus d’informations à ce sujet, vous pouvez consulter le European Register of Exercise Professionals Code of Ethical Practice, publié dans EuropeActive’s Foundations for Exercise Professionals (tableau 1.5 ; Rieger et al.2015).
[image: Illustration. Voir l’explication dans le texte.]Marketing et ventes
Quand on parle de vente et de marketing, les entraîneurs doivent être conscients de leur profil de personnalité. Dans une certaine mesure, cette personnalité peut correspondre à certains clients et moins à d’autres, c’est pourquoi les entraîneurs personnels doivent être honnêtes avec eux-mêmes. Le style de l’entraîneur attire souvent un public cible de clients. Il y a en gros trois types d’entraîneurs :
1. Le sergent instructeur.

Quand le style de l’entraîneur personnel se rapproche de celui d’un militaire (approche ferme), cela attire généralement les forcenés et les sportifs entraînés.

2. Le cheerleader.

Ce sont les entraîneurs qui motivent les troupes par des encouragements (“Tu peux le faire ! Woo-hoo !”) attirent souvent un style de clients différents de ceux qui aiment l’approche ferme.

3. Le professeur / pédagogue.

Il correspond aux entraîneurs naturellement patients prenant le temps de répondre aux questions de leurs clients. Ils sont souvent doués avec les enfants et les adultes qui débutent dans l’entraînement.


Certains clients veulent que l’entraîneur les encourage pendant l’effort. D’autres préfèrent un sergent instructeur. Avec un peu d’imagination, d’autres profils ou combinaisons sont concevables. Quoi qu’il en soit, le message central est de faire transparaître les caractéristiques individuelles de l’entraîneur dans les démarches de marketing et de ventes.
Les entraîneurs utilisent différents moyens pour attirer les clients. Les cartes professionnelles et le bouche-à-oreille semblent être les moyens les plus courants, au regard d’une étude portée par Horn (2011). Les prospectus ne sont quasiment pas utilisés par les entraîneurs. Ils utilisent les arguments suivants pour se différencier des autres : le niveau d’études ou les diplômes, l’image, les labels qualité, des offres diverses et variées et des stratégies de tarif cation sophistiquées.
Les entraîneurs pointent du doigt certains pièges qui existent dans la pratique de leurs fonctions : les prix cassés des grandes chaînes ou des collègues et une faible connaissance du milieu de l’entraînement personnalisé (les clients potentiels se font une image erronée de ce qu’est l’entraînement personnalisé).
Très peu de recherches ont été menées sur le niveau de compréhension des clients à propos de l’entraînement personnalisé et l’image qu’il renvoie. Les entraîneurs considèrent les facteurs suivants comme étant les caractéristiques les plus importantes d’un entraîneur personnel (du plus souvent mentionné ou moins souvent) : les compétences sociales, une image sympathique, le professionnalisme, les compétences de leader et de communication par exemple (Horn 2011).
En ce qui concerne les opportunités de vente, les entraîneurs ont trois possibilités majeures. Premièrement, on retrouve les clients déjà implantés dans l’environnement, tels que les membres d’une salle de sport. Dans le cas d’une salle, de nouveaux clients arrivent également au point de vente pour acheter. Enfin, les entraîneurs prennent aussi les devants en utilisant les outils de marketing mentionnés précédemment. Naturellement, il y a plusieurs manières d’appliquer ces trois stratégies, en utilisant par exemple les réseaux sociaux ou d’autres outils sur Internet. Les entraîneurs personnels des salles de sport utilisent souvent la stratégie des consultations individuelles. L’étape numéro un, au sein de cette méthode est d’établir un premier contact informel avec le client (interaction). Ce premier contact peut très bien se traduire par un court message de bienvenue, sous la forme de questions simples comme "Comment allez-vous ?" ou "Est ce que je peux vous apporter quelques suggestions à propos de votre programme d’entraînement ?" L’entraîneur va alors enregistrer le numéro de ces contacts et peut rentrer plusieurs fois en relation avec un client avant de passer à l’étape numéro deux : prendre rendez-vous pour une consultation. Pendant cette entrevue de vingt à trente minutes, l’entraîneur délivre gratuitement des conseils d’entraînement et de nutrition. Encore une fois, l’entraîneur mémorise le nombre de consultations données ainsi que le nombre d’interactions converties en consultation. À la suite de la consultation, l’entraîneur fait une présentation de ses services.
Aussi bien le processus de vente que de services débute par un questionnement de la part de l’entraîneur personnel, puis une phase d’écoute, et à nouveau un temps d’interrogations. Il n’est pas facile de poser aux clients les questions pertinentes renseignant sur leurs objectifs et différentes motivations. Pour poser les bonnes questions aux clients, les entraîneurs personnels doivent avoir connaissance des différents types de questions et s’impliquer dans la conversation qu’ils entretiennent avec le client. La liste qui suit fait la distinction entre deux types de questions :
> Questions ouvertes et fermées

Questions ouvertes (“Qu’est ce qui est important pour vous dans un programme d’entraînement ?”)

Questions fermées auxquelles on ne peut répondre que par oui ou non (“Vous voulez perdre du poids ?”)

> Informative, évaluative et personnelle

Question informative (“Combien de fois par semaine voudriez-vous vous exercer ?”)

Question évaluative (“Pourquoi avez-vous arrêté le sport par le passé ?”)

Question personnelle (“Pourquoi est-ce si important pour vous de perdre du poids ?”)


Une conversation orientée vers le client commence toujours par quelques questions informatives et fermées la première minute. Il est bienvenu de commencer par une question où le client est obligé de répondre par une courte phrase. Comme ces questions n’apportent généralement que peu d’informations, les entraîneurs devraient rapidement enchaîner avec des questions ouvertes et évaluatives, ou avec toute question qui ne peut accepter oui ou non comme réponse. Ces types de questions incitent le client à davantage se livrer.
Il n’est pas conseillé de poser trop de questions évaluatives au client dès le début. Cela peut lui donner l’impression de subir un interrogatoire. De même, il faut être vigilant avec les questions personnelles. Les entraîneurs doivent établir un bon rapport avec le client avant de pouvoir poser une question personnelle. Celles concernant, par exemple, les revenus du client doivent être évitées.
Le tableau 1.6 fournit des informations sur les différentes questions possibles. Dans une conversation avec un client, les entraîneurs utilisent la plupart du temps des questions ouvertes de nature évaluative. La réponse du client soulèvera d’autres interrogations. Pour être capable de suivre un raisonnement logique dans le questionnement, l’entraîneur personnel doit écouter attentivement la réponse de ce dernier et éviter de penser constamment à la question suivante pendant que le client parle.
Tableau 1.6 Questions-types
[image: Illustration. Voir l’explication dans le texte.]La liste suivante propose à l’entraîneur personnel un exemple de stratégie de questionnement afin de récolter des informations concernant le client :
– poser une première question ouverte, puis inviter le client à développer sa réponse pour l’amener à donner son point de vue ;

– écouter attentivement les différents aspects de la réponse du client, par exemple quand il évoque un arrêt de la pratique physique, dans le passé, à cause d’une blessure ;

– se souvenir du mot blessure et poser une question complémentaire à ce sujet lorsqu’il aura fini de parler. Lorsque le client répond de manière développée, vous serez peut-être amené à avoir besoin de plusieurs éléments de sa réponse ;

– retenir les aspects les plus importants de la réponse du client (par exemple, la blessure) ;

– continuer à poser des questions dans ce sens pendant quelques instants.


Les entraîneurs doivent être capables de faire une analyse des besoins, au bout d’environ vingt à trente minutes d’entretien. Utiliser la liste de questions ci-dessous si nécessaire.
Les entraîneurs personnels ne peuvent pas avoir la prétention d’estimer avec exactitude les besoins et les motivations du client. Une bonne analyse des besoins doit être réalisée. Durant la conversation, les entraîneurs personnels devraient poser toutes les questions mentionnées précédemment, du début à la fin, et en ajouter quelques-unes. Ils ne devraient jamais demander directement quelle forme d’exercice souhaiterait faire le client. Il est essentiel de gagner, petit à petit, sa confiance. C’est seulement à ce moment-là que les réelles motivations émergent (comme par exemple des doutes à propos de leur silhouette). Et c’est seulement sur la base de ces mobiles, objectifs et motivations, que l’entraîneur personnel peut créer un programme sur mesure qui s’adapte au mieux aux besoins du client.
L’interaction entre les entraîneurs personnels et leurs clients se crée généralement pendant les séances d’entraînement. Celles-ci génèrent des contacts intenses surtout pendant les séances en face-à-face.
Tableau 1.7 Phases d’analyse des besoins
[image: Illustration. Voir l’explication dans le texte.]Cependant, la prise de contact avec les clients se fait aussi avant et après les séances. Elle se déroule de la manière suivante :
– en face-à-face ;

– par téléphone ;

– par le biais d’Internet (y compris les échanges mails et l’utilisation des réseaux sociaux comme Twitter) ;

– par voie postale.


En plus de ces quatre moyens de prise de contact, trois types de relations sont possibles avec le client :
– d’ordre évaluatif : sociale ou en lien avec le contenu des séances ;

– de conseil : au niveau physique ou mental ;

– d’ordre motivationnel : focalisée sur la persévérance, le côté ludique.


Lorsque l’interaction porte sur l’évaluation, l’entraîneur se réfère au bilan de la dernière séance et anticipe la prochaine. Cela peut relever du domaine social mais, dans bien des cas, cela fait allusion au contenu de l’entraînement. Fréquemment, le contact se transforme en phase de conseils : le client reçoit de nouveaux conseils ou un rappel des lignes directrices déjà en vigueur. La relation a souvent un aspect motivationnel. Le client est encouragé à persister.

Planification de la prise de contact
Grâce à la combinaison des différents moyens de prise de contacts et du type de relation, l’entraîneur personnel peut créer un plan schématique de base. Dans le meilleur des cas, il passe par un système GRC (gestion de relation client) en ligne et ne rate jamais, ainsi, un contact important.
Pour autant, ce plan schématique ne doit pas être suivi de façon trop stricte. Cela reste une expérience d’entraînement personnalisé pour le client ; c’est pourquoi la flexibilité et les ressentis de ces derniers sont très importants. Le plan assure néanmoins un f l conducteur et une cohérence.


Conclusion
Ce chapitre porte sur le cadre du métier d’entraîneur personnel. L’entraînement personnalisé semble prendre de plus en plus d’ampleur en Europe mais, à cause des études limitées dans ce domaine, il est actuellement difficile de dresser un portrait objectif de la situation actuelle. Les informations de base sur le nombre d’entraîneurs personnels, de clients et sur la qualité des entraînements sont insuffisantes. Des changements positifs intègrent la volonté du Registre européen des professionnels de l’exercice d’améliorer la qualité du secteur en assurant un niveau minimal d’exigence. Lorsqu’on est impliqué dans le devenir de l’entraînement personnalisé, les entraîneurs devraient garder en tête l’utilisateur final, à savoir le client, dans toutes circonstances. Comment peuvent-ils faire pour gagner et entretenir la confiance du client ? Cela devrait être la principale question qui oriente le développement des entraînements personnalisés. Pour renforcer la confiance, les acteurs de ce secteur doivent améliorer la qualité et la transparence et, dans le même temps, entretenir la diversité et l’entreprenariat qui ont initié cette profession. C’est un défi de taille à relever pour l’avenir du monde du fitness.
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PARAMETRES

POINT DE VUE DU CLIENT

POINT DE VUE DE L'ENTRAINEUR

Chez le client

Environnement agréable.
Zéro trajet.

Moins d’équipement.
Généralement plus cher.

Temps de trajet et dépenses plus ou moins
conséquents.

Service optimal.

Utilisation de matériel personnel ou de
celui du client.

Dans la salle de sport

Peu d'intimits
Beaucoup déquipements.
Un environnement social.

Beaucoup déquipements.

Large base de clientéle.

Possibilité d'une concurrence directe avec
d‘autres entraineurs.

Sur le lieu de travail ou a I'hétel

Compatible avec son emploi du temps et
son planning.
Généralement plus cher.

Temps de trajet et dépenses plus ou moins
conséquents.
Service optimal.

A Vextérieur (par exemple sur la plage,
en forét)

Expérience enrichissante.
Vétements supplémentaires probablement
nécessaires

Risque : incertitude de Ienvironnement.
Demande parfois un transport du matériel.

Un van aménagé d'entrainement privé

Pas de temps de trajet.
Grande souplesse horaire.

Investissement nécessaire.
Offre une souplesse horaire.
Stratégie distinctive.

Studio d'entrainement privé

Un temps de trajet nécessaire, comme
pour les salles de sport.

Plus d'installations.

Plus d'intimité que dans une salle.

Investissement significatif.
Beaucoup d'installations.

En ligne via Internet

Facile d'acces.

Beaucoup d'intimité.

Beaucoup de distance, peu de contact avec
I'entraineur.

Touche un grand nombre de clients avec
peu defforts.
Peu de contact avec le client.

Réimprimé, permission acceptée, par . Middelkamp et Willemsen, eds. 2010, Personal training in Europa (Waalwijk, Netherlands: LAPT).
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MODELE

POINT DE VUE DU CLIENT

Employé

Rémunération assurée par la salle.
L'argent revient a la salle.

Lentraineur percoit souvent une commission pour
chaque séance effectuée.

Franchisé

Lentraineur est un auto-entrepreneur indépendant.
L'argent revient a I'entraineur.

Le club met les installations a disposition de I'entraineur.
La salle percoit une redevance (location et utilisation des
installations).

Location

Lentraineur est indépendant.
L'argent revient a I'entraineur.

Lentraineur paie une location et définit lui-méme sa
fagon de travailler.

Lentraineur s'occupe de tout, tout seul (matériel
compris).
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ASPECTS EN LIEN AVEC

exigences.

QUALITE DIMENSION PROCESSUS LENTRAINEMENT
PERSONNALISE
Qualités internes Qualité produits Satisfactions par rapport aux Expertise.

Connaissances et compétences en
premiers secours.

Réseau de spécialistes.

Matériel dentrainement de qualité.

Qualité processus

Satisfactions par rapport aux
exigences de maniére efficiente.

Administration irréprochable.
Bonne planification des semaines
de travail.

Temps de trajet et dépenses
limités.

Vision d’ensemble des revenus et
des dépenses.

Qualités externes

Valeur pour le client

Le produit est en accord avec les
atcentes du client.

Le client obtient des résultats.
Economie d'entrainement.
Service.

Souplesse horaire.
Confidentialité des informations.

Valeur pour la société

Le produit et son processus de
mise en ceuvre sont en accord avec
les attentes sociales.

Pas de dopage.
Effets bénéfiques sur la santé.
Pas de dégradation de
Fenvironnement.

Réimprimé, avec autorisation, & partir de . Lucassen, M. Van Bottenburg et J. Van Hoecke, 2006, Sneller, Hoger, Sterker, Beter : Kwaliteitsmanagement in de sport, 2nd ed. (Nieuwegein,

Netherlands : Arko, SportsMedia).
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MODELE

POINT DE VUE DU CLIENT

Entraineur payé par une
structure

Un salaire fixe.

Un salaire moindre mais complété par
des commissions.

Un salaire faible voire inexistant mais
complété par de fortes commissions.
Gestionnaire des entraineurs
personnels.

Entraineur ayant adhéré
a une salle

Les revenus reviennent a 'entraineur.
Lentraineur paye une redevance.

Le chiffre d’affaires augmente par
I'élévation du tarif horaire (une raison
parmi d’autres).

Un entraineur qui
agrandit son entreprise
et engage d’autres
entraineurs personnels

Attirer les entraineurs tels les
entrepreneurs indépendants.
Attirer les entraineurs personnels et
éventuellement les engager comme
employés rémunérés.
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Tableau 1.5 Le Code de pratiques éthiques d’EuropeActive

“Les spécialistes de la pratique physique seront respectueux de leurs clients et de leurs droits en tant qu’individus.”

Le respect de ce principe nécessite des entraineurs qu'ils maintiennent une déontologie professionnelle appropriée aux refations avec tous les
groupes de clients et quils appliquent les éléments suivants avec responsabilité :

- respect de la diversité et des différences individuelles;

- lutte contre les discriminations et les injustices ;

- confidentialité des informations divulguées par les clients.

“Les spécialistes de la pratique physique entretiendront des relations saines avec leurs clients et avec les autres
professionnels de la santé.”

Le respect de ce principe exige que les entraineurs développent et entretiennent une relation avec leurs clients basée sur fouverture desprit,
Ihonnéteté et le respect mutuel, et quils appliquent les éléments suivants avec responsabilité :

- étre capable de prioriser les besoins du client, de favoriser son bien-étre et de faire passer ses intéréts au premier plan lors de la planification
dlune programmation dentrainement adaptée;

- faire preuve de clarté dans toutes les formes de communication avec les clients, les collégues et les professionnels de santé, assurer Ihonnéteté,
Ia précision des informations et une coopération lors de a recherche d'accords, éviter les fausses déclarations ou les conflis d'intéréts entre les
besoins des clients et les ol

ations professionnelles de lentraineur personnel ;
- faire preuve dintégrité en tant que spécialiste de la pratique physique et adopter une posture de confiance dictée par la fonction empéchant
tout comportement

approprié dans les relations avec le client.

“Les spécialistes de la pratique physique feront la démonstration et devront promouvoir une conduite et un
‘mode de vie sain et responsable.”

Le respect de ces principes impose aux entraineurs personnels d‘étre constamment exemplaires et d'appliquer les éléments suivants avec
responsabilité :

- une déontologie professionnelle stricte, appropriée aux relations avec tous les groupes de client. Elle devra refiéter une image 4 la hauteur des
attentes de la fonction dentraineur personnel dans le domaine du fitness; ceci inclut le fait de ne pas fumer, de ne pas boire d’alcool et de ne
pas consommer de drogues avant ou pendant lexercice de ses fonctions.

-~ ne jamais préconiser ou tolérer lutilisation de produits illicites ou de toute autre substance interdite améliorant les performances;

- mesurer leurs responsabilités légales envers le public, faire preuve d’honnéteté et de précision pour attester de leur authenticité lors de la
promotion de leurs services dans le domaine public ;

- avoir une attitude responsable vis-3-vis de la sécurité des clients grace 3 un contexte d'entrainement et une planification des activités en
adéquation avec le niveau desdits clients ;

- offir une responsabilité civile adéquate et une assurance professionnelle qui protégent & tout moment les clients, en les préservant de toutes
poursuites légales;

- étre vigilant par rapport & lenvironnement de travail afin de prévenir les risques d'accident et s situations d'urgence, pour se protéger eux-
mémes, ainsi que leurs collégues et leurs clients.

“Les spécialistes de la pratique physique devront rechercher un haut niveau de déontologie professionnelle et
dévolution de carriére”’

Le respect de ce principe implique que les entraineurs personnels se mobilisent dans fobtention de diplomes appropriés et dans la formation
continue::

- en recherchant activement 'actualisation de leurs connaissances et famélioration de leurs compétences, afin de pouvoir continuer a proposer
une qualité de service qui se veut le reflet de sa pratique, permet d'identifier les besoins de développement, et déentreprendre des activités de
développement pertinentes ;

- en acceptant de prendre des responsabilités, de rendre des comptes sur leurs actions et prises de décision professionnelles, et sur évaluation

de leur travail ;

- en reconnaissant parfois la nécessité dlorienter le client vers un autre spécialiste ;

- en maintenant leur propre efficacité et en se limitant aux pratiques auxquelles ils sentrainent, pour que leurs compétences soient reconnues

par le Registre.
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QUESTIONS

EXEMPLES DE QUESTIONS

TYPES
Questions Avez-vous déja pratiqué une activité physique dans
fermées / le passé ?
informatives | Combien de séances voudriez-vous réaliser par
semaine ?
Dans quel programme d’entrainement voudriez-
vous vous investir ?
Quel créneau horaire vous convient le mieux ?
Questions Quelles sont vos motivations pour pratiquer une
ouvertes / activité physique ?
évaluatives Pourquoi avez-vous choisi I'entrainement
personnalisé ?
Quelles sont vos attentes en termes de résultats
d’entrainement ?
Questions Pourquoi est-ce que perdre du poids est-ce si
ouvertes / important pour vous ?

personnelles

Comment vous sentez-vous maintenant que vous
avez perdu dix kilos ?
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CATEGORIE

EXEMPLES DE QUESTIONS

Cause Comment avez-vous entendu parler de nous ?
Qu’est-ce qui vous motive a engager un entraineur
personnel ?

Historique Avez-vous déja pratiqué du fitness ou une activité
physique en général ?

Quels sports avez-vous déja pratiqués ?
Avez-vous des soucis de santé que nous devrions
prendre en considération ?

Motifs Quelles sont les principales raisons pour lesquelles
vous souhaitez entreprendre une pratique
physique ?

Quelles sont vos motivations ?

Objectifs Que voulez-vous réaliser ?

Quand voulez-vous atteindre vos objectifs ?

Motivation | Quels critéres devrait comprendre un programme
d’entrainement de fitness ?

Qu'est-ce que vous aimeriez le plus ?
A quoi étes-vous réticent ?
Activités Quelle forme de pratique vous attire le plus ?

Pourquoi ?

Comment se présente votre régime alimentaire ?
Quand souhaiteriez-vous commencer : cette
semaine ou la semaine prochaine ?
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