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    Ils ont dit de Brian Metzler et de Kicksology

    « Personne aujourd’hui ne connaît mieux que Brian Metzler cet objet de plaisir moderne qu’est la chaussure de running. Kicksology capture la science et l’histoire pleine de rebondissements et d’anecdotes étonnamment savoureuses d’un sujet qui est, pour les adeptes, aussi personnel et passionnant que n’importe quelle religion. Si vous avez déjà enfilé une paire de baskets pour aller courir, vous serez captivé par cet ouvrage aussi agréable qu’inquisiteur. »

    CHRISTOPHER MCDOUGALL,

    auteur de Né pour courir

  

  
    « S’il existe une encyclopédie vivante de la chaussure de running, c’est bien Brian Metzler. Il possède plus de paires et en connaît davantage sur le sujet que quiconque. Sa passion pour les chaussures de running, leur histoire, leur évolution et leur utilisation est incomparable et sincère. Avec ce livre, j’ai trouvé chaussure à mon pied ! »

    MARIO FRAIOLI,

    animateur du podcast The Morning Shakeout

  

  
    « Seul un véritable geek passionné de chaussures de running peut écrire un livre informatif et intéressant sur un tel sujet. C’est le cas de Brian Metzler avec Kicksology. Comme un enfant dans une confiserie, il essaie chaque nouvelle paire – qu’elle soit minimaliste, maximaliste, zéro drop, VaporFly ou autre – avec un enthousiasme infatigable. Il va également à la rencontre des chercheurs et des stylistes à l’origine de chaque modèle pour nous régaler d’histoires abracadabrantes et ainsi nous offrir une perspective inédite. »

    AMBY BURFOOT,

    vainqueur du marathon de Boston de 1968

      et rédacteur en chef de Runner’s World

  

  
    « Kicksology est une incroyable enquête sur l’histoire moderne des chaussures de running. Un livre à lire absolument par quiconque s’intéresse aux baskets. »

    MATT POWELL,

    analyste dans l’industrie sportive

  

  
    « J’ai adoré lire Kicksology et le recommande absolument à quiconque pratique la course à pied. Brian Metzler est depuis longtemps l’un des meilleurs auteurs américains sur le running, parce qu’il pose les bonnes questions et nous livre des réponses intelligentes qui portent à réflexion, le tout avec une plume exceptionnelle. Il présente ici les histoires inédites des chaussures de running : la situation actuelle, comment nous en sommes arrivés là et ce que l’avenir réserve… à nos pieds. »

    JAY DICHARRY,

    ingénieur biomécanique en chef chez MPT,

      expert en analyse de posture et auteur de Running Rewired

  

  
    « Personne n’est aussi calé ou passionné de chaussures de running et de leur industrie que Brian Metzler. Avec Kicksology, il nous offre un livre fascinant. »

    LISA JHUNG,

    auteure de Trailhead et Running That Doesn’t Suck

  

  
    « Grâce à Kicksology, on peut enfin courir aux côtés de Brian Metzler et avoir accès à toute sa connaissance, acquise au prix d’un travail acharné. Le résultat ? Un voyage captivant. »

    LAURA CLARK,

    de l’association American Trail Running

  

  
    « Kicksology est une visite guidée privée de l’histoire de la chaussure de running et de son industrie comme seul Brian Metzler pouvait l’écrire. Il possède en effet la capacité incroyable de se trouver au plus près de chaque nouvelle tendance et emmène le lecteur dans un voyage informatif rempli de personnages intéressants, d’anecdotes et d’idées rendant ces baskets absolument passionnantes. »

    JONATHAN BEVERLY,

    éditeur de Podium Runner
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Préface
Je me souviens avec précision du jour où j’ai reçu ma première paire de baskets. Elles étaient d’un beau rouge cerise et me donnaient l’impression de courir très vite.
 
Âgé de 5 ans, j’enviais les baskets que mon frère aîné avait eues l’année précédente alors que je devais encore porter des chaussures plates bicolores de petit garçon. Au printemps suivant, quand est arrivé le moment d’acheter une nouvelle paire, ma mère m’a emmené dans le magasin Shoe Tree de notre ville, en banlieue de Chicago. Le vendeur a mesuré ma pointure à l’aide de l’un de ces pédimètres de métal et a disparu dans l’arrière-boutique. Je me souviens de l’avoir vu revenir avec une boîte bleu, blanc, rouge et s’agenouiller devant moi. J’avais le sourire jusqu’aux oreilles, j’avais l’impression que ma poitrine allait exploser tant j’étais heureux quand il me les a passées aux pieds. Même alors que j’écris ces lignes, plus de quarante ans plus tard, je peux encore ressentir cette joie à l’état pur.
 
Une fois ces baskets aux pieds, je me suis mis à courir partout. J’allais dans les endroits où l’on se rend normalement en marchant – à l’arrêt de bus, au supermarché, sur l’aire de jeux – en courant. On aurait dit que les chaussures m’avaient aidé à découvrir ma face cachée, celle de l’athlète qui sommeillait en moi, tout en me permettant de foncer, grâce à de brèves et rapides pointes de vitesse, partout où j’allais.
 
À l’époque, je n’étais certainement pas ce qu’on appellerait un coureur.Comme la plupart des enfants, j’aimais simplement la jubilation pure de faire la course à la récréation avec les amis du quartier et mon frère. Ce n’est d’ailleurs qu’au collège, six ans plus tard, que j’ai rejoint une équipe de cross-country. Cependant, les signes étaient déjà présents. Je me souviens parfaitement de la kermesse en CP pendant laquelle, avec une paire de belles baskets bleu et blanc, j’avais couru de toutes mes forces sur les derniers quarante-cinq mètres de la course pour finir deuxième derrière une fille de ma classe appelée Lori Habbegar. Ça a été dur à avaler parce que j’avais déjà battu tous les garçons et j’étais certain de faire le meilleur temps de la journée. Une leçon d’humilité qui a toutefois été motivante.
 
Je ne suis pas sûr de ce qui me touchait autant dans les baskets – puis dans les chaussures de running. J’aimais la sensation de courir vite, de foncer grâce à ma seule puissance. Évidemment, j’ai très rapidement associé ces sentiments positifs aux chaussures que je portais. Je n’ai pas connu de moment décisif à la Forrest Gump : porter des baskets me donnait simplement envie de courir.
 
Cette première paire de chaussures rouges était probablement des PRO-Keds, une marque populaire chez les enfants grandissant dans les années 1970, tout comme la plupart de celles que j’ai portées pendant toute ma scolarité en primaire. À l’époque, les baskets étaient pour moi simplement des baskets. Je n’avais pas la moindre idée de l’explosion de popularité que connaissait alors le running autour de moi, poussant tout le monde à rejoindre la folie du jogging. J’ignorais qu’une compagnie naissante appelée Nike commençait à faire des vagues en tant que marque de chaussures de running, ou bien que des entreprises plus établies telles que New Balance, Brooks et Adidas, ou débutantes Saucony, Pony et Etonic faisaient toutes parties d’une industrie en pleine croissance qui se développait à pas de géant année après année.
 
Même lorsque j’ai rejoint l’équipe de cross-country en 1980 en cinquième, je ne connaissais rien aux chaussures. Je courais avec les mêmes baskets que je portais à l’école et partout ailleurs, sauf à l’église. J’étais cependant un adolescent typique, la marque et le style de mes baskets ont donc commencé à avoir leur importance. Certains gamins plus âgés de mon équipe de cross-country se vantaient de leurs chaussures – principalement des Nike et des Adidas – et quelques-uns de mes amis de cinquième les imitaient.
 
Juste avant le début de la quatrième, j’ai informé mes parents que j’avais mis suffisamment d’argent de côté – grâce à mon boulot de distribution de journaux – pour acheter une paire d’Adidas Oregon. Elles étaient en nylon gris clair avec des rayures bordeaux, mais c’est la tige en mesh autour de la semelle intermédiaire qui m’a attiré. J’avais appris par la publicité faite par Adidas que cette matière s’appelait « Dellinger Web » et avait été développée en partenariat avec l’entraîneur d’athlétisme de l’université de l’Oregon Bill Dellinger afin d’exploiter la troisième loi de Newton. Le maillage répartissait, disait-on, les chocs de la prise d’appui talon dans toute la semelle, réduisant en fin de compte la fatigue musculaire des jambes. Je ne comprenais pas la moitié de ce que cela voulait dire, mais il me semblait que c’était exactement ce dont j’avais besoin.
 
Si ces publicités me paraissent totalement fantaisistes aujourd’hui quand je les aperçois sur Pinterest, elles ont assurément retenu toute mon attention à l’époque. J’ai donc traîné ma mère dans un magasin spécialisé en running, le Competitive Foot, dans une ville voisine, afin de voir cette chaussure de mes propres yeux. C’est en la tenant entre mes mains que j’ai eu le déclic. Elle était de loin la plus légère que j’aie jamais tenue, et elle avait l’air tout simplement rapide. Et cool, ce qui était un argument tout aussi important pour l’élève de quatrième que j’étais. Je ne connaissais rien à la longue histoire de la course à pied et des chaussures développées avec l’université de l’Oregon ; ce n’est que quelques années plus tard, au lycée, que j’en ai appris plus sur Steve Prefontaine, Bill Bowerman, Phil Knight et la montée en puissance de Nike suite à la lecture d’un article de Sports Illustrated. Toutefois, selon mes calculs, cette paire d’Oregon valait bien son prix indicatif de 41,95 dollars. Même si j’ai été déçu que le maillage high-tech s’use au bout de quelques mois d’entraînement, ces chaussures m’ont encouragé à courir davantage et m’ont propulsé vers de nouveaux sommets en tant qu’athlète. Lorsque la saison s’est terminée, j’ai continué à les porter tous les jours, persuadé qu’elles détenaient le pouvoir invisible de me rendre tout simplement meilleur.
 
Ça a été mon premier véritable contact avec un produit et une industrie auxquels j’allais devenir intimement lié des années plus tard. J’avais noué un lien personnel avec le sport par le biais de ces chaussures, peut-être en raison de mon modeste succès en course à pied cette saison-là, ou bien parce que j’étais naïf et intrigué par les sirènes du marketing, de plus en plus importantes, des marques de baskets de running. C’était peut-être un peu des deux. Des années plus tard, mon cœur bat encore la chamade quand je vois un nouveau modèle pour la première fois.
 
Après la paire d’Oregon, j’ai eu une nouvelle obsession : des New Balance 894s qui m’ont propulsé à la quatrième place des championnats de cross-country du collège, et des Nike Yankee légères qui m’ont aidé à établir des records de sprint pendant la saison d’athlétisme au printemps qui a suivi. Et ainsi de suite : à chaque succès de mes débuts correspondait une chaussure.
 
Lorsque je suis entré à l’université, j’étais mordu de running et fasciné par les chaussures de course à pied. En athlétisme, j’enviais mes coéquipiers qui, grâce à leur niveau d’élite, recevaient gratuitement des modèles d’entraînement et des pointes dans le cadre de leur bourse scolaire. Lorsque mes chaussures ont rendu l’âme pendant ma première année, j’ai timidement demandé à mon coach si moi, coureur de moindre niveau qui n’avait pas été recruté par l’université, je pouvais aussi avoir une nouvelle paire, comme les stars de l’équipe. Il a sorti un bon de son bureau, y a griffonné sa signature et m’a envoyé chercher de nouvelles chaussures.
 
Je suis allé à Body N’Sole, un magasin spécialisé dans le running à Champaign, dans l’Illinois, où j’ai ressenti le magnétisme rassurant et exaltant que j’avais toujours éprouvé au Competitive Foot près de chez moi. Ils m’ont mesuré et m’ont apporté une paire de Converse blanc, gris et noir avec l’étoile sympa du logo imprimée de chaque côté, comme la plupart de mes coéquipiers en portaient à l’époque. Il est difficile de décrire la fierté et la joie que j’ai éprouvées lorsque je suis sorti du magasin sans avoir eu à les payer, mais je dirais que cela ressemblait fort à l’euphorie que j’avais ressentie des années auparavant, au Shoe Tree, avec cette paire de Keds rouges.
 
Ma carrière de coureur à l’université n’a pas évolué comme je l’avais espéré, mais j’étais désormais un converti, un runner pour la vie doublé d’un mordu de chaussures. Après la fac, j’ai délaissé l’athlétisme pour les courses de cinq kilomètres sur route. Tandis que j’obtenais mes premiers contrats avec des journaux tout autour de Chicago, je suis entré dans chaque magasin d’articles de running sur ma route et ai suivi de près les nouvelles collections par le biais des publicités et des avis publiés dans Runner’s World et Track & Field News. Dès que les prémices d’une lassitude pour le running se faisaient sentir, je me rendais dans une boutique spécialisée, ou je m’inscrivais à une course. Parfois, la simple vue de nouveaux modèles suffisait à m’inspirer et à redoubler d’enthousiasme. Acheter une nouvelle paire agissait en fait comme un catalyseur infaillible pour redynamiser mes séances d’entraînement.
 
Au début des années 1990 cependant, il est clairement apparu que le monde de la course à pied et des chaussures était en train de changer de façon aussi rapide que spectaculaire. Les modèles légers et rapides se voyaient remplacés principalement par des chaussures plus grosses, de fabrication plus complexe : plus larges, plus hautes, plus lourdes, elles possédaient pour beaucoup des éléments en plastique flashy, métalliques ou transparents. Je voyais bien qu’elles n’étaient pas faites pour moi. Je suis revenu aux modèles légers pour une course proche du sol. Je ne faisais pas énormément de course rapide à l’époque, mais j’appréciais la dimension proprioceptive de ces chaussures qui manquait aux modèles rembourrés et massifs exposés en magasin. Toutefois, l’évolution que j’observais me laissait perplexe autant qu’elle m’intriguait : pourquoi les chaussures de running changeaient-elles ainsi ?
 
En l’espace de quelques années, j’avais commencé à écrire pour quelques magazines de sport. Un jour, mon éditeur, qui connaissait ma passion pour le trail, m’a demandé d’évaluer des chaussures de running spécialement conçues pour ce genre de parcours pour notre numéro de printemps. J’ai sauté sur l’occasion et commencé par contacter toutes les grandes marques afin d’obtenir des échantillons à tester. Si j’ai été impressionné par certains modèles, d’autres ont été une déception. La course nature était un sport nouveau et deux sortes de société étaient en compétition sur le marché : il y avait d’un côté les marques de chaussures de randonnée, et de l’autre celles de chaussures de course.
 
Ces dernières sortaient des modèles similaires à leurs chaussures de running sur route, mais avec une semelle extérieure favorisant davantage la traction. Les fabricants de bottes de randonnée, quant à eux, proposaient des chaussures robustes et durables qui étaient lourdes, rigides et dans lesquelles il était difficile d’être agile ou de courir, même si elles offraient beaucoup de protection.
 
Cet article, dans lequel nous examinions la tendance nouvelle du trail et de la chaussure de running, a été l’un des éléments qui m’ont conduit à fonder le magazine Trail Runner. En tant qu’éditeur en chef débutant, je n’étais soudain plus un simple fan, un observateur attentif en marge, mais je me retrouvais précipité au cœur même de l’industrie de la chaussure de running, je rencontrais les représentants des marques dans les salons et les expositions, côtoyais les directeurs marketing et communication et découvrais comment ce secteur en pleine expansion fonctionnait vraiment.
 
J’avais un point de vue privilégié sur un business gigantesque qui gagnait chaque année en puissance avec des ventes de plus de deux milliards de dollars à la fin des années 1990. Tout cela était fascinant, mais ma curiosité et mon scepticisme sur la façon dont les chaussures de running étaient pensées, conçues, fabriquées et commercialisées ont commencé à croître. En tant que journaliste sportif aguerri et coureur passionné ayant participé aussi bien à des sprints courts qu’à des ultra-marathons, je possédais ce que je considère comme une connaissance quasi encyclopédique des chaussures, sans pouvoir cependant comprendre comment certains modèles arrivaient sur le marché.
 
De plus, l’obsession apparente de l’industrie pour limiter le mouvement du pied afin de contrôler les problèmes de pronation et de supination me laissait perplexe. Pour la course, ma préférence allait depuis longtemps aux chaussures légères et neutres et j’avais réussi par conséquent à ne jamais me blesser. Néanmoins, une fois que j’ai commencé à tester les modèles populaires prônant la stabilité et le contrôle des mouvements du pied, je me suis souvent blessé.
 
Et je n’étais pas le seul. Je lisais et écrivais beaucoup de choses sur ce taux de contusions qui allait croissant et faisait l’objet de questions qu’on me posait constamment. Rien de tout cela n’avait de sens pour moi : que se passait-il réellement ?
 
Enfin, un fossé se creusait parmi les coureurs. Entre les compétiteurs soucieux de leur performance, qui voulaient des chaussures légères et souples pour l’entraînement et la course, et un nombre grandissant de participants amateurs en quête de confort, de rembourrage et d’un style décontracté, l’industrie recevait et envoyait des messages sérieusement brouillés.
 
Tout cela ne faisait que rendre plus complexe le design, le développement, le marketing et la commercialisation des chaussures : comment pouvais-je, ou quiconque en particulier, trouver un modèle optimal dans cet amas d’objectifs et de variables contradictoires ?
 
En plus de vingt ans de collaboration avec les principaux médias consacrés au running et au sport de plein air, j’ai eu l’occasion d’explorer les moindres recoins du monde vaste et en perpétuelle transformation des chaussures de running. J’ai moi-même testé, analysé et passé en revue plus de 1 200 paires de chaussures de pratiquement toutes les marques, qu’elles soient célèbres ou moins connues. J’ai effectué des tests pour le magazine avec les témoignages de coureurs amateurs et de champions, écrit un nombre incalculable d’avis sur des chaussures, visité des usines de fabrication, assisté au processus de création chez les marques, analysé les tendances sur NPR, la radio publique nationale, et contribué au succès d’un nouveau magasin dédié au running. J’ai également interviewé des centaines de stylistes, d’ingénieurs en biomécanique, de responsables marketing, de kinésithérapeutes, de podologues, de distributeurs, d’athlètes de haut niveau, de gourous du running, d’entraîneurs et de chefs d’entreprise. Enfin, j’ai personnellement couru plus de 120 000 kilomètres dans ma vie.
 
Cependant, après tous ces kilomètres parcourus, toutes ces chaussures testées et tout ce que j’ai appris sur cette industrie, il me reste encore des questions. Pourquoi les chaussures changent-elles constamment sans pour autant faire diminuer les taux de blessure ? Une basket peut-elle vraiment vous rendre plus efficace, plus rapide et en meilleure santé ? Pourquoi les prix des chaussures de running ont-ils plus que doublé ces trente dernières années ? Pourquoi certains modèles prospèrent-ils, tandis que d’autres échouent ? Pourquoi la plupart des coureurs deviennent-ils plus lents, alors qu’une poignée réalise, de façon incompréhensible, des temps record ? Les magasins spécialisés, depuis longtemps la référence en matière de connaissances en chaussures de running mais aussi de culture, d’inspiration et de communauté, vont-ils pouvoir survivre à l’ère numérique ?
 
L’écriture de ce livre m’a aidé à répondre à quelques-unes de ces questions. C’est une plongée au cœur de l’industrie puissante du running, mais aussi la continuation d’une quête personnelle de ce qui sera ma prochaine meilleure paire de chaussures, même si le secteur est en perpétuelle mutation et change en fonction de la mode, des nouveaux mécanismes de vente en ligne, des progrès de la recherche et de la science et des nouveaux coureurs qui considèrent le running – et les chaussures de running – différemment.
 
De manière intrinsèque, ce livre est une célébration de la fascination et de la curiosité à l’égard des chaussures de running : ce qui est réel, ce qui est hype, ce qui a fait progresser le sport, fait avancer la mode et ce que l’avenir nous réserve. Autant de choses que de nombreux runners, je le soupçonne, partagent dans le plaisir que nous avons à lacer nos baskets et sortir courir.


1
LA CHAUSSURE
DE RUNNING, VÉRITABLE STAR DU SHOE BUSINESS
« La même chaussure ne va pas à tout pied. »
PUBLILIUS SYRUS


L’air est humide en ce samedi matin de la mi-août à Naperville, une ville pittoresque de la banlieue de Chicago qui se réveille à peine. Je suis déjà dehors, dans l’espoir de profiter de la fraîcheur avant la canicule qui s’annonce. Peu avant 7 h 30, je chausse une paire de New Balance 1080 et me dirige vers la Naperville Riverwalk. Je m’apprête à courir tranquillement le long de ses allées bétonnées longeant la partie ouest de la rivière DuPage qui serpente à travers la ville.
 
La voie est déserte quand je commence ma course d’environ quatorze kilomètres, à l’exception d’un vieux monsieur qui promène son chien de bonne heure. Cependant, sur le chemin du retour, après avoir fait demi-tour dans la dense forêt préservée au nord-ouest de la ville, je croise un flot continu de joggers, de cyclistes et de marcheurs qui semblent tous désireux de profiter de la journée avant que les températures estivales ne se mettent à grimper.
 
En passant près d’une aire de jeux déserte, je croise deux joggeuses en pleine conversation sur les activités sportives de leurs enfants, leurs voix faiblissant alors qu’elles s’éloignent. Je remarque vaguement leurs hauts de couleurs vives et leurs queues-de-cheval qui se balancent, mais ce qui se détache en détails nets et précis, ce sont leurs chaussures. L’une porte une paire de Brooks Ghost à amorti neutre en noir, bleu canard et rouge violacé, tandis que l’autre a des chaussures de stabilité Asics GEL-Kayano rose et bleu royal. La stabilité est un bon choix, pensé-je en observant sa façon de courir légèrement déséquilibrée avec de grands mouvements de coudes.
 
Au kilomètre suivant, un homme plus âgé vêtu d’un t-shirt gris informe et d’un short noir s’approche d’une foulée rythmée, ses pieds raclant le sol. Il hoche la tête, ce qui, dans le langage universel du running, est un geste de salutation, d’acceptation et de bons vœux pour une course réussie. J’ai déjà remarqué ses baskets New Balance bleu et blanc, qui ont l’air d’avoir déjà parcouru pas mal de kilomètres. Je le salue en retour d’un hochement de tête et d’un signe de la main. Il a dû les acheter chez Dick’s, songé-je, sachant que ce modèle de milieu de gamme n’est jamais vendu dans les magasins spécialisés. Avec le degré d’usure de ces chaussures, la mousse de la semelle intermédiaire doit être flinguée, me dis-je, me demandant de quel type de douleurs chroniques il doit souffrir à cause du running.
 
Je ralentis en approchant Naperville Riverwalk Park, où j’ai garé ma voiture de location. Un coureur fait des étirements au bord du chemin. Sa casquette à l’effigie des Cubs, qu’il porte à l’envers en toute décontraction, attire mon regard en premier, étant moi-même un grand fan de l’équipe de baseball de Chicago. Mes yeux descendent cependant rapidement jusqu’à ses chaussures d’un bleu royal, des Hoka Bondi 5, si rembourrées et hautes qu’on les dirait presque tout droit sorties d’un cartoon. Il est grand, à la stature imposante ; il apprécie sans aucun doute le matelassage spécial de cette basket, me dis-je.
 
Je ne suis pas en train de juger ces joggeurs. Honnêtement, je suis simplement un mordu de chaussures de running, et c’est un jeu de devinettes auquel j’adore m’adonner. La vérité, c’est que je ne peux m’empêcher de regarder quelles baskets les gens portent autour de moi.
 
Je suis venu à Chicago en avion depuis Boulder pour rendre visite à de vieux amis, mais me voilà ce matin à Naperville avec une mission d’un tout autre genre : rencontrer Kris Hartner, fondateur et propriétaire de la Naperville Running Company (NRC), afin de discuter des ventes de chaussures de running et de passer une journée dans son magasin.
 
Hartner a ouvert NRC en 2000 dans un quartier en vue du centre de Naperville et le magasin a depuis beaucoup gagné en réputation, faisant partie des plus performants aux États-Unis (il a notamment remporté le prix de Magasin de Running de l’année en 2009 et 2013 – le seul du pays à recevoir une telle distinction à deux reprises depuis que le magazine Running Insight l’a lancée en 2006). Je veux savoir comment fait NRC pour prospérer dans un domaine où tant d’autres enseignes sont en difficulté.
 
Après quelques légers étirements, je retourne à ma voiture pour me changer, troquant mes vêtements trempés de sueur pour un short et une paire de tongs. Après ce jogging, j’ai grand besoin de caféine et je suis affamé. Je consulte Yelp sur mon téléphone à la recherche d’un café dans le coin. L’application me donne toute une liste de chaînes américaines dans un rayon de six pâtés de maisons, parmi lesquelles se trouvent deux Starbucks, un DavidsTea, un Einstein Bros. Bagels et un Pain quotidien. Je suis déçu qu’il n’y ait aucun café indépendant.
 
Alors que je me dirige à regret vers le Starbucks le plus proche, un groupe de jeunes costauds âgés d’une vingtaine d’années, courant en rangs serrés le long de la rivière, me dépasse à vive allure. À leur tenue rouge et blanc, je déduis qu’ils viennent de North Central College, une université située dans le quartier que je connais pour sa formidable équipe de cross-country. Je remarque que presque tous portent des Nike mais, à la vitesse à laquelle ils courent, je ne peux distinguer que quelques swooshes du fameux logo, pas les modèles spécifiques.
 
Dans la queue du Starbucks où je patiente pour commander un latte allégé à la vanille et un sandwich aux œufs, je vérifie sur mon téléphone les résultats sportifs et réponds à quelques e-mails. L’un d’entre eux provient de LeftLane Sports, un site de running à prix discount qui m’annonce des promotions sur les chaussures démarrant à 29,95 dollars. En cliquant sur le message et en ouvrant la newsletter, je note que la version des New Balance 1080 de l’an dernier – ces mêmes chaussures que j’ai portées pour mon jogging de ce matin – est en solde à 79,99 dollars. Je les avais payées 140 dollars moins de dix mois auparavant. La raison d’une telle décote, je le sais, est la mise sur le marché d’une nouvelle édition.
 
Située à une cinquantaine de kilomètres à l’ouest de Chicago, Naperville est une ville moderne typique du Midwest. D’abord ville de fermiers et de meuniers dans les années 1830, elle s’est développée grâce à l’arrivée du rail qui l’a reliée à Chicago en 1864. Elle n’a ensuite véritablement prospéré qu’après la Seconde Guerre mondiale, lorsque les banlieues ont commencé à fleurir dans la région, et n’a depuis jamais arrêté de se développer. À la fin des années 1990, elle était la troisième plus grande agglomération de l’Illinois et, grâce en partie à la reconversion de vastes terrains agricoles en terrains immobiliers, sa population s’élevait à 148 000 habitants en 2018.
 
Cependant, jamais vous ne réaliseriez que l’endroit est si grand car, en dépit de sa croissance massive, Naperville a conservé tout son charme. Contrairement à d’autres municipalités de banlieue dont les centres-villes animés sont remplacés par des centres commerciaux, certes plus lucratifs mais sans âme véritable, cernés par des routes passantes aux abords de la ville, Naperville a évité cet écueil en préservant et en mettant en avant son centre historique, ou en construisant en 1981 la promenade qui longe la rivière pour commémorer son 150e anniversaire. La commune a également tout mis en œuvre pour faire venir des compagnies high-tech qui se sont installées sur ses larges parcelles de terres agricoles, créant ainsi une microéconomie durable en son cœur et attirant par la même occasion une population aisée.
 
Certains de ces éléments expliquent certainement pourquoi Naperville est aussi l’épicentre de l’essor moderne du running américain, ainsi qu’un haut lieu de la commercialisation des chaussures de course à pied.
 
Afin de comprendre la place privilégiée qu’occupe Naperville dans l’explosion de ce marché, il va nous falloir revenir en arrière et nous pencher sur l’histoire même du running. Tandis que la génération initiale de coureurs américains qui avait entrepris de relever le défi unique de courir un marathon dans les années 1970, 1980 et 1990 vieillissait, de nouveaux sportifs aux objectifs moins ambitieux ont commencé à émerger au début des années 2000.
 
Si certains puristes froncent les sourcils face à ce changement, il s’avère que le « ralentissement » du running américain n’a pas seulement été bénéfique à son industrie et au marché de ses chaussures, mais qu’il les a peut-être même aussi sauvés. Les personnes séduites par l’idée de courir un marathon étaient principalement à l’origine du premier boom, mais ce groupe était limité – et courir quarante-deux kilomètres n’était pas donné à tout le monde. Nombreux ont été ceux qui, ayant franchi la ligne d’arrivée et accompli ce rêve d’une vie, ont juré qu’on ne les y reprendrait plus, certains abandonnant même le running complètement.
 
L’explosion du running du début du XXIe siècle a davantage suivi l’approche du « fais comme tu le sens », pour parler en termes modernes. Aujourd’hui, on court de multiples façons, en fonction de ses propres souhaits. Avec les informations et l’inspiration illimitée qu’offre Internet et le rythme de vie frénétique dans cette ère numérique balbutiante, chacun est, d’une certaine manière, « en train de courir ». Alors que la technologie du virtuel et les moyens de communication allongent notre journée de travail, la faisant passer de 9 h-17 h à 24 h/24, sept jours sur sept, de moins en moins de monde a le temps de véritablement s’entraîner pour une course aussi longue et ardue qu’un marathon. S’il y a donc encore de nombreuses personnes qui s’exercent pour la compétition, la tendance a changé ces quinze dernières années en faveur des distances plus courtes, les 5K, 10K et semi-marathons ayant la préférence des coureurs américains. Naperville organise d’ailleurs de nombreuses courses de ce genre chaque année.
 
Les changements dans la population aux États-Unis ont également impacté le running. L’explosion du nombre de milléniaux a aussi contribué à l’augmentation des lycéens inscrits en cross-country et en athlétisme dès le début des années 2000. Ce phénomène est parfaitement illustré dans les trois lycées publics de Naperville, qui ont tous remporté des championnats de cross-country et d’athlétisme au niveau régional. Dans le même temps, les parents débordés de ces jeunes, tout comme beaucoup de couples à deux revenus et sans enfants vivant à Naperville, se sont tournés, avec très peu de temps libre à leur disposition, vers la course à pied pour faire de l’exercice, réduire leur stress, perdre du poids ou prendre du « temps pour soi » bien nécessaire.
 
Voici donc ce qui caractérise Naperville depuis ces vingt dernières années. Avec un revenu médian par foyer de plus de 116 000 dollars, soit 48 % de plus que la moyenne américaine – c’est également la douzième ville aux revenus les plus élevés en 2018, selon les chiffres du Bureau de recensement des États-Unis –, et toute une série de récompenses célébrant Naperville comme l’un des meilleurs endroits où vivre, élever ses enfants et prendre sa retraite, la vie y est bien douce.
Cela ne surprendra donc personne que la ville ait une si grande population de joggeurs. On trouve également dans sa périphérie des lycées dotés des meilleurs programmes de cross-country et d’athlétisme de tout l’Illinois, ainsi que le North Central College, qui possède l’un des meilleurs cursus de running du pays en division III de la NCAA1, sans compter – et ce n’est pas un hasard – l’un des magasins spécialisés en articles de course à pied parmi les plus florissants des États-Unis.
 
La clientèle de NRC reflète, en effet, le monde qui l’entoure. Alors que le running n’était qu’affaire d’athlètes inconditionnels qui s’entraînaient pour des courses de vitesse, une plus large tranche de la population américaine chausse aujourd’hui ses baskets pour courir, certes, mais aussi pour une grande variété d’activités de fitness. S’il existe beaucoup de sportifs qui visent la victoire en courses de vitesse, la croissance exponentielle qu’a connue le running depuis 2000, quand le magasin de Hartner a ouvert, a créé un afflux de joggeurs plus décontractés, avec une myriade d’objectifs en running et en fitness.
 
« La différence majeure depuis vingt ans, c’est que le running est devenu beaucoup plus important », me confie Hartner tandis qu’un flot de clients commence à franchir les portes de son magasin dès l’ouverture. « Il y a davantage de gens qui courent, notamment plus de femmes. Il y a plus de marques et de magasins, ainsi que plusieurs types de boutique qui vendent des chaussures de running », poursuit-il.
S’il reste réaliste face à la compétition, qui s’est accrue avec l’arrivée en masse de magasins de démarque, il pense que son affaire s’en trouve en fait dynamisée : « Cela nous force à nous améliorer. Nous sommes spécialistes de la chaussure, nous connaissons le running et nous savons que nos clients pourraient aller acheter leurs baskets ailleurs. »
 
Hartner, aujourd’hui âgé de 52 ans, savait déjà quand il était enfant dans le Minnesota qu’il voulait s’attaquer au business de la course à pied. Lorsque, en classe de troisième, il a dû créer un prototype de carte de visite, il s’est imaginé propriétaire d’un magasin spécialisé en articles de running appelé « The Complete Runner » et s’en est fabriqué un.
 
Deux ans plus tard, à l’âge de 16 ans, il a décroché un job d’été au magasin Garry Bjorklund Sports (GBS) dans sa ville natale de Minnetonka. « C’était un rêve éveillé », se souvient Hartner, qui a continué à travailler chez GBS pendant la majeure partie des huit années qui ont suivi. « La plupart des gens qui travaillaient là-bas couraient plus de 190 kilomètres par semaine et dormaient sur des lits pliants dans l’arrière-boutique l’après-midi. C’était une telle source d’inspiration ! Toute cette expérience m’est restée », raconte-t-il.
 
Il a gardé ses rêves de magasin de running intacts, même lorsqu’il a obtenu des diplômes en biologie et a travaillé dans la science et la biomécanique. Une fois ses études terminées, il a collaboré avec Reebok, Adidas et Stride Rite, notamment en management de produits, recherche et développement et vente et marketing. Cependant, il n’avait pas oublié cette fameuse carte de visite et, après dix ans passés du côté des fournisseurs, il s’est lancé dans la commercialisation.
Ouvrir le magasin était risqué – après tout, il était une étoile montante dans le business et avait un bon poste dans les bureaux –, mais il était déterminé et sentait que la communauté de Naperville était prête à accueillir un tel projet. Il ne s’était pas trompé.
[image: Illustration]Le samedi est en général la journée la plus chargée de la semaine dans les magasins de running à travers tous les États-Unis, et c’est particulièrement le cas chez NRC en ce week-end de la mi-août. Les vacances d’été touchant à leur fin, les clients font leurs achats : les parents achètent des chaussures à leurs enfants pour la rentrée, les adeptes de cross-country s’équipent en baskets d’entraînement et en pointes, tandis que les coureurs amateurs se préparent pour les courses de l’automne, dont l’iconique Marathon de Chicago qui se déroule dans la région.
Le magasin est animé et tout le personnel est sur le pont, y compris Hartner. Pendant les heures qui précèdent le calme du début d’après-midi, l’atmosphère oscille entre une tranquille frénésie et une tornade haute en couleur, les clients entrant et sortant dans un flot continu. En retrait, je sirote mon latte encore chaud et observe la scène avec plaisir.
Quand les runners pénètrent dans le magasin, ils se dirigent tout droit vers l’immense mur où sont exposés, en une palette multicolore, plus de 140 modèles d’une large gamme de marques pour hommes et femmes. Les lycéens vont sans hésiter vers les Nike, bien que quelques-uns gravitent autour de Hoka, Saucony et New Balance. La plupart des clients prennent une chaussure sur les étagères, la soupèsent, la plient pour en vérifier la souplesse et la retournent pour en vérifier le prix. Certains semblent un peu intimidés par le choix immense et attendent qu’un vendeur vienne les conseiller.
Une grande énergie se dégage de tout le magasin. À n’importe quel moment donné, vous avez une demi-douzaine de personnes assises sur les longs bancs en bois se faisant mesurer et examiner le pied ou essayant un modèle à l’aide d’un chausse-pied. Quelques-uns sont sur leurs téléphones, mais je ne peux dire s’ils comparent les prix ou lisent les avis de testeurs. D’autres joggent sur place devant un vendeur ou montrent leur foulée sur la piste à double couloir en caoutchouc qui a été spécialement enchâssée dans le parquet au sol. Les vendeurs vont et viennent de l’arrière-boutique, les bras chargés de boîtes à chaussures, et les clients disparaissent dans les cabines d’essayage avec des shorts, des t-shirts et des brassières de sport.
C’est vivant et un peu chaotique, mais Hartner m’assure qu’il existe un processus structuré qui accompagne chaque séance d’essayage de chaussures. Selon lui, il s’agit d’abord de connaître l’utilisation que le client souhaite en faire : court-il tous les jours, ou seulement quelques fois par semaine ? A-t-il l’habitude de faire de longs parcours ? Se concentre-t-il plutôt sur la vitesse ? Préfère-t-il les petites distances en complément d’autres sports comme le crossfit, la zumba ou ceux proposés par les boutiques-gym comme Orangetheory ? Quel modèle porte-t-il actuellement ? Quels sont ses besoins uniques d’un point de vue biomécanique et anatomique ? Quels sont ses antécédents de blessures ? Quelle sensation aime-t-il avoir sous le pied : le moelleux d’un rembourrage ou de la fermeté, purement et simplement ? Les réponses à ces questions guident, entre autres, le vendeur sur le choix des modèles qu’il peut lui proposer.
Les questions sont peut-être génériques, mais les réponses, elles, sont assurément spécifiques. C’est un défi que non seulement tout runner, mais également toute l’industrie doit relever. Aucun coureur ne ressemble à un autre. La pointure, la forme du pied, son volume ainsi que les particularités anatomiques et les traumatismes antérieurs nous sont en effet uniques, tout comme la façon dont nous bougeons et nous courons. Mises bout à bout, toutes ces variables rendent la quête de la chaussure de running « parfaite » presque impossible. Même s’il existe des études et des opinions contradictoires sur le fait que courir de longues distances est bon ou mauvais pour la santé, une chose est sûre : c’est un sport à fort impact où l’on se blesse régulièrement. Des recherches ont montré qu’entre 50 et 60 % des coureurs amateurs doivent arrêter pour cause de blessure chaque année. Nous verrons plus en détail si la chaussure prévient ou cause des traumatismes un peu plus tard dans ce livre, mais disons seulement pour l’instant que trouver la bonne paire de chaussures est important pour la plupart des coureurs.
Toutefois, ce n’est pas chose aisée, même pour un vendeur aguerri. Si l’on considère la question comme un problème mathématique, il doit prendre en compte des centaines de variables et réduire le choix à vingt-cinq, cinquante modèles de chaussures (selon la taille du magasin) pour au final n’en présenter que quelques-uns à essayer.
J’observe ce problème se poser encore et encore tandis que les vendeurs se renseignent auprès des clients afin de sélectionner les meilleures options. Certains acheteurs peinent à répondre aux questions ; ils ne savent pas vraiment décrire leur façon de courir. La plupart ne savent pas en quoi leurs pieds sont uniques ou différents.
Afin de récolter des informations plus objectives, les vendeurs les installent sur un tapis de course pour les voir courir, puis visionnent la vidéo au ralenti. Ce n’est pas l’analyse scientifique du coureur que vous pouvez obtenir dans un cabinet de kinésiologie à la pointe de la modernité, mais c’est un outil supplémentaire à la disposition du vendeur, ainsi qu’une opportunité d’observer les particularités clefs des mouvements du coureur en action.
L’objectif est de chausser chaque runner avec un modèle optimal adapté à son pied et son style de course, qui va lui permettre de courir de façon aussi efficace et confortable que possible, m’explique Hartner. Il admet néanmoins que c’est un art délicat, qui se complique avec les variantes et les préférences individuelles, la recherche moderne, ainsi que le changement perpétuel des modèles, des concepts et des tendances lancées par les stylistes.
Pour compliquer encore un peu les choses, ce n’est pas parce que vous allez trouver un jour une chaussure qui vous va que vous êtes tranquille à vie. Non seulement les modèles changent d’une année sur l’autre, mais nous évoluons nous aussi, tout comme nos envies.
Pendant des années, j’ai couru avec des chaussures légères à amorti neutre sans jamais rencontrer le moindre problème. Toutefois, en perdant en vitesse et en forme physique aux abords de la quarantaine, les choses ont changé. Je me suis beaucoup blessé, certaines fois légèrement, d’autres fois gravement, mettant parfois du temps à me remettre. Cela, combiné à quelques kilos supplémentaires, a modifié ma posture et donc la gamme de chaussures qui m’allaient parfaitement. Mes goûts et mes exigences ont également évolué au fil des années. C’est la nature humaine.
Cependant, Hartner insiste sur le fait que trouver la chaussure idéale n’est pas si compliqué : « Ce n’est pas un processus qui devrait être quitte ou double. Avec un staff expérimenté et de bonnes chaussures des meilleures marques, c’est une démarche très ciblée. »
À l’entendre, ça a l’air simple… Est-ce vraiment le cas ?
J’écoute les conversations, attentif à la façon dont les vendeurs décrivent les différents modèles et aux questions que posent les clients. Il apparaît rapidement que la plupart des coureurs en savent très peu sur les chaussures ou leur façon de courir. Ils s’en remettent beaucoup à l’expertise du magasin.
Certains connaissent les marques, voire des modèles spécifiques, et peuvent parler de leur style de course et de leurs besoins. Toutefois, la majorité semble satisfaite de s’en remettre au savoir-faire des vendeurs. J’observe ces derniers rapporter des chaussures – généralement trois ou quatre paires – pour les essayages. Avant de les enfiler, les clients ont tendance à les prendre en main, les secouer pour mieux se rendre compte de leur légèreté. Ils appuient également sur la semelle intermédiaire afin de voir si elle est ferme ou molle. J’ai un peu l’impression de me retrouver au rayon primeur du supermarché, face aux gens qui soupèsent, pressent et sentent les melons qu’ils achètent.
Pour tout adepte du running – qu’il s’agisse de collégiens et de lycéens rapides comme l’éclair ou des meilleurs marathoniens –, la couleur est importante. Beaucoup demandent s’il existe d’autres coloris pour un modèle en particulier. Lorsqu’un adolescent trouve sur son téléphone une paire de Nike Pegasus assortie aux couleurs rouge et blanc de son lycée, le vendeur l’informe qu’il peut les commander spécialement dans sa taille et les faire livrer au magasin en l’espace de quelques jours.
Accompagnée de son jeune enfant, une maman qui s’entraîne pour un semi-marathon qui aura lieu à l’automne achète les Saucony Freedom ISO. Un autre client de grande taille, la quarantaine, se remet tout juste au running après une blessure. Il quitte le magasin avec une paire de Hoka One One Clifton 5, des chaussures très rembourrées. Trois lycéens sortent quant à eux le dernier modèle de Pegasus sous le bras et des coureurs – tous deux diagnostiqués pronateurs sévères dans le magasin – repartent avec la dernière version des Brooks Adrenaline GTS qui permet de garder le pied stable.
Malgré leurs différences en âge et en expérience, je remarque que presque tous les clients repartent le sourire aux lèvres. Je réalise que je souris, moi aussi. D’après mes observations, la synergie est parfaite, les besoins particuliers des clients sont satisfaits grâce à une paire de chaussures prometteuse. Cela m’amène à m’interroger sur les coureurs qui effectuent leurs achats ailleurs. Qu’en est-il de ceux qui se procurent leurs baskets dans les grandes chaînes de magasins ou au centre commercial ? On n’y trouve pas, en règle générale, les meilleurs modèles spécifiquement conçus pour la performance, ni le niveau de savoir-faire ou d’analyse disponible dans une boutique spécialisée. Comment donc ces runners trouvent-ils la chaussure optimale ? Si c’est principalement par hasard, quelles sont les implications pour leur santé, leurs performances et les blessures potentielles ? Cela a-t-il vraiment grande importance ? Si ce n’est pas le cas, ce business model est-il pérenne ?
Alors que je quitte le magasin pour retrouver un ancien camarade de l’équipe de cross-country du lycée pour déjeuner, j’ai encore davantage de questions que de réponses au sujet de la commercialisation des chaussures de running.
[image: Illustration]L’ami que je rencontre pour déjeuner vit à moins de cinq kilomètres de NRC et m’avoue, un peu embarrassé, qu’il achète ses chaussures ailleurs, dans des boutiques de déstockage d’articles de sport ou en ligne. Nous avons passé quatre ans ensemble dans l’équipe de cross-country du lycée et avons noué une amitié solide, même s’il n’a plus couru depuis l’université. Il apprécie ma fascination de longue date pour le running et les chaussures et, bien qu’il ne coure plus, il possède lui-même plusieurs paires de baskets, comme la plupart des Américains. Il n’avouera jamais que c’est parce qu’elles sont confortables et cool.
 
Nous parlons de mon récent voyage dans les Alpes pour courir un ultra-marathon et de l’enthousiasme de son fils, Jack, pour la saison de cross-country qui va bientôt débuter. Je lui avais donné par SMS, quelques semaines plus tôt, des recommandations concernant ses chaussures, lui avais conseillé de se rendre chez NRC et de dire à Kris Hartner que nous étions amis.
 
« Nous n’avons pas eu le temps d’aller au magasin, mais nous avons fait de bonnes affaires sur Internet, confesse mon ami. Jack ne voulait que des Nike et j’ai trouvé une paire qu’il aimait pour 75 dollars. Deux clics et voilà. Les chaussures sont arrivées deux jours plus tard, m’informe-t-il. Elles vont parfaitement à Jack, qui adore leur motif bleu et blanc. »
 
« Je comprends tout à fait, dis-je, un peu triste. Les chaussures de running coûtent cher. »
[image: Illustration]« Je n’ai jamais cru que je deviendrais riche en vendant des chaussures de running… et j’avais raison ! » plaisante Carl Brandt, cofondateur du magasin Movin’ Shoes à San Diego, qu’il a ouvert en 1977 et dirigé pendant trente-cinq ans, avant de le vendre en 2013. Il poursuit : « Pour moi, vendre des chaussures de running a toujours été une passion. » Cette passion, que partagent environ 800 enseignes indépendantes à travers les États-Unis, existe depuis le milieu des années 1970, quand le premier boom qu’a connu le running a entraîné une vague d’ouvertures de magasins spécialisés. Depuis longtemps, ces derniers sont bien plus qu’un simple endroit où acheter des chaussures ; ils sont l’élément moteur de l’industrie et du sport lui-même, équipant la communauté tout entière et transmettant leurs connaissances et leur passion. Si certains possèdent peut-être plus d’enthousiasme que de marchandise, de notions de marketing ou de sens des affaires, ils sont la raison pour laquelle la culture du running a prospéré pendant des décennies.
Toutefois, la course à pied en tant que sport ou pratique occasionnelle a changé et s’est considérablement développée depuis les années 1970, les chaussures en devenant les stars incontestées. Ce qui avait débuté comme un petit produit de niche est depuis devenu un sérieux business.
Au début des années 1980, la vente annuelle des chaussures de running générait environ 100 millions de dollars, en forte augmentation par rapport aux années 1970. Cependant, ce n’est rien en comparaison des chiffres actuels : de 2,32 milliards de dollars en 2010, nous sommes passés à 3,09 milliards en 2018 selon la National Sporting Goods Association. Plus de 48 millions de paires ont été vendues en 2018, contre 37,1 millions en 2010 et seulement 1,5 million à la fin des années 1970.
Une véritable manne pour les propriétaires de magasins spécialisés en articles de running ! Pendant de nombreuses années, cela a effectivement bien été le cas. Vivre de sa passion chaque jour peut être épanouissant, mais seul, avec une enseigne indépendante à l’ancienne, cela devient de plus en plus difficile. Avec un gâteau aussi gros à partager, certains magasins locaux sont florissants et ont vu leurs ventes annuelles doubler, voire tripler ces dix à quinze dernières années. Néanmoins, ce gros gâteau a également attiré les grandes chaînes et les vendeurs en ligne, chacun cherchant agressivement à s’en tailler une part toujours plus large.
Par exemple, entre 2011 et 2015, Finish Line a englouti plus de 70 magasins indépendants spécialistes du running parmi les meilleurs aux États-Unis. Cette chaîne, basée à Indianapolis, cherchait à renforcer sa présence sur le secteur spécialisé pour égaler celle, massive, de ses boutiques de sport généralistes dans les centres commerciaux. L’entreprise a fait passer nombre d’enseignes sous celle de JackRabbit dans le but de centraliser ses achats et ses stocks, d’augmenter ses ventes en ligne et de faire des économies d’échelle, tout en utilisant les meilleures pratiques de ses magasins les plus performants, renforçant ainsi la chaîne tout entière.
Le modèle était logique sur le papier, mais dans sa hâte, la maison mère a remplacé de nombreux directeurs et employés expérimentés, ce qui a eu pour conséquence de couper les liens qui avaient été tissés avec la clientèle locale. Quelques années après, Finish Line a revendu toutes ses opérations à un groupe d’investisseurs à un prix défiant toute concurrence. Ce nouveau groupe a depuis remis l’affaire sur les rails en mettant l’accent sur les communautés locales, grâce à des animations dans les magasins, l’organisation de sessions d’entraînement et des produits ciblés en fonction des besoins spécifiques de chaque établissement.
De son côté, Fleet Feet Sports gère un réseau d’environ 180 magasins spécialisés en running, dont 140 sont franchisés indépendants, le reste appartenant à la maison mère.
Ces deux chaînes de magasins se sont imposées grâce à leurs stratégies nationales de marque et de marketing, la vente en ligne et leur capacité à gérer les modèles invendus de l’année précédente sans impacter leur chiffre global, contrairement aux enseignes indépendantes qui sont affectées par de telles pratiques.
Ainsi évolue le commerce de détail dans sa globalité. Les magasins spécialisés en running dominaient le marché dans les années 1980 et 1990 mais, dès 2017, seulement 12 % des ventes de chaussures de course à pied y étaient réalisées, une tendance en baisse puisqu’elles atteignaient 18 % en 2012 et 19,6 % en 2011. Dans le même temps, les ventes sur Internet ont augmenté, passant de 12,2 % en 2010 à 26,8 % en 2017. Malgré cela, si l’on regarde les chiffres de 2018, on constate que les boutiques spécialisées ont vendu plus de six millions de paires de chaussures.
Les magasins indépendants tels que NRC ont toujours dû composer avec la concurrence des grands magasins de sport et des catalogues promotionnels, mais aujourd’hui, grâce à Internet, des enseignes comme jackrabbit.com, runningwarehouse.com ou encore les principaux vendeurs de chaussures en ligne tels que zappos.com se taillent une large part du gâteau et font baisser la fréquentation des boutiques spécialisées.
Le comportement des acheteurs a considérablement changé depuis l’ouverture de ces établissements dans les années 1970. Même jusqu’au début des années 2000, peu de runnings étaient vendues en ligne. Les gens pensaient qu’il fallait toujours essayer une chaussure et faire quelques pas avec avant de savoir si elle leur convenait. Pour déclencher l’achat, il fallait qu’elle taille juste et qu’on se sente bien dedans. Il est cependant indéniable que le prix, la praticité et la livraison gratuite s’avèrent fort intéressants pour n’importe quel produit de consommation. Aujourd’hui, ce sont ces facteurs qui semblent prendre le pas sur les conseils pratiques et le service au client proposés par les magasins spécialisés.
Pour certains, le changement est douloureusement évident. Bien que les adeptes du running soient toujours plus nombreux, les ventes de chaussures, vêtements et accessoires connaissent un profond déclin dans ces établissements, signe que les clients effectuent sûrement leurs achats ailleurs. Ils sont encore quelques-uns à donner la priorité à l’essayage ; toutefois, ils cherchent des prix moins élevés en ligne en même temps qu’ils reçoivent les conseils d’un vendeur en boutique, passant commande directement depuis leur téléphone en sortant.
Le fait que toutes les marques de chaussures et de vêtements fassent de la vente directe sur Internet n’aide pas non plus les enseignes indépendantes. Cela crée en fait une situation économique inédite dans laquelle les commerçants sont en concurrence directe avec les mêmes marques qu’ils vendent dans leur magasin. Néanmoins, la concurrence de loin la plus dérangeante pour la plupart des gérants est celle d’Amazon : le plus gros et le plus prospère vendeur sur Internet a le running dans son viseur et est devenu un acteur important sur le marché de la vente de chaussures de sport ces dernières années. Si Amazon respecte généralement le prix indicatif suggéré par la marque lorsqu’un produit arrive sur le marché – comme les magasins locaux –, la livraison gratuite, les réductions et le fait qu’il puisse montrer des dizaines d’articles soldés par page (sans oublier son image de marque et son omniprésence) donnent à ce Béhémoth le pouvoir de concurrencer les prix d’une boutique en ville avec ses promesses d’une livraison en vingt-quatre heures.
Enfin, n’oublions pas de mentionner le marché grandissant de la vente de modèles des années précédentes. Les prix dérisoires des chaussures de la saison passée affichés dans les magasins de déstockage comme LeftLane Sports ou The Clymb, combinés à ceux proposés par fleetfeet.com, jackrabbit.com et runningwarehouse.com, sont pratiquement impossibles à battre pour les boutiques indépendantes.
Par le passé, celles-ci soldaient certains modèles de la saison précédente dans le cadre d’opérations ponctuelles. C’était une façon prévisible de vendre son surplus d’inventaire, d’augmenter ses liquidités et de récupérer une petite marge sur le prix de gros des anciens modèles, tout en attirant les clients vers les nouveautés en baskets, vêtements et accessoires exposées en rayon.
Une telle stratégie fonctionnait à merveille dans les magasins où les adeptes du running se rendaient presque systématiquement pour s’acheter une nouvelle paire de chaussures pour la saison. Cependant, comme le sport a connu une forte vague de popularité, nombreux sont les sportifs qui restent désormais insensibles au « dernier cri » et se soucient davantage du prix. Et puis zut, si leur modèle favori de l’année précédente leur convenait, pourquoi ne pas le racheter moins cher s’ils peuvent le trouver ?
Les chaussures soldées sont partout sur Internet, en partie parce que beaucoup de marques se débarrassent de leurs anciens invendus sur des sites de ventes dégriffées. Le Web est un rayon géant d’articles soldés à portée de clics si le cœur vous en dit. Cela ne nécessite pas beaucoup de temps ni d’effort, l’optimisation des moteurs de recherche amenant ces offres directement sur vos pages Facebook, Google ou Yahoo.
Pendant que je suis chez NRC, je repense à ma visite chez Starbucks un peu plus tôt dans la journée, quand j’étais à un clic d’acheter les mêmes chaussures que j’avais portées pendant mon jogging pour 60 dollars de moins que ce que je les avais payées. Si j’avais été un consommateur typique – c’est-à-dire un client soucieux du prix plutôt qu’un testeur qui reçoit gratuitement beaucoup de chaussures –, j’aurais aussi bien fait de les acheter et de passer ensuite devant le magasin sans même m’y arrêter. Cette réflexion m’attriste.
Même si j’y gagne financièrement, j’ai le sentiment d’avoir perdu. Je me demande si les jours des commerces de détail, gérés par des indépendants et axés sur le service – qu’il s’agisse de vente de café, de chaussures de course ou de livres –, sont menacés.
Quelques jours plus tard, j’apprends que la chaîne Movin’ Shoes, au sein de laquelle Brandt a travaillé dur et avec passion pendant trente-cinq ans, va fermer en raison de ventes en chute libre. Le nouveau groupe propriétaire n’a pas anticipé les tendances modernes ni proposé le service que Brandt et ses associés avaient inlassablement fourni pendant si longtemps.
« Le monde a changé, me dit Brandt. Inspirer les coureurs me manque, mais pas le déclin des ventes ni le souci de voir les clients vérifier le prix des chaussures sur leur téléphone alors même qu’ils sont encore dans le magasin. »
À NRC, cependant, il ne semble pas y avoir de telles difficultés. L’affluence est grande tout au long de l’après-midi, se réduisant à quelques clients retardataires avant la fermeture des portes à 17 heures. La journée s’avère être l’une des plus lucratives de l’année pour le magasin, avec un chiffre de vente de plus de 22 000 dollars et 130 paires de chaussures de running écoulées.
Il est clair que Hartner, en homme d’affaires averti, fait ce qu’il faut pour s’adapter au changement. À une époque où les petits commerces doivent relever de gros défis, il a trouvé la formule du succès. Tandis que beaucoup d’enseignes ont été vendues aux grandes chaînes ou ont fait faillite, NRC s’est développé, ouvrant un second magasin au sud de Naperville, puis un troisième dans la ville voisine, Wheaton, en 2018.
Bien que Wheaton ait une démographie similaire à celle de Naperville, trois magasins de running y ont fait faillite dans le centre historique en l’espace de vingt ans. Afin que la nouvelle boutique soit bien ancrée dans le quartier, les vendeurs employés par Hartner ont délibérément noué des liens avec les habitants. Le fait que l’un des managers ait grandi dans le coin n’est pas négligeable : il a fait de l’athlétisme et du cross-country au lycée et connaît les coachs de la région. La présence de deux autres magasins NRC aux alentours a également permis à l’entreprise de répartir certains coûts fixes. Ainsi, le stock de la nouvelle boutique est maintenu à son strict minimum, car un réassort de chaussures ou de vêtements peut être livré en seulement quelques heures depuis les autres établissements.
« Nous n’avons pas vraiment procédé différemment avec ce nouveau magasin ; nous nous sommes juste lancés », précise Hartner.
Pour ce qui est de l’attrait actuel des achats sur Internet, il ne laisse pas non plus les boutiques de déstockage en ligne lui voler ses clients. À l’origine d’une initiative audacieuse, il a ouvert un petit magasin appelé The Annex, un peu plus bas dans la rue de son premier NRC. Il y propose les modèles invendus de la saison précédente et les vêtements de ses rayons à prix réduit.
Si Hartner admet que le commerce subit aujourd’hui des pressions et fait face à beaucoup d’enjeux, il ne s’attarde pas sur ces problèmes, préférant se concentrer sur l’optimisation de son affaire. « Si l’on met notre énergie au service de la communauté et que l’on se focalise sur une gestion intelligente du business, je pense que nous pouvons tous coexister », affirme-t-il.
Selon lui, ce sont ses employés, grâce à leurs connaissances en chaussures, leur savoir-faire et le service qu’ils apportent aux clients, qui ont permis à NRC de prospérer. Il leur accorde donc un salaire compétitif et des avantages intéressants pour les garder, comme une bonne assurance santé et un congé maternité généreux. Quant à ses managers, ils possèdent même des parts dans l’entreprise.
Cependant, réaliser des marges serrées et être cerné de toutes parts par la concurrence signifie aussi qu’il faut gérer son affaire de manière astucieuse et reconnaître le rôle de chacun dans le succès de l’entreprise. Le running et l’industrie qui l’entoure ont changé, admet-il volontiers. Les marques ont davantage d’influence sur les revendeurs en matière de prix, d’inventaire et de ressources de vente, sans oublier l’accès à une clientèle beaucoup plus large via Internet. En fin de compte, Hartner pense qu’il y aura toujours une place pour les boutiques de running exceptionnelles. Les plus fortes survivront. Aujourd’hui, cela implique d’en connaître tout autant en marketing, merchandising, levier d’acquisition de trafic numérique et opérations financières qu’en chaussures de running et entraînement pour un marathon.
« C’est un business formidable, parce qu’on améliore la vie des gens. De bien des manières, c’est plutôt un secteur à l’abri de la récession, car le running est un moyen de faire quelque chose pour soi, de s’améliorer ; c’est un investissement dans la santé », résume-t-il.
[image: Illustration]Plus tard cet après-midi-là, je me prête moi-même au jeu des essayages, curieux de voir ce que l’analyse va suggérer. J’annonce sans détour que ma posture est légèrement penchée en raison d’un déséquilibre dû à la longueur d’une de mes jambes, qui est actuellement maîtrisé grâce à une surélévation de ma semelle de huit millimètres au niveau du talon. Ainsi, je peux continuer à courir avec un amorti neutre, ce que me confirme le vendeur en m’observant sur le tapis de course. Prenant en compte la forme étroite et très arquée de mon pied, ainsi que ma préférence pour une chaussure plus légère, il me fait essayer les Hoka Clifton 5, les Saucony Ride 10 et les Brooks Launch 5.
Ai-je besoin d’acheter une paire de chaussures chez NRC aujourd’hui ? Assurément, non. Avec tous les modèles que je reçois régulièrement, j’ai plus de vingt paires de prédilection dans ma réserve actuelle (c’est-à-dire mon garage) à Boulder et au moins vingt autres que je porte occasionnellement. J’en ai glissé trois dans ma valise rien que pour ce voyage de quatre jours à Chicago, c’est vous dire.
Je trouve cependant que c’est inspirant d’être dans l’un des meilleurs magasins de running du pays à observer client après client repartir satisfait et souriant. J’ai envie d’en faire partie. Les Brooks Launch me vont comme un gant et je me sens très bien dedans quand je les essaie, alors je débourse 100 dollars et les achète sur-le-champ, quittant à mon tour le magasin tout sourire.
Une phrase que je répète à l’envi depuis des années à qui veut bien l’entendre me revient alors en mémoire : « Le bonheur, c’est simple comme une nouvelle paire de chaussures de running. »
MA CHAUSSURE PRÉFÉRÉE
DEENA KASTOR || Baskets Asics DS
Médaillée olympique et recordwoman américaine de marathon
Après quelques années en tant qu’athlète professionnelle, j’ai enfin décroché un contrat avec une marque de chaussures. J’avais travaillé dur comme serveuse tout en gagnant des compétitions, quand enfin, j’ai remporté un championnat national grâce auquel j’ai pu signer un contrat à 12 000 dollars par an avec une grande marque. Cela m’a permis de démissionner et j’ai arrêté de servir le café insipide, les piles monumentales de roulés à la cannelle et les burritos noyés de piment vert du petit-déjeuner pour pouvoir me consacrer exclusivement à l’entraînement.
J’étais ravie, jusqu’à un jour glacial d’hiver en Ohio, où nous rendions visite aux parents d’Andrew. Le chemin était verglacé, je glissais à chaque pas. Frustrée, j’ai dit : « Si je dois passer dix jours ici, je vais avoir besoin de chaussures avec une bien meilleure adhérence. » Je suis allée au magasin Second Sole, spécialisé dans le running, où un employé très patient m’a apporté plusieurs paires à essayer. J’ai eu l’impression d’être Cendrillon lorsqu’il a glissé une Asics DS à mon pied. Elle m’allait parfaitement. On aurait dit que les anges chantaient, ou peut-être étaient-ce les chaussures qui disaient : « Oh oui ! On va en faire, des kilomètres ensemble ! »
Je les ai achetées sans hésiter et, une fois dans la voiture, j’ai appelé mon agent pour lui dire que j’étais absolument fan de ces chaussures. Je lui ai demandé s’il pouvait m’obtenir un contrat chez Asics, même s’il était moins généreux que celui qui me liait à l’autre marque. Depuis, je n’ai couru qu’avec des Asics. Je change de modèle dans la semaine pour faire travailler mes pieds en différents points, mais les DS ont toujours ma préférence. Elles me rappellent que j’ai trouvé ma place dans ce sport.







  Notes

  
    1. NCAA : National Collegiate Athletic Association, association sportive universitaire américaine qui organise, dans chacune de ses divisions, des compétitions et des championnats nationaux dont la popularité est très grande aux États-Unis (NdT).
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