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L05{] CONCEPT

ON AIR FITNESS :

UN CONCEPT BIEN PENSE !

le fitness, la musique et le design : voici les clés de ce nouveau concept « haut de gamme » en fermes

de conception et « low-cost » au regard de son modéle économique. ON AIR séduit les 18/30 ans,

foujours en quéte d'univers capables de les mefire en scéne. Une clientéle en recherche d'expérience,

notamment durant leur entrainement. La formule fonctionne. les explications du DG,

La réussite de ON AIR est avant tout une
histoire de fomille qui a débuté il y a 25

ans », se félicite Frédéric Vallet, directeur
général du Groupe. « Claude Bolle, an-

cien ingénieur en papeterie et jeune refraité, est
inscrit dans un club de remise en forme indépen-
dant. le Club dépose le bilan et Claude Bolle
décide de reprendre I'activité en créant son pre-
mier club de filness. Alors que les abonnements
vendus & 'époque sont au minimum de 2 ans,
financés a travers des sociétés de crédit, Claude
Bolle décide alors de s'inspirer de Canal+ et de
faire payer au client son abonnement mensuel-
lement. En 1995, la formule d’abonnement par
prélévement automatique, aujourd’hui adoptée
par @5% des clubs en France, venail de naitre. »
En 2005, son fils, Jacques Bolle, ancien sportif
de haut niveau, juriste de formation [DESS de
| droit du sport) et acluel président de la Fédéra-

tion Francaise de Motocyclisme, le rejoint pour |

reprendre et créer de nouveaux clubs. Il s'entoure
d'une équipe de cadres et privilégie le modéle
low-cost pour le développement de son groupe.
En 2017, fort de son expérience, Jacques Bolle

el son équipe décident de quitter les réseaux Mo~ §

ving et Fitness Park pour créer la marque ON
AlR... transformant ainsi les 5 clubs en région
parisienne et ouvrant un 6° club @ Annecy sous

franchise. En octobre dernier, un 7¢ ouvre & Mai-
Bl sonsAlfort sur plus de 1700 m2. « Il devient le

« show-room » de la Marque pour la commercia-
fisation de la franchise. »

LES SECRETS DU SUCCES ?

« ON AIR apporte le meilleur du filness en §
libre-service en proposant un large choix d'acti-

vités [musculation, cardiotraining, crossiraining,

expérience client, « ON AIR s'appuie sur des
deejay qui créenl des playlists originales diffu-
sées au travers d'une web radio dans chaque
club. Des plaiines deejay sont installées dans les
clubs pour des sessions live réguliéres pendant
que les adhérents s'enirainent. Les titres de var
fiélé n'ont pas leur place dans nolre program-
mafion ; nous surfons sur les meilleurs sons bran-
chés. e client sait & l'avance quel genre musical
il va écouter dans son club pendant son Iraining
et il peut retrouver les playlists et mix On Air chez
lui gréce & nos comples deezer et soundcloud. »
le design de ON AIR a également été réfléchi,
étudié et testé pour étre « UNIQUE ». « Afin de
réaliser un projet différenciant, nous avons mis
en ceuvre nofre savoirfaire et fait appel & de vé-
rilables spécialistes du markeling et du design. »

Chaque détail compte. A commencer par le nom...
« ON AIR n'est pas un nom commun pour un club

de fitness et cest un vrai parti pris. Nous avons

choisi de nous différencier pour nous faire une
place sur un marché hyper concurrentiel comme ce-
luici. ON AIR est un nom qui parle & l'inconscient
collectif, les clients ont I'impression de l'avoir déja
entendu et se 'approprient facilement. »

Les obijectifs de I'enseigne : ouvrir 5 & 10 clubs
par an entre succursales et franchises sur des villes
de + de 50 000 habitants d'ici @ 2020. A long
ierme : consolider un réseau d'une cinquantaine
de clubs. Avec le low-cost comme ADN. « Une
mafirise des colts d'exploitation est assurée, en
limitant notamment la masse salariale (5 salariés
par club, Ndlt.) et en proposant des offres com-
merciales sans engagement & moins de 30 euros
par mois, que chagque adhérent peut partager
avec un membre de sa famille. » le CA HT pour
un club de 1200 m? est compris entre 1 million
d'evros HT et 1,5 millions d'evros HT pour une
rentabilité de 20% aprés impdl. « le modéle éco-
nomique idéal pour les investisseurs. »

L'enseigne, qui compte actuellement 70 salariés
répartis sur 7 clubs et la société en charge du

| développement de la franchise (8 personnes sont |

dédiées au développement, la communication et
la siratégie de la marque, Ndlr), présentera son
nouveau concepl de franchise au Salon de la
Franchise en mars 2019,

boxe, parcours du combattant inspiré de I'émis-
sion Ninja Warrior] et en s'équipant des meil-

leures marques reconnues par les sportifs (Techno-

gym, Hammer Strenght, Gym80). » la musique

est un élément primordial parficipant & une forte
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