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Les 7 piliers d'un club
quonhnaplus envie
de quitter.
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Introduction

Le marché des salles de sport est plus dense, plus concurrentiel et plus
exigeant que jamais.

Les adhérents ont plus de choix, comparent plus vite, et ne restent plus
uniquement parce qu’un club est bien placé ou bien équipé. lls restent quand
ilsy trouvent:

® une vraie valeur,

® une progression ressentie,

® une relation humaine

e et desraisons réguliéres de revenir.

Autrement dit, la fidélité ne dépend pas seulement de I'abonnement. Elle
dépend de I’expérience vécue. Un club qui travaille cette expérience devient
plus utile, plus mémorable, plus différenciant, et donc plus difficile a quitter.

Ce guide présente les 7 piliers qu’un club peut renforcer pour développer
cette expérience et faire de la rétention un vrai levier de croissance.

Pour chaque pilier, vous trouverez :
®* pourquoi il est essentiel,
e ce qu’il change concrétement pour votre salle,
* et comment commencer a l’activer simplement.
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Pilier 1
Réussir 'intégration
des les premieres semaines

Pourquoi ce pilier est décisif

Les premiéeres semaines sont souvent le moment ou tout se joue. Un adhérent qui ne comprend pas
rapidement comment utiliser votre club, ce qu’il peut y faire, et comment cela peut l'aider dans sa
vie, a beaucoup plus de chances de décrocher. Il ne manque pas forcément de motivation, il
manque souvent de clarté, de cadre et de premiers résultats visibles.

Un bon onboarding permet de transformer une simple inscription en véritable démarrage. Il réduit
lincertitude, rassure, crée du lien et aide le membre a entrer plus vite dans une dynamique de
pratique réguliere. C’'est ce moment qui lui fait sentir qu’il n’est pas seul face a son abonnement,
mais accompagné dans un parcours.

r Ce que cela apporte a votre salle

Un onboarding bien pensé :

® augmente les chances de fréquence de visite des les premieres semaines,

¢ |imite les “inscriptions silencieuses” qui ne débouchent pas sur une pratique réelle,

e améliore la perception d’'accompagnement,

e ctcréelesbases dune relation durable.
Concretement, un membre bien intégré colte moins cher a relancer, demande moins d’effort de
récupération commerciale, et a plus de chances de devenir un adhérent fidele plutét qu’un inscrit
passager.

Comment le mettre en place simplemen
e Créer un parcours d’accueil sur 30 jours avec 2 a 3 points de contact clairs (rappels, point
rapide...).
¢ Aider le membre a formuler un objectif simple, proche et réaliste, pas seulement une envie
vague ou un objectif lointain.
® |ui proposer rapidement une premiére expérience encadrée qui lui montre la valeur du club
au-dela dulibre acces.

o

Exemple concret

Un nouvel adhérent qui dit “je veux me remettre en forme” a besoin d’'un chemin. Sans cela, il vient
deux fois et disparait. Avec un accueil structure, un rendez-vous clair et un premier atelier utile, il
comprend plus vite comment votre club peut réellement l'aider.



Pilier 2

Pilier des interactions humaines

qui comptent

Pourquoi ce pilier change tout

Un membre reste plus facilement dans un club ou il se sent vu,
reconnu et attendu. Beaucoup d’adhérents quittent une salle
non pas parce qu’ils y ont vécu un “mauvais moment”, mais
parce qu’ils n’y ont jamais réellement existé aux yeux de
'équipe. lls ont payé, utilisé l'espace, puis disparu dans

Fanonymat.

Les interactions humaines donnent de I'épaisseur a la relation.
Elles transforment un lieu fonctionnel en lieu relationnel. Elles
rassurent, engagent, valorisent et augmentent fortement la
probabilité que le membre revienne. Dans beaucoup de clubs,
c’est la que se joue la différence entre un service correct et

une vraie expérience membre.

Ce que cela apporte a votre salle
Un club ou I'équipe interagit bien:

® augmente la sensation d’appartenance,

e favorise le retour régulier,

® crée plus de confiance,

® etgéneére plus de bouche-a-oreille positif.
A terme, cela améliore la fidélité bien
davantage qu'une simple logique d’offres
commerciales ou de promotions.

Exemple concret
e Uncoach quiditaunadhérent:

Comment le mettre en

simplement

e Former les équipes a des interactions
simples mais régulieres.

¢ Donner aux coachs des questions faciles a
poser et des formulations naturelles.

e Utiliser les échanges pour orienter les
membres vers ce qui peut vraiment les
aider.

place

e “Situveux mieux récupérer ou mieux gérer ton stress, on a justement un atelier qui peut t'aider”
e crée un point de contact utile, personnalisé et valorisant, bien plus fort qu’un post Instagram.



Pilier 3
Installer une habitude de
fréequentation durable

Pourquoi ce pilier est fondamental

La fidélité n’est pas le résultat de la motivation. Elle est le résultat d’'une
habitude. Beaucoup d’adhérents sont motivés au début, mais cette
motivation s’éteint vite si elle ne se transforme pas en rythme stable.
Sans fréquence réguliere, il N’y a pas de progrés ressenti, pas
d’ancrage, pas de relation forte au club.

Créer une habitude, c’est faire en sorte que le club trouve sa place
dans la vie réelle du membre. Cela suppose des reperes, de la
répétition, et des raisons concréetes de revenir.

Ce que cela apporte a votre salle
Un membre qui a installé un rythme :
® vient plus régulierement,
® se projette davantage,
¢ ressent plus de résultats,
® etamoins de chances d’annuler.
La salle ne subit plus un abonnement fragile ; elle bénéficie d’'un membre intégré
dans une routine.

Comment le mettre en place simplement
¢ Aider les adhérents a trouver un rythme soutenable, pas idéaliste.
e Créer desrendez-vous récurrents dans la vie du club.
e Utiliser chaque visite comme une opportunité de projeter la suivante.

Exemple concret

Un adhérent qui vient “quand il peut” sort vite de 'habitude. Un adhérent qui sait
que le mardi soir il a sa séance et qu’une fois par mois il a un workshop quil'aide a
aller plus loin s’ancre beaucoup plus fortement dans le club.




Pilier 4
Installer une habitude de
frequentation durable

Pourquoi ce pilier est devenu indispensable

Aujourd’hui, les adhérents attendent autre chose qu’un simple accés aux machines ou a des
cours. lIs veulent mieux comprendre leur corps, mieux récupérer, mieux manger, mieux gerer
leur stress, mieux progresser. lIs veulent apprendre ce qui les aide réellement a avancer.

Un club qui apporte cet apprentissage devient beaucoup plus utile. Il cesse d’étre

percu comme un simple lieu d’effort pour devenir un lieu de progression globale.

Ce que cela apporte a votre salle
Quand un membre apprend dans votre club:
¢ il donne plus de valeur a son abonnement,
¢ ilressent un accompagnement plus fort,
® il se sent mieux outillé,
¢ etil vous associe davantage a ses progres.
Cela augmente fortement la valeur pergue, sans entrer
dans la guerre des prix.

Comment le mettre en place simplement
¢ |ntroduire des formats pédagogiques sur les sujets qui préoccupent
vraiment les membres.
* Donner aux équipes des contenus qu’elles peuvent relayer naturellement.
¢ Faire des ateliers un prolongement du coaching, pas un élément séparé.

Exemple concret
Un adhérent peut s’entrainer sérieusement et pourtant stagner parce qu’il dort mal, mange au
hasard ou récupéere mal. Si votre club lui apporte aussi ces clés, vous devenez beaucoup plus

difficile a remplacer.



Pilier 5
Soigner 'expérience
quotidienne et les détails

Pourquoi ce pilier influence directement la fidélité

L’expérience membre ne se joue pas seulement dans les grands moments. Elle se joue dans
le quotidien : la propreté, la qualité d’exécution, I'entretien du matériel, la clarté des
informations, la fluidité, les petits signes d’attention. Ce sont ces détails qui envoient au
membre un message silencieux sur le sérieux du club.

Quand ces fondamentaux sont négligés, la confiance baisse. Le membre ne se dit pas
toujours “je pars parce que le vestiaire n'est pas impeccable” ; il ressent simplement que le
club n’est pas aussi qualitatif qu’il le devrait.

Ce que cela apporte a votre salle
Un club rigoureux dans les détails :
¢ renforce la confiance,
® augmente la perception de qualite,
e ameéliore 'image de marque,
¢ etrendles membres plus tolérants aux petits aléas.

Comment le mettre en place simplement
¢ Réduire les mauvaises surprises évitables.
* Mettre de l'intention dans les détails visibles.
e Considérer la propreté, la maintenance et les micro-attentions comme des sujets
d’expérience, pas seulement d’exploitation.

Exemple concret
Une salle propre, fluide, soignée, avec quelques attentions simples, peut étre pergue comme
bien plus premium qu’un club plus grand mais mal exécuté au quotidien.




Pilier 6
Développer le sentiment
d’appartenance

Pourquoi le sentiment d’appartenance est si puissant

Un membre reste plus longtemps dans un lieu ou il se sent a sa place. L’appartenance
transforme le rapport au club : on n’est plus simplement utilisateur d’'un service, on
devient membre d’'un environnement qui nous ressemble.

Ce que cela apporte a votre salle
Le sentiment d’appartenance:
® renforce 'attachement émotionnel,
® réduit la tentation d’aller “voir ailleurs”,
® augmente les recommandations spontanées.

Comment le mettre en place simplement
® Valoriser les membres et leurs progres.
® Créer des moments partages, des rendez-vous, des signes identitaires.

k ® Faire vivre une culture de club.

C o
Pilier 7

Devenir vraiment difféerent

Pourquoi la différenciation vécue est la vraie différenciation

Un club est vraiment différent quand ses membres le ressentent. Pas quand il le dit.
La vraie différenciation se joue dans la qualité de I'expérience, la richesse de
laccompagnement et la singularité des formats proposeés.

Ce que cela apporte a votre salle
Vous sortez du lot non par le discours, mais par I'expérience vécue. Cela augmente la

fidélité, la désirabilité et la valeur percgue.



Conclusion

Se différencier durablement aujourd’hui ne consiste plus seulement a proposer plus de
cours, plus de machines ou plus de services. Cela consiste a construire un club dans lequel
les adhérents se sentent mieux accompagnés, plus engagés, plus considérés et plus
enclins arester.

Comme nous l'avons vu a travers ces différents piliers, la rétention se joue dans la capacité
du club a apporter plus qu’un simple entrainement.

C’est dans cette direction que nous souhaitons aider
les salles de sport a évoluer.

Chez Babylon Experience, nous croyons que les clubs
ont aujourd’hui une opportunité forte : devenir de
véritables lieux d‘accompagnement vers une
meilleure santé globale, une meilleure performance,
et une expérience membre plus riche. Nos workshops
s’inscrivent dans cette vision comme un levier concret
pour enrichir ce que votre club fait déja, donner
davantage de valeur & vos membres, et créer de
nouveaux rendez-vous utiles qui renforcent
engagement et la fidélité. Nous ne cherchons pas a
nous substituer a votre identité ni a votre expertise
terrain, mais a vous aider a renforcer cette promesse, a
la rendre plus visible, plus tangible, et plus
différenciante.

Notre ambition est simple :
Vous aider a faire évoluer votre salle d’un lieu ou I'on vient s’entrainer vers un lieu ou:
® onapprend,
® Onprogresse,
® oul’on prend soin de soi,
e etoulonanaturellement envie de rester.
Si cette vision résonne avec celle que vous portez pour votre club, alors Babylon Experience
peut devenir un vrai partenaire dans le développement de votre expérience membre.



Pilier

1. Intégration

2. Interactions
humaines

3. Habitude de
fréquentation

4. Apprentissage
& valeur ajoutée

5. Qualité
d'exécution
quotidienne

6. Sentiment
d’'appartenance

7. Différenciation
vécue

Point a vérifier

Les nouveaux adhérents bénéficient
d'un vrai parcours d'accueil

Un premier contact humain est
systématiquement prévu apres
I'inscription

Les nouveaux adhérents savent
clairement quoi faire lors de leurs
premiéres venues

Les objectifs des nouveaux adhérents
sont clarifiés dés le départ

L'équipe salue et reconnait
régulierement les adhérents

Les coachs prennent le temps de
poser des questions utiles aux
membres

Les adhérents se sentent vus, écoutés
et considérés

Le club aide les membres a installer
une routine réaliste

Il existe des rendez-vous récurrents
qui donnent envie de revenir

Les équipes relancent naturellement
la prochaine venue

Le club propose plus que du sport “a
faire” : aussi du sport “a comprendre”

Les adhérents ont acces a des
contenus utiles sur la récup, nutrition,
mental, technique

Le club aide les membres a mieux
comprendre leur progression

Les espaces sont propres et bien
entretenus

Les problémes matériels sont traités
rapidement

L'expérience membre est fluide et
sans mauvaises surprises évitables

Les membres sentent qu'ils font
partie de quelque chose

Il existe une vraie culture ou
ambiance de club identifiable

Les coachs et I'équipe créent du lien,
pas seulement du service

Le club offre une expérience
différente de celle des salles
“classiques”

Vos adhérents peuvent expliquer
pourquoi ils restent chez vous

Le club ne se différencie pas
seulement par le prix ou les
équipements

Oui/ Non

A
renforce
r

Action simple a mettre en place

Prévoir un parcours simple sur les 30
premiers jours

Organiser un point de contact dans la
premiére semaine

Fournir un repére simple : planning,
parcours, conseils

Poser 2 a 3 questions simples sur leurs
attentes

Créer une regle simple d'accueil et de prise
de contact

Donner 3 questions clés a utiliser en salle
Encourager des interactions courtes mais
régulieres

Inviter les membres a choisir un ou deux
créneaux fixes

Ajouter des temps forts, ateliers ou
événements mensuels

Faire demander : “On te revoit quand ?”

IntéErer des formats pédagogiques ou
workshops

Créer ou intégrer des ateliers et supports
pratiques

Donner des repéres simples au-deld des
seules séances

Mettre en place une vérification
quotidienne visible

Formaliser un mini process de remontée et
de suivi

Mieux communiquer sur les changements,
fermetures, imprévus

Valoriser les membres, leurs progres et
leur régularité

Développer des codes, rituels, temps
co//ectiff

Encourager une posture plus relationnelle
au quotidien

Identifier et rendre visible ce qui vous rend
unique

Clarifier votre promesse et l'incarner au
quotidien

Renforcer 'accompagnement et
l'expérience vécue
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