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Mais qui est vraiment Patrick Joly ?

Ille { Prosswal

En janvier 2005, ils fondent L'Usine
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LUSIN

exporte

LE FITNESS CHIC

a la francaise

isons-le tout de go : LUsine est 1'un des plus

beaux elubs de fitness de France. ['enseipne

a fait le pari avdacieux du trés haut de

pamme. Lacouell, la décoration, le matériel,

laccompagnement, les services, bref, tout a été
finement paramétré pour le client. Bt cela marche. Cette
année, nous félons les 10 ane de cel opérateur huppeé qui
a élu domicile en plein coeur de Paris, dans le gquartier de
I'Opéra. Aprés avoir ouvert un deuxiéme club en 2008 A
CGenéve, puls un brolsiéme dans un aubre beau coin parisien,
Beaubourg, l'année suivante, les deax Patrick & Vorgine ot
& la manomuvre de LlUsine, “Joly el Rizzo”, partent, en 2015,
i I'assaut de Bruxelles.

SALLE SOUSVERRIERE

Cest leur plus grand club. Installée au centre de la capitale
de I'Europe, celte Usine-la sédtend sur 2400 m® - contre
2000 4 Opéra, Particularité : tout est de plain-pied. Lune
dea fagades mesure 100 m de long, En réalité, Patrick Joly
et Patrick Rizzo connaissent trés bien ce looal @ ce sont eux
gqui lonl constrail el laned en 2003, un mois svanl de quitler
Club Med Gym ! Pres d'une décennie plus lard, en avril 2014,
ilz le rachétent et décident d'en faire une Usine. Ils en font
“oe qull auraif dii towjours étre”. Des vestiaires “immenses™,
uns zalle de cours de 260 m® sous verrigre, un grand studic
de cyching, une salle de yopa dediée, on encore une zone de
hard training deux foiz plus grande que celle d'Opéra.

UME VIE MOINS CHERE

Alors tout cela a un cofit, Lancer une Usine demande entre
4 el 4 millions d'eurcs. Dans le elub belge, les appareils de
cardio-lraining sonl revenus & 400000 curos, les machines
de musculation & 200000 el le biking & 80000, Pour
rentabiliser cel investissement, 11 faudra 1700 membres
qui paieront un sbonnement de base &4 1200 euros. Cest
600 euros de moing qu'en France. Est-ce 4 dire que le concept

VOILA DIX ANS QUE LES ANCIENNES HUILERIES
DE FECAMP, au coeur du quartier de l'Opéra a
Paris, sont transformées en centre fitness haut de
gamme. Le pari gagnant de Patrick Joly et Patrick
Rizzo s'étend maintenant a d'autres pays.

SANDRA FRANRENET

est moins prestigienx ? “Pas du fout”, balaie Patrick Joly. Le
marché belge est juste différent, alors le business model doit
auivre. “La vie est moins chére qu'a Paris, on y trouve 85 %
de fow ooat of 5% de trés haut de gamme aveo pen dactears.”

LE CLUE DU SPORT CHIC

En débargquant en Belgigue, LUsine endosse le rale du “pelit
Poueel” qui veul bousculer un marcheé du luxe élabli depuis
15 ane oi l'on “gennuie”’. Des Country Clubs i l'anglaise on
l'on e mouillerait pas beaucoup le maillot. LlUsine, elle, =e
positicnne sur ce gquelle sait faire de misux : le sport chic
pour les actifz urbains. Contrairement a ses concurrents — le
gont-ile vraiment 7 —, le Frangais ne propose pas de piscine.
“Un argument commercial que n'ulilisent gue 5% des
membres et qui, le reste du temps, est une vraie source de
tracas”, considére Patrick Joly, Ses membres, qui “préférent
gentrainer que de se prélasser”, n'en voudraient pas,

UN PRODUIT BRUXELLOIS

Lilsgine & Bruxelles garde done son ADN, mais s coneédé
quelques mutations, car les deux hommes & la barre sont
experimentés, humbles el cuverts. El, en aucun cas, ils ne
veulent imposer une “arrogance imienne . Ce sera un “vrai
produit bruxellois”. Des exemples 7 Loz Belges aiment les
cours Lea Mille™, Alors ils auront davantape de cours Les
Mille™ qu'a Pars. [ls apprécient le Pilates aussi. Patrick Joly
fait tout de méme le pari de vouloir leur apporter quelgue
chose. En l'ocourrence, le yopa, et les six variétés qui y seront
enseignées | “Bruzelles est moins streasante que Paris, mais
les membres onl quand méme des attenles d'actils wrbaeins. "

DEVELOPPEMENT COMPLEXE

Lorsgqu'on éeoule Palrick Joly parler de lilness el de son
enseigne, la passion 'envahil, on 'écoute avec plai=ir et on
peine a le stopper. Mais le businessman garde les pieds sur
terre. 871l g'installe en Belpigue, o'est ausa par pragmatisme.
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Le pays est frontalier et, comme & Genéve, on y parle le
frangais. Deux éléments qui, lorsqu'on développe un club,
comptent. Surtout dans le luxe... “Le cahier des charges est
tellement lourd que le développement est plus complexe que
pour les clubs de mass market, Il faut recruter des talents et
relayer notre savoir-faire, car il n'existe pas d'éoole hoteliére
dans le fitness, done on doit se charger nous-méme de la
formation”, explique le patron, extrémement exigeant.

DES COACHES EN ARMANI

“Nos coaches ne peuvent pas arriver débraillés et mal rasés”,
Patrick Joly est trés clair. Le personnel est vétu d'Armani
(EA7), une “ligne trés technique qui nous pose dans le sport
et la mode, car la marque est chére, élitiste”. Ils doivent
avoir une présentation digne de celle dun grand hotel.
L'Usine met un point d’honneur a la dimension de service
“trop souvent négligé dans le fitness, ot I'on mise tout sur
le commercial”, Selon ce patron de club chie, c'est 'une des
raisons du niveau de réabonnement de... 70%. “Deux fois
la moyenne d'un club médian et quatre fois celle d'un low
cost.” Assurer une qualité de service est aussi une question
de rang a tenir, Lorsqu’une star telle que Clint Bastwood est
de passage a Paris et qu'elle est envoyée a L'Usine par son
palace pour son entrainement, le club doit smivre,

DIMENSION DE SERVICE

De laooueil & l'entrainement en passant par le suivi an
guotidien, Lsine veut avoir le sens du service. “Un ooach n'est
pas juste un bon technisien, dit Patrick Joly, Beaneoup de nos
alienis sont des chefs dentreprise qui voyagent a l'étranger,
suibissent des décalayges horaires, mais ils sont suivis par
nos eoaches dans leur hygiéne de vie ef leur entrainement.”
A L'Usine, 35% des olients dépensent de 65 & 80 enros pour
1 heure de comching - entre 80 et 80 en Belgique. Alors la
machine i entrainer tourne i plein : les 40 coaches des denx
clubs parisiens dispensent, tenezvous bien, 15000 séanoes
par an, “Cest plus que le marchd parisien ™

LE BOM EQUILIBRE

On trouve certes un bar lounge i@ Lllsine, nécessaire
lorsgqu'on attend quelgqu'un par exemple, ou gque l'on veut
ge détendre un pen aprés une séance, Mais oe n'est pas un
centre de profit, tempére Patrick Joly. Le business model de
Llaine est suffisamment bien ficelé pour qu'il ¥ ait besoin
de ventes additionnelles. Laffaire est rentable | Llgine Opéra
a &té amortie en moing de troie ane et a réalisé un ohiffre
d'affaires de 3.5 millions d'ewros HT en 2014, dont 25 & 30%
grriee an coaching ! “CGuand on élabore un business plan, on
aait i I'nvance combien de membres on veut ef & quel prix,
ensuite, on ne dépasse pas ce nombre”, souligne le patron.
Et le défi est de taille, car Venseigne, v son positionnement,
est “condamnde” i s'installer dane “le coeur” des villes, et
dans un local asses grand pour respecter son engagement en
matigére de dengité de membres, De quoi faire monter la note,

LAGARDERE AU CAPITAL

I en est un gui aime le modéle économigque de Ll=ine,
c'est le groupe Lagardére. 11 est monté an capital an début
de I'année 2014 & hanteur de G0% - le reste étant toujours
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aux mains des fondateurs, “Lhistoire s'est forgée aveo le
temps.” Elle commence lorsque Patrick Joly travaille en
tant que conseiller. “Cela marchaif bien intellectuellement”,
dit-il, constatant que le groupe développe de plus en plus
son implication dans le monde du sport. Jusqu'au jour ou
il finit par g'intéresser a [Usine : “Vous avez fait quelque
chose de top, vous avez une image frés forte, on aimerait
vous accompagner dans votre développement en France et
dans le monde”, raconte le manager. A partir de la, tout
change. “Quand vous éfes une pefite PME ef que vous allez
voir un bailleur avec Lagardére, ils ne doutent pas un scul
instant de votre dossier.” Un autre club européen serait dans
les tuyaux.

PREMIUM RIME AVEC HOMME

Les clients de L'Usine sont & 60%... des hommes. A contre-
courant du reste du marché, qui recrute majoritairement

des femmes, Patrick Joly constate que “plus vous montes
en gamme ef plus vous atiires des hommes”. Lexplication, il
By essaie, mais ne ' pas vraiment, “Sabonner dans un olub
haut de gamme est un acte d’achat important, un arbitrage
dang le fover”, co que les hommes & Usine seraient dautant
plus prits i faire, car ils g'entrainent gquatre fois par semaine.
Ce dont il est certain, en revanche, ¢'est que ses clients ont
en moyenne 35 ans et un profil de “CSP + et ++7 : bangquiers,
traders, pens de la mode, du cndma, Kim Kardeshian
et Kanye West parfois, Lenny Kravite, Gérard Lanvin,
Omar Sy... D'improbables adhérents gu  “sentrainent
comme fout le monde”. "Ce gqu'llz aiment 4 Muzsine est Ia
discerélion, on ne vient pas leur demander dautographes.”

“LE CLUB DE NOS REVES®

Celle “palle” Usine, qui en (el un elub s particulier, est le
résultat de la volonté de Patrick Joly et de Patrick Rizzo
qui, arrivés & la quarantaine, voulalent faire le club de
leurs réves. Grands sporiifs, 1ls n'allalent certainement pas
saorifier le Dlness, pas plus gue la boxe oh meéme le hard
training - subatitut an CrossFit, Mais, & un certain ipe,
méme sang étre trée vieux d'ailleurs, “on aspire 4 ne plus
dtre leg ung sur les autres”. A LUzine, le chiffre dont on
eal le plus fier esl 1.2, soil le nombre d'esdbérent ao métre
carrd, Cest environ trois fois moing que dans les autres
cluba de remise en forme. Le seoret est tres prosaigue : le
nombre de heences est limite. Un "numerus clausus" evile
gque le club ne soib bondé, Le revers de la médaille est gque
la hste dattente peut atteindre la centaine de personnes,
mais “certains cadres sont mufés 4 I'étranger, des femmes
tombent enceinle, puis il ¥ & quelques abandons”, alors, au
final, la population se renouvelle, et de nouveaus ¥ accédent.



UME AMBIAMCE D'HOTEL

Une fois dedans, parlons-en. Dés I'entrée, oo qui frappe, c'est
I'smbianes d'hotel, Les matériaux, nobles, Léclairage, congu
par un architecle. “Je suis le premier 4 avoir fail venir un
architecte el un décorsleur”, sssure Palrck Joly gui n'hesile
pas A puiser son inspirslion dans de mulliples domaines,
principalement Uhotellerie, el la prande restasuration, cclle
o ["on rencouvelle la carte fréquemment, ce gque nous
fapsons nous ausst aver nos programmes, polre décormbion,
nos plantes..” B surtout : Vexbréme propreté. “A lous les
miveaux.” LlUsine esl, le manapger insiste, aux anlipodes de
ces clubs qui suintent el sentent la transpiration de partout.

SON A “IMPACT PHYSIQUE"

Un sulre sspecl btranchanl avece les aobres salles esl
assurément la partie audio. Un élément trop souvent négligé
aux yeux de Palrick Joly, Alors pour se démargquer, en débual
d'anndée, le manager eul une idée : sBquiper en enceinles
Devialet. Ce nom ne vous évoque rien ¥ Normal, la sociels osl
Jeune (2007), el ne g'est veaimentd fail connaitre qu'en janvier
2015, La raison ¥ Lo start-up s'esl rendue au salon CES de
Las Vegas, la grand-messe annuelle de 'élecltronique grand
publiz, et o regu de mulliples distinetions pour =0 pouvells
enceinte : la Phanlom. Arborant un design sphérique toul &
fail mnedit, elle se dislingrue par ses. .. 58 brovels, sa puissanoce
de 3000 walls el son son “wllre-dense 4 impacl physique”, Bi
on ne comprend pas brop ee lerme, que 'on doil sans doule
plus au markeling qu'a la RED, les qualilés acoustiques
de la Phanlom sonl indémniables. Bl LUsine comple bien en
éequiper toul le club d'Cpéra ! Palrick Joly jubile : “En cours
colleetils, ga ormche & mort ©

MATERIEL, PAS DE CHAPELLE

Lorsgqu'on évolue dans la sphére du luxe, les prioriles
changent. Prenons le matériel, Alors que la plupart des clubes
sequipent suprés du méme lourmsseur pour l'ensemble de
leur pare, DUsine elle, esl agrnostique. “Je ne sigrne auoun
pocord-cadre aveco aucune marque, declare Patrnick Joly, je
prends le metlleur de chague femille” Cesl aine que pooar les
apparcils clhptiques of les vélos allongés vous trouverss du
Precor. Pour les sleppers el les lapis de course, du Woodway,
“ils sont loin devand toul le monde”, el pour le biking, da
Keser — deux margues distribuces en Franoe par la sociols
Actech, B pour la musculation, oest du Cybex, Quant sux
cabines de saune, congues avee de “vieilles planches en pin
der chalels dalpages of de la prerre voloanigue”, ne cherches
pas, elles sonl fabriquées sur mesure par de pelibs arlisaons
locausx “du fin fond de la Forét-Noire en Allemagne”,

L'Usine Opéra
en chiffres

» 1600 m?

» 2000 membres maximum

» 1800 euros de forfait par an

» 3.5 millions de recettes en 2014
» 30% viennent du coaching

» 653 Q0€ laséance
» 70% de réabonnement
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HUILERIES DE FECAMP

Des matériaux nobles, mais bruts. Patrick Joly et Patrick
Rizzo n'ont pas voulu tout effacer du passé, lorsque L'Usine
Opéra n'élaitl, en 1830, qu'un atelier des Huileries de Fécamp.
Une découverte que font les entrepreneurs lors de travaux,
en cassant de vieilles cheminédes, qui laissent apparaitre
d'anciennes cartes postales, En plein aménagement, ils se
disent qu'ils veulent conserver l'esprit d'une usine —dans
la décoration, bien sar. Car, pour le reste, ce nom alypique
d’Usine vient d'un beau pied de nez de ses fondateurs... “On
a entendu pendant 20 ans les membres se plaindre des clubs
de fitness, se remémore Patrick Joly, et dire : “Quand on
entre, ¢a pue et il y a du monde, c¢'est vraiment 'usine ici !
“Foreément, ce nom n'a pas plu a tout le monde,” " Vous éles
complétement fous”, jugent les uns, quand les autres louent
au contraire l'audace du duo, qui “ne manque pas de culot”.
Ils ne veulent pas d'un nom cliché composé de “fitness” et d'un
autre mot quelconque. Surtout ne pas renvoyer a 'univers de
I'émission “Véronique et Davina™ ! 1on fait, le nom “L'Usine”
était “la meilleure fagon de ne jamais devenir... une usine”. B

PATRICK JOLY FACE A FACE :

Que pensez-vous du développement du low cost ?

Depuis, disons les cing demiéres annésas, 95 % des créations
de club ont &g sur ce segment alors que jusqualors, le
marché &tait guasiment inexistant Résuliat : cest devenu
une bulle Ly a beaucoup trop de low cost. Les gens pensent
que le marcheé est extensible a linfini dés que trois clubs
s'onvrent dans un guartier, mais, en fait, il se divise en trois et
le gateau n'est pas plus gros. La bulle est en train d'exploser.

Quels sont les clubs qui doivent s'en inguiéter ?
Principalement les enseignes situées en province, dont
la superficie est inférieure & 4000 me b, surtout. qui
ont un mauvais emplacement. En low cost, la politique
commerciale est celle de la terre brilée. Oninscrit un max
d'adhérents et, derrigre, vaille que vaille. Mais dans ces
zones, le renouvellement de la population est insuffisant
pour combler le taux de desabonnement, donc la perie
de clients est supérieure aux gains, le chiffre daffaires
samenuise et la situation devient tendue.

Que doivent faire ces opérateurs dans ce cas 7

Avoir un produit trés ciblé, condense, pas cher et ne pas
négliger linvestissement. Les marques qui vont durer
sont celles qui ont les bons emplacements et celles qui
réinvestissent =ans cesse. Combien dopérateurs ont
présvu dans leur business plan Linvestissement de départ
avant louverturs et derrigére, rien ! Seulement, en low cost,
les machines sont énarméement utilisees, s'usent et se
déteriorent trés vite. Il suffit gu'un concurrent s'installe a
cote avec un equipement neuf et une offre un peu plus
agressive, alors la clientéle s'évapore et le club est pris en
tenaille. Et souvent, ces clubs financent leur matériel en
leasing ce qui, a la fin, leur revient kien plus cher!

Quel réle joue le Loww cost dans le marche frangais ?
Pendant 20 ans, le marché est resté figé bloquéd par
les imvestisseurs gui avaient &té refroidis par les faillites

LE FITNESS VU D'EN HAUT

retentissantes de franchisés dans Les anndes 1990, Le fitness
etait trés mal noté. Et puis a la fin des années 2000, il s'est
retourne. Et ce fult principalement grace au low cost ! Les
fonds dimvestissement ont soutenu cet essor, car e retour sur
imvastissement &tait rapice, le marche encore inexploré 2L en
effet, au Royaume-Uni, ily &tait trois fois plus developpe. Ces
clubs nont pas tous &té pérennes, mais leur vision de deux a
cing ans, correspondait bien a celle de ces fonds.

L'essor de ce marche est-il aussi lie aux mentalités ?

Le low cost existe ailleurs, mais, en France, une partie
de Llopinion pense gue le sport ne peut pas étre payvant
intellectuellement. Il doit &tre pris en charge par un
systéme associatif, mais payer g0 ou 100 euros, c'est
difficile. Et puis, iLv a la crise. Les mentalités ont change
en 15 ans, et elles vont continuer & bouger, mais pas surla
meme frange de la population qu'au Royvaume-Uni, ol le
sport est vu comme une prise en charge personnelle dés
l'enfance, ¢'est inne. Mais pas chez nous.

Comment voyez-vous la lame de fond de la franchise ?
Ly a enormement de marques, mais ¢'est un autre metier
que le mien, je ne sais pas faire. Beaucoup de petites
boltes se créent sur de petits investissements pour des
produits trés specifigues. |ls ratissent le marche, certains
sont bons et pro!

A lautre bout, peut-on faire plus premium gue L'Usine ?
La pyramide se pince extrémement vite. Il v a une base
trés large constituge du low cost mais aprés, la montées en
gamme n'est pas du tout lingaire. Au-dessus de LlUsine, si
l'on reste dans un preduit sportif pur, je ne pense pas gu'il
v ait de la place pour plus cher et plus luxueux. Sinon, on
tombe dans le Country Club avec golf, tennis, Spa.. Mais
ce n'est plus notre marcheé, celui du spart urbain et chic. B



