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Votre loyer

ne doit pas
dépasser plus
de 15 % de votre
chiffre d’affaires

SPA DE BEAUTE

LES SECRETS
DEFFICACITE

pour un spa rentable

Communication présentée aux Workshops de Nice (octobre 2017), par Gilles BAUDIN,
eeeeeeeeess Directeurdu péle tourisme et spa du groupe Aplus, et Franck TRECCO, Directeur Général d’Hydroconcept

Un sparentable, c’est d’abord et avant tout un spa bien concu en amont. Avant de choisir

son équipe, sa carte de soins, la déco, la communication... qui assureront le développement

et la pérennité du spa, il faut au préalable préparer un terrain propice a I’exploitation.

Gilles Baudin

Lorsque I’'on aborde le sujet de renta-
bilité du spa, en général on parle de la
rentabilité en période d’exploitation
une fois que le spa est ouvert. On oublie
donc souvent que la rentabilité est condi-
tionnée en amont de 'ouverture, c’est le
potentiel de rentabilité. Ca ne garantit
pas une forte rentabilité mais c’est cette
phase qui va permettre d’optimiser le
potentiel de rentabilité.

Par exemple, pour un spa de 200 metres
carrés, nous allons faire des choix dans
la conception, 'achat de matériel, le
nombre de cabines...et onaun curseur
qui, en fonction de nos choix, nous
indique le potentiel de rentabilité.

LE MEILLEUR POTENTIEL
DE RENTABILITE
Voici les éléments pour I'atteindre:

Le lieu et 'emplacement

Le lieu et ’emplacement sont bien

sQr trés importants mais attention au
loyer ou au remboursement de prét!
Celui-ci ne doit pas dépasser 15 % environ
du chiffre d’affaires que I’'on envisage de
réaliser en année trois. L'année trois est
souvent une année repeére, une année
charniére. Donc 15 a 20 % c’est jouable
mais au-dela de 20 % ca devient relative-
ment dangereux.

JUIN 2018

Les études et la construction

Veillez a toujours vous entourer d’interlocuteurs com-
pétents dans tous les domaines, que ce soit le consul-
tant qui va déterminer la juste adéquation entre votre
concept spa et la clientéle, ’archi, le bureau d’étude ou
encore la personne qui vainstaller les infrastructures.
C’est trés important parce qu’aujourd’hui les normes
sont nombreuses et elles changent régulierement
avec un grand nombre d’obligations dont doivent tenir
compte tous les corps de métiers quiinterviennent
dans I’élaboration du spa.

Unintervenant compétent, c’est avant tout quelqu’un
qui ade ’expérience et des références. Et surtout,
n’hésitez pas a contacter les différents spas avec
lesquels il a travaillé pour vérifier la qualité du travail
effectué.

D’autre part, vos interlocuteurs se doivent de vous
conseiller pour faire des économies et étre plus ren-
table lors de I’exploitation. Par exemple, lors de I'achat
d’un Jacuzzi, on ne se pose pas vraiment la question de
savoir a quelle température il montera: 32, 33, 34 ou 35°.
Et pourtant c’est tres important, car au-dela d’une cer-
taine température chaque demi-degré supplémentaire
va augmenter la facture d’environ 7 %!

Le logiciel

Le logiciel, c’est un mal nécessaire, il est omniprésent
dans la gestion du spa, c’est le poumon de I’établisse-
ment. Ony gére la réservation, la facturation, les stocks,
tout 'opérationnel, le commercial, Ia gestion des
emails, des SMS, des enquétes de satisfaction... Bref,
grace au logiciel, vous avez un outil qui vous permet a
lui seul de gérer tout I’établissement. Probleme, si le
logiciel conditionne la performance du spa, a I'achat,



le logiciel est une coquille vide. C’est donc a vous de

le programmer. Ainsi, C’est vous qui allez délimiter
I’efficacité et la performance de votre spa. Donc si

vous étes mal formé voire pas formé du tout, ou si

vous avez peu d’expérience dans la gestion d’un spa
celarisque de poser de sérieux problémes d’efficacité
de la structure... On constate que la partie logiciel et
informatique est souvent négligée, elle arrive toujours
en derniére position dans le projet de spa. On se limite
au minimum : deux, trois jours de formation et, pour-
tant, cC’est essentiel. Le bon paramétrage du logiciel va
conditionner une bonne partie de la rentabilité du spa!
Lorsqu’on intervient en audit, notamment dans des
spas hoteliers, dans 6 cas sur 10, la problématique vient
du paramétrage informatique qui a été mal fait. On
incrimine souvent le logiciel, on veut en changer, mais,
enréalité, il n’y a pas de mauvais logiciel, il n’y a que de
mauvais paramétrages.

Une fois le logiciel paramétré, il est primordial d’y for-
mer les équipes avant 'ouverture et régulierement une
fois par an car le logiciel évolue, comme les équipes.

On constate souvent, au fil du temps, que ce sont des
membres de I’équipe qui en forment d’autres sans avoir
jamais été formés eux-mémes par les organismes de
formation vendeurs de logiciel, ce qui limite I'efficacité
de l'utilisation du logiciel.

LES NOUVEAUX LEVIERS DE RENTABILITE
Aujourd’hui le chiffre d’affaires du spa est essentiel-
lement lié au soin et ala boutique, C’est le fameux
bindme soins-boutique. Probleme: le soin nécessite du
personnel, la masse salariale d’'un spa oscille généra-
lement entre 40 et 60 %, ce qui est beaucoup. Peut-on
limiter la masse salariale ? Non. 60 a 80 % des demandes
clients concernent des massages, on travaille au un
pour un, un salarié =un client. Pour augmenter la ren-
tabilité, il faut trouver une nouvelle source de revenus,
autre que les soins et la boutique...

De nombreux spas s’en préoccupent déja et de nouvelles
idées apparaissent sur le marché. Récemment, un gros
établissement de Bordeaux a intégré, outre ses soins et
sa boutique, une salle de séminaire, simplement parce
qu’il était entouré de nombreuses entreprises... C'est une
idée intéressante. Mais I'idée la plus intéressante, celle
qui est en adéquation parfaite avec I’esprit du spa, c’est
un espace détente payant.

L’accés payant a I’espace détente

L’'idée n’est pas de faire payer I'acces a un espace
basique:hammam, sauna, Jacuzzi. Il s’agit de proposer
un espace détente travaillé, réfléchi avec un parcours
qui offre une vraie expérience aux clients. Attention, ce
n’est pas une course a I’'armement ! Cet espace détente
doit étre le fruit d’un travail extrémement réfléchi

spa

dont I'objectif est d’offrir une véritable
expérience. D’ol 'importance de I'inter-
vention d’experts compétents qui vont
vous conseiller. D’ici quelques années on
ne parlera plus du bindme soins-boutique
mais du trindme soins-boutique-espace

IIn’yapas
détente. yap
J’en veux pour exemple cet établissement, | de mauvais logiciel,
ouvertilyatrois ans, de 800 m2situé .
y ) S iln’yaque
entre Aix et Marseille. Dans cet établisse-
ment, nous avons développé les soins et de mauvais
la boutique mais aussi un espace détente paramétrages

baptisé «Univers Aquasensoriel». Son
importance avraiment été démontrée:
apres trois ans de commercialisation,
I’étude analytique démontre que le soin
représente 42 % du chiffre d’affaires
global, mais la masse salariale représente
47 % du chiffre d’affaires des soins.

L’univers aquasensoriel, lui, ne représente que 32 %

du chiffre d’affaires global mais sa masse salariale ne
dépasse pas les 26 %. Et encore, il y a un bassin de nage
qui nécessite un maitre-nageur. Ainsi la masse salariale
globale est abaissée, ce qui libere de la marge. Et les
autres avantages sont nombreux:

- le chiffre d’affaires de I'univers aquasensoriel arrive a
maturité dés la deuxieme année, contrairement au soin
qui est plus long,

- il offre un avantage concurrentiel non négligeable par
rapport a des établissements qui n’en ont pas,

- le clientvient sans rendez-vous profiter de 'univers
sensoriel, cC’est en acces libre, sans personnel (sauf un
MNS s’il y a un bassin),

- cC’est un produit facile a vendre, pas de probleme de
planning et de personnel disponible. L’univers sensoriel
vous permet d’avoir un prix d’appel plus abordable

que les soins. Ainsi, deux heures d’univers sensoriels
sont facturées entre 25 et 28 €, alors que les soins d’'une
heure sont proposés a 95 €. Il génére une clientele
spécifique qui peut ensuite basculer vers les soins. Le
spa que nous évoquions accueille chaque année 7 0oo
personnes en soins et 22 000 a 'espace aquasensoriel
(ce qui est une aubaine pour la boutique). Surles 22 000
personnes, 12 % ont basculé au 2éme rendez-vous vers
un soin. Le spectre de clientele potentiel d’un univers
aquasensoriel est tres large.

- L’'intérét de I'univers sensoriel est clair, il va générer
de lavaleur ajoutée et diluer la masse salariale. Certes,
il est plus cher a I'investissement mais pendant I’exploi-
tation cela va se rentabiliser relativement rapidement.
Enfin, il faut savoir que I'univers sensoriel payant n’est
pas uniquement réservé aux grosses structures mais
bien a tous les spas, tous les types de spas. —>
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Fig. 1 | |
LES REGLES D’OR D’UN SPA Le zoning ou space planning
FONCTIONNEL ET RENTABLE Surun plan présentant la distribution d’un spa
Franck Trecco (fig. 1), vous constatez que toutes les surfaces avant
Pour concevoir un spa rentable et aména- les vestiaires appartiennent a la zone «pieds sales» :
ger des espaces sensoriels performants, fitness, accueil, boutique, bureau du spa manager. Bien
Il faut trouver le plusimportant, c’estindéniablement la entendu, les espaces situés aprés le vestiaire relevent
une nouvelle source technique. Tout repose sur l'ingénierie et delazone «pieds propres». Il s’agit des cabines de soins,
le plan d’exécution. Lorsqu’ils sont définis de I'espace sensoriel et de lazone de ressourcement.
de revenus, autre . . . . o
en amont, ils assurent un gain de temps Afin de bien respecter ces zones, nous utilisons des ves-
que les soins et | pourle maitre d’ouvrage, au moment de la
Ia boutique réalisation, l.n.ai,s sontaussi, aterme, laclé |'|_ —"
delarentabilité du spa. e —
T B =T JH Y
La programmation ; 1 — . —
Sil’on parle de la rentabilité d’'un spa, il ’ H E a e
1 fautavant tout définir la programmation: ;
day-spa, resort & hotel spa ou médi-spa. i e
Il est également important de déterminer le planning - 7T |

d.e zonlrllg du,sp,a.llfautdeferlrIe plan,orga,nls?rla — | = [ "
circulation générale, le fonctionnement opérationnel, i I i

la fréquentation maximale instantanée, le centre ; E R |
névralgique et les vestiaires directionnels. I-IT‘ E ;
Tout cela doit étre pensé des la conception du projet.

Et attention a bien respecter les zones «pieds propres»

. . . . R i
et «pieds sales». Si elles sont mélangées, les colts !_ | Ii! ! “ .,;;---
d’entretien du spa s’en ressentiront directement! % gk I H s i
; i i H i "J '\
Fig'z MTTIIT LLLRL
HYDRD CONDEST
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tiaires directionnels, avec deux portes. Une pour entrer
dans le vestiaire, et une autre porte opposée pour
passer dans la zone «pieds propres». Bien délimiter

ces espaces est la base, et c’est I'une des missions des
architectes. En respectant cette premiére régle, vous
étes sur la bonne voie pour créer un spa efficace tantau
niveau de I'exploitation que de sa rentabilité.

L’espace sensoriel

Passons maintenant a la zone dite «heat experiencey,
composée d’un bassin sensoriel et de cabines chaudes
ou froides. N'oubliez pas que le parcours est libre, il
doit donc étre cohérent, convivial, avec un réel effet
psycho-corporel. Il ne s’agit pas d’une suite de pieces,
mais d’un vrai parcours sensoriel réfléchi, et qui se
doit donc d’étre expliqué a I'intérieur du spa, avec de la
documentation ou des plaques signalétiques.

On pense aussi beaucoup a la cabine de soins, maisiil
ne faut pas oublier I'avant et I'apres-soin. C’est toute
la prise en charge du client qui se prévoit au moment
de la conception du spa, avec des espaces dédiés ala
relaxation (les clients apprécient de discuter autour
d’un bassin) ou au ressourcement (pour dormir aprés
les soins).

Il est essentiel aussi de maitriser le bruit des cabines.
Ne soyez pas choqué si ’'on revient a la moquette

qui, en plus d’absorber tous les bruits, a énormément
évolué. Antibactérienne, elle est utilisée uniquement
dans la zone pieds propres soins secs.

La gestion des serviettes a I’arrivée du client est aussi
une problématique qui doit étre prise en compte bien
en amont, au moment de la conception.

DES EXEMPLES INTERESSANTS

Prenons I’exemple d’un espace sensoriel de 100 m?, avec
un bassin sensoriel, des douches expériences, une salle
de gommage, un sauna et un hammam (fig. 2). Pour ce
type de surface, l'utilisation de bains type «Jacuzzi» est
aproscrire en milieu public; en effet le bain posséde
avec son bac tampon maximum une capacité d’eau de
3500 litres. On préfére aujourd’hui prévoir un bassin
sensoriel (grand Jacuzzi) de 8 0oo litres pour limiter

la prolifération de microbes. Le bain bouillonnant
(Jacuzzi), c’est trés bien pour le particulier ou pour

la suite d’un hotel a condition qu’il soit vidé aprés
chaque départ de client. Si vous n’avez pas beaucoup
de place, C’est peut-étre la solution mais n’oubliez

pas qu’il est trés difficile d’avoir une bonne qualité
d’eau en dessous de 3 000 litres méme en utilisant les
meilleurs traitements d’eau type ozone. D’ailleurs le
Ministére de la santé est actuellement en train de se
positionner sur les problémes de bains bouillonnants
type Jacuzzi en milieu public, avec la sortie d’un décret
en 2019 (fig. 3).

Fig. 5
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Le Chateau d’Augerville et son espace sensoriel de 178 m2 est

une conception tres originale a visiter (fig. 4-5). Dans ce type
d’établissement, la discrétion est le maitre mot, avec par

exemple de petites zones comme les couloirs toniques, les

zones musicales, les aqua-formes ou I’espace multi-tonique

(un parcours a I'intérieur du bassin sensoriel). L'idée est

que le client puisse découvrir les différentes activités en

circulant dans lazone sensorielle. Attention toutefois a

ce qu’il n’ait pas I'impression qu’il entre dans une piscine
municipale!S’il faut bien entendu une bonne fréquentation 79
pour générer du chiffre d’affaires, il est
vivement conseillé de respecter une
certaine intimité. —» -~
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Le Spa du Chabichou a Courchevel, avec
ses 1100 m?, propose quant a lui un grand
bassin, un parcours phlébologie et un

bain mer Morte (fig. 6-7). Tous ces bassins
sont équipés d’animations ludiques, d’'une
«heat experience» ou espace sensoriel,
comprenant la douche expérience, le sauna
et un bain froid.

Pour la «heat expérience», I'alternance
entre le chaud et le froid est indispensable.
Nous pouvons ainsi associer des bassins
avec différentes températures: 10°, 20°, 28°,
34°, 40° et des cabines a 12°, type «ice cave».
La natation et les cours d’aquagym se font
dans une piscine a 28°, le bassin sensoriel
esta34° le couloir de phlébologie a 20° et
le bassin froid a 10°.

Les clients suivent le parcours et profitent des zones
anti-stress, wellness et tonique; ils peuvent ainsi rester
une heure dans le bassin. Il estimportant d’expliquer
au client que le parcours est bénéfique pour I’ensemble

Dans un souci

de rentabilité
C’est le client

80 qui déclenche

I’'animation
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. . . . Fig.7
du corps : drainage, circulation, etc. Nous n’installons &

pas de petites buses type spa, Jacuzzi, mais des buses
avec des débits différents de 7a 17 m3, pour une surface
de massage du corps de 250 cm2 Bien entendu chaque
buse est positionnée a des endroits spécifiques dans
les parois du bassin, pour masser différentes parties du
corps. D’ou I'importance de la technique, pour obtenir
un réel bienfait corporel. Il convient de choisir des
buses calibrées judicieusement: 7, 10, 12,17 m3/h. Telle
buse sera efficace pour les mollets et telle autre pour le
dos. Sans oublier les touches sensitives programmables
(fig. 8).

Pour revenir sur I’'aspect rentabilité, toutes nos ani-
mations sont déclenchées par le client. Il faut penser a
I’exploitation. Quand un spa n’est pas utilisé, ca ne sert
arien que les pompes tournent ! Ainsi, lorsque le client
pénétre dans le bassin, il active lui-méme la touche,

et cadure deux a trois minutes pas plus. En effet, en
période d’affluence, les clients sont génés de réappuyer
sur le bouton pour profiter de la méme attraction... ils
passent alors plus rapidement a la suivante.

Fig.8



LES TENDANCES ET LES ATTENTES
DU MARCHE AUJOURD’HUI

La demande est trés variée, depuis les saunas panora-
miques, les grottes de sel, les hammams, la snow-room
a-2° lacabine «ice cave» a 12°, la douche de glace, la
douche expérience (qui peut tomber directement sur
le bassin et étre rétro-éclairée). La tendance est aussi
pour le «rain mist corridor» qui permet de circuler a
plusieurs, mais aussi les tunnels d’expérience pour faire
vivre, sur 3 a 4 metres, des expériences différentes aux
clients (fig.9 a 13).

Concernant les bassins, en France, on connait trés bien
le béton, I'acrylique, pour les Jacuzzis, mais la mousse
E.P.S est une technologie plus étrangere (allemande,
autrichienne, italienne). Nous sommes trés en retard
sur ce sujet. Et pourtant, c’est I’avenir ! Les avantages
du produit polyester ou EPS sont: le poids, la rapidité
d’exécution, 'aspect thermique aussi. Le bassin poly-
ester est livré avec la mosaique, directement de l'usine,
comme le bassin EPS que nous avons installé sur le toit
de La petite Afrique a Monaco, en exactement 14 jours,
livré prét a carreler (fig. 14).
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Le retail pour augmenter la rentabilité

Pour vendre les produits de soins, nos clients ont bien
compris qu’il fallait les exposer a I’accueil, afin que

le client puisse les toucher. Nous les incitons alors a
prévoir un volet roulant dans le faux plafond des la
conception, pour ne pas avoir a tout ranger le soir et
éviter les vols. Une fois dans le spa,
dans I'univers sensoriel ou dans les
cabines, il est conseillé aussi de posi-
tionner des niches en verre fermées ol
sont exposés 4 produits avec leur prix.
Cette technique est rassurante pour
le client au moment de son passage
al’accueil s’il désire acheter des
produits. é

Fig. 14

spas+de beaute



	SPA DE BEAUTE 38 Juin 2018 BD Couv
	ARTICLE RENTABILITE



