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このたび、日本フィットネス産業協会の会長に就任いた
しました室田健志でございます。

平素より当協会の活動にご理解とご協力を頂いておりま
す会員企業の皆様に、心より御礼申し上げます。

我が国は人生100年時代を迎え、健康寿命の延伸が社会
全体の重要なテーマとなっています。
フィットネス産業は、人々の健康づくりを支えるだけで
なく、地域の活力を生み、豊かな社会を支える社会イン
フラとして、その役割がこれまで以上に期待される時代
となりました。
一方で、少子高齢化や人材不足、DXへの対応、物価高
騰やエネルギーコストの上昇など、私たちを取り巻く経
営環境は大きく変化しています。

こうした時代だからこそ、私たちが長年かけて培ってき
た「運動・健康・コミュニティ」を総合的に支える価値
を大切にしながら、その価値をさらに社会へ広げていき
たいと考えています。
行政や教育機関、医療・介護分野、さらには他産業との
連携を一層促進し、フィットネス産業が地域課題や健康
課題の解決に貢献できる仕組みづくりを後押しすること
が、これからのFIAの重要な使命であると考えています。

これまで取り組んできた「FIA全国カラダ年齢測定」や
「加盟クラブ施設認証制度」「FCM技能検定」などの
活動についても、業界の信頼性と社会的価値を高める重
要な基盤としてさらに発展させてまいります。

また、会員企業の皆様の声を丁寧に受け止め、正会員・
賛助会員相互の情報交換や新たな連携機会を創出し、会
員企業の持続的な成長につながる協会運営を目指してま
いります。

1987年に設立されたFIAは、来年40周年という大きな節
目を迎えます。
この歴史を礎に、新たな時代にふさわしい業界団体とし
て、フィットネス産業のさらなる発展と社会的価値の向
上に全力で取り組んでまいります。

会員企業の皆様と力を合わせ、未来に向けて挑戦を続け
てまいりますので、今後とも一層のご理解とご支援を賜
りますよう、宜しくお願い申し上げます。
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く、普通にいつもの秋元さんのままな
んです。
　コロナ禍では飲食業界の重鎮方と業
界を引っ張ってこられて、我々の業態
とも近い苦労もされております。今日
は飲食で培われたことやエンタメ、ホ
スピタリティを含め経営戦略とトップ
マネジメントについて貴重なお話を伺
いたいと思います。秋元さん、よろし
くお願いいたします。 

秋元氏のプロフィールと
グループ会社概要

　皆さん、こんにちは。ご紹介にあず
かりましたワンダーテーブルの秋元で
す。吉田さん、過分なご紹介ありがと
うございます。毎回お店に顔を出すわ
けではないのですが、たまたま間に合
ったので、ご挨拶させていただきまし

吉田　皆さま、こんにちは。本日お話
いただくのはワンダーテーブル会長で
ある秋元巳智雄さんです。外食産業で
あるワンダーテーブルの社長を長年務
められるなかでエンタメなどの新しい
事業を立ち上げ、現在は会長をされて
います。ルネサンスの創業者である斎
藤敏一さんが会長をされていた、日本
ホスピタリティ推進協会の現在の理事
長でもあります。
　昔からよく知っていますが、秋元さ
んはお人柄が本当に素晴らしい方です。
秋元さんの店に食事に行く機会があり
事前に連絡したところ、秋元さんは出
張中でその日はお会いするのは難しい
という話だったのですが、当日、出張
帰りの秋元さんがキャリーバッグを持
ったまま顔を出してくださったんです。
素晴らしいホスピタリティで、感動し
ました。それも「してあげた」ではな

た。あの日のことは私も忘れていませ
ん。今回は業種が全く違うので、皆さ
まの参考になるかわかりませんが、私
はいくつかの事業をしておりますので、
経営者として、トップとしてどのよう
な考えで会社をつくっていくのか、人
をつくっていくのかということは、ど
の産業でも一緒だと思います。少しで
も皆さんのお役に立てればと思ってお
ります。
　ワンダーテーブルの社名は、ワンダ
ーとレストランにはテーブルがつきも
のでということで、それらを合わせた
造語です。社名に戦略が込められてい
ます。私たち働く側がワクワクしなが
ら働き、テーブルでお客さまにもワク
ワクしていただく、そんなテーブルを
増やしていきたいという思いでこの社
名をつくりました。
　プロフィールからお話しさせていた
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《ファシリテーター》
吉田正昭　
一般社団法人 日本フィットネス産業協会専務理事

経営戦略と
トップマネジメント

外食事業を手掛けるワンダーテーブル会長の秋元氏
は、現在はグループ会社であるヒューマックスエンタ
テインメントの社長も務めている。外食業界のコロナ
禍からの回復の経緯やエンタテインメント業界の現
況、中期経営計画の策定方法やビジョン、ブランドと
組織の戦略、さまざまな業界団体での活動まで、経営
者としてトップマネジメントの戦略と心構えを聞いた。

今月のトピックス
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です。それもあって、19歳でプロン
トでアルバイトをした時に、食と商売
にピンとて、これは自分の天職なんじ
ゃないかと思いました。
　学生時代は映画が好きで、毎週日曜
日は銀座に映画を見に行っていました。
大学生になりアルバイトするなら銀座
がいいと思い選んだ店が、プロントの
1号店でした。二毛作のカフェアンド
バーというコンセプトで、19歳でア
ルバイトを始めて、20歳の時には飲
食で食べていこうと決めていました。
ご縁もあって、サントリーのグループ
である飲食コンサルティングの会社に
入社し、その後現在のグループに入社
しました。本日は、私が会長を務めて
いる外食企業のワンダーテーブルの話
をメインに、社長をしているヒューマ
ックスエンタテインメントの話もさせ
て頂きます。

業界団体で幹部を歴任
大学では講座も担当

　私はいま経済同友会で幹事をしてお
り、今日もこちらに来る前に同友会の
幹事会に行っていました。古い家に育
ったからなのか、小さい時から父親や
母親が一生懸命働いて地元に尽くして
いるのを見ていました。親から受けた
教育というのはとても大切です。私利
私欲のためではなく、一生懸命働いて
人のため、世の中のためになるという
ことが大切なんだと小さい頃から両親
の行動を見て感じておりました。朝８
時から政策提言を考えるために議論す
るなど、社業以外の業界団体に関する
ことは全てボランティアです。１円も
給料はいただいておりません。むしろ
経済同友会は、会費や幹事費用を含め
ると高額な出費があります。しかし、
少しでも外食産業や広い意味でサービ
ス産業のためになるよう、さまざまな
活動をしています。
　同友会では、前期までサービス産業

だきます。
　私はもうすぐ 57歳です。趣味は旅
行、映画、トライアスロンで、特にト
ライアスロンは長く取り組んでいたの
ですが、頸椎の病気をして走れなくな
ってしまいました。先月はハワイのレ
ースを我々の仲間が主催していたので、
自転車で20㎞だけ走ってきました。
アイアンマンも完走をしております。
スイム3.8㎞、自転車180㎞、その後
フルマラソンで計17時間くらいかけ
てゴールしました。40代の頃の話で
す。
　私はCEOというのは 3種類あると
思っています。１つはアントレプレナ
ー、起業家です。２つ目はファミリー
で、2代目、3代目と子供が継いでい
くケースです。外食はアントレプレナ
ーとファミリーのCEOが多いです。
３つ目はプロフェッショナル。私はア
ントレプレナーでもないし、親がつく
った会社に入ったわけでもありません。
このグループに30年前に入り、現在
は３つの会社の役員をしています。
　私は埼玉県の草加市という東京に面
したところで生まれ育ちまして、15
代続く地主の次男坊です。古い家庭環
境だったこともあり、「巳智雄は次男
坊だから将来は家を出てく身だ」と言
われて育ちました。いまちょうどＷ杯
が盛り上がっていますが、小学生から
中学生までサッカーが好きで一生懸命
やっていました。人気者で（笑）無駄
に敷地が広いので、しょっちゅう家に
男の子も女の子も友達がたくさん来て
いました。みんなが集まってきている
のを見て、親戚のおばちゃんからは
「巳智雄は商売が向いているんじゃな
い？」みたいなことを言われていまし
た。
　実家はライフワークとしてお米や野
菜をつくっていて、今でいうスローフ
ード、地産地消のような生活をしてい
ました。そういう意味では、食という
ものをとても大切にする家で育ったの

活性化委員会の副委員長をしておりま
した。日本の外食産業で一番大きい団
体である日本フードサービス協会
（JF）の理事も長くやっておりまし
て、先月からは副会長をしています。
さらには、先ほどご紹介いただいた通
り、ホスピタリティ推進協会の理事長
就任が先般の総会で決まりました。理
事長として、ホスピタリティ産業を盛
り上げていきたいと思っています。
　最近ではさまざまな大学で寄付講座
を持つこともあります。コロナ禍以降、
外食は不安定な業界というイメージが
強く、大学生にとって飲食はアルバイ
トをするところであって、就職したい
業界ではないようです。立教大学の観
光学部や明海大学のホスピタリティツ
ーリズム学部などで講義させてもらう
ことによって「飲食にもまともな会社
があるぞ、魅力的なビジネスだぞ」と
啓発しております。私はいま外食だけ
でなくさまざまな仕事をしていますが、
若い人たちが憧れる、働きたい産業に
していきたい。それが私の社業以外の
人生のミッションだと思って活動をし
ています。

日本ホスピタリティ
推進協会の理事長に就任

　では、社業の前に日本ホスピタリテ
ィ推進協会の話をしたいと思います。
略してJHMA、1992年に設立してい
ます。30年ほど前になりますが、そ
の頃はホスピタリティという言葉はま
だあまり使われていなかったのではな
いでしょうか。ホスピタリティに関わ
る協会としては最も歴史があります。
2002年にNPOの認証を取り、資格制
度のホスピタリティ・コーディネータ
（HC）は約３万人となっています。
皆さんのフィットネス業界でも、ホス
ピタリティ・コーディネータを持って
いらっしゃる方もいるのではないでし
ょうか。

2026年（令和8年）7月21日
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います。特に大事なのはホスピタリテ
ィ認定制度で、数か月に１回２日間の
研修をしてこの資格を提供するという
活動をしています。ぜひ皆さまの企業
でもJHMAにアクセスしていただいて、
社員の方にご紹介いただけレバ幸いで
す。また、おもてなし規格認証は施設
に提供する認証で、３段階のレベルが
あり、１つ星、２つ星、３つ星があり
ます。
　コロナ禍前にインバウンドを４～５
千万人の観光立国にすると音頭を取り、
ホスピタリティ、サービスの見える化、
おもてなしの見える化をするために経
産省がつくった認証制度でしたが、コ
ロナ禍に入りそんなことを言っていら
れない世の中になってしまいました。
当初は電通さんの委託事業でしたが、
当協会が引き継いでいます。おもてな
し規格認証の資格を取るには各施設に
ホスピタリティ・コーディネータが必
要ですが、サービスのレベルが高く素
晴らしいおもてなしの精神を持ってい
るというエビデンスになりますので、
皆さまにも興味を持っていただけたら

　JETRO（日本貿易振興機構）で活
躍された北川浩伸さんやキッザニアジ
ャパンをつくられた住谷栄之資さんも
メンバーです。日本で初めてホスピタ
リティの本を書かれ、私のサービス産
業の師匠でもある力石寛夫先生が先々
代の理事長で、先代の理事長は齊藤ル
ネサンス名誉会長です。私はビジネス
の面で齊藤会長に非常にお世話になり
ましたし、ホスピタリティでは力石先
生に大変お世話になりました。お２人
とももう80歳を過ぎていらっしゃる
ということで代替わりという話になり、
私が理事長を引き受けることとなりま
した。ホスピタリティというものはサ
ービスの延長というものではありませ
ん。ホスピタリティとは単なる「接客
の手法」ではなく、人が人に対して行
う思いやりや相互扶助の本質を追求す
ることです。このホスピタリティの意
味をより広げることによって、それぞ
れのビジネスや社会に貢献したいと思
っています。
　大きくは教育資格の認定、研修、品
質の見える化という３つの事業をして

と思っております。

ヒューマックス
エンタテインメント概要

　私はワンダーテーブルの会長ですが、
ヒューマックスエンタテインメントの
社長でもありますので、昼間はほとん
どエンタメの仕事をしております。
我々のグループにはヒューマックスシ
ネマとヒューマックスコミュニケーシ
ョンズ、ヒューマックスエンタテイメ
ントがあったのですが、コロナ禍が明
けてもなかなか回復が難しく、親会社
の役員で議論し、秋元に任せようとい
うことになり、少し早めにワンダーテ
ーブルの社長を後輩に渡して、エンタ
メ系の会社を２年前に１つにまとめま
した。
　フィットネス業界と飲食業界ではビ
ジネスモデルが違いますが、エンタメ
もビジネスモデルが全く違うんです。
エンタメは多岐に渡っていて、我々は
放送チャンネルのビジネスをしていま
すが、それもそれで全く違う。さらに
映画館のビジネス、ドラマや映画の映
像制作もまたビジネスモデルが違う。
以前はそれぞれ別の会社でした。当初
はそれぞれの事業を学ことで必死した
が、今はそれも踏まえて総合エンタメ
として会社を再生させようと日々取り
組んでいます。当初は３社４事業を合
わせると赤字になる計算でしたが、な
んとか２期連続黒字にすることができ
ました。年商50億を超えるとエンタ
メ業界では中堅規模になりますが、新
しいこの会社の前期は年商52億隣、
ようやく形になってきました。
　ハコモノ事業では映画館やライブハ
ウス、アミューズメントということで
ボウリング場もあります。先日、海外
のナイトクラブのライセンスを取り、
来年末に新宿の歌舞伎町でイケてるナ
イトクラブをつくる計画があり、つい
最近のプレスリリースでお知らせいた
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したが、上場時代は株主価値を引き上
げるために、強引にでも店舗を増やさ
ざるを得ませんでした。上場時代の最
高の店舗数が約80軒弱で、当時の１
番高い売上が113億です。リーマンシ
ョックなどさまざまなことを乗り越え
ながら戦略を大きく変えてきました。
一般的な飲食企業で157億の年商だと、
店舗数が200～250くらいあるのが普
通です。日本には数多くの外食企業が
ありますが、うちはユニークな戦略で
ブランドのリノベーションをし、わず
か38店舗で157億を稼いでいます。
　業績の推移は、2018年は年商130
億でした。EBITDA（企業が本業で稼
ぐ実質的な収益力）は約10億です。
2019年度の決算にはコロナの影響が
出ています。130億あった年商が、海
外のお客さんが来なくなっただけで
120億に落ち、まさにコロナ禍真った
だ中の2020年度は、59億と半分以下
になり、約20億の赤字です。コロナ
禍でオリンピックが延期になり、当時
は菅政権に変わったところで、菅さん
としてはオリンピックやらなきゃいけ
ない。感染者は増えていましたから、
その対策の対象となったのが飲食店で
した。

しました。ソフト部門ではV☆パラダ
イスというチャンネルで番組を提供し
たり、ドラマや映画の制作もしていま
す。ポストプロダクション事業では映
像の編集や音響の編集もしております。
今、日本で一番聴かれているアーティ
ストであるMrs. GREEN APPLEの映
像の仕上げや、グッズ売り上げ１位の
SnowManのライブビデオの編集を担
当しています。福山雅治さんのライブ
映画のMAの仕上げもさせていただき
ました。すべてビジネスモデルが違い
ますが、それぞれの事業の再生に向け
て社員一丸でがんばっているところで
す。

ワンダーテーブル概要

　ワンダーテーブルはレストランの会
社です。今は98期であと２年後の
100期となります。2020年までは東
証二部上場で、現在はヒューマックス
グループの100パーセント子会社です。
海外も合わせると150店舗ほどですが、
国内は38店舗（2026年6月時点）し
かありません。それで157億円を叩く
というのが我々の会社の特徴です。
　上場時代から私は役員をしておりま

　2020年は２～３か月は店を閉めて
いましたが、2021年は緊急事態宣言
下では営業時間は20時や21時まで、
一時期はお酒をだしてはいけないとい
う状況の中での営業でした。2020年
度は20億の赤字で、2021年度は17
億の赤字。普通だったら潰れてしまい
ますよね。グループの資産を活用し多
めに借入をしたということと、我々が
駆け回って2021年の段階で協力金の
仕組みつくっていただけたので、最終
的に営業損失は17億だったのですが
キャッシュではプラス１億だったので、
なんとか生き延びることができました。
当時我々が政府と交渉して支援の仕組
みをつくったのはとても大きかったと
思っております。
　その後は世の中の流れを読みつつ、
インバウンドの戻り具合も踏まえてさ
まざまな戦略を打ち、現在は過去最高
売上、最高益を更新してV字回復をし
ています。リーマンショックや東日本
大震災などを経て危機対応の経験を僕
自身が経験を積んできたこともあり、
苦しかったのですが早めに回復できた
ということもあり、社長を後輩に譲り
ました。
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り、私どものお客さまとしておもてな
しをさせていただくことがよくありま
した。
　コロナ禍の苦境の時期に、麻生さん
にご連絡をして、相談に乗っていただ
いた。このままだと多くの雇用を抱え
ていて中堅大手の企業が潰れてしまう
ので、支援策を考えてくださいとお願
いをしました。政策提言をしても自民
党の中で支援するための仕組みが必要
とのことで、麻生さんを中心に飲食業
界を支える議員連盟をつくっていただ
きました。この議連は今は後輩に任せ
ていますが、活動を継続していただい
ておりまして、年に何回か自民党主催
で飲食を支えるための勉強会をしてい
ただいて、我々の仲間が参画していま
す。
　菅政権に代わった2021年が特に厳
しくて、土曜に総理公邸に行き、直談
判をしました。「菅さん、うちの赤坂
のLawry’s（Lawry’s The Prime Rib）
って何坪あるかご存じですか？」とお
聞きしました。私どものLawry’s赤坂
店は国会に近い場所にあるのですが、
300坪あるんです。そういう会社に協
力金を渡したところで、（会社の延命
は）無理です。1店舗の家賃だけで
1000万近い。協力金は会社単位では
なく、店舗単位にしてほしいとお伝え
しました。
　また、私たちは海外にもレストラン
があります。アメリカではPPP（給
与保護プログラム：アメリカ政府が実
施した中小企業向けの緊急融資制度）
という、規制で減った分の売り上げを
埋める仕組みが導入されていたので、
それを日本でも導入しましょうと菅さ
んにお願いをしました。翌週に関係省
庁の担当者を呼んでもらって、私やロ
イヤルホールディングスの菊地唯夫会
長さんらと、外食に対する支援策を提
案しました。そこで、つくっていただ
いたのが協力金の仕組みでした。
　そんなロビー活動を通して、飲食の

コロナ禍での対応

　コロナ禍では、皆さんのフィットネ
ス業界も箱物事業で雨ので、さまざま
なことがあったと思います。我々はラ
イブハウスを持っていますから、ライ
ブハウスは密室でコロナが発生して危
ないと言われました。皆さんも休業さ
れるなど営業に支障が出た時期もあり
ましたよね。私はティップネスやコナ
ミに加えてルネサンスの会員だったこ
ともありました。コロナ禍でお互いに
苦労しているなと思いながらジムに通
っていました。
　コロナ禍に入ってすぐの2020年の
３月、産業別のヒアリングに呼ばれ、
当時は安倍政権で安倍さんの向かいに
座らせていただきました。日本の飲食
業界には政治に頼るという感覚がなか
ったので、私もコロナ前までは頼るつ
もりは全くなかったんです。特に飲食
店は会社が山ほどありますし、それぞ
れ社長は好き勝手やっていて、そもそ
も政治家を頼るという習慣がありませ
んでした。ただ、コロナだけは日本全
国の飲食店に影響が出ました。当時、
外食経営者の陳情は自分の会社の都合
しか話さない方が多く政治側もどのよ
うや支援が適切か苦慮していたようで
す。私は大きい団体の理事や中小の勉
強会の顧問をしていましたから、秋元
さんに言ってもらおうよという話にな
ったようです。
　飲食業界全体の問題としてさまざま
な資料を持参しました。その資料がわ
かりやすかったようで、政治家側と飲
食業界両方から頼まれることもあって
さまざまな活動に取り組みました。弊
社はファインダイニング（質のいい高
級レストラン）が多いので、お客さま
として経営者や政治家、芸能人の方に
よくご利用頂いていました。私が引き
継いだ映画事業の前会長は20代の頃
にサンフランシスコに留学していたと
きの仲間が麻生副総裁たったご縁があ

中小企業がまとまっている団体がこれ
までありませんでしたので、新たに食
団連というものをつくって、中小の声
を集めることが始まりました。大企業
中心のJF（日本フードサービス協
会）という団体はありましたが、中小
が集まるのはこれが初めてだったと思
います。おそらく皆さまも吉田さんを
中心にそのような活動をされたのでは
ないでしょうか。

世界で人気を得るブランド

　では、次に弊社のブランド戦略につ
いてです。我々がつくったオリジナル
ブランド、海外の有名店を誘致したラ
イセンスブランド、海外進出向けのブ
ランドの３種類があり、中価格帯と高
価格帯が中心で低価格帯はありません。
　私たちワンダーテーブルという会社
は、一般的にファインダイニングを企
業でやっているグローバルな会社とい
うのが業界でのイメージのようです。
日本国内の店舗は比較的、単価が高い
お店が多いのが特徴です。海外に進出
しているブランドはしゃぶしゃぶ・す
き焼き店を中心に展開しています。日
本の外食業界では、牛丼チェーン、う
どんチェーン、ラーメンチェーン、焼
き鳥チェーンなど和食で単価が低いと
いうのが、日本では圧倒的なボリュー
ムゾーンです。
　上場していた時にも苦労をして、戦
略を変えていきました。私が社長にな
った時、うちの強みって何だろう、弱
いのはどこなんだろうとSWOT分析
をして、マーケットは小さいけれど、
敵が少ないところを勝ち抜くという自
分たちらしいビジネスモデルを構築し
ました。具体的には、私たちは今は上
場会社でもないし、何百億、何千億、
何100店舗ということは目指していま
せん。それよりも、ブランドが長く愛
される、社員が長く働く会社を目指し
ています。現段階では１店舗当たりの
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と 呼 ば れ て い る 方 で す 。 S H A K E 
SHACKもダニー・マイヤーがつくっ
たハンバーガー店です。
　私は20代からよくニューヨークに
行く機会があり、彼の店のファンでよ
く通っていました。たまたまご縁があ
って彼らと一緒に仕事ができることに
なり、東京ミッドタウンにあるUnion 
Square Tokyoは来年で20年になりま
す 。 ニ ュ ー ヨ ー ク の フ レ ン チ 、
「Jean-Georges Tokyo」は六本木ヒ
ルズで営業しています。ニューヨーク
の本店ではずっとミシュランの 2つ星
または 3つ星を取っていて、私たちも
一時期は1つ星を持っておりました。

Peter Lugerは
30分で３か月分の予約

　ニューヨークというより全米で最高
峰といわれるステーキハウスが「Pe-
ter Luger Steak House」です。2021
年10月、とても苦しい時期に東京に
オープンしました。アメリカでは135
年の歴史があります。チャットGPT
で世界一のステーキを聞くと、ビッグ
データで一番初めに出てくるのがPe-
ter Lugerです。当時は緊急事態宣言
やまん延防止措置がありましたが、９
月末でまん延防止措置が終了した後の
10月にオープンしたのですが、予約
受付開始30分で３か月分の予約が埋
まりました。私たちは明確にターゲッ
トを決めてお客さまにアプローチして
います。もちろん苦しい時期の開業で
した。前年の2020年度は20億の赤字
の中、この店だけで10億の投資のプ
ロジェクトでした。けれど、コロナ前
に（店舗の）契約なども終わり、プレ
スリリースもしていましたから、腹を
くくってオープンしました。
　オープンの前にアルバイトも入れて
150人くらいのスタッフに向けて話を
しました。キング牧師ではないんです
けど、「I Have a Dream」——「私

平均の面積が112坪、年商4.2億で、
おそらく業界の中ではトップ５くらい
ではないかと思いますので、数字だけ
なら、１店舗あたりの売上が日本一に
なれたらいい。それを目指して、私の
後任の河野博明社長ががんばっている
ところです。
　では、ブランドの紹介をしましょう。
「モーモーパラダイス」はしゃぶしゃ
ぶ・すき焼き専門店のブランドで、海
外に多数の店舗があります。ただ飲食
店を展開するのではなく、英語でダイ
ニングカルチャーと言ってますが、世
界に日本の食事文化を広げるというこ
とと、日本のお客さまに世界の食事文
化を広めたいという思いで取り組んで
います。この店に関しては、本物のし
ゃぶしゃぶ・すき焼きを広げたいとい
う思いです。
　星野リゾートの資本が入っているヤ
ッホーブルーイングという「よなよな
エール」をつくっている会社と提携を
している「Yona Yona Beer Works」
「Yona Yona Tokyo Brewery」とい
うクラフトビールのお店もあります。
　海外のブランドでは、フランスから
持ってきたトリュフ専門店の「Terres 
de Truffes, Tokyo」、イタリア発の
「Obica Mozzarella Bar」、ブラジル
のシュラスコ料理専門店「Barba-
coa」は国内に9軒あります。W杯が
始まるとお客さまがたくさんいらっし
ゃって、うちの代表的なブランドにな
っています。
　アメリカでは、カリフォルニア州で
一番予約が多い店が「Lawry’ｓ」です。
アメリカでは90年近い歴史があり、
日本で24年になります。赤坂と恵比
寿の店舗は両方とも10億以上の売り
上げがあります。ニューヨークでは
Union Square Cafeの姉妹店で「Un-
ion Square Tokyo」というお店があり
ます。オーナーはダニー・マイヤーと
いう、ニューヨークを中心にレストラ
ンを展開していて、全米でサービス王

たちには絶対に叶えたい夢がある。世
界で一番有名なPeter Lugerを、私た
ちワンダーテーブルがやるんだ」と。
「最高の雰囲気で、最高のホスピタリ
ティで世界一のステーキハウスを作り
ましょう。日本一の売り上げのレスト
ランをつくろう」と話しました。「こ
んな時に何を言ってんの？」と思った
人もいたかもしれません。昨年12月、
約２億7000万の月商になりました。
現在は１店舗で年間で20数億の売り
上げを出しています。 おそらく12月
だけなら日本のトップ３くらいの売り
上げだと思います。将来的には年商
30億以上売って、日本一の売り上げ
のレストランにしていきたい。そんな
夢を私の後輩たちに託して、今もがん
ばってくれています。

ブランド戦略は
ニッチトップ戦略

　日本にはおよそ80万件の飲食店が
あって、何万社の会社があります。私
どもは他の会社がやらないような市場
で戦う「ニッチトップ戦略」をとって
います。ニッチ市場をつくり、そこで
トップブランドにしていく。私たちは
全国展開には興味がなく、主に東京の
半径五㎞圏内にほとんどのお店があり
ます。ターゲットは港区、渋谷区、新
宿区のアッパーミドル層、そしてアッ
パー層、グルメ層を徹底的におさえま
す。東京と大阪、または海外にしか出
店していません。
　私たちのブランドのポリシーは、独
創性や高い専門性、ユニークな体験、
高いクオリティ、またホスピタリティ
が発揮できるということです。私たち
のポリシーに合うブランドを作る。ま
たは誘致することが大切だと思ってい
ます。
　先ほどシュラスコのBarbacoaの話
をしました。私たちは昔は新宿で居酒
屋を出していたのですが、今はありま
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持っていると思います。私たちも単に
食材をお店で売るということではなく、
それを通じて何をお客さまに提供する
のかを重要視してブランドづくりをし
ています。
　現在、海外に８エリアでようやく
100店舗を超えてきたところです。台
湾に会社をつくったのがおよそ30年
前になります。しゃぶしゃぶ・すき焼
き専門店に限ると店舗数も50軒ほど
になり、130億くらいのボリュームに
なってきました。タイは35軒です。
少しずつではありますがさまざまな場
所にお店を開くことができ、本物のし
ゃぶしゃぶやすき焼きや天ぷらの文化
が広げられたらと思っています。

 

トップマネジメント論

　まず私は、中計（中期経営計画）を
大事にしています。それもまずは長期
ビジョンからはじめます。売上や利益
のボリュームもそうですが、10年後
にどんな会社にしたいのかという長期
ビジョンをつくった上で、３～６年く
らいの中計をつくっています。私たち
の10年後のイメージは、食ビジネス
のプロフェッショナルが集まるグロー
バルな飲食カンパニーにするというこ
と。私たちは３年ごとのローリング方
式を採用しており、6年後の戦略を作
り、手前の３年は細かく数字や戦術を
つくります。そして３年経つと、次の
３年のゴールイメージを設定するとい
うローリング方式の中計をつくってい
ます。ワンダーテーブルは2030年に
186億、EBITDAで25億を出すという
ビジョンのもと、手前の３年間の具体
策を作っています。
　いくつかの経営者の勉強会や協会で
顧問をしていますが、社長の方が管理
に追われている場合が少なくありませ
ん。管理ができる人を別に育てるとい
うことが、私自身がトップとして重要

せん。新宿に居酒屋はおそらく1000
軒以上ありますよね。そこで私たちが
居酒屋を出しても、あまり意味がない。
小さい会社はハングリーにやってらっ
しゃるし、大手チェーンもあります。
でも、シュラスコは東京都内でおそら
く50～60軒でしょうか。まさにニッ
チ市場です。そのうち東京では私たち
が７軒、大阪で２軒出しています。私
たちの店だけ、価格帯が高めになって
いるのですが、私たちの店から予約は
埋まっていきます。他店は価格競争を
していて、6,000円のシュラスコセッ
トでは席が埋まらないから5,800円に
する。私たちは、むしろ価格は上げて
いっています。シュラスコセットを
8,000～8,500円で提供しています。
価格競争をしないというのが私たちの
戦略です。価格競争してしまうと、い
い食材もいいサービスも提供できませ
んし、給料も上げられません。ニワト
リが先か卵が先かは別にして、価格は
基本的に上げます。一時客足が遠のい
ても、改めてお客さまに来てもらえる
ような店づくりをして、社員の給料を
上げられる、もっといいサービス、も
っといい食材を提供できるようにする
ことをポリシーとしています。 
　私たちのブランドのポリシーは、明
確にターゲットを分けて、その層をつ
かんでいく。ブランドというものは人
でもありますから、働いている人たち
が想いを持って働くことが大切です。
ブランドのストーリーを詰め込んだ本
を5000部刷って、ブランドのビジョ
ンやこだわりを伝えるために、アルバ
イトを含む3,000人のスタッフ全員に
配りました。他の飲食店の会社と同じ
ような戦略や教育方法ではなく、ハイ
クラスのホテルチェーンやハイブラン
ドの考え方を勉強しました。例えばル
イ・ヴィトンは、カバンを売るために
存在するわけではありません。ルイ・
ヴィトンのカバンを持つことによって
幸せな旅を提供するというビジョンを

視していることの１つです。トップが
管理ばかりに時間を取られて、本来の
企業づくりができていないのではない
でしょうか。仕組みや企業文化をつく
るのはもちろん、サステナブルに成長
する会社づくりが重要だと考えていま
す。私たちはビジョンといっています
が、企業理念を構築してその旗振りを
することが経営トップとしては大切な
のです。
　２つ目としては、新しい価値をつく
るということ。３つ目は、将来のビジ
ョンを描いて社員とともに行動するこ
と。例えば、インバウンドで成功事例
をつくるという新しい価値の方針をつ
くります。気づいたらトリップアドバ
イザーで１位になっていました。それ
は経営トップが決めないといけないの
です。私は「１位を獲れ」とは言って
いませんが、社員と方針を共有し、社
員が一生懸命インバウンドの成功事例
をつくることによって、トリップアド
バイザーで１位になれる。トップが新
しい価値をつくることはとても重要な
のです。
　例えば、世界一のステーキハウスを
持ってくるということは、経営トップ
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サポート」とつけていた時がありまし
た。「人材サポート」や「管理サポー
ト」などといった感じです。要は現場
を支援することが私たちの仕事だとい
うことです。現場へのメッセージでも
あります。私も昔は現場で働いていま
したから、「本社の人は～」というイ
メージはどうしてもあると思っていま
す。だからこそ、本部が指示型ではな
く支援型になる必要があると思ってい
ます。

企業理念、ビジョン

　私たちの企業理念はビジョンといい
ます。昔はMVVといって、ミッショ
ン、ビジョン、バリューズで作ってい
ましたが、今はそれも踏まえてビジョ
ンにしています。ビジョンをさらに目
的、未来イメージ、価値観の３つに分
けています。これはそれぞれの会社の
特徴にはめ込むことができると思うの
ですが、私たちのパーパスつまり目的
は、「豊かな食卓を広げ、大切な人と
の絆を深めてもらう。」です。これが
私たちのレストランの会社の事業目的
になっています。
　例えば、２回目のデートはとても大
事ですよね。まだ深くない関係の中で、
大事なデートにうちのレストランを予
約してくださった。素敵な雰囲気で、
温かいホスピタリティで、うちのスタ
ッフのコミュニケーションで会話が盛
り上がって、食事を楽しんでもらい、
最後には手をつないで帰ってもらえた
ら。そんな場所、料理、サービスを提
供しようというのが私たちの目的です。
ただ単にお腹を満たすということは、
私たちの事業の目的ではないのです。
このような私たちの企業理念について
社内みんなでディスカッションして、
共感してもらうという活動を行ってい
ます。
　企業理念、ビジョンを浸透させるた
めにデジタルカードをつくったり、ビ

でないと決められませんよね。そうす
ることによって新たな人材が採用でき
たり、売上や利益のボリュームが増え
たり、ブランド、ライセンスの誘致で
業界のオピニオンリーダーになること
があります。経営トップが常に新しい
価値を考える必要があります。

ブランド力、現場力、本社力

　私たちはブランド力、現場力、本社
力の３つをそれぞれパワーアップする
ことを大切にしています。ブランド力
は差別化の要因やストーリーが重要で、
マーケットに合っているかということ
も大切しながらブランド力のノウハウ
をつくっています。
　昔は店舗力といっていましたが、現
場力は現場を育てていく仕組み、組織
運営です。今はeラーニングで数百も
のコンテンツで勉強できるようにして
います。例えば、テーブルセッティン
グは以前はコーチが一から十まで教え
ていましたが、「eラーニングで見て
おいてね」で済むわけです。そして最
後のチェックだけすればいい。成功事
例をeラーニングで学ぶようにしてい
ます。企業理念、私たちはビジョンと
いっているものですが、ある店長は２
時間かけてオリエンテーションで会社
やブランドの理念を説明して、またあ
る店長は15分で終わらせてしまう。
これではスタンダードにならない。私
たちは成功事例をeラーニングで見て
もらいます。見るだけだとただの動画
視聴なので、確認テストも行っていま
す。
　本社力は、小さい会社だったら社長
力というのかもしれません。私たちの
会社でも指示命令をすることがもちろ
んありますが、それ以上に本部が支援
型になるというポリシーが重要だと思
っています。私たちも苦労をしてきた
のですが、会社を立て直す時に、一時
期はほとんどの本社の部署名に「〇〇

ジョンのガイダンスが動画で見られた
り、仕事をする前にみんなで読み上げ
たり。ビジョントークといって、「今
日のテーマについてこういう行動をし
た」ということを議論したり、アプリ
で共有しています。

トップとして背中を見せ
社員の一人一人の話を聞く

　トップメッセージというものを
2005年４月から21年間続けていて、
今は後任の社長が毎週書いています。
2009年から１週間に１回の頻度にな
りました。私は世界中さまざまな国に
行く機会があるのですが、どの国にい
ても、日本時間の日曜日の夜の時間帯
にはトップメッセージを書いて、月曜
日にうちの社員が出勤した時にはPC
やタブレットで私のメッセージを読ん
でもらうことを続けています。１週も
欠かさず社長を退任するまで続けてい
ました。ワンダーテーブルで私が書い
た本数は1163号です。社長を後輩に
譲ったと同時に、私はエンタメの社長
になりましたので、エンタメの社長と
しても毎週続けていて、現在163号に
なります。やりたいか、やりたくない
かというと、やりたくない、大変です
から（笑）。
　例えば、KPIで前年対比103％売ろ
うと決めました。結果はもちろん大事
ですが、売るために営業に100件回る
と決めたら100件回る。決めたことを
やれる会社にしようということを常日
頃から言っています。だから、私が毎
週のトップメッセージを諦めたら、
「社長やってないじゃん」という話に
なるわけです。こんなことでも毎週や
っていると、うちのボスは１週も欠か
さずにやってくれている、となる。決
めたことは必ず実行しようと言ってい
ると、私たちもがんばろうという風土
になると思うのです。社長はただ単に
指示命令をするだけではなく、社長が

2026年（令和8年）7月21日
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トン、JALやANAなど何千億を稼ぐ会
社のアプリと同じレベルでつくりまし
た。大金をかけてでもお客さまを囲い
込んで集客することを重要視して、ア
プリをつくったのです。Club Wonder
に入っていない方は、ぜひメンバーに
なって、食事をするならぜひ我々のレ
ストランに来ていただけたら嬉しいで
す。
　以上が私の話です。ご清聴ありがと
うございました。もし質疑があるよう
でしたら、時間の関係で１人か２人ほ
どお聞きできるでしょうか。

質疑応答
質問者　素敵なお話ありがとうござい
ました。私はLawry’ｓもPeter Luger
も大好きで、何回も利用させていただ
いています。先ほど２回目のデートが
大事と言われましたけど、20年前く
らいに彼女との３回目くらいのデート
でLawry’ｓを使った覚えがあります。
ニューヨークのブルックリンにある
Peter Lugerに行った時に、日本とカ
ルチャーの違いだと思うんですけれど、
サーブする方がとてもホスピタリティ
の高い方だったのが印象に残っていま
す。秋元会長が冒頭にホスピタリティ
という言葉を使われていましたけれど、
例えば海外のサーブされる方、ホスピ
タリティを日本に持ってくる時に、日
本風に工夫されたり、アレンジされた
ことがあればお伺いしたいと思いま
す。 

秋元　ありがとうございます。日本の
レストランと欧米のレストランは仕組
みが違います。日本のレストランでは
お客さまが呼びますよね。海外だと
NGなんです。基本的にはサーバーに
合わせてお客さまが待たなきゃいけな
い。それはお客さま側のマナーなんで
す。でも日本人はそれは嫌ですから、
海外でもすみませんって呼んでしまう。

旗を振る、背中を見せるということが
重要だと思っています。
　１対１の面談も行っています。社長
と役員で手分けして400名と年に２回、
１対１で面談をしています。私も社長
時代には300人くらいと１対１で面談
をしてきました。何かを落とし込むの
ではなく、社員１人１人の話を聞いて、
できる限りのアドバイスをするという
ことに時間をかけています。それによ
って信頼関係をつくるのです。
　トップディナーやバースデーディナ
ーをしています。７月だったら７月の
誕生日の人を集めてお祝いします。昨
年は、ピーター・ルーガーを会場にし
たら参加率がとても上がりました。ピ
ーター・ルーガーだったら行きたい
（笑）。すると、８～９割程度が誕生
日会に来ています。このように、社員
に私たちのレストランを体感しながら
コミュニケーションを取るということ
を大事にしています。
　４半期に１回幹部のミーティングや
トップセミナーなど、私自身が社長時
代にトップとはどのような仕事をすべ
きか社長の仕組みをつくり、それを今
の社長に引き継いでいます。また、社
員を称賛する場ではフォーラムを行い、
スターをどんどんつくっています。そ
うすることでスター社員のモチベーシ
ョンは上がり、それを見ている若い社
員が「あんなふうに自分たちもなりた
い」と思ってもらうことを大切にして
います。
　本日皆さまにご紹介したいのは、コ
ロナ禍で厳しいときにオープンしたピ
ーター・ルーガーが３０分で３か月分
の予約が埋まったと先ほど申し上げま
したが、私たちのターゲット戦略に対
してアプリをつくっています。店舗は
た か だ か 3 8 軒 し か あ り ま せ ん が 、
「Club Wonder」というアプリをつく
りました。はじめに6,000万、追加で
3,000万以上、計約１億をかけてアプ
リをつくりました。マリオットやヒル

でもマナーとしてはよろしくないんで
す。私たちは海外のサーバースタイル
を日本に持ち込んでいますが、とはい
え、日本のお客さまはそれに納得しま
せんから、その気持ちに寄り添いなが
らやっています。
　スタイルとしては担当サーバーが責
任を持って担当するテーブルをもてな
すという欧米のスタイルです。ただ、
すみませんに対しても基本的には答え
ています。欧米だと「私のテーブルじ
ゃないから」なんて断られたりするん
ですけど、日本だとお叱りを受けます
から。そういう対応が私たちのホスピ
タリティだと思っています。ちなみに
（アメリカの）Peter Lugerはホスピ
タリティを発揮するというより、ベテ
ランの貫禄あるおじさんたちがプロフ
ェッショナルなサービスをしています。
サーバーの方が偉いくらいのサービス
がPeter Lugerらしさだと思っていま
す。私たちもリスペクトしながら、自
信を持ってサービスするということを
Peter Lugerではやっています。サー
ビス王のダニー・マイヤーのお店では
ホスピタリティの仕組みもありますの
で、彼らからアメリカ型のホスピタリ
ティを私たちが学んで、私たちのマニ
ュアルに落とし込んでおります。

吉田　まだご質問もあるかと思います
が、時間になりましたので、ここで終
了させていただきます。秋元さん、貴
重なお時間ありがとうございました。

2026年（令和8年）7月21日
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定時総会開催

242回理事会開催

1

　FIAは6月19日、第39回となる年度定時総会を開催した。
　正会員（議決権者）98社中会場出席29社　委任状60社の参加を得、2025年度事業報告、決算・監査報告、2026年度事業
計画・収支計画が了承された。また、2年ごとの役員（理事・監事）選任時期に当たり、理事18、監事2の計20名の選任が承認され
た。
　議案内容はFIAホームページで公開しています。
　https://fia.or.jp/whats_fia/report/

　定款の定めにより、定時総会で選任された役員による会長・副会長・専務理事の互選を行う理事会が開催され、別表のように決
定した。

2

ＦＩＡ役職 氏名 会社名 役職名

会長（非常勤） 室田健志 コナミスポーツ（株） 代表取締役社長

副会長(非常勤） 手塚栄司 （株）THINKフィットネス 代表取締役社長

副会長(非常勤） 黒田雅実 スポーツクラブＮＡＳ（株） 代表取締役社長

専務理事（常勤） 吉田正昭 （一社）日本フィットネス産業協会　 専務理事

理事(非常勤） 安藤直樹 （株）レッツコンサルティング 代表取締役社長

理事(非常勤） 石井康裕 野村不動産ライフ&スポーツ（株） 代表取締役社長

理事(非常勤） 大友康彰 （株）COSPAウエルネス 代表取締役社長

理事(非常勤） 笠原盛泰 アイレクススポーツライフ（株） 代表取締役会長

理事(非常勤） 木本　匡 セントラルスポーツ(株） 常勤顧問

理事(非常勤） 古泉有浩 （株）フジ・スポーツ＆フィットネス 代表取締役社長

理事(非常勤） 笹氣健治 （株）グラン・スポール 代表取締役社長

理事(非常勤） 佐々木　剛 （公社）日本スポーツ・健康産業推進協会 会長

理事(非常勤） 清水明浩 （株）ティップネス 代表取締役社長

理事(非常勤） 年永文明 JR東日本スポーツ （株） 常務取締役 管理部門長

理事(非常勤） 原田宗彦 京都教育大学 学長

理事(非常勤） 望月美佐緒 （株）ルネサンス 代表取締役社長執行役員

理事(非常勤） 吉田康志 （株）エイム 代表取締役社長

理事(非常勤） 脇坂範行 グンゼスポーツ（株） 代表取締役

監事(非常勤） 滝田　裕 滝田法律事務所 弁護士

監事(非常勤） 高橋保行 高橋会計事務所 公認会計士・税理士
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総会記念催事3

第１部記念講演会　本号Topics参照

第２部　会員交流会
　総会・記念講演会に次いで、会員交流会を開催し、約160
名の参加者が情報交換や懇談を行った。ご挨拶頂いた各氏
の要旨をご紹介する。

室田新会長開式挨拶：
（総会において全議案を承認頂いたこと、正副会長専務理事
を選任したこと、等を報告）
　先ほど定時総会で会長にご選任いただいた。改めまして皆
様よろしくお願いします。
　今日は業界の発展に日々ご尽力いただいている皆様、当
業界を支えていただいている皆様ご多忙の中お集まりいただ
いたことに感謝申し上げる。
　フィットネス業界はコロナ禍という未曾有の危機を乗り越
え、現在、市場規模は過去最高を更新している。しかし市場
が拡大する一方で、私たちを取り巻く経営環境は新たな変化
を迎えている。世界的な情勢不安によるエネルギーコストの
上昇や人材不足などにより難しい経営判断を迫られる場面
も今増えているのではないか。
　また、少子高齢化が進み国や地域が抱える課題への対応
も待ったなしの状況だ。今こそ私たちが持つ施設や指導力を
国や地域が抱える課題への場に還元していくことが求められ
ている。かねてから実施しているフィットネス体力テストのみ
ならず部活動や学校の諸々の支援、また今スポーツ庁が進め
ようとされている廃校をスポーツの拠点にして再生活用する
取り組みなど、民間ビジネスと官の枠を超え、連携してこれら
の課題に取り組むことが、フィットネス業界が国民の健康の
維持増進に重要な役割を果たしていけるのではないかと確信
する。
　業界のさらなる発展に向けて当協会が果たすべき社会的
役割は非常に重要なものがある。業界の輝かしい未来に向
け皆様と一致団結して取り組んでいきたい。
　本日、橋本議員をはじめ関係省庁からのご臨席をいただい
ている。業界の未来に向け今後とも暖かく見守っていただき、
引き続きご指導ご鞭撻をいただきたい。

黒田新副会長挨拶：
　副会長に選任され、身の引き締まる思いで
業界発展に尽くしたい。35年間、相当の想い
を以て一筋にやってきたが、ご恩に報いる気
持ちで副会長のお話をお受けした。皆様と一
緒に室田会長を支え、この業界を盛り上げて
いきたい。

来賓ご挨拶要旨
参議院議員　
JOC日本オリンピック委員会会長　
橋本聖子様：
　日頃からフィットネス事業だけでなく地域の
活性化などにも大変なご尽力をいただいてい
ることに改めて感謝を申し上げる。

　スポーツ健康産業推進議員連盟の会長をされていた遠藤
俊明先生が引退され、本日は、代わりに君が行くようにという
ことで来させていだいた。
　コロナ禍で行われた東京五輪から、今年で5年だが、これ
から東京大会のレガシーをどのように全国の皆さん世界の皆
さんに発信していくかということがスポーツ界にとっては非常
に大きな課題である
　私も当時、オリンピック・パラリンピック大臣から組織委員
会会長を仰せつかったが、無観客開催を申し訳なく思うと同
時に、コロナ禍での大会をしっかり支えていただいた皆様方
のお力が今生かされていると思っている
　隅々まで目が行き届かなければいけない中、失敗が許され
ない大会を運営することができた日本は非常にいい経験をし、
携わった人たちは大変な成長を遂げることができた。
　今後ビッグイベントが来ても日本はしっかりやって行ける。
この秋の愛知名古屋アジア大会も最終段階に来たがしっか
り運営できるよJOCも組織委員会を支えていく。
　来年ワールドマスターズゲームスがようやく開催される。私
事だが、５月BMX競技にエントリーしトレーニング中である。
レッグプレスマシンを入れているがどうしても重くしたくなるも
ので、その気持ちを抑えることに努力する日々である。
　スポーツDXやAIによる分析などで競技の成績は伸びてい
るが、そうしたデータをもとに、地域のスポーツ医科学を伸ば
していって日本の社会保障費抑制にスポーツ界はチャレンジ
していかなくてはならない。これから健康寿命延伸のため、生
涯スポーツがいかに地域活性化につながり、そして産業化し
ていけるか、フィットネス業界の皆さんも地域活性化とスポー
ツの産業化に向けてご尽力いただきたい。

経済産業省ヘルスケア産業課　企画官　
小野聡志様：
　高齢化の健康寿命延伸を公的保険に頼ら
ず民間活力でという動きのなか、ヘルスケア
産業の中でもフィットネス産業は運動を通じ
た健康づくりを支える重要な役割を担ってい
る。

　経済産業省公表の市場規模予測で、健康づくりや介護の
国内市場は、2050年に77兆円、その中でフィットネス施設
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やマシンなどの運動市場規模は2.6兆円であり、今後健康産
業の中核を支えるものとして期待される。
　国際情勢や人材不足など企業環境が大きく変化する中、
企業の持続的成長には人材投資が不可欠。健康経営が重
要になる。フィットネス産業は人だけでなく企業の健康を推進
するという役割も重要な点である。従業員の運動習慣定着、
生活習慣改善、生産性向上への貢献が期待される。
　一方、フィットネス産業が拡大する中、利用者の安全・業界
に対する信頼性の確保は業界成長のための基盤でもある。
先般消費者庁からパーソナルトレーニングに関する事故報
告があったが、かねてより業界として取り組まれている施設認
証や人材育成などの活動を継続していただきたい。

厚生労働省健康課　課長補佐　
中村早希様：
　厚生労働省が令和6年度より開始している
第３次健康日本21では、全ての国民が健やか
で心豊かに生活できる持続可能な社会の実
現を基本理念とし、健康づくりにおける身体
活動運動を重要な目標の一つとしている。

　具体的には日常生活における歩数の増加、運動習慣者の
割合の増加、スポーツを習慣的に行わない子どもの減少など
について、数値目標を設定して国民全体の健康水準の向上
に向け取り組んでいる。
　また、日常生活の中で実践しやすい身体活動増加策を示
すアクティブガイド2023では、一日プラス十分身体活動を推
奨するプラス10を推奨中なので、これを活用いただきたい。
厚生労働省としても　日ごろから生活者に身近な場において
専門的な知見と豊富なノウハウを持つ皆さんとの連携が不
可欠と考えており、力を合わせながら誰もが自然にカラダを動
かすことができるような社会の実現にご協力いただきたい。

スポーツ庁健康スポーツ課　課長　
中村宇一様：
　FIAの会員交流会に何度目かのおうかがい
だが、毎回非常に多くの方が参加され、このフ
ィットネス産業の勢いをいつも感じさせていた
だいている。
　今皆さんが一番関心を持っていることは多

分ワールドカップサッカーだと思う。日本人が何に明るさを感
じたのかという調査ではランキングトップ10のうち半分はス
ポーツとなっている。明るいネタとして上がっているのは実は
スポーツだけであとは暗い話題。
　印象に残るという面で、スポーツは人々の心の明るさや元
気というものを押し上げる非常に強い力がある。今日本の成
長をどのように押し上げていくかという議論がされているが、
成長を支えるのはやはり人であり、人の力を維持して伸ばし
ていくのはやはりスポーツの出番だ。検討されている成長戦
略の中で、どのようにスポーツの投資をしてスポーツを支える
産業を伸ばしていけるかという検討を進めている。特に一般
の方がスポーツをやることはなかなか日頃の生活の中で難し
く、フィットネス産業の立ち位置は非常に重要だと思っている。
　年始の会でお話ししたが、日本のスポーツ施設の６割を占
める学校の施設が地域に開かれていない、これをどう活かす
かが課題。ここにみなさん民間に入っていただいて魅力ある
プログラムを届けるという実証事業について、今月末くらい
にもいよいよ着手するのでぜひ皆さんも参加して学校を地域
に開いていく、運動の場を増やしていくということにつなげた
い。今後、これまで以上に皆さんと連携を進めていきたい。

花房秀治前会長：
（交流会閉会に当たりご挨拶）
　４年前会長に就いたとき業界はコロナの禍
中で大変苦労していた。そこからの再起のた
め様々取り組んだ中でも、フィットネス体力テ
スト事業は業界と加盟クラブの事業に明日へ
の希望をつなぐものである。現在までに２万件

を超えるデータが集積され有意なものとなっているが、その分
析や評価をほぼ自身で担ってきた。
　今回会長を退任するが、今後も業界やFIAとのかかわりは
続き、分析なども行っていくのでよろしくお願いしたい。

FIAマスターズスイミング選手権2026秋季関西大会4

日程：9月26日（土）
会場：インフロニア草津アクアティクスセンター
　　 滋賀県草津市西大路町（JR琵琶湖線「草津」駅歩10分

　募集：FIAホームページで受付中
　7月1日～8月16日（日）23：59まで
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フィットネスクラブ
   マネジメントコーナー

FCMの詳細、
お試し問題等は

コチラ！

トピックス1

SPORTEC2026にて
FCMセミナーを開催しました！

7月10日（金）15:30～16:30
テーマ： 現場マネージャーに求められる企画・実行力を高める
　　　　～良い企画も実行できなければ絵に描いた餅～
について、（株）ルネサンス執行役員第1営業部長　野口様、スポーツクラブNAS店舗営業本部　部長　竹
田様をパネラーに迎えて、満席の参加者の皆様と実施いたしました。

企画を絵に描いた餅に終わらせないための以下の5つのポイント
①目的と成功基準を明確にする
②現場の巻き込みと合意形成
③現場が実行できる形に落とし込む
④実行の進捗管理と意思決定
⑤実行後の振り返りと改善について、パネラーより各社の具体的な取組み事例を紹介いただきました。
　また、パネラーのお二人は店舗の支配人、メネージャーの経験もあり、その当時に、企画が実行できず絵
に描いた餅になった失敗談もお話しいただけました。
　さらに、ルネサンスやNASのような全国規模企業とは違い、本部に企画部門（調査・分析・立案・効果測定
を行う専門部門）がないような地域型企業にとっての実行力を高めるコツについて紹介しました。
　参加者への終了後、アンケートの結果、ほぼ全参加者より、「期待以上」もしくは「期待通り」と評価いただ
き好評裡に終了いたしました。
　なお、本セミナーの詳細は、後日、FIA会員宛メール等にて情報提供させていただく予定です。また、併せ
て会員向けFIAアーカイブに格納する計画です。
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フィットネスクラブマネジメントコーナー

トピックス2

FCM専用の
Web学習ナビが誕生しました！

　フィットネスクラブ・マネジメント（FCM）公式テキストを、ご自身の仕事に合わせて効果的に学べるWeb
ナビです。PCでもスマホでもご利用できます。
　ピラティス・ヨガ指導者、パーソナルトレーナー、24時間ジム運営者、公共スポーツ施設、柔道整復師、理
学療法士、フィットネスクラブ社員（スタッフ、リーダー）など、それぞれの業務に関係するテーマ別に学習で
きます。
　簡易チェックで、何を学習すると良いか、苦手分野は何かを見える化しました。さらに過去問をその場で試
したり、個人の学習履歴を残したりすることもできます。
　また、企業として取組み推進する場合に、学習者の進捗状況を確認する設定も可能です。
まずは、下のポスターからQRコードを読み取り、体験してみてください。
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フィットネスクラブマネジメントコーナー

「ＦＣＭ合格すると得する7つ」紹介シリーズ

3級インフォグラム

2級インフォグラム
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正会員企業　 Regular member

NEW MEMBERS 新規加盟企業紹介

株式会社　BORECA
（東京都・埼玉県）　

ゲルブ・ジャパン株式会社

▶▶▶ご挨拶
私たちは西武鉄道（株）の地域基盤と、（株）ア
ルムの医療・ICT知見を掛け合わせ、多世代の
健康、ウェルネスを支えることを目的とした会社
です。主な事業は２０２６年4月に西武レクリエー
ション（株）より事業移管した総合型施設の「西
武フィットネスクラブ」を運営し、街の健康イン
フラを担っています。また新宿においてはヘル
スケアサロン「BORECA」でリラクゼーション・
健康カフェを一体化させた新しい複合型サロン
を展開しています。
私たちは「運動を通じて社会課題に向き合い、
本質的な健やかさを提供する」ことを使命とし、
地域連携や新サービス開発で協業できる可能
性を追求しています。皆様とともに、日本のフィ
ットネス業界を共に盛り上げていければ幸いで
す。
今後ともよろしくお願い申し上げます。

株式会社BORECA
代表取締役社長　福崎俊章　舘岡謙太郎

▶▶▶企業PR
振動制御技術を専門とするドイツ企業の
日本法人です。

「下階から振動や音に関する指摘を受けた」
「フリーウェイトエリアの振動を低減したい」
「スタジオプログラムによる床揺れが気に
なる」「出店前に振動リスクを確認したい」
といった、フィットネス施設特有の課題に対
し、現地調査や振動計測をもとに、施設条
件に応じた対策をご提案します。
当社では、ばね防振装置、粘性ダンパー、
浮床システム、動吸振器（TMD）など、さま
ざまな技術を組み合わせ、計画段階から既
存施設の改善まで幅広く対応します。

▶▶▶主要商品・サービス
1．振動調査・計測と原因分析
フィットネス施設で振動を計測し、フリーウェイトの落下、トレーニングマシンの稼
働、スタジオプログラムなどによる振動の大きさや周波数特性を分析します。振動
源、伝達経路、影響範囲を整理し、結果を分かりやすくご報告します。

2．施設条件に応じた防振・制振対策の提案
建物構造、床の剛性、周辺テナントの用途などを踏まえ、浮床システム、ばね防振
装置、粘性ダンパー、動吸振器（TMD）などを活用した最適な対策をご提案します。
新規出店時の事前検討から、既存施設の振動改善まで対応します。

3．設計・製品供給・施工支援までの一貫対応
防振・制振装置の設計、製品供給、施工時の技術支援まで一貫して対応します。
設計会社、施工会社、施設運営者の皆様と連携し、実現性の高い振動対策を支
援します。

【企業概要】
会社名	 ●	 ゲルブ・ジャパン株式会社
代表者	 ●	 代表取締役　榎本 裕司
所在地	 ●	 〒254-0035 神奈川県平塚市宮の前1-2
		  エバーズ第7平塚ビル８階
担当者名	 ●	 井部 豪士
連絡先	 ●	 TEL：050-1720-7752
E-mail	 ●	 info@gerb.co.jp
URL	 ●	 https://ja.gerb.com/
		  https://calmfloor.com/gerb-japan/

【企業概要】
本社	●	 〒169-0075 
		  東京都新宿区高田馬場1丁目35番3号　　　
電話	●	 03-5272-5224
FAX	●	 03-5272-5222

【店舗概要】
（総合フィットネスクラブ）
西武フィットネスクラブ高田馬場
西武フィットネスクラブ所沢

（ヘルスケアサロン）
Reconditioning Lounge BORECA

賛助会員加盟企業    Associate member
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NEW MEMBERS 新規加盟企業紹介

賛助会員加盟企業 Associate member

トレンド・Ｆ 株式会社 ▶▶▶企業PR　キーワード「Ｆ」の新時代へ！
「Fitness]「Food]「Fashion」　3つのキーワードが組み合わされると毎日がとても
楽しく、ヘルシーになります。現代のフィットネスクラブは体力増強や心身の健康だ
けでは無く、ストレス解消・仲間作り・家族回帰等、会員様達の利用目的が多様化
し、施設や指導者に様々な対応が求められています。当社は団塊三世代（団塊・団
塊ジュニア・ゆとり）の各世代に向け新しいフィットネススタイルを提案しています。

▶▶▶主要商品・サービス　フィットネス弱者を応援します！
①フィットネスクラブ集客PR活動支援

フィットネス入門者、団塊三世代ファミリーやシニア、母子等、お客様に応じたメ
ディアや地域特性を考えたＰＲ活動を実施します。

②異業種コラボ―レーションで顧客拡大
ＡＩ・ＩＴ・ＷＥＢ、ゲーム、音楽、自動車、旅行、グルメ等、様々な業界のトップ企業と
タイアップ。新規顧客を獲得します。

③フィットネス弱者を体験会から新会員に繋げます！
スポーツ苦手の団塊シニアに向けたライトフィットネス、母子向け親子フィット
ネス等、新しいプログラムを提案、口コミを拡大します。

④ミステリーショッパー、覆面調査で生の声を収集、分析。
会員様、スタッフの本音の意見や不満を施設改善に活かしSNSや口コミ、ブロ
グ等で拡散を図り、ファンを創ります。

⑤女性を中心にグループインタビュー、面接調査を実施！
目の届かない対応やサービス、メンバー同士のトラブル、気持ちの良い接客ス
タッフへのご褒美等を提案します。

※皆様からのお問い合わせを、心よりお待ちしています。

【企業概要】
会社名	●	トレンド・Ｆ  株式会社
代表者	●	代表取締役　戸谷圭志
所在地	●	〒212-0012

		 神奈川県川崎市幸区中幸町4-5-2　エクラン川崎403
連絡先	●	TEL.：044-555-9230　
Fax	 ●	044-555-9230 
e-mail	 ●	ktotani0403@gmail.com
URL	 ●	http://trend-f.co.jp/

賛助会員加盟企業 Associate member

株式会社シーディアイ ▶▶▶企業PR
​株式会社シーディアイは、FA・メカトロニクス技術を活かし、フィットネス施設へ新
たな価値を提供します。需要が高まるインドアゴルフの機器開発・施設施工をはじ
め、スマートな施設運営を支える駐輪・駐車場システム、空間を彩るデジタルサイネ
ージまで、企画・設計から導入、保守まで一貫体制でサポート。施設開発のパート
ナーとして、貴社の永続的な事業拡大に継続的に貢献いたします。

▶▶▶主要商品・サービス
1.	ゴルフ事業（シミュレーションゴルフ・インドアゴルフ施設構築）

・ゴルフシミュレーション・スイング解析機器の開発・販売・インドアゴルフ施設・
屋外ゴルフ練習場の施工

2. サイネージ事業（施設向けデジタルサイネージ・表示システム）
・デジタルサイネージの販売
・表示システムの構築・活用提案

3. 駐輪駐車事業（施設向け駐輪・駐車場管理システム）
・駐車場、駐輪場向け機器の提供・駐車場の満空システムの提供

【企業概要】
会社名	 ●	 株式会社シーディアイ
代表者	 ●	 代表取締役　梯 大将
所在地	 ●	 〒491-0922

愛知県一宮市大和町妙興寺字丹波12番
担当者名	 ●	 SRパーキング事業部　中神 浩貴
連絡先	 ●	 TEL.：03-5614-0367　Fax：03-5614-0578
e-mail	 ●	 h-nakagami@cdi.jpn.com
URL	 ●	 https://www.cdi.jpn.com
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NEW MEMBERS 新規加盟企業紹介

賛助会員加盟企業    Associate member

株式会社ランドサポート ▶▶▶企業PR
私たちは事業視点での不動産支援企業です。
出店戦略・収益改善・撤退判断・不動産再生までを含めた事業視点での不動産支
援を行っており、支援範囲は、全国を対象に「出店支援」「居抜き活用」「既存店再
生」となります。
また、出店から運営、再生、撤退までを一気通貫でサポートし業界特有の立地戦
略や運営課題にも精通しております。

FITNESS業界において、“攻め”である出店戦略と、“守り”である戦略撤退、その
両方を理解する不動産パートナーとして業界に貢献してまいります。
皆さま、お気軽にご相談・お問い合わせください。

▶▶▶主要商品・サービス
【出店戦略】
中長期視点で“勝てる出店”を実現
・立地、商圏分析
・賃料妥当性の検証
・出店戦略のご提案

【戦略撤退】
撤退によるダメージを最小化し、次の成長へつなぐ
・賃貸借契約の整理（オーナー・管理会社との交渉をサポート）
・後継テナント誘致（違約金圧縮・負担軽減を実現）
・オーナー交渉（条件調整・解約合意を支援）
・複数店舗再編に伴う出口設計

【企業概要】
会社名	 ●	 株式会社ランドサポート
代表者	 ●	 代表取締役　大塲　美香
所在地	 ●	 〒141-0032
		  東京都品川区大崎3-5-2 エステージ大崎ビル6F
担当者名	 ●	 菅原　さやか
連絡先	 ●	 TEL.：03-5304-7888　Fax：03-6685-2075 
e-mail	 ●	 fia@biz.landsupport.co.jp
URL 	 ●	 https://www.landsupport.co.jp/

賛助会員加盟企業    Associate member

株式会社BloomAI ▶▶▶企業PR
「水辺の死亡事故を、AIでゼロに。」をミッションに掲げるAI Safetyスタ
ートアップの株式会社BloomAIです。
AI溺水検知システム「SAFESWIM（セーフスイム）」を提供しています。
20年以上にわたり国内のライフガード・水辺安全管理事業を担う株式
会社BLUE POWERをグループに持ち、その豊富な現場知見を礎として
います。
私たちは人とテクノロジーで安心安全を追求していきます。

▶▶▶主要商品・サービス
■AI溺水検知システム「SAFESWIM（セーフスイム）」
プール内のカメラ映像をAIがリアルタイムに解析し、水中で動かなくなっ
た方や沈んでいく動作を秒単位で検知して、監視員へ即時アラートを発
報します。

◆台湾FortuneAI社の独自技術／商用40施設以上で実証済みで
99.9%の検知精度 

◆監視員を「置き換える」のではなく「補強する」設計
◆スイミングスクール／フィットネスクラブ／リゾート・温浴施設／公共プ

ールに対応

【NEW：月額プラン提供開始】
初期費用0円・月額9.8万円から導入可能な月額プランの提供を開始しま
した。

【企業概要】
会社名	 ●	 株式会社BloomAI（ブルームエーアイ）
代表者	 ●	 代表取締役　西尾 直樹
所在地	 ●	 〒251-0047
		  神奈川県藤沢市辻堂5-1-21 ノーブル湘南301
TEL	 ●	 090-5033-0480
e-mail	 ●	 nishio@bloomaijapan.com
URL	 ●	 https://safeswim.bloomaijapan.com/
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ング」において、アーカンソー州は総

合的な健康指標で49位にランクイン

しており、ルイジアナ州より上位にあ

るだけの状況です。

　ジム通いが一般的な習慣となってい

る他の市場に比べ、ここでは人々にフ

ィットネス施設へ足を運んでもらい、

継続的に利用してもらうことがより困

難なのです。

　アーカンソー州フォートスミス（人

口9万600人）にある「リバー・バレ

ー・フィットネス・アンド・トレーニ

ング・センター（River Valley Fitness 

厳しい
アーカンソー市場における
好機

　アーカンソー州は、フィットネスビ

ジネスにとって困難な市場であること

が証明されています。特に、州最大の

都市であるリトルロック（人口20万

5,857人）以外の地域ではその傾向が

顕著です。

　 ユ ナ イ テ ッ ド ・ ヘ ル ス ・ 財 団

（United Health Foundation）による

「2025年アメリカ・ヘルス・ランキ

and Training Center）」のオーナー、

ランディ・ヒルマー氏は、この現実を

誰よりも深く理解しています。

「私たちは、全米でも健康状態が最悪

な部類に入るアーカンソー州に拠点を

置いています」と彼は語ります。「で

すから、ここでは常に苦労が絶えませ

ん」

　リバー・バレー・フィットネス・ア

ンド・トレーニング・センターは、フ

ォートスミスの「セントラル・モー

ル」内で運営されており、年中無休・

24時間体制で営業しています。広さ
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ウェルネスとリカバリーのメリット
後編

ここに紹介するトピックスは、
HFAとFIAの提携によりHFAがリリースしたレポートの一部を要約して紹介する、

海外フィットネス関連情報です！

「いつか」ではなく「必ず」です。
大型ジムから高級ブランドまで、あらゆるタイプのフィットネス施設が、
ウェルネスとリカバリーサービスが不可欠であることを認識しています。

シカゴで創業146年の伝説的な高級施設であろうと、アメリカ南部にある総合スポーツトレーニング施設、
ファミリーフィットネス、武道施設であろうとその状況は変わりません。

シカゴのユニオンリーグとアーカンソー州フォートスミスの
リバー・バレー・フィットネス＆トレーニングセンターもその例です。

２号にわたって両施設がどのようにウェルネスとリカバリーのメリットを自社施設にもたらしているのかについて紹介する。
今回は、その後編です。
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のない人々を惹きつける要因となって

います。

「他にはないものを提供したいと考え

ています」とヒルマー氏は言います。

「他とは一線を画す存在でありたいの

です」

　その差別化の鍵となるもの、それは

「リカバリー（身体の回復・ケア）サ

ービス」です。

「子どもから大人まで幅広い層に向け

たアスレチック・トレーニングを提供

していますが、そこにはリカバリーが

不可欠です。多くの施設では、そうし

たサービスまで提供できていません。

ですから、これは私たちにとって大き

な強みになると考えています」

10万平方フィート（約9,290平方メ

ートル）を誇る同施設は、単なる一般

的な多目的ジムにとどまりません。

　タンブリング（体操の一種）、レス

リング、格闘技といった青少年向けプ

ログラムに加え、野球やソフトボール

のトレーニング、ピッチング指導、ス

ピード強化キャンプ、さらには4面の

ピックルボール・コートも完備されて

います。もちろん、ウェイトルーム、

有酸素運動マシン、グループフィット

ネス・クラスなど、ジムに不可欠な設

備も一通り揃っています。

　しかし、ヒルマー氏がこのクラブで

目指している方向性こそが、競合他社

との差別化を図り、ジム文化に馴染み

アスリートだけのものでは
ない

　広々とした施設面積は、常にRiver 

Valley（リバー・バレー）の大きな特

徴であり続けてきました。多くのフィ

ットネス施設がプログラムを決定する

際にスペースの制約に悩まされるのに

対し、River Valleyが直面してきたの

はその逆の課題でした。

　つまり、何でも導入できるだけの十

分なスペースがあるからこそ、それを

どう活用するのが最善かという問いが

常にあったのです。

　同施設のアスレチック・トレーニン

グ部門は、スピード強化や競技特有の

トレーニング、スキル向上を目指す若

いアスリートやその家族を集めていま

す。こうしたトレーニングには、単な

る運動以上のもの、すなわち「リカバ

リー（回復）」の要素が必要ですが、

これまでのRiver Valleyにはそれが欠

けていました。

「子どもから大人まで多くのアスリー

ト向けトレーニングを行っていますが、

彼らにはリカバリーが必要です」とヒ

ルマー氏は語ります。

「多くの施設ではそれを提供できてい

ません。ですから、これは私たちにと

って大きな強みになると考えていま

す」

　リカバリー設備の導入は、ドライタ

イプのコールド・プランジ・ベッド、

具 体 的 に は N e o S c i e n c e 社 の

「Zerobody Cryo（ゼロボディ・クラ

イオ）」ユニットの導入から始まりま

2026年（令和8年）7月21日

ランディ・ヒルマー氏
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成長するカテゴリーに
おける地位の確立

　River Valley（リバー・バレー）に

おけるリカバリー（身体の回復・ケ

ア）サービス強化の動きは、フィット

ネス業界におけるウェルネスサービス

への認識が大きく変化しているタイミ

ングと合致しています。

　ヘルスフィットビジネス誌の2026

年2月号「Trade Secrets: Recovery

（業界の秘訣：リカバリー）」で報告

された通り、世界のフィットネス・リ

カバリーサービス市場は2025年に約

82億ドルと評価され、2035年には

245億ドルに達すると予測されていま

す。

　リカバリー設備を継続的に利用する

ことで、会員の継続率（リテンショ

した。この機器については、特に「寒

冷刺激（コールド・エクスポージャ

ー）」という点について利用者に説明

する必要がありましたが、炎症や運動

後の筋肉痛、さらには片頭痛の痛みを

和らげる効果といったメリットを理解

してもらうと、会員の反応は一変しま

した。

「炎症や片頭痛の軽減といった効果に

ついて説明すると、会員の皆さんも納

得してくれました」とヒルマー氏は言

います。「要は、きちんと説明して理

解してもらうことが重要だったので

す」

　また、この設備はアスリート以外の

層にも大きな魅力を放っています。そ

してそれは、収益の拡大にもつながる

のです。

  

ン）は最大20%向上し、会員一人当

たりの収益も約12%増加する可能性

があります。

　独立系事業者にとって、このデータ

は好機であると同時に、深刻な弱点に

もなり得ます。リカバリーが一般的に

なるにつれ、それを提供していない施

設からは会員が離れてしまう恐れがあ

るからです。

　すでに多くの市場では、コールドプ

ランジ（冷水浴）、赤色光療法、コン

プレッション（加圧）ケアなどを単独

で提供するリカバリー専門スタジオが

登場しています。

　一方、River Valleyが掲げる価値提

案は異なります。

　それは、総合的なスポーツ・トレー

ニング施設の中で、標準の会員プラン

の一部として同様のリカバリーサービ

2026年（令和8年）7月21日

同施設に最初に導入されたリカバリー機器は、ドライタイプのコールドプランジ・ベッド
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トもあります。会費はあらゆるクラブ

の収益の基盤ですが、その額には上限

があります。HFA（Health & Fitness 

Association）の「2025年フィットネ

ス業界ベンチマークレポート」による

と、一般的な運営会社において会費は

フィットネス施設の収益の約76%を

占めています。つまり、会費以外の収

益源を創出しない限り、収益拡大の余

地は限られてしまうのです。

「収益源を増やせば増やすほど、経営

は楽になります」とヒルマー氏は言い

ます。

「会費収入だけに頼る必要がなくなり

ます。会費収入による貢献には限界が

あるため、これは理にかなった戦略で

す。他の収益源があれば、たとえ客足

が鈍る月があっても、他でカバーでき

るため、それほど大きな問題にはなり

ません」

　彼はまた、独立系事業者が往々にし

て見落としがちな「諸経費（オーバー

ヘッド）」の利点についても指摘して

います。

　独立型のリカバリースタジオの場合、

家賃、人件費、機器のコストをすべて

リカバリーサービスのみで賄わなけれ

ばなりません。一方、リバー・バレー

のような施設では、すでに多数の収益

部門によってそれらのコストが賄われ

ています。そのため、リカバリーサー

ビスを追加しても、それに比例して諸

経費が増えるわけではなく、新たな価

値を獲得できるのです。

スを提供するというものです。

「一つの施設ですべてが完結するなら、

わざわざ他の場所へ行く必要はないで

しょう」と、River ValleyのCOO（最

高執行責任者）であるAmy Sights氏

は語ります。

　River Valleyで現在整備が進められ

ているリカバリーエリアには、前述の

コールドプランジ、赤色光療法、専用

マッサージチェア、コンプレッション

スリーブなどが導入されます。

将来的には高気圧酸素カプセルの導入

も計画されています。さらに、ジュー

ス＆コーヒーバーの設置も進行中です。

これもまた、ワークアウト後に駐車場

へ直行するのではなく、会員が施設に

とどまる理由の一つとなるでしょう。

リカバリー（回復・ケア）
導入のビジネス的意義

　ヒルマー氏は、この事業拡大を後押

しする財務的な論理について率直に語

ります。

　River Valleyには、既存の設備を撤

去することなくリカバリーエリアを増

設できるだけのスペースがありました。

グループトレーニングエリアを移動さ

せたり、有酸素運動マシンを運び出し

たりする必要はなく、会員がいつもの

マシンを使おうとして「なくなってい

る」ことに驚かされるような事態も避

けられます。

　さらに、新たな収益源というメリッ

　こうした取り組みは、多岐にわたる

要素を誰かが管理・調整しなければ実

現しません。その役割を担うのがサイ

ツ氏です。ヒルマー氏がアイデアを出

す一方で、彼女はスタッフに今後の計

画を周知し、会員が突然の変更に戸惑

うことのないよう配慮しています。

「スタッフとの綿密なコミュニケーシ

ョンが役立っていますし、会員への情

報提供や啓蒙も継続して行っていま

す」と、サイツ氏はそのアプローチに

ついて語ります。

　リカバリー設備の全ラインナップは、

ジュースバーやその他の施設改修と合

わせて、今年後半に完成する予定です。

すでに市場で圧倒的な規模を誇る同ブ

ランドにとって、今年は大きな変革の

年となります。

　フォートスミスは、人々に無数の選

択肢があるような市場ではありません。

街角ごとにジムがあるわけでも、数ブ

ロック先にブティック型のリカバリー

スタジオがあるわけでもありません。

　子ども向けの運動トレーニング、大

人向けのフィットネス、双方のための

リカバリー、そして仕上げのスムージ

ーバーまでを網羅する施設は、この街

の他のどの施設とも一線を画す存在な

のです。ヒルマーもそのことは十分に

理解しています。

「厳しい市場環境ですが、私たちはき

っとやり遂げられると思いますし、こ

れがその助けになるはずです」

2026年（令和8年）7月21日
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業界関連ニュースをイッキ読み！
ダイジェスト版

（2026年６月の報道記事より）

筋肉、AIマシン仕込み
ギリギリの負荷感知し0.1秒単位で制御

　筋トレ界にも人工知能（AI）の波が押し寄せている。0.1
秒単位で機器を制御したり、身体の状態や目的に応じて最
適なメニューを提案したりと、最適な負荷をかけられるのが
特徴だ。最短20分で効率よく全身を鍛えることができると
いい、筋トレ初心者から上級者まで支持を集めている。
ヒガトレック
　ヒガトレック（東京・目黒）のショールーム。同社が展開す
るIoTを活用したAIトレーニングマシン「エクストレック」は、
高さ140センチ、縦190センチ、横140センチと、筋トレ器
具の一種であるスミスマシンとしてはコンパクト。特徴はAI
が重さを0.1秒単位で自動で変え、筋肉に負荷をかけ続けら
れる点。
　設定した重さが上げられないと負荷が軽くなっていく仕
組みで、常に自分にとって一番の負荷がかかるような設計
となっている。最大出力は220キロで、初心から上級まで対
応している。
　トレーニング後には筋トレの結果を分析し、採点方式で
タブレットに表示する。トレーニング中に力を抜いていない
かどうかを示す「集中力」、負荷がしっかりかかっているかを
みる「マッチ度」、1回目から5回目まで同じように動作でき
ているかを示す「安定性」などの5項目を、それぞれ100点
満点で表示する。
　1台で胸や背中、足、腕など様々な部位に対応したトレー
ニングが可能となり、20分で全身の筋トレができるという。
価格は400万円超と従来と比べて高額だが、引き合いが
徐々に高まっているという。
　エクストレックは、パーソナルトレーナーとしても活動す
る比嘉社長が開発した。東大大学院で筋肉の研究をするな
か、より効率的に筋力をつけられる機器の開発を目指した。

「運動がつらくて嫌な人や、効率的に筋肉をつけたい人に
刺さるものを開発したかった」と振り返る。
テクノジム
　AIを使った筋トレサービスもある。イタリアのフィットネス
マシンメーカー、テクノジムは体組成データや目標などをも
とに、AIが利用者に応じて適切なメニューを組むサービスを

提供する。
　機器「チェックアップ」は、体重や体脂肪率、筋肉量など
の体組成のほか、可動性や柔軟性などの6項目を診断す
る。ゲームで注意力や記憶力などの「マインド」も測ること
ができる。
　チェックアップによって取得したデータと、同社が保有す
る数千万人規模のビッグデータを掛け合わせ、AIが利用者
の目的に応じた最適なメニューを提案する。専用のアプリ
にジムに通う頻度や運動時間、ジムに置いてある機器など
を入力すれば、メニューの精度も高められるという。同社に
よると、AIを導入することで、従来よりも3割ほど効率よく鍛
えることができる。
　健康志向の高まりにAIの普及が重なったことで「トレー
ニング×AI」の動きは世界的に広がり、AIパーソナルトレー
ナーの世界の市場規模は2024年の144億ドル（約2.3兆
円）から、30年には352億ドルに成長すると試算する。
ミロン社
　こうした動きを捉え、日本テレビホールディングスは25
年、神奈川県藤沢市にAIマシンを導入した最新鋭のトレー
ニングジム「WELL HACK GYM（ウェルハックジム）」を開
業。
　導入したのはドイツのミロン社のトレーニングマシン。AI
が提案したメニューを基に胸や背中、足を鍛える機器を順
番に回ることで全身を20～30分ほどで鍛えることができる
という。
　ウェルネス事業部の森谷さんは「（ジム参入としては）後
発の中で、差異化を狙って導入を決めた。導入コストは通
常のフィットネスマシンと比べて3倍近くかかった」と明か
す。ただ、狙いは当たり、開業当初に申し込みが殺到。一時
は新規受付の停止を余儀なくされたという。
　会員の9割がミロンを利用しているという。ジムに通う女
性（62）は「きつすぎず、楽すぎないちょうどよい負荷で鍛え
ることができ、筋肉もつけられた」と笑う。「これまでは途中
で飽きてしまうこともあったが、今後も通い続けたい」と話
す。
　笹川スポーツ財団の調査によると、24年の年1回以上筋
トレをする20歳以上の人口は1629万人だ。健康意識の高
まりから00年代と比べ倍増するものの、新型コロナウイル
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ス禍以降は低調だ。筋トレは効果を実感できないことから
途中でやめてしまう人も多い。AIによる指導が普及すれ
ば、筋力も継続率もアップするかもしれない。

（2026年6月6日／日経MJ）

アジア大会、日本選手は過去最多　

　9月に開幕する愛知・名古屋アジア大会で、日本選手団
の選手が900人超となり、過去最多となる見通し。43競技
を実施する大会に、日本は全ての競技にエントリーする方
針。
　これまでの最多は、前回の2023年杭州大会の選手772
人、同じく日本で開催された1994年の広島大会は選手
678人だった。日本オリンピック委員会（JOC）は選手団編
成の最終調整に入っており、第1弾決定者を近く発表す
る。
　選手団団長は、柔道男子100キロ級覇者で、JOC選手
強化本部長の井上康生氏。副団長はいずれもJOC理事
で、五輪体操男子団体総合金メダルの水鳥寿思さんと、重
量挙げ女子のメダリスト、三宅宏実さんが担う。
　JOCは、今大会を28年ロサンゼルス五輪に向けた試金
石と位置づける。優勝者が五輪出場権を獲得するサーフィ
ンや、1位が出場枠を得るホッケーなど、五輪切符の懸かる
競技もある。eスポーツやカバディ、セパタクローなど、五輪
で実施されない競技も日本勢の活躍が期待される。

（2026年6月10日／日本経済新聞）

eスポーツ研究、脳疲労克服へ
筑波大学松井准教授

　eスポーツ研究の第一人者筑波大学の松井准教授。こ
の新しい競技が仲間と一体感や絆を生むことを明らかにす
る一方、やりすぎ防止に向けた脳の疲労度を検出する手法
を開発した。松井氏は高齢者が対面でプレーすると愛情や
信頼を感じた際に分泌されるホルモン「オキシトシン」が増
え、認知機能が改善し孤独感が薄れることを明らかにした
研究で注目を集めた。ただ、オンラインで対戦や、ひとりプ
レーではオキシトシンは出ない。対戦相手や仲間との「場
所の共有が重要」と語る。
　eスポーツとの出合いは19年の茨城国体で、「勝利に向
けた真剣な取り組みや相手をリスペクトする気持ちは、リア

ルスポーツと変わりがなかった」
　松井氏自身が柔道家。研究テーマは柔道のパフォーマン
スと脳の疲労の関係性についてだった。「稽古では負けな
い相手に試合だと勝てないことがある。考えすぎなど脳の
疲労が関係していた」
　脳の疲労の研究は、eスポーツに触れて大きく前進。eス
ポーツは指先の動きが中心となる一方、脳は常に状況判断
を強いられる。しかも脳の疲労は肉体的疲労と違って自覚
しにくい。パフォーマンスが下がっているのにゲームを続け
てしまう人の状態を「隠れ脳疲労」と表現する。
　ゲームを3時間続ける実験では、2時間を過ぎると手指や
顔の温度が大きく下がった。体表温度の測定から隠れ脳疲
労を検出できる手法を確立した。
　脳疲労軽減にはカフェインや糖分に頼りすぎない栄養摂
取や、作業を中断しごく短時間の運動を取り入れるなど工
夫も重要。ビジネスシーンにも応用できる。

（2026年6月11日／日本経済新聞）

改正著作権法が成立、
公布から3年以内施行
歌手にもBGM使用料分配

　商業施設で流れるBGMの使用料を歌手や演奏家、レコ
ード会社が受け取る権利の創設を盛り込んだ改正著作権
法が可決、成立し、公布から3年以内に施行する。
　これまではJASRACなどにより作詞家や作曲家にだけ分
配されていた。歌手らも対価を受け取る制度が142の国・地
域で導入済みであることを踏まえ政府が従来姿勢を転換。
海外を含む楽曲のヒットが歌手らの収入増につながる仕組
みを整え、積極的な海外展開を後押しする。
　楽曲が流れた際に歌手らが報酬を得る権利は「レコード
演奏・伝達権」と呼ばれる。1961年採択のローマ条約に盛
り込まれたが、日本は店舗の負担配慮などを理由に半世紀
以上導入を見送ってきた。日本の歌手やレコード会社は、
国内外を問わず、楽曲がBGMに使われても使用料を得られ
なかった。
　しかし近年J-POP人気が海外で急上昇していることを受
け、政府は権利の創設に踏み切った。海外で楽曲がヒット
し、BGMなどに使われれば、日本の歌手らも使用料収入を
得られるようになる。
　積極的に世界市場へ売り込み、海外活動を展開する機
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運がより高まると期待される。政府も音楽を含む「コンテン
ツ産業」を成長戦略に位置付けている。
　一方、使用料を徴収される商業施設側には新たな負担
が生じることになる。歌手らに支払う使用料の具体額や徴
収方法は施行までに検討する。参院文教科学委員会は付
帯決議で、小規模店舗や文化芸術・スポーツ団体について
は支払い免除や減額、段階的導入などの負担軽減措置を
求めた。
　作詞家や作曲家らに分配している現在のBGM使用料
は、店舗面積500平方メートル以下の店では年間6千円程
度とされる。
　改正法は、レコード演奏・伝達権を創設することを明記
し、BGM使用料の徴収と分配は文化庁長官が今後指定す
る団体が担うとした。
※事務局註：FIAには文化庁著作権課、日本レコード協会よ
りコンタクトがあり、意見を提出しています。

（2026年6月17日／日本経済新聞）

部活を支えて守るスポーツ人口
ミズノ、DXで用具発注の負担軽く

　部活動顧問やクラブスタッフのチーム運営の負担減・業
務効率化がスポーツ人口・文化の維持・発展の課題となっ
ている。
　ユニホームなどの購入では、代表者がサイズや数量を取
りまとめ、販売店を介してメーカーに発注するのが一般的。
電話、ファクス、メールが混在するアナログな運用が残り、
記入漏れや点数違いなどのミスも生じやすかった。
　こうした負担の軽減を目指し、ミズノは「Team Support 
PLUS（チームサポートプラス）」と名付けたチームアイテム
の受発注をDX化するプラットフォームサイトを立ち上げた。
オンラインで直接注文し、決済、配送まで完結するため、集
金や受け取りの手間も省ける。
　ミズノは「チームビジネス」の売上を5年で倍増させる目標
を掲げている。これまで十分に取り込めていなかった社会
人草野球チームや大学のサークルなどへの浸透も狙う。
　スポーツ庁は、日本中学校体育連盟の加盟人数は23年
度の180万人から53年度には124万人と、30年で3割減
ると推計しており、部活の存続に向けた「地域移行」も促
す。ミズノも民間でつくる「ブカツ・サポート・コンソーシア
ム」に参画し、トップアスリートの派遣などに取り組んでい

て、チームサポートプラスの活用や、運営する指定管理施設
を練習場所として提供する方針。
　このサイトではスポーツ用具のほか、法人向けユニホーム

（制服）の注文も受ける。現在約1800社と取引があるBtoB
市場の本格開拓に生かす。

（2026年6月19日／日本経済新聞）

体操教室のネイス、上場
「中期的に500教室目指す」

　子ども向け体操教室を運営するネイス（東京・千代田）は
30日、東証グロースに上場する。南社長に聞く。
――事業概要と強みは。

「子ども向け体操教室と発達支援事業の2軸で展開。体操
教室は講師不足が課題だが、独自の育成体制をつくり184
の教室を展開している」

「創業以来、コロナ禍以外は増収増益で、体操教室として
は初めての上場となる」

「先生1人当たり最大8人（未就園児クラスは4人）の少人
数制で、褒める指導や対話を重視したレッスンを行う。体操
選手を育てるわけではなく、子どもの社会性などの教育に
重点を置いている」
――上場の狙いと調達資金の使い道は。

「あえてスタンダードではなくグロースを選んだ。市場改革に
より5年以内に時価総額100億円が求められるが、厳しい
環境に挑戦することで成長を加速させたい」

「約3億円を調達し、国内外での出店拡大に充てる。国内で
は4～5年で体操教室数を現在の184カ所から500カ所に
増やす計画。海外は8月のマレーシアでの初出店を手始め
に、東南アジアで数年以内に2桁出店を目指す」
――今後の成長戦略は。

「上場は出口ではなく入り口。中期的には体操教室500カ
所と発達支援教室30カ所、会員数15万人の達成を目指
す。加えて、小学校高学年から中学生を対象とした新規事
業も始める。学校では学びにくい実生活に役立つリテラシ
ー教育を提供する」
――株主還元の方針は。

「現時点で配当は実施しないが、今後の成長や業績を踏ま
え、前向きに検討していく」

（2026年6月22日／日本経済新聞）
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