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たいと思います。
　このセミナーの背景には、私ども
FIAが昨年1年間にわたって実施して
きた会議があります。理事企業だけで
はなく、正会員企業各社から事業責任
者レベルの方にお集まりいただき、事
業責任者会議という会議体を設けて議
論を重ねました。ここでいう事業責任
者とは、店舗運営全体を把握し、さま
ざまなプロセスを経ながら事業に携わ
っている方々です。その会議では、今
後FIAとして取り組むべき課題やキー
ワードを抽出し、提言としてまとめま
した。今日のお話にも、その取り組み
の中で出てきた議論や情報が多く盛り

松村　皆様、本日はお忙しい中、私ど
も日本フィットネス産業協会のセミナ
ーにお越しいただき、ありがとうござ
います。「WTP（支払意思額）と総
合型クラブの提供価値の再定義」をテ
ーマに、90分のセミナーを進めてい
きます。WTPは「Willing to Pay」の
略で、「支払い意思額」を意味します。
ハードであれば機能、ソフトやサービ
スであれば質やクオリティについて、
「この機能、このサービスなら、この
価格で納得して払える」と感じていた
だける金額を、WTPと定義していま
す。本日は、フィットネス事業におけ
るWTPを軸に、皆さんと考えていき

込まれています。本日ご登壇いただく
お三方は、その事業責任者会議に積極
的に参加いただいた皆様です。そうし
た背景を踏まえて、今日は議論を進め
ていきます。
　本日ご登壇いただくパネリストの
方々をご紹介します。コナミスポーツ
株式会社執行役員施設事業本部本部長
の上柿仁司さんです。よろしくお願い
いたします。続いて、昨年の事業責任
者会議で議長を務めていただいた、株
式会社ティップネス経営マネジメント
本部シニアコーディネーターの妹尾有
信さんです。よろしくお願いいたしま
す。そして、三重県からお越しいただ
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WTP（支払意思額）と
総合型クラブの提供価値の再定義

（前編）

フィットネス業界では、24時間ジムやブティック型などの業態が急速に拡大している。
その一方で、総合型クラブは施設に関わるコスト上昇や人材不足など、さまざまな課題に直面している。

総合型クラブが持つ本来の価値とは何か。
コロナ禍を経た顧客ニーズの変化と、これからの総合型クラブのあり方について考える。今回は、その前編である。

今月のトピックス

2026年7月9日（木）13：00～14：30
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らはFIAの事業責任者会議のメンバー
として、さまざまな議論にも参加して
きて、今回、このような場で皆様とお
話しする機会をいただきました。
　続いて、会社について簡単にご紹介
します。コナミスポーツ株式会社は、
「スポーツの力で地域課題を解決し、
人に笑顔を、街に活力を届ける」をミ
ッションに事業を展開しています。
　現在、全国で442施設を運営してい
ます。直営事業であるコナミスポーツ
クラブに加え、近年は「ピラティスミ
ラー」というピラティスのジムも展開
しており、合わせて200を超える施設
があります。そのほか、官民連携によ
る受託施設も200を超え、全体で400
を超える施設を運営しています。近年
の業績についてはご覧いただいている
通りですが、コロナ禍から徐々に回復
し、事業としてもしっかり回復してき
たと感じています。今期も、皆様と同
様に、目標達成に向けて取り組んでい
ます。セミナーのテーマに沿って、皆
様と有意義な議論ができればと思いま
す。よろしくお願いいたします。

妹尾氏と
ティップネスの紹介

妹尾　続いて、ティップネスの妹尾か
ら、自己紹介と会社概要をご説明しま
す。今日リハーサルをしていたら、こ
ちらの顔写真について「AI加工されて
いるのではないか」という疑惑が出ま
して（笑）。実物と見比べていただけ
ればと思います。決してそのつもりは
なかったのですが、どうやらそういう
処理になっているようです（笑）。
　私がこの業界に携わるようになった
のは1985年、20歳のときです。九州
のエグザス博多、現在のコナミスポー
ツさんの前身にあたる施設で、学生時
代にアルバイトを始めたのが、この業
界に入ったきっかけです。当時のエグ
ザスの九州ブロック長が、FIA専務理

いた、ベストパートナー株式会社常務
執行役員、ベスパスポーツクラブを運
営されている伊藤裕久さんです。よろ
しくお願いいたします。では、簡単に
自己紹介と会社紹介をしていただきま
す。

上柿氏と
コナミスポーツの紹介

上柿　上柿です。よろしくお願いいた
します。自己紹介と会社紹介をさせて
いただきます。現在49歳で、1999年
に旧ピープルに入社しました。その際、
現在FIA専務理事を務める吉田さんに
最終面接をしていただき、入社しまし
た。その後、クラブのフィットネス、
スイミング、スタジオなどの現場業務
を5年ほど経験し、27歳で支配人を務
めました。その後は店舗、本社業務、
兵庫・関西エリアの店舗統括、経営管
理、法人営業など、さまざまな仕事を
経験しました。もともとは、スポーツ
クラブでしっかり指導したいという思
いで入社しました。振り返ると、さま
ざまなキャリアを経験できたことが、
現在の自分を形づくっていると感じて
います。2022年に執行役員となり、
現在はコナミスポーツクラブブランド
の事業責任者を務めています。昨年か

事の吉田正昭さんでした。それ以来、
40年にわたってお付き合いいただい
ています。その後、スポーツ機器のセ
ノー（株）で民間フィットネスクラブ
向けの営業を担当し、2002年にティ
ップネスへ転職しました。ティップネ
スでは24年、現在で25年目になりま
す。これまでさまざまな事業や営業部
門に携わり、直近では10年間、10期
にわたって執行役員を務めました。今
年6月、社長の清水から声をかけても
らい、「妹尾くん、定年退職お疲れ様
でした。そして10期の執行役員、お
疲れ様でした」と言われて、ようやく
肩の力が抜けました。現在は、比較的
自由に仕事をさせてもらっています
（笑）。
　ティップネスで最も長く経験したの
が営業推進部です。企画部門と店舗の
営業部門の間に立ち、全社施策を推進
する部署です。毎月の支配人会議や四
半期・半期の店舗戦略検討会などをマ
ネジメントし、全体の営業数値につい
てPDCAを回し、全社予算の達成に導
く役割を担っていました。そのため、
会費単価、会員数、収入の関係につい
ては、会社全体だけでなく個々の店の
状況も見ながら7年間にわたってマネ
ジメントしてきました。そうした経験
も踏まえて、お話ししたいと思います。
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ですが、当社は業務委託を受け、ブラ
ンドづくりから運営まで一緒に携わっ
ています。WELL HACK GYMも、男
女比は4対6程度で、若い女性という
よりは、団塊ジュニア世代を中心とし
た、やや年齢層の高い女性にも支持さ
れています。24時間営業でありなが
ら、どちらかというとウェルネス寄り
のジムという位置付けです。現在は、
この2つの新たなブランドをどのよう
に展開していくかを検討しているとこ
ろです。また、先ほどのトップセミナ
ーでも共創について話がありましたが、
当社がこれまで約40年間にわたって
培ってきたノウハウやコンテンツを、
今後は同業の皆様にも提供していきた
いと考えています。何かお困りのこと
がありましたら、ぜひお声がけいただ
ければと思います。
　続いて、店舗網についてです。ご覧
いただいている通り、当社は首都圏に
約150店舗を展開しており、ファスト
ジムを含めると、非常に首都圏に集中
した店舗網となっています。裏を返せ
ば、コロナ禍による打撃が大きかった
ということでもあります。地方に店舗
が分散していないため、緊急事態宣言
やまん延防止等重点措置の影響を強く
受けました。そのため、総合型クラブ
の中でも、回復がやや遅れていたとい
う認識です。日本テレビホールディン
グスの2025年の決算説明資料による
と、まさに回復途上にあるという状況
です。私からは以上です。ありがとう
ございました。

伊藤氏と
ベストパートナーの紹介

伊藤　初めましての方もいらっしゃる
と思いますが、どうぞよろしくお願い
いたします。本日はFIAの責任者会議
のメンバーの一人として参加させてい
ただいております。私自身、どのよう
な立ち位置で参加すればよいのかと考

当時はキャンペーンの割引価格をいく
らにするか、「廉価版の会員を導入す
れば、新たな需要を掘り起こせ、会費
収入が増えるのではないか」といった、
数字を重視した考え方が中心でした。
お客さまにとっての価値をどう高める
かという視点が不足していたと、今日
このタイトルを見て改めて感じていま
す。私たちもまだ課題はありますが、
自戒の念も込めて、これからどうある
べきかを皆さんと一緒に考える場にで
きればと思います。
　続いて、ティップネスの沿革を簡単
にご説明します。ティップネスは
1986年に設立され、1987年に渋谷
店を開業しました。その後、さまざま
な合併を経ながら、複数のブランドを
展開してきました。当社のアイデンテ
ィティとしては、都心型のスタイリッ
シュな総合型クラブ、洗練された広告
クリエイティブ、そして最先端のグル
ープエクササイズやビジネスモデルと
いったものが挙げられます。こうした
ものは、当社の従業員の中にも脈々と
受け継がれていると考えています。一
方で、コロナ禍によって大きな打撃を
受け、コロナ前に計画していた3店舗
の新規出店以降、なかなか新たな取り
組みを進められない状況が続いていま
した。そうした中、昨年4月に元々草
加店があったビル内に「MiiBA」とい
う新しい24時間業態を開業しました。
一般的な24時間ジムでは、男女比が8
対2や7対3程度になることが多いと思
いますが、MiiBAは男女比がほぼ5対
5となっています。「カフェ時々ジ
ム」をコンセプトに、カフェをメイン
に据えたジムを展開しており、これま
でとは異なる新しいターゲット層に支
持されるブランドになったと感じてい
ま す 。 そ の 後 、 「 W E L L  H A C K 
GYM」という新たなブランドにも取
り組んでいます。こちらは、日本テレ
ビ放送網を中心とする当社の親会社日
本テレビ放送網が経営主体のビジネス

えていましたが、基本的には地方の総
合スポーツクラブの代表という立場に
なるのかなと思っています。私どもが
事業を展開している伊勢市は、人口約
12万人の地域です。そこに総合スポ
ーツクラブが2～3施設あるという、
典型的な地方型の市場です。その中で、
比較的規模の大きい総合スポーツクラ
ブを運営しており、現在はコロナ禍か
らの回復に向けて、さまざまな取り組
みを進めています。大手クラブのお二
方と比べると店舗数も少ないですが、
今日はさまざまなお話を伺いながら、
私自身も皆さんからご意見やご感想を
いただき、勉強させていただきたいと
思っています。どうぞよろしくお願い
いたします。
　それでは、少し自己紹介をさせてい
ただきます。私の会社はベストパート
ナー株式会社で、三重県伊勢市に本店、
いわば1号店を構えています。スポー
ツクラブ事業では常務執行役員を務め
ています。また、昨年、ベストパート
ナースイミングスクール津株式会社を
設立し、そちらの代表取締役を務めて
います。こちらは後ほどお話しします
が、スイミングスクールのM&A事業
として展開を始めたものです。その他
の役職については資料に記載していま
すが、現在の活動の中心は、一般社団

2026年（令和8年）9月18日
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なり悩みました。ただ、M&Aにはさ
まざまな形があるのだと実感しました。
建物が賃貸だったため、事業として成
立する可能性があると判断し、川合町
店を某スイミングスクールから承継す
ることになりました。
　また、当社のベストパートナー株式
会社では、スポーツクラブ以外にも、
ガソリンスタンド、農業、飲食など、
さまざまな事業を展開しています。細
かな話になりますが、もともとはガソ
リンスタンドが当社の本業でした。現
在はそこから事業領域を広げ、スポー
ツクラブをはじめとする複数の事業を
展開しています。詳しい内容について
は、資料のトピックをご覧いただけれ
ばと思います。本日は、私自身も皆さ
んのお話を伺い、勉強させていただき
たいと思っています。そのような思い
で参加させていただいておりますので、
どうぞよろしくお願いいたします。

松村氏の紹介

松村　はい、ありがとうございました。
それでは進めさせていただきたいと思
います。ちなみに、私も少しだけ自己
紹介をさせていただきます。1分ほど
ですが、年齢が分かってしまうかもし
れません。私は1980年代に、ユナイ
テッドスポーツクラブエグザスという
店舗でジムインストラクターとしてキ

法人日本スイミングクラブ協会です。
本部理事を務めるほか、泳力認定の委
員長も務めています。泳力認定は、現
在、受講者・合格者が10万人を超え
ている事業で、その委員長を務めてい
ます。実は、一般社団法人日本スイミ
ングクラブ協会の中でも、最大の収益
事業の一つとなっています。また、東
海支部でも活動しており、機関誌の発
行などにも携わっています。そのほか、
日本民間教育協会にも所属しています。
学習塾やスポーツなど、子どもたちの
学びに関わるさまざまな事業者が参加
している協会です。経済産業省や文部
科学省などとも連携しながら、子ども
に関わる事業を推進していこうという
活動に参加しています。これまでの経
歴については資料をご覧いただければ
と思います。
　では、当社について紹介させていた
だきます。当社は総合型スポーツクラ
ブとして、25メートルプールを2面備
えたスイミングスクールとフィットネ
スクラブを運営しています。スイミン
グとフィットネスの双方に力を入れて
いる、併設型のスポーツクラブです。
25メートルプールを2面備えている施
設は、地方の総合型スポーツクラブと
しては珍しいのではないかと思ってい
ます。1989年にスポーツクラブをオ
ープンし、現在の会員数は資料に記載
しているとおりです。その後、2002
年に「松阪店」を開業しました。名古
屋方面に向けて一つ事業エリアを広げ
た形で、こちらでも大型の総合スポー
ツクラブを運営しています。そして、
先ほどお話ししたスイミングスクール
のM&A事業として、昨年9月には津市
のスイミングスクールを事業承継しま
した。47年間続いてきたスイミング
スクールを引き継いだものです。さら
に今年に入り、同じく大型店舗の隣に
「川合町店」を開業しました。この事
業承継については、もともとの会員数
が非常に少なかったため、私自身もか

ャリアをスタートさせました。当時は
会員数が7,000人もいる、今では考え
られないほどの超満員のスポーツクラ
ブでした。そこでインストラクターと
して経験を積み、その後、西武百貨店
が運営していたリボン館というスポー
ツクラブに移り、指導や法人営業、個
人営業などを経験し、その後、AFAA 
JAPANというフィットネスインスト
ラクターの資格認定と教育を行う団体、
そしてメーカー企業における健康関連
の新規事業参加等を経て現在に至りま
す。
　まず最初に、現状について問題提起
をさせていただきます。今回のテーマ
は「価格価値」という観点から、総合
型クラブの価値を改めて見直してみよ
うというものです。そのためには、ま
ず我々が現在どのような課題を抱えて
いるのかを整理し、その上で、今後ど
のように価値を提供していくべきかを
考える必要があります。最初の前段で
は、総合型クラブにとって少しネガテ
ィブに聞こえる話も出てくるかもしれ
ません。その点はご了承いただければ
と思います。

成長市場の裏側で進む
業界の二極化
 
松村　ここからは、帝国データバンク
のデータをもとに、フィットネス業界

2026年（令和8年）9月18日
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人を突破している事業者もあります。
その特徴は、FCを中心としたビジネ
スモデルで、固定費が低く、利益率が
高く、店舗運営の効率も高いところで
す。営業利益率も公表値では20％程
度とされており、非常に突出した収益

の動向を見ていきます（図１）。現在、
業界全体としては盛況ですが、業績を
見ると二極化している状況がうかがえ
ます。黒字転換している事業者がいる
一方で、依然として赤字に苦しんでい
る事業者もあります。現在の日本のフ
ィットネス産業のトレンドを一言で表
すなら、市場全体は大きく成長してい
るものの、すべての事業者が利益を上
げているわけではないということです。
事業者間の二極化が顕著になっていま
す。特に2024年から2026年にかけ
ては、コロナ禍からの回復期を経て、
競争の段階に入ってきています。これ
からは店舗数だけではなく、利益率や
会員継続率がより重要視される時代に
なってきているのではないかと考えて
います。24時間ジムや、チョコザッ
プさんのようなビジネスモデル、エニ
タイムフィットネスさんのような業態
が店舗数を急速に増やしている一方で、
総合型クラブは、コナミスポーツさん
やティップネスさんからもお話があっ
たように、売上自体は回復しています。
ただ、以前ほどの高収益体質ではなく
なってきているのではないかという状
況が見えてきています。店舗数の推移
を見ると、この5年間で特に増えてい
るのは、無人ジム、マシン特化型ジム、
ピラティススタジオなどです。一方、
総合型クラブは、店舗の整理や集約が
進み、減少傾向にあります。これが現
在の大きなトレンドの一つではないか
と思います。
　店舗の業態別に見ると（図２、図
3）、24時間ジムやピラティススタジ
オは急増しています。また、女性専用
の特化型小型ジムも増えています。パ
ーソナルジムについては、さまざまな
情報を見る限り、現在は横ばい、ある
いは淘汰やピークアウトの段階に入っ
ているのではないかと感じる動きも見
られます。一方、エニタイムフィット
ネスさんのように、全国で約1,200店
舗まで規模を拡大し、会員数も100万

性を持つビジネスモデルだといえます。
こうした業態が、現在どんどん成長し
ているという状況です。
　総合型クラブについては、売上は回
復している一方で、人件費や光熱費、
プールの維持費、修繕費などが大幅に

2026年（令和8年）9月18日
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図3

図4
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た（図５）。その内容をいろいろな角
度から整理・分析したところ、総合型
クラブの強みとして、まず挙げられる
のは「人」です。本質的には、人がい
て、専門家がいて、優れた教育システ
ムがある。インストラクターがきちん
とお客さまとコミュニケーションを取
り、運動を継続できるようにサポート
する。これは総合型クラブの大きな強
みだと思います。また、顧客のセグメ
ント化が可能であることも強みです。
さまざまな施設やサービスがあるため、
高齢者から若年層まで、グループエク
ササイズが好きな方から、黙々とトレ
ーニングをしたい方まで、幅広い顧客
に対応できます。さらに、コンテンツ
開発力や、多様な運営オペレーション
も強みです。広い延べ床面積を活用し、
さまざまなサービスを提供できること

増加しています（図４）。こうしたコ
スト上昇が、経営を厳しいものにして
いることは否めません。これが、現在
の総合型クラブを取り巻く大まかなト
レンドではないかと考えています。総
合型クラブの事業構造を見てみると、
競争が激化する一方で、消費者の節約
志向も強まっています。急激なインフ
レが進む中で、消費者の節約志向はさ
らに広がっています。その一方で、人
件費、水道光熱費、建築費などの原価
は上昇しています。さらに、CAPEX
投資など、大規模な投資を行った場合
には、その投資回収も必要になります。
こうしたコストや投資負担が、依然と
して大きく残っている状況です。この
マトリックスを見ていただくと、ブテ
ィック型や24時間ジムがどんどん増
えている一方で、総合型クラブは横ば
いです。コストが上昇する中で、今後
どう対応していくかが課題になってい
ます。勢力マップを見ると、縦軸が価
格、横軸が面積の広さを示しています。
現在、特に勢いがあるのは、急増して
いるブティック型や24時間ジムです。
この図には入っていませんが、最近で
は2,980円の完全無人型ジムであるラ
イフフィットさんも、300店舗を超え
る勢いで店舗を増やしています。こう
した低価格・省人化型の業態が、現在
非常に勢いを増しているという状況で
す。

コロナ禍を経て
フィットネスクラブの価値は
変化したか？

松村　では、ここからパネルディスカ
ッションに入っていきたいと思います。
まず皆様にご意見をいただきたいのが、
「総合型クラブの価値とは何なのか」
ということです。ここを一度、改めて
考えてみたいと思います。先ほども申
し上げましたが、昨年1年間の事業責
任者会議でさまざまな議論を行いまし

も、総合型クラブならではの特徴だと
思います。
　一方で、弱みもあります（図６）。
例えば、スタジオインストラクターに
ついては、以前のように若いインスト
ラクターが次々と入ってくる状況では
なくなっています。また、人件費が高
騰する中で、優秀な人材を採用するこ
とも難しくなっています。その結果、
専門性の低下が見えてきているという
課題もあります。もう一つは、サブス
ク型の会費体系が生む不公平感です。
例えば、月会費1万2,000円で、すべ
ての施設をいつでも利用できるという
仕組みがある一方で、「自分はジムだ
けでいい」「ZUMBAだけできればい
い」というお客さまもいます。それで
も一定の会費を支払わなければならな
い。このような不公平感が、24時間

2026年（令和8年）9月18日
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らっしゃるでしょうか。

〇地域の顧客のニーズに最適化
上柿　お客さまがフィットネス施設に
求める価値については、例えば「運動
してすっきりしたい」「リラックスし
たい」「健康になりたい」といった、
本質的な部分は、コロナ禍前もコロナ
後も基本的には変わっていないと考え
ています。ただ、この5～6年の間に、
さまざまなプレーヤーが増えてきまし
た。その中で、総合型スポーツクラブ
としてのポジショニングをどう明確に
していくのか。そこについては、各社
が意思を持って取り組んでいく必要が
あると考えています。つまり、周辺環
境が変わってきたということです。
　もう少し具体的にお話しすると、先
ほど事業責任者会議のSWOT分析が
出ていましたが、周辺環境が変化する
中で、それぞれのクラブがどのように
フィットしていくかが非常に重要だと
思っています。私どもが先ほどお伝え
したミッションにもあるように、いか
に地域課題を解決し、お客さまに選ば
れるかということだと思います。大き
な問いとしては、「あなたの顧客は誰
なのか」「その顧客にとっての価値は
何なのか」。この二つの問いに対して、
どう答えを出すかということではない
でしょうか。どこまでいっても、人を
介した事業だと弊社では考えています。

ジムやブティック型施設の台頭によっ
て、より意識されるようになっている
のではないかと思います。
　一方、「機会」という面では、大き
な可能性があります（図７）。超高齢
化によって医療費が高騰し、健康関連
の支出も増えています。その一方で、
物価が上昇し、給与がそれに追いつい
ていないという状況もあります。そう
した中で、できるだけ病院に行かず、
自分自身で健康を管理する、いわゆる
セルフヘルスケアの重要性は高まって
います。健康のインフラとしての総合
型フィットネスクラブにとって、これ
は大きな機会になるのではないかと考
えています。こうした背景を踏まえて、
これから議論を進めていきたいと思い
ます。
　まず最初に、お三方にお伺いしたい
のは、「コロナ前と比較して、お客さ
まがフィットネス施設に求める価値は
変わったのか」という点です。先ほど
の説明にもあったように、総合型クラ
ブは、料金や立地に加えて、ジム、ス
タジオ、プール、スパ、ラウンジなど、
さまざまな機能を備えています。一方、
24時間ジムなどは機能を絞り込み、
非常にシンプルなビジネスモデルにな
っています。こうした違いを前提とし
て、コロナ禍前と比較して、顧客がフ
ィットネス施設に求める価値は変わっ
たのか。皆さんはどのように感じてい

施設という「箱」を持っている以上、
それぞれの商圏にどのようなお客さま
がいるのか。そして、その方々がどの
ようなニーズを持っているのか。そこ
に自分たちのサービスをどうフィット
させていくかが、非常に重要なのでは
ないかと考えています。

〇情緒的な価値へと変化
妹尾　コロナ前と比較して、顧客が総
合型フィットネス施設に求める価値は
変わったと思います。ただ、これは誰
をターゲットにするかによっても変わ
ります。既存のお客さまについては、
求めるものはそれほど変わっていない
かもしれません。一方、生活者全体で
見ると、フィットネス施設に求める価
値は大きく変化しているのではないで
しょうか。そもそも、これはコロナを
きっかけに変わったというよりも、コ
ロナ以前から「モノ消費」から「コト
消費」「イミ消費」「エモ消費」へと、
消費者の価値観が変化してきたことが
大きいと思います。それに合わせて、
総合型クラブの価値も変わってきまし
た。以前は「ジムとスタジオとプール
が使える」といった機能的な価値が中
心でした。そこから、「レッスンを受
けて爽快だった」「楽しかった」「個
別のカウンセリングで親身に対応して
もらえた」といった、経験価値が重視
されるようになってきたと思います。
　最近では、さらにそのクラブに所属
し、実際に成果が出ることによって、
「このトレーナーだから」「このブラ
ンドだから」といった信頼につながっ
ていく。もっと言えば、自分自身が取
り組んだ結果として得られた成果その
ものが、価値になっているのではない
でしょうか。そういう意味では、顧客
が求める価値は確実に変化してきたと
思いますし、コロナ禍を経て、その流
れに拍車がかかったのではないかと考
えています。以前は、ポスティングチ
ラシや折り込みチラシに施設のパース

2026年（令和8年）9月18日
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っています。
　一方で、最近は近隣に24時間ジム
などの施設が相次いで出店しています。
その影響もあり、若年層の入会が少な
くなってきました。一般的に「スポー
ツクラブで運動する」ということに対
する環境や価値観そのものが変わって
きたのだと思います。「ベスパの会費
は高いな」「あれだけ大きな施設は、
自分にはそこまで必要ないな」と感じ
る方も出てきています。周辺環境の変
化によって、施設に求められる価値観
が少しずつ変わってきたということで
す。ただ、既存の会員の皆さんには非
常に満足して通っていただいていると
感じています。一方で、長く通ってい
ただいている方が、入会時には50歳
だったのが、今では90歳近くになる
というケースもあります。年齢を重ね
る中で健康上の問題が生じたり、さま
ざまな事情で退会される方も少しずつ
増えてきました。そうした方々に対し
ても、何らかのフォローができればと
思っています。長く通っていただいた
方の人生に寄り添いながら、さらにク
ラブの価値を高めていきたいと考えて
います。
　私の結論としては、総合型スポーツ
クラブそのものの価値は変わっていな
いと思っています。その価値を、これ
からさらに高めていくことが、私たち
の務めなのではないかと考えています。
以上です。

（次号へ続く）

図を載せ、「大きな施設にジム、スタ
ジオ、プールがあり、こんなレッスン
が受けられます」と訴求すればよかっ
た。しかし今は、求められる価値がよ
り情緒的なものへと移っています。で
は、それを広告でどう表現するのか。
総合型クラブにとっては、非常に難し
い時代になっているのではないかと思
います。

〇本質的な価値は変わらず、
　さらなる向上へ
伊藤　先ほどお話ししましたように、
私は地方型のスポーツクラブを運営し
ています。施設の規模は大きく、地域
で41年にわたって事業を続けてきま
した。その意味では、もともと地域か
らの信頼価値があると考えています。
「ベスパはどこにあって、どんなとこ
ろなのか」ということを地域の皆さん
によく理解していただいており、地域
貢献を軸に運営してきました。その中
で、総合型スポーツクラブの価値その
ものは、私は変わっていないと思って
います。スイミングスクールでは、0
歳から上は97歳までの方に通ってい
ただいています。そこにフィットネス
クラブを併設しており、こちらは18
歳以上を対象としています。そう考え
ると、総合的には0歳から90歳を超え
る方まで利用できる施設です。40年
以上続けてきたことで、4世代にわた
って通っていただくケースも出てきま
した。かつて0歳だったお子さんが成
長してフィットネスクラブに戻ってき
て、さらにその後、おじいさん、おば
あさんになるまで通っていただく。そ
ういう時代になりつつあります。その
意味では、地域に根ざした施設として
ブランドが確立され、信頼も厚いと感
じています。「スポーツクラブに行こ
うかな」と思ったときに、「まずはベ
スパを見に行ってみよう」「ベスパは
今どうなっているんだろう」と考えて
いただけることは、大きな価値だと思

2026年（令和8年）9月18日
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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！
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フィットネスクラブマネジメントコーナー
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フィットネスクラブマネジメントコーナー
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NEW MEMBERS 新規加盟企業紹介

株式会社コラントッテ

株式会社Photosynth

▶▶▶企業PR
コラントッテは独自の磁気テクノジーで、装着部位の血行を改善・コリの緩和を
促す医療機器メーカーです。
「本気の笑顔の実現」を理念に掲げ、
機能性とファッション性を両立した磁気ネックレスや、
「心地よい睡眠環境を考える」ブランドの【RESNO】からリカバリーウェアを展開。
フィットネスクラブの会員様や従業員の皆様に、健やかで幸せな人生を実感でき
る製品・サービスを提供し、フィットネス業界の発展に貢献したいと考えております。

▶▶▶Photosynth（フォトシンス）について
株式会社Photosynthは、「人手に依存しない、自律型の物理空間で、社会を自
由化する」をビジョンに掲げるIoTベンチャーです。スマートロック「Akerun（アケ
ルン）」を軸に、ギグワーカーが施設運営を代行する「Migakun（ミガクン）」などの
サービスを展開し、少子高齢化に伴う労働人口減少という社会課題に対して、あ
らゆる施設や空間を無人化・省人化するためのソリューションを提供しています。
フィットネスクラブやスポーツ施設の運営現場でも、人手不足の中でいかに運営
品質を維持するかが大きな課題となっています。私たちは、施設運営に関わる
様々な業務の効率化を通じて、フィットネス業界の発展に貢献してまいります。

▶▶▶店舗・施設の運営効率化を実現するAkerun×Migakun
Akerunは、既存のドアに後付けするだけで導入できるスマートロックを活用した
クラウド型入退室管理システムです。鍵の受け渡しや紛失リスクをなくし、複数
店舗・拠点の入退室状況の確認、スマートキーの発行・剥奪、アクセス権限をクラ
ウド上で一元管理できます。
Migakunは、清掃・受付・施設保全業務などの施設運営を代行するサービスです。
高品質なギグワーカープラットフォームを活用し、最適化された業務設計をはじめ、
上流から下流までの施設運営サービスを提供します。利用企業はコア業務への
柔軟なリソース活用、施設の管理・運営効率の向上、無人化・省人化による人手
不足対策を実現できます。
このAkerunとMigakunを組み合わせることで、入退室管理と施設運営代行をワ
ンストップで実現。少人数のスタッフでも高い運営品質を維持できる運営体制づ
くりを支援し、多店舗展開されるフィットネスクラブ・スポーツ施設様の省人化・無
人化ニーズにトータルでお応えします。

▶▶▶主要商品・サービス
①主要商品＿TAOネックレスシリーズ(会員様向け物販可)

②サービス＿従業員様向け福利厚生サイト
コリや血行、睡眠でお悩みの従業員様に、医療機器認証を受けた本物の健康ギ
ア「コラントッテ」を特別価格でご案内します。
初期費用なし、送料サービス、個人決済となり、貴社にご負担なく導入することが
可能です。
是非、ご検討ください。

【企業概要】
会社名	 ●	 株式会社コラントッテ
代表者	 ●	 小松　克已
所在地	 ●	 〒542-0081
	 	 大阪府大阪市中央区南船場2-10-26
設立	 ●	 1997年10月
資本金	 ●	 4億8,940万円
担当者名	●	 営業統括本部　高浜　亮
連絡先	 ●	 TEL：06-6258-7350
	 	 FAX：06-6258-7360
e-mail	 ●	 takahama@colantotte.co.jp
URL	 ●	 https://colantotte.co.jp

【企業概要】
会社名	 ●	 株式会社Photosynth（フォトシンス）
代表者	 ●	 代表取締役社長　河瀬　航大
所在地	 ●	 〒108-0014
	 	 東京都港区芝 5-29-11 G-BASE田町15階
担当者名	●	 コマース営業部　スポーツDXグループ
	 	 課長　中川　凌
連絡先	 ●	 TEL.070-1380-1005
e-mail	 ●	 commerce-sports@photosynth.co.jp 
URL	 ●	 https://photosynth.co.jp/

賛助会員加盟企業    Associate member

賛助会員加盟企業    Associate member

立体的な磁気の効
果で広範囲に働き
かけ、首全体の血
行改善・コリ緩和

TAOネックレス
AURA
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300ポンドから
100ポンド以上の
減量に成功

　かつて大学でテニス選手だったホセ

·ミランダ氏は、50代後半に差し掛か

る頃、体重が300ポンド（約136kg）

を超え、心臓の不調も抱えており、生

活を変える必要があると痛感していま

した。フロリダ州ウェストンにある

「ミッドタウン・アスレチック・クラ

ブ」のFacebook広告を目にした彼は、

「またラケットを握ってみようか」と

いう漠然とした思いで入会しました。

　現在62歳になったミランダ氏が成

2026年（令和8年）9月18日

ショーン・キャラハン著 松村 剛翻訳

コミュニティを育む

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！

テニスがミッドタウンのコミュニティを形成する際のアプローチのモデルとなっている。
人と人とのつながりを促すテニスのこうした特性は、

ミッドダウンにおけるパドルやピックルボールにも当てはままるという。
コミュニティとウェルネス、

そしてブランドのDNAに深く刻まれたテニスへのミッドタウンのコミットメントを反映するプログラムは、
将来的にミッドタウンの新たな会員獲得につながる可能性も十分に秘めているのである。

Midtown Athletic Clubはアメリカ、カナダで8か所に施設を展開するハイエンドクオリティクラブです。

Midtown Athletic Club（ミッドタウン・アスレチック・クラブ：以下、ミッドタウン）は、
テニス・プログラムという自らのルーツを活かし、

持続力のあるコミュニティ・モデルを築き上げました。
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スをしてほしいと願っているのです」

　2022年に91歳で亡くなったアラン

氏は、コミュニティづくりへの情熱を

持ち続けました。その使命こそが、

75年以上にわたり、クラブとしても

ビジネスとしてもミッドタウンを成長

させてきた原動力となっています。

「アランは『帰属意識（居場所がある

こと）』を軸にビジネスを築き上げま

した」と、ミッドタウンのマーケティ

ング担当副社長であるオードラ·マク

ドナルド氏は語ります。「彼は、テニ

スは万人のためのものであり、テニス

こそがコミュニティの一員であるとい

う感覚をもたらす手段だと心から信じ

ていたのです」

真の「サード・プレイス
（第三の居場所）」

　この哲学がもたらした成果を見れば、

その価値を否定することは難しいでし

ょう。親会社であるテニス·コーポレ

ーション·オブ·アメリカ（Tenn is 

Corporation of America）の傘下で、

ミッドタウン（Midtown）は現在8つ

のクラブを運営しています。シカゴに

ある創業の地（旗艦店）に加え、シカ

ゴ郊外に3拠点（バノックバーン、パ

ラタイン、ウィローブルック）、そし

て州外に4拠点（アトランタ、モント

リオール、ニューヨーク州ロチェスタ

ー、フロリダ州ウェストン）を展開し

ています。

　シカゴにある創業時の拠点は現在、

57万平方フィート（約5万3000平方

メートル）もの広さを誇る施設へと生

まれ変わりました。テニスは依然とし

てクラブの中核をなす存在ですが、パ

し遂げたことは、単にテニスを再開し

たというレベルをはるかに超えるもの

でした。入会から5年近くが経った今、

彼は100ポンド（約45kg）以上の減

量に成功し、同クラブの55歳以上向

けテニスチームの一員として他クラブ

との対抗戦にも出場しています。

　また、ウェイトトレーニングや「カ

ーディオ·テニス（音楽に合わせてテ

ニスの動きを取り入れた有酸素運

動）」にも参加し、クラブ内のレスト

ランの常連客でもあります。

「スタッフは、まるで何年も前からそ

こに通っているかのように接してくれ

ます」と、ミランダ氏はミッドタウン

のスタッフについて語ります。

テニスは万人のためのもの
コミュニティづくりにも最適

　ミランダ氏のこうした体験談は、故

アラン·G·シュワルツ氏の心を温める

ような成果と言えるでしょう。シュワ

ルツ氏は1970年、シカゴにて父ケビ

ー氏と共にミッドタウン·アスレチッ

ク·クラブ（当時は「ミッドタウン·テ

ニス·クラブ」）を共同設立しました。

当時、アラン氏と父が求めていたのは、

シカゴで一年中テニスができる場所で

した。そこで彼らは、バックタウン、

リンカーン·パーク、ローガン·スクエ

アという3つの地区が交差する場所に

土地を確保し、インドア·コートを建

設したのです。しかし、彼らが築いて

いたのは単なるコートではなく、一つ

の「コミュニティ」でした。

「私たちはテニスという競技を愛して

います」と、アラン氏は当時語ってい

ました。「世界中のすべての人にテニ

ドルボールやピックルボールといった

他のラケットスポーツにも新たな活力

を吹き込んでいます。

　さらに、フィットネスやウェルネス

のクラス、フリーウェイトエリア、プ

ール、スパ、地産地消（ファーム·ト

ゥ·テーブル）を掲げるレストラン、

そして55室の客室を備えたホテルま

で併設されています。これらは、

2017年に完了した総額8000万ドル

規模の野心的な改修プロジェクトの一

環として整備されたものです。

「フィットネスセンターを併設したホ

テル」とは逆の発想で、ミッドタウン

は「最高級のホテルを併設した最高級

ジム」と言えるでしょう。このコンセ

プトは、コーネル大学のホテル経営学

部を卒業したスティーブン·シュワル

ツ氏（アラン氏の息子）のアイデアか

ら生まれました。

　多国籍投資銀行·金融サービス企業

であるパイパー·サンドラー（Piper 

Sandler）のマネージング・ディレク

ター、ブライアン・スミス氏は次のよ

うに語ります。「スティーブンは、単

なるフィットネス施設から進化を遂げ

る動きの最前線にいました。彼は常に、

既成概念にとらわれず、革新を起こす

ことを恐れませんでした」

「Fitt Insider（フィットインサイダ

ー）」の創設者であるアンソニー・ヴ

ェナーレ氏は、ミッドタウンのような

クラブについて、「もはや単なるフィ

ットネス施設の枠を超えています。そ

こはサードプレイス（第三の居場所）

であり、ライフスタイル施設のような

存在です」と評しています。

　会員にとってのサード·プレイスと

なるべく、ミッドタウンは常にコミュ

2026年（令和8年）9月18日
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ルとなっています。このスポーツは人

とのつながりを育みます。なぜなら、

試合は一人ではできないからです。も

ちろん、ダブルスをプレーすれば、そ

のグループとしてのダイナミズムは飛

躍的に広がります。

　人と人とのつながりを促すテニスの

こうした特性は、ミッドダウンにおけ

るパドルやピックルボールにも当ては

まります。どのラケットスポーツにお

いても、ミッドタウンはクラブ内での

競技会や、外部リーグに参加する機会

を提供しています。

　Omni（オムニ）社のソリューショ

ンエンジニアであるウィリアム・ワト

キンスさん（31歳）は、2年前、トラ

イアスロンのトレーニングに必要なプ

ールを利用するために、シカゴのミッ

ドタウンに入会しました。その後、彼

はクラブのパドルチームの一つに加わ

り、ウィンターリーグでプレーしてい

ます。

「プレー後に一杯飲んだり、チームメ

イトと親しくなったり、対戦相手と気

さくに言葉を交わしたりといったパド

ルの文化は、本当に楽しいですね」と

ワトキンスさんは語ります。「普段の

生活では出会うことのない幅広い人た

ちと知り合えたことは、私にとって大

きなプラスになっています」

　ミッドタウンは、とかく孤独になり

がちな有酸素運動やウェイトトレーニ

ングさえも、グループでの活動に変え

ようと取り組んでいます。マンツーマ

ニティの構築を指針としてきました。

「新しいプログラムを導入する際、私

たちは決して個人の利用だけを想定し

て決定を下すことはありません」とマ

クドナルド氏は言います。「それはグ

ループでの活動であり、そこを通じて

コミュニティを見つけてもらうことを

意図しているのです」

　そしてそれこそが、特にコロナ禍に

よる社会的な孤立を経験した後、多く

の人々がフィットネスセンターに求め

ているものなのです。

「消費者は、特に若い世代を中心に、

健康とウェルネスを最優先事項として

います」とヴェナーレ氏は指摘します。

「その優先順位の高さゆえに、彼らは

人とのつながり、オフラインでの時間、

そして対面でのコミュニティも重視し

ています。『デジタル一辺倒』や『す

べてがデジタル化する』という風潮に

逆らうような動きなのです」 

「私たちが新たに導入するプログラム

において下す決定は、決して個人のた

めだけのものではありません。それは、

その活動を通じて、あなたにとっての

コミュニティを見つけられるような

『集団での活動』であることを意図し

ているのです」（マクドナルド氏）

先陣を切る
ラケットスポーツ

　テニスは、ミッドタウンがコミュニ

ティを形成する際のアプローチのモデ

ン指導を行うパーソナルトレーナーも

在籍していますが、クラブはメンバー

に対し、3～4人の少人数グループ

（ポッド）でトレーニングすることを

推奨しています。これもまた、コミュ

ニティを築くための一つの方法なので

す。

　フロリダのミッドタウンに入会した

キャリー·アーネットさん（34歳）は、

第2子の出産後に体形を整えようとし

ていました。それ以来、彼女は自身の

体だけでなく、社会的なつながりも大

きく変えることになりました。「以前

の私は、朝5時にジムへ行き、ヘッド

ホンをつけて黙々とワークアウトをし

て、さっと帰るようなタイプでした」

と彼女は言います。

　しかし、ミッドタウンではそのスタ

イルが変わりました。アーネットさん

はそこで、全く新しい友人グループに

出会ったのです。また、彼女はクラブ

内に託児施設があることも高く評価し

ています。ミッドタウンは「Kids 

Town（キッズタウン）」という施設

で1日2時間の無料託児サービスを提

供しており、そこでは次世代のテニス

プレーヤーやフィットネス愛好家、ウ

ェルネスに関心の高い人々が育まれて

います。

　ミッドタウンはウェルネス関連のサ

ービスも拡充しています。各クラブで

はヨガクラスやスパ体験が提供されて

おり、シカゴの施設には、健康的な食

事をコンセプトにした「ファーム·ト

2026年（令和8年）9月18日
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出源としても大きな役割を果たしてい

ます。

　これら8つのクラブでは2,000人以

上のフルタイム従業員が働いており、

さらに500人の季節労働者も雇用され

ています。従業員への特典として、ク

ラブの施設を利用することも推奨され

ています。

変わらぬ主役、テニス

　結局のところ、ミッドタウンの原点

はテニスにあります。アラン氏が築き

上げたこのブランドは、世界のテニス

界において重要な役割を果たしてきま

した。彼自身、かつてはウィンブルド

ン選手権への出場権を獲得した経験が

あり、全米テニス協会（USTA）の理

事長や国際テニス連盟（ITF）の副会

長も務めました。

　また、アラン氏は「ナショナル·テ

ニ ス · レ ー テ ィ ン グ · プ ロ グ ラ ム

（NTRP）」の開発にも貢献しました。

これは、テニスプレーヤーが自分に合

ったレベルの対戦相手やコミュニティ

を見つけるための指標となるものです。

というのも、6-0で負けるのも、逆に

6-0で勝つのも、どちらも面白みに欠

けるからです。

　しかし、アラン氏、そしてミッドタ

ウンによるテニスへの貢献は、まだ終

ゥ·テーブル（農場から食卓へ）」の

レストランも併設されています。

　ウェルネスを取り入れ、ヘルスクラ

ブのあり方という概念を広げようとし

ているのは、ミッドタウンだけではあ

りません。他のフィットネスブランド

も、会員が求めるウェルネス、フィッ

トネス、そしてコミュニティの追求に

おいて、自らをその中心に据えようと

しています。

　例えば、Life Time Fitness（ライフ

タイムフィットネス）はコンドミニア

ムを建設しており、Equinox（エキノ

クス）はホテル事業にも進出していま

す。

「ミッドタウン、ライフタイムフィッ

トネス、エキノクスはいずれも、ウェ

ルネスのための『聖域』とも言える空

間を創り出しています」とスミス氏は

語ります。「素晴らしい空間を提供す

れば、会員は喜んでより多くの対価を

支払うようになります。その収益がさ

らなる体験への投資を可能にし、好循

環（フライホイール効果）が生まれる

のです。」

　ミッドタウンの取り組みは、会員間

のコミュニティ形成にとどまりません。

シカゴのクラブで行われた大規模な改

修は、地域社会に対する信頼の証でも

ありました。シカゴをはじめとする各

地のミッドタウンクラブは、雇用の創

わっていません。今年後半に正式発表

される「アラン·G·シュワルツ·コミュ

ニティ·テニス·プログラム」を通じ、

ミッドタウンはUSTAおよびUSTAミ

ッドウエスト支部と連携し、シカゴ市

内の近隣公園でテニスに親しめる機会

を拡大しようとしています。

　このプログラムの一環として、ミッ

ドタウンはシカゴ公園局（Chicago 

Park District）のコーチ育成に取り組

むほか、シカゴ市民なら誰でも参加で

き、費用を低く抑えるか無料とした指

導プログラムへの資金提供も行います。

　このプログラムは、コミュニティと

ウェルネス、そしてブランドのDNA

に深く刻まれたテニスへのミッドタウ

ンのコミットメントを反映するもので

す。将来的には、このプログラムがミ

ッドタウンの新たな会員獲得につなが

る可能性も十分にあります。

　ミッドタウンのデータによると、テ

ニスプレーヤーは同施設の会員の中で

最も継続利用期間が長い層であること

が示されています。同クラブの調査に

よれば、彼らは最も深い「コミュニテ

ィの一員である」という感覚を抱き、

他のメンバーと最も強固な絆を築いて

います。

「友人は決して離れていかないもので

す」とマクドナルド氏は言います。

2026年（令和8年）9月18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８月の報道記事より）

改正食品衛生法、
施行後5年の対応策をとりまとめ
―「サプリメント」の
製造·加工時の届出必須化、
「健康被害情報の報告」義務化など

　厚生労働省は、「平成30年食品衛生法改正の施行後5

年を目途とした検討とりまとめ」を公表した。法施行（令和

2 年）から5年を目途に、施行状況について検討を行い、そ

の結果に基づき必要な措置を講じることと決められてい

た。

　このうち、サプリメントに関する事項では、小林製薬の

紅麹事案で課題とされた「サプリメントの規制の在り方に

関する検討」が挙げられた。

サプリメントの製造・加工の有無の届出必須化
　既存の営業許可・届出申請時に、「サプリメント」の製

造・加工に係る取り扱いの記載を必須とする。また営業途

中でサプリメントを製造・加工する/しないことになった場

合には、変更を届け出るようにする。

　今後は「サプリメント」に該当する食品である旨の表示

や営業者の連絡先等、「サプリメント」の表示の在り方に

ついても関係省庁で検討が行われる予定。厚労省では、

関係省庁との連携の下、本とりまとめで整理した課題や対

応方針を踏まえ、必要な法令改正などを行っていく、として

いる。

（2026年8月5日／専門誌：『食品と開発』製造者向け）

スポーツ飲料、熱中症に逆効果？
「ペットボトル症候群」の恐れ　
脱水症状時は経口補水液

　夏は熱中症対策としてスポーツドリンクや清涼飲料水を

飲む機会が増える。糖分を多く含む飲料を大量に飲み続

けると、のどの渇きや倦怠（けんたい）感などの「ペットボト

ル症候群」を引き起こす恐れがある。糖分の多い飲み物の

過剰摂取を避け、水やお茶などでこまめに水分をとること

が大切。

　ペットボトル症候群は正式には「清涼飲料水ケトーシ

ス」と呼ばれ、糖分を多く含む飲料を過剰に摂取すること

で血糖値が急上昇し高血糖状態になる。体は余分な糖を

尿と一緒に排出しようとするため、水分も失われ、さらにの

どが渇く悪循環。重症化すると意識障害を起こし、命に関

わる場合がある。20～30代の若い世代に多く見られる。

　一般的なスポーツドリンク1本（500ミリリットル）には

角砂糖7～10個分に相当する。25～35グラム程度の糖質

が含まれる。WHOは砂糖やブドウ糖などの「遊離糖類」

は1日のエネルギー総摂取量の10%未満に抑えるよう勧め

ており、1本で目安の半分近くになる。

　専門家は、「水分補給の基本は食事。普段の生活では、

足りない分は水かお茶で補うだけで十分」という。食事が

問題なくとれていれば、暑いときは1時間に100ミリリット

ルを目安に飲むとよい。朝食をしっかり食べることも熱中

症対策につながる。

　では、スポーツドリンクが有効な場面とは何か。目安は

「服を取り換えたくなるぐらいの汗をかくかどうか」。運動

や屋外作業などで大量に発汗した場合は、塩分や糖分を

補給できるスポーツドリンクが効果的。スポーツドリンク

を水で薄めて飲む人もいるが、糖分だけでなくナトリウムな

どの電解質も薄まり、本来期待される効果が十分得られな

い可能性がある。

　熱中症が疑われ、脱水症状がある場合は経口補水液が

適している。経口補水液はスポーツドリンクに比べ塩分は

約3倍、糖分はおよそ3分の1で、水分を効率よく吸収でき

る。
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　脱水時は1リットルを目安に補給する。最初の500ミリリ

ットルで不足した水分を補い、その後500ミリリットルは時

間をかけてゆっくり飲む。

　子どもや高齢者は、補給方法にも工夫が必だ。高齢者

はのどの渇きを感じにくいため、時間を決めて飲む習慣を

つける。子どもはよりこまめな水分補給が求められ、飲み

物の種類は保護者などが選び、飲むタイミングや量は細か

く制限せず、いつでも飲める環境を整えてほしい。手元へ

常備しておくと安心だ。

（2026年8月8日／日本経済新聞）

「スポーツ版人間ドック」事業開始

　地方創生スタートアップのそら（北海道帯広市）のグル

ープ会社は、視力や筋力などを測定する「スポーツ版人間

ドック」事業を始めた。アスリートだけでなく企業の福利厚

生などに用途を拡大させる。

　そらが70％出資するスポーツ振興事業のフィールドタイ

ム（札幌市）がこのほど、北海道ボールパークFビレッジ

（北海道北広島市）内にある施設「アローズラボ北海道」

の運営を始めた。2025年7月に東京都の企業が開業した

が、事業を引き継ぐよう依頼を受けた。

（2026年8月11日／日本経済新聞）

スポーツ推進企業に
国が補助金で支援
イベント・体力測定…
経済効果、年12兆円試算

　スポーツ庁は2027年度から、従業員の運動習慣づくり

に取り組む企業への財政支援を始める。運動による心身

の健康改善が年間12兆円の経済効果を生むとの試算もあ

る。現役世代のスポーツ実施率を高めて、就労期間延長

や生産性向上につなげる。

　政府「骨太の方針」に盛り込まれ、スポーツ庁は今後、

制度の詳細を検討する。従業員向けのスポーツイベントや

体力測定などを実施する企業に都道府県を通じて補助金

を出す。

　支援の背景には、心身の健康悪化による生産性低下や

離職が経済成長の足かせになっているという危機感があ

る。

　日本生産性本部の25年の調査では、社員の「心の病」

が増加傾向にあると回答した企業は39％で、21年（22

％）から増えた。別の調査では、55歳以上の就業希望者

が仕事に就けなかった理由の4割は自身や家族の健康問

題が理由。

　スポーツ庁は「運動は体力向上や生活習慣病の予防に

とどまらず、ストレスの軽減など精神面での効果がある。

元気に働ける人材を増やすことが、経済成長と豊かな社会

の実現につながる」と話す。

　日本では働く世代のスポーツ実施率は低く、週1回以上

運動する人は30～50代男性で約50％、女性は40～45％

（25年度）、ほかの世代より1～2割低い。

　勤務先がスポーツ実施に取り組んでいるとの回答は2割

にとどまっており、スポーツ庁は財政支援などを通して3割

以上に高めたいと考える。

　LINEヤフーは握力測定など、5分で完了する体力測定

会を定期的に実施。歩数と体重の目標を設定し、達成した

社員に最大月2000円を支給している。

　1回30分以上の運動を週2日以上、1年継続している社

員の割合が17年の14％から24年に34%まで増えた。

　運送業の「サイショウ・エクスプレス」（東京・江東）は月

1回、ヨガやダンスなどを業務時間内に行う。トラック内で

手軽にできる体操も広め、ドライバーの病欠が減った。

　業界内で高齢化が進み人材確保が課題となるなか、同

社社長は「離職が減り、健康経営を志望動機に掲げる就

職希望者が増えた」と話している。

（2026年8月13日／日本経済新聞）

業界関連ニュースをイッキ読み！
ダイジェスト版
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中高運動部員の費用、年間8.4万円
保護者「負担感じる」65%

　中高生の1年間の運動部活動費用負担は平均8万4千円

で、保護者の65％が部活動を応援しつつも、経済的負担

を感じている。

　運動部は文化部の4万4千円と比べて約2倍の費用がか

かっていた。競技別ではサッカー部が約14万円で最も高

く、陸上部約10万円、野球部約9万円と続く。

　いずれもユニホームやウエアの購入費が多くを占め、交

通費や遠征・大会参加費も重荷となっていた。

（2026年8月15日／日本経済新聞）

性犯罪歴確認の日本版DBS、
対応に遅れ　
6割未着手　
国、子ども施設向けに手引

「日本版DBS」制度の12月25日導入を前に、保育所など

子ども関係施設の準備が進んでいない。5月の民間調査に

よると、6割超がまだ準備に着手できていないと回答し

た。

　こども家庭庁は、円滑なスタートに向けて新制度の周知

を強化しようと、職員研修の実施など施設側が事前に取

り組むべき内容を分かりやすい手引で示し、早めの対応を

促している。

　学校や認可保育所、幼稚園などでは職員の性犯罪歴確

認が義務付けられ、学習塾やスポーツクラブなど民間事業

者は、国の認定を受ければ従業員について確認が必要と

なる。

　民間機関の調査で、施設長・経営者の対応状況は、「す

でに準備を進めている」＝32.5％。「具体的な準備はこれ

から」と「対応方針を検討中」を合わせた未準備＝66.3％

だった。

　不安に感じている事項では「法律に対する知識・理解

の不足」が75.4％で最も多く、「事務負担の増加」が63.3

％で続く。「不安を感じていない」は3.5％。

　対応を進めるために期待するサポートについては、分か

りやすい解説資料やオンライン研修の開催を挙げる回答

が多かった。「行政から通知文が届くが、内容が難しく理

解しきれない」と改善を求める意見もあった。

（2026年8月19日／日本経済新聞）

トップ選手の医科学データ、
国民の健康増進に活用　スポーツ庁

　スポーツ庁はトップアスリートの体力・血圧・栄養摂取

などの医学データを分析し、国民の健康増進につなげる事

業を始める。科学的根拠に基づいた体調管理や睡眠の質

改善などに生かし、就労期間の延長や医療費・介護費削

減も目指す。

　日本スポーツ振興センター（JSC）が所管する「ハイパ

フォーマンススポーツセンター」（東京・北）に蓄積された

約20年分のデータを使い今後立ち上げる官民協議会によ

り研究を進める。

　蓄積された多くのトップ選手の体力測定結果や血圧、

心拍数をはじめ、食事内容、睡眠時間などのデータは医師

や栄養士らにより最適な状態で練習や大会に臨むために

使われてきた。スポーツ庁はこのデータを、競技力向上だ

けでなく、適切な運動などによる国民の健康増進にも役立

てるべきだと判断した。分析結果を各省庁や自治体の政

策や指針づくりに生かすほか、運動の啓発活動などを通じ

て国民に広く周知することなどが想定される。

　専門家による2025年度の試算では、1日に8000歩の

ウオーキングなどのスポーツを実施することで、医療費や

介護費の削減、就労期間の延長などによって年間12兆円

超の経済効果が生み出される。

（2026年8月24日／日本経済新聞）

業界関連ニュースをイッキ読み！
ダイジェスト版


