
フィットネスクラブ
フィットネスクラブの会員数の推移をみると、平成21年は減少が続いた。ただ、21年11月頃から個人会員が増加に転じ、22年4月以降、会員数は徐々に増加している。しかし、会員獲得のため、低会費会員種別を増加させたこともあって、売上は伸び悩み傾向にある。
今後の見通しとして、各クラブ間の会員獲得競争が激しくなると予想するクラブは多い。このため、若年層の新規加入者数をいかに増やすか、また、増加する高年齢層の会員のニーズに応えるために何を提供すべきかが大きな課題となっている。
業界の概要

フィットネスクラブとは、アスレチッククラブ、ヘルスクラブ、スポーツクラブ等を総称するのが一般的であるが、経済産業省「平成17年特定サービス産業実態調査 フィットネスクラブ」の調査対象によると、室内プール、トレーニングジム、スタジオなど室内の運動施設を有し、インストラクター、トレーナーなどの指導者を配置し、会員にスポーツ、体力向上などのトレーニング方法などを教授する事業所（ただし、国及び地方公共団体の直営の事業所、スイミングクラブのみの事業所は対象としない）と定義されている。

クラブは会員制をしいており、会員には個人会員と法人会員がある。また、会員外に施設を開放する例もみられる。

フィットネスクラブは、昭和45年前後にアメリカのクラブを参考に全国に約100事業所が開業したことから始まったとされる。ただ、当時は事業調査が不十分であったため産業としての広がりがみられなかった。しかし、50年代後半にはアメリカからのエアロビクスがブームとなり、エアロビクスができるスタジオに加え、ジムを併設した施設の開業が目立った。この頃に、手頃な入会金やいつでも利用できるフリーシステムが導入されるなど、今日のフィットネスクラブの業務形態が確立した。以後、バブル期には、企業における遊休不動産の活用や経営の多角化の動きとあいまって、新規参入が相次ぎ、新設数がピークを迎えた。この時期はチェーン展開する企業を中心にスイミングスクールからフィットネスクラブへの業態転換が進み、都心部で高額クラブが出現するなど、市場規模が急速に拡大した。

その後、バブル経済の崩壊で、会員の減少に苦しむなど、業績が低迷するクラブが増加した。そのため、各クラブは、経費削減、営業力の強化などを実施し、大手チェーンの合併、買収などの業界再編も進んだことから、平成12年頃から業績が底打ちし、回復基調となった。

全国の事業所数は17年は1,881で、14年に比べ10.1％増加した（経済産業省「平成17年特定サービス産業実態調査報告書・フィットネスクラブ」）。また、従業者数64,502人で同13.3％増、年間売上高は3,858億円で同18.4％増となっている。

17年における大阪府内の事業所数は153、従業者数は5,726人、年間売上高は386億円で、全国に占める割合はそれぞれ8.1％、8.9％、10.0％となっている。いずれも東京都に次いで全国第２位となっている。
会員数は回復に転じるものの増加率は小幅
フィットネスクラブの会員数の推移をみると、19年初め頃までは増加が続いていたが、19年春以降個人会員が減少し、20年秋以降には金融危機の影響で経費削減のため法人会員も減少に転じ、21年は年間を通して個人、法人会員とも減少が続いた。
その後、21年11月頃から個人会員が増加に転じ、法人会員も22年春頃から減少幅が縮小しており、22年4月以降、会員数は徐々に増加している。ただ、プール、ジム、スタジオを備えた総合フィットネスクラブの増加率は小幅にとどまっている。これは、ゲーム機によるフィットネス・健康管理ソフトが発売されたことや、平成18年頃から大手の約半分の価格で、商圏を小さく絞り込み、軽いサーキットトレーニングメニューを提供する小規模クラブが増加していることなどによる影響が大きいといわれている。

また、年代別の個人会員数をみると、健康志向の高まりを背景に、60歳代以上の高年齢層、特に男性会員が好調である一方で、60歳未満の会員数が伸び悩んでいる。特に、従来は中心顧客層であった20から30歳代未満の会員数が減少している。

売上は伸び悩み
フィットネスクラブの売上の内訳をみると、年・月会費収入が74％、利用料金４％、入会金１％、その他（スクール、売店など）21％となっており、会費収入が大きな割合となっている（経済産業省「平成17年特定サービス産業実態調査報告書・フィットネスクラブ」）。しかし、先述のように、低料金の小規模クラブが増加したことや、燃料コストの高騰による会費値上げを機に退会率が上昇したことなどへの対策として、多くのフィットネスクラブは、利用日時や年齢による限定会員など低会費会員を増加させた。既存会員の間でも、個人所得の伸び悩みから低会費会員への移行が続いている。このため、小規模クラブを除けば、売上は伸び悩み傾向にある。

収益は低調

新規会員の勧誘においても従来ならば、期限を区切っての入会金免除キャンペーンがほとんどであったが、最近では、ほぼ常時入会金免除としているほか、入会時にウェアの提供や、一定期間の会員継続を条件に月会費の数か月分を免除するクラブも現れており、新規勧誘コストは増加傾向にある。また、プ－ルの水温管理のための燃料コストも高止まりしている。このため、収益は低調である。

新規出店は小規模店が中心
フィットネスクラブは装置型産業の側面を有しており、新規出店には、プール、ジム、スタジオの３施設を備えた総合フィットネスクラブで６～８億円の初期投資を要するといわれている。その一方で、投資コストを回収するための期間は長引く傾向にあるため、新規出店は抑制的である。また、不採算店の閉店と新規出店を同時に実施するクラブが増えているため、これら総合フィットネスクラブでは、総店舗数の増加は緩やかなものとなっている。その一方で小規模クラブの中には、出店を積極的に進めているところもみられる。
会員確保に注力

各クラブは、売上確保につながる会員増加のために、新たなプログラムを開発し、他社との差別化に努めている。

例えば、ダイエットのためにフィットネスクラブへ通うといった目標を掲げ、会員のみならず、広く一般からも参加者を募っている例がみられる。少人数制にして、個別カウンセリングを徹底することで運動メニューだけでなく、管理栄養士が食事内容の改善提案をすることで短期間で効果的なダイエット効果が得られるようにきめ細かなメニューを提供している。こうした取組みによって、減少が続いている30歳代以下の会員の獲得増につなげたいとしている。あるいは、インストラクターが、会員を積極的にサポートすることで、個別指導に準じたサービスを提供している例がみられる。また、トレーニングによる筋力アップだけでなく、生活習慣病の予防・改善及び健康維持・増進を目的としたメディカルフィットネスの提供を打ち出すクラブもみられる。
法人会員については、従業員の病気予防の目的で、フィットネスクラブの利用を企業に勧誘するクラブが多くなっている。そのため、インターネットに接続できる歩数計を提供して、ゲーム感覚でウオーキングができるプログラムを法人向けに提供したり、メタボリック症候群対策を組み入れたプログラムを提供するなどしている。さらに、中小企業も入会しやすいように、利用施設や時間などを限定し価格を抑えたコースを新設するクラブも増加している。

今後の見通し
我が国のフィットネスクラブの参加率（全国の人口に占める会員数の割合）は人口の約３％強が限界との見方が出てきており、今後は各クラブ間の会員獲得競争が激しくなると予想するクラブが多い。しかし、アメリカでの参加率は約10％であり、工夫次第ではまだまだ会員は増加するとするクラブもみられる。

当業界では、若年層の新規加入者数をいかに増やすか、また、増加する高年齢層の会員のニーズに応えるために何を提供すべきかが大きな課題となっている。会員のニーズは多様化する傾向にあり、それに応えるための設備更新、サービス開発力の強化、従業員資質の向上などを目指すクラブは多い。
　　　　　　　　　　　　　　　　（柴田　昌宏）
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資料：経済産業省『特定サービス産業動態統計調査』

フィットネスクラブの売上高、会員数、事業所数の推移
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