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しいもの、華やかなものであるなら、
無関心期のきっかけづくりになるのは、
運動でなくフィットネスである、と考
えられないだろうか。

スポーツがスポーツマーケティング
を、運動が公衆衛生学的アプローチを
推進しているにも関わらず、フィット
ネス業界にはフィットネスマーケティ
ングがない。
「運動とフィットネスとスポーツの違
いをフィットネス業界が明確に示せて
いないのがそもそもおかしい」と西根
氏は語る。フィットネス業界で働く人
は、フィットネス≒運動と捉えている
かもしれないが、一般生活者にとって
それは決してイコールではない。運動
には特に機能的価値が強く働き、ス
ポーツには主に情緒的価値が強く働く。
フィットネスはその両方があるはずで、
ブランディングの理論からみると最も
バランスよいブランディングができる
はずであるが、それを言葉にできてい
ないのだ。
「フィットネス業界は、それに気づい
てブランディングしていくべきではな
いでしょうか。機能的価値と情緒的価
値の和をもって物語をつくることがブ
ランディングです」

今、フィットネス企業は、機能的な
面をクローズアップしてメニュープラ
ンないしプログラムをつくる企業と、
情緒的な側面に注力してコンテンツな
いしプログラムをつくる企業に二極化
し、互いに「競争」している。しかし、
必要なのは、「共創」して示す取り組
みである。

また、フィットネスクラブの事業領
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業界全体に“フィットネスマーケティング”の
普及と推進を！
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今後、健康産業は成長していくのだろうか。また成長させるために特に何をすることが
重要になるのだろうか。そして、前途有為な学生がそこで活躍できるようにするために
は何が必要なのだろうか。本稿では、健康やスポーツの教育者に、健康産業の可能性と
そこで学生が活躍するためにフィットネスクラブ運営企業がするべきことを訊いてい
く。第９回目は千葉商科大学　サービス創造学部　特命教授／事業構想大学院大学　事
業構想研究所　客員教授　西根英一氏。

Profile
◆にしね・えいいち
東京都生まれ。成城大学卒業。大塚
グループ、電通グループを経て、マ
ッキャンヘルスコミュニケーション
ズ　CKO（最高知識責任者）。現在、
２つの会社の代表取締役（株式会社
ヘルスケア・ビジネスナレッジ　代
表取締役社長、株式会社デザインサ
プリ　代表取締役会長）、２つの大学
の教授（事業構想大学院大学事業構
想研究所　客員教授、千葉商科大学
サービス創造学部　特命教授）。専
門はヘルスケアマーケティング、市
場調査法、事業構想大学院大学では
ヘルスケアビジネスの事業構想を担
当。著書に『生活者ニーズから発想
する健康・美容ビジネス「マーケテ
ィングの基本」』（宣伝会議）など。

未病対策により生涯現役社会の 
実現・健康寿命の延伸

西根英一氏は、ヘルスケアに関する
社会全体の課題として「未病対策」を
挙げる。

未病者とは、健康と病気の間にある
人で、「健康だと思っていても健診な
どの数値に異常がある人」（西洋医学
的未病）と「不調を感じていても数値
に異常がない人」（東洋医学的未病）
の２通りがある。

このような未病者に対して、現在、
複数の自治体で公設民営の未病対策事
業が始まっており、ここにフィットネ
ス業界の参入可能性が十分にあると西
根氏は話す。

未病対策を行うことで、経済産業省
がKGIとしている「生涯現役社会の実
現」と厚生労働省がKGIとしている「健
康寿命の延伸」を見込む。

しかし、ここにひとつの問いが生ま
れる。未病対策で、健康運動指導士が
行う運動介入とフィットネストレー
ナーやインストラクターのフィットネ
スアプローチは同じであっていいのだ
ろうか。現状は、健康運動指導士も
フィットネストレーナーやインストラ
クターも同じことをしているように映
る。一般生活者は、フィットネストレー
ナー、インストラクターには、もっと
楽しいもの、もっと華やかなものを求
めているのではないだろうか。

フィットネスのブランディング 
事業領域の拡大が課題

フィットネスに求められるものが楽



September-October 2017 ◎ Fitness Business 92 115

域についても、西根氏は課題があると
いう。
「今のフィットネスクラブのサービス
は、健康を軸に美容も含んでいて、ター
ゲットは健康な人です。しかし、ヘル
スケア全体から考えると、医療・予防・
健康・美容の領域があり、（先述の）
フィットネスのブランディングを前提
に、予防や医療へのアプローチももっ
とすべきだと思うのです。ターゲット
を広げ、領域を拡大することで、事業
も業界も拡大していくのではないで
しょうか」

ヘルスケアビジネスは、個人の健康
課題の解決が、家族や職場、地域の社
会的課題の解決につながる“善循環”の
性格をもつ。単に機能的、情緒的な価
値だけでなく、社会的な価値を創出可
能なビジネスである。フィットネス業
界は、狭義の市場に留まっていてはい
けない。

大学の人材育成プログラムによって 
フィットネス業界とつながる

人材育成には、事業をつくる人材を
育てる「質的人材育成」、事業を行う
人材を業界に輩出する「量的人材育成」、
経営的な資金調達などをサポートする
人材を送り込む「支援的人材育成」が
ある。これらは、大学でできると西根
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氏は考える。また、量的育成について
はこれまでも行われているが、フィッ
トネスマーケティングについての大学
講座を開設することで、フィットネス
クラブと大学の質的なつながりもでき
るという。
「ヘルスケアの分野ではアクセレー
タープログラムという、推進役を育成
するためのプログラムができています。
フィットネス業界でも、これを模した
プログラムが教育現場に必要でしょう。
私もプログラマーの一人になれればと
思います」

ブランド力の強さと 
横のつながりを求める学生たち

一方、フィットネスクラブに就職を
希望する学生がまだまだ少ない理由と
して、ブランディングできていないこ
と、縦社会であることを挙げる。
「業界全体にブランド力がないとよい
人材は集まりません。今のフィットネ
ス業界は、なんとなくオシャレできれ
いだけれど、漠然としているので就職
先としても選びにくいのです。フィッ
トネスが何かわからないと、ヘルスケ
アに関心のある学生は健康運動指導士
やスポーツトレーナーを希望します。
また、最近の学生は横のつながりがあ
るところに就職を希望し、縦つながり

が顕著だと敬遠する傾向があります。
横のつながりのなかで仕事をすること
で、自分の役割や責任が明確になると
同時に、所属欲求や承認欲求が満たさ
れるからです」

では、フィットネスクラブがすぐに
他業種と手を組み多角化するのがよい
のかというと、ポジションがはっきり
していない現状では難しいという。ま
ずはブランディングによって自分たち
のポジションを明確にしてから多角化
することが望ましい。

業界全体でブランディングし 
価値を訴求、市場を拡大する

フィットネス業界が今まずやるべき
ことはマーケティングアプローチのひ
とつであるブランディングである。
「フィットネス産業協会などが中心と
なって、フィットネスそのもののブラ
ンディングを行っていくのがよいと
思います。さらに、各企業はそれぞ
れでブランディングをしていく。乱
暴ですが、それができないのであれ
ば、“フィットネスクラブ”ではなく“運
動施設”にしてしまってもいいと思い
ます。フィットネスのブランディング
がしっかりでき、運動やスポーツとは
違うということが浸透すれば、もっと
フィットネスは広がると思います」


