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のエクササイズばかりですが、それ
がお客さまの健康にとって本当に必
要不可欠なのかといえば、そうでは
ありません。健康にとって大切なの
は“運動・栄養・休養”を軸にした健
康的な日常の習慣をもつことです。
私たちはそのような正しいことを伝
えてお客さまの健康をサポートし、
それを人間的なお付き合いのなかで
続けていきたいと考えました。そう
した想いから、この健康習慣クラブ
をつくるに至りました。10年以上
にわたり、フィットネスクラブの運
営に携わってきて、私たちが出した
答えが健康習慣クラブというかたち
なのです」

伊藤氏は、さらに店名のタグライ
ンを「健康習慣クラブ」としている
ことについて、次のようにその理由
を教えてくれた。
「これこそまさに、私たちの最上位
の哲学であり、いかにしてお客さま
に健康づくりを習慣化していただけ
るかをテーマに取り組んでいこうと
する私たちの姿勢の表れでもありま
す。健康づくりは、人生のある期間、
一生懸命に取り組めばいいというも
のではなく、一生涯習慣にしてほし
いものです。一般的に歳を重ねるご
とに健康リスクは増えていきますか
ら、ずっと続けて取り組んでいくこ
とが大切です。人は何を習慣にして
いるかで、その人となりも形成され
ていきます。健康的なライフスタイ
ルを身に付けた人は、前向きに生き
られるようになりますし、それは結
果として幸せな人生を歩めることに
もつながると思います」

うちに、徐々にもやもやとした想い
を抱えることになっていった様子を、
伊藤氏は次のように振り返るととも
に、この業態にかける思いを熱く
語っている。
「『お客さまに本当の意味で健康に
なってほしい』。これがこのクラブ
を設立しようと思った率直な私たち
の想いでした。それまで10年以上
にわたってフィットネスクラブでト
レーナーとしての運動指導や経営を
してきました。そのなかで接してき
たお客さまにはサポートを通じて身
体が変わり、喜んでもらえる場面が
幾度もありました。でも、心のなか
にはいつも晴れない気持ちがあった
のです。

それは現状のフィットネスクラブ
のかたちではお客さまの人数が多過
ぎて、一人ひとりに対して十分なサ
ポートができないこと、人間的な関
係性がもてなかったことです。一般
的にフィットネスクラブには2,000
～3,000名ほどの会員さまがいらっ
しゃるのに、ジムのエリアに立って
いるトレーナーはわずかに４～５人
程度。これではすべての方に対応す
ることなど不可能です。結果として
効率性が求められ、“広く、浅く”の
対応しかできません。これで本当に
お客さまの健康に対して責任を果た
すことなどできません。お客さま
に“いつまでも健康で豊かな人生を
送ってもらう”ためには、トレーナー
がお客さまに寄り添い、末永いお付
き合いをしなければ、それは実現で
きないものです。また、フィットネ
スクラブが提供しているのは流行り

Method 4
４つのポイントで習慣化を実現する、

「健康習慣クラブALIVE」
株式会社フィットネスビズ　代表取締役社長　伊藤友紀氏

健康習慣クラブ

もともと中規模のジム・スタジオ
型業態の運営やコンサルティングを
軸に事業活動をしていた株式会社
フィットネスビズであるが、2016
年に「健康習慣クラブALIVE」（以
下、アライブ）という延床面積わず
か50坪ほどの小規模業態を平塚市

（神奈川県）に開設。’18年には２
号店を大和市（同）に開設し、さら
に’19年には神戸市（兵庫県）にて
業務受託で運営していたアライブと
同モデルの小型クラブを直営化した。
いずれも上限の定員を300名と定め
ているが、どのクラブも順調に推移
している。

この業態では、「（生活者自身が）
いつまでも若々しく快適な日常生活
を送り、人生を楽しめるように、１
回45分、週に２回の運動で身体を
よりよく変え、毎月のイベントやコ
ミュニティを通じて健康的で楽しい
ライフスタイルを提供するアット
ホームで小さな会員制フィットネス
クラブ」（伊藤氏）を目指した。
「ストレッチ、筋力トレーニング、
バランストレーニング、ケアの４種
類、計45分間のプログラムに健康
に必要なすべてを凝縮。ダイエット
や肩こり・腰痛などといった悩みに
対しても、この45分間のプログラ
ムで解決に導こうと考えました」（同
氏）

この業態は、既存のジム・スタジ
オ業態の運営をしているなかで気づ
きを得て、実現したいと考えたもの。
ジム・スタジオ業態の運営を続ける
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のイベントやサークルへの取り組み
である。イベントは、たくさんの種
類を多数実施してきている。
「先週はBBQを、来週は調理実習イ
ベントを男性の会員さま向けに公民
館を利用して行う予定です。このほ
か、これまでに潮干狩り、ハイキン
グ、お花見、ボウリング、競馬観戦、
くだもの狩りなど、本当にたくさん
のイベントを行ってきています」

同氏は、参加して喜ぶ多くの会員
さまの笑顔を思い浮かべながら楽し
そうに語る。サークルについても、

「麻雀や釣りのサークルなど、複数
のサークルが会員さま主体で立ち上
げられ、活発に活動が継続されてい
ます。今度、新しくキャンプのサー
クルが誕生しそうです」と、語る。
どうやら、多くの会員さまにとって、
アライブは第２、第３の家であり、
またコミュニティの場になっている
ようだ。

コミュニティとしてのアライブの
存在価値について、伊藤氏は次のよ
うに語っている。
「私たちがこのクラブをつくった大
きな理由のひとつに、お客さまと人
間的な関係を築くことができる“場”
をもちたいと思ったことがあります。
現在は様々なところで人間関係が希
薄になり、かつてのようなコミュニ
ティが消失する傾向にあります。そ
れは家族、学校、地域社会、職場な
ど、様々なところで起こっていま

３番目のポイントは、健康リテラ
シーを高めること。
「依存から自立へとシフトしていく
ためには、健康づくりに関して間
違った情報や思い込みに気づき、正
しい知識・技術を知ることが大事に
なる」（伊藤氏）

アライブでは、スクール制をとっ
ているため４週間稼働した後の月末
の29日・30日・31日を使って健康
づくりに関するセミナーを提供する
ことにしている（写真２）。腰痛や
食事、脂質などの栄養素について、
健康リテラシーを高めるための60
分間の講義を１日あたり４回提供す
ることにしている。これとは別に毎
週のレッスン時にも、最初のパート
であるストレッチを終えた後「１分
間セミナー」という健康リテラシー
を高めるパートを設けて、提供して
いる。会員からも「毎月のセミナー
で食事のポイントを聞いて、小麦や
添加物を減らして玄米や野菜中心の
食生活に変えることができました。
おかげで花粉症や蕁麻疹が劇的に改
善しました」「１分間セミナーや月
末セミナーはとても勉強になりま
す。おかげで食生活がだいぶ変わり
体調もよくなったので感謝していま
す」などと評価する声をもらってい
る。さらに、メルマガやブログなど
でも、健康リテラシーを高める情報
を配信している。

４番目は、関係性を構築するため

習慣化を実現するための 
４つのポイント

では、アライブは、どのような考
えに基づき、どんな取り組みをして、
習慣化を実現しようとしたのか。

習慣化のために、伊藤氏が最も大
切なこととして最初に挙げるのが
ルーティーンをつくることだ。その
ために、アライブでは、入会希望者
に対して原則週２回（月会費9,000
円）の利用を提案して通えそうな曜
日・時間帯をあらかじめ決めてもら
い、スクールのようなスタイルで
通ってもらうことにしている（※週
２回通うことが難しいという方のた
めに、一応、週１回・月会費6,000
円のコースも備えている）。フィッ
トネスクラブは、“いつでも利用し
たいときに、好きなだけ”というス
タイルで入会を促しているが、実の
ところ気が向いたときだけ不定期に
利用するのではなかなか習慣化でき
ないのが実状だろう。

習慣化のための２番目のポイント
としては、スモールグループ形式で
の提供だ（写真１）。仲間やトレー
ナーとともにトレーニングすること
によってモチベーションが維持でき
る。アライブではオールアウトする
レベルのトレーニングを提供してい
るため、とりわけ仲間の存在は重要
となろう。それまで運動にあまりな
じみがなかった生活者にとって、セ
ルフトレーニング形式では、習慣化
するのは難しいだろう。伊藤氏は、

「スケールメリットより、スモール
メリット」と表現しているが、「狭
いスペースでトレーニングするから
こそ、トレーナーも目配せや、認め
る、褒めるといったことができます。
また、仲間との関係性もつくりやす
くなり、結果、成果も出しやすくな
る」（同氏）のだ。

◆写真１ ◆写真２
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語る。どんなお客さまを対象にして、
どうサービスを提供すれば継続して
もらえるかをきちんと考え、マーケ
ティングやセールスをしてきたため、

「当然、体験入会率もほぼ100％で
あり、エンゲージメントもつくれる
わけです」と同氏は述べる。

伊藤氏が意図して対象顧客とした
のは、運動初心者、または従来型の
フィットネスクラブで運動習慣化に
挫折した経験者だ。クラブの設えも
こうした顧客以外が入会しづらい
ものになっているのかもしれない。
フィリップ・コトラーらが1971年
に提唱したデ・マーケティングの概
念（顧客全般の、または一定クラス
の顧客の需要を一時的または半永久
的に抑制するマーケティング活動）
にも重なるところがある。また、ア
ライブでは、会員さまを単にサービ
スを消費する存在としてではなく、
価値創造プロセスのパートナーとし
て、サービス開発や、新しいイベン
トやサークルなどのアイデアの創出
に一緒に取り組んでいる。この点か
らは、価値共創（コ・クリエーション）
が起こっているともいえる。同氏は

「お客さまがほかのお客さまにサー
ビスを贈与すると、その恩に報いる
ように贈与を受けたお客さまがほか
のお客さまに新たにサービスを贈与
するといった関係ができてきている
のですが、これが本来的なコミュニ
ティのあり方だと実感しています」
と、顧客間でも価値共創が起こって
いることを指摘する。ここでは、従
来型のフィットネスクラブを超える
価値が創出されているようだ。

生身の人間として捉え、 
コミュニケーションを

アライブでは、毎週１回、各会員
さまの状況を確認し、習慣化できな
い予兆がある会員には、個別にアプ

が、この状態が継続することによっ
て、会員さまにとっても価値が蓄積
され、アライブに所属することの魅
力が増してくる。トレーナーとして
も、かけた努力が無駄にならないた
めやりがいを感じることができる。
また、クラブとしても経営的な価値
が蓄積され、経営効率を良化させて
いけて喜ばしいことだろう。時を経
るごとに会員とクラブのエンゲージ
メントが強くなり、LTVを高められ
ることが、小規模業態であるアライ
ブの経営の最大の特徴といえる。年
間に４割以上が辞める大型・総合業
態のクラブでは、この経営的恩恵を
得ることは難しい。

独自の価値を備えたクラブ

アライブ平塚店は、周辺に様々な
業態のフィットネスクラブが十数軒
ある競合エリアであり、今でも新規
出店が続く激戦区にあるが、この間
も総会員数を１名も減らしていない。
会員さまからは、独自の価値を備え
たクラブとして認識されているよう
だ。会員さまが、一般的なフィット
ネスクラブに通っている友人にアラ
イブについて話すこともあるらしい
が、決まって「えっ、そんなクラブ
があるんだ」「フィットネスクラブ
であることは確かなんだろうけど、
かなり（一般的にイメージされるク
ラブとは）違うね」と、驚きの表情
を浮かべながら言われるらしい。こ
こからもアライブが、従来型のクラ
ブと違う逸脱的なポジションをとる
クラブであることがわかる。

伊藤氏は、「アライブの構想時から、
会員継続は意識していました。通常
は、マーケティングやセールスをし
てからリテンションについて考える
と思いますが、私たちはリテンショ
ンを考えてからマーケティングや
セールスをすることにしました」と

す。そうした薄れゆく従来型のコ
ミュニティにとって代わるようにイ
ンターネットが広がり、ネット空間
でのつながりが新たに生まれてはい
るものの、それがすべてを代替して
くれるものにはなりえないと思っ
ています。世界保健機構（WHO）
が定義する健康として“身体的健康”
“精神的健康”、そして“社会的健康”
の３つが掲げられています。ここで
いう“社会的健康”とは、人とのつな
がり、結び付きとしての意味合いで
しょう。私たちはアライブをコミュ
ニティの場として、単に身体的な健
康にとどまらず、精神的な健康や社
会的健康までを含めた健康をともに
共有できる空間にできるように、会
員の皆さまと一緒に育てていくこと
ができればと考えています。人と人
との関係性が生み出す温もりや何気
ない会話、笑顔など、これらなしに
生きていける人は稀有でしょう。私
たちのクラブでは人と人とをつなぐ
“ハブ”や“メディア”のような存在に
なりたいとも考えています。同じよ
うな健康習慣をもち、人生にとって
前向きな人同士のつながりをつくる
ことは、素晴らしいことです。お互
いを認め合いながら関係性を保てる
人数というのは、限られるでしょう。
仮にネット上で1,000人の友人がい
ても、そのすべてと人間的な関係は
保てません。“クラブ”とは、もとも
と西洋において同じ価値観をもった
社会的なサロンの“場”でした。その
言葉通り、このアライブを、健康習
慣をもつ方同士のつながりの“場”に
できればと思っています」

アライブの月あたりの退会率は
１％と非常に低い。しかも、そのほ
とんどは、転勤や親の介護などの不
可避なものばかりだ。この低退会
は、伊藤氏が挙げた４つのポイント
を徹底していることの成果といえる
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にできるクラブは稀有かもしれませ
ん。残念なことですが、退会可能性
の高いお客さまが出てしまった場合
に大切なことは、そのお客さまと人
間対人間として話をすることでしょ
う。そのうえで、クラブ側としてど
こまで寄り添えるのかを判断し、相
応のご提案をしていくことが求めら
れると思います。最後は、お客さま
にボールをお渡しするしかないのか
もしれませんが、そこまでは最善を
尽くすことが大事でしょう。解決策
が見えてくることもあります」

最後に、健康づくりの習慣化や会
員継続に関して、課題や展望につい
て訊いた。
「アライブは、会員、トレーナー、
クラブにとって、従来型のフィット
ネスクラブを超えた存在になってい
ると確信していますが、ここからさ
らに真のコミュニティ（共同体）の
ような存在―フィットネスクラブに
通っているという意識ではなく、ア
ライブというコミュニティに属して
いることを誇りに思えるような健康
協同組合的な存在―に近づけるか、
さらなる工夫と努力をしていきたい
と思っています」（伊藤氏）

お客さまが、トレーナーと同じく
らいにほかの会員やクラブを思いや
り、主体的な取り組みをしていくよ
うなリアルなコミュニティを目指し
ているのだろう。
「あと30年経ったときに、レガシー
として、フィットネス業界の仲間た
ちに残していけるような持続的なコ
ミュニティがつくれたらいいなと
思っています。総合業態のクラブで
も、そのなかに複数の小さなコミュ
ニティをつくることができるのなら、
それは可能だと思います。今、それ
にも取り組んでいるところです」

伊藤氏の眼は、はるか向こうにあ
る地平線を見つめていた。

うかについても、伊藤氏に尋ねてみた。
「これは10年ほど前のことです。
会員数数千人規模のクラブでの事例
ですが、お客さまは利用回数が減っ
てくると退会しやすくなるとの仮説
に基づき、すべての会員のファイル
を１週間ごとにチェックして、１週
間利用がないことを確認した会員に
電話でコンタクトしていたのですが、
これは仕組みありきで考えた頭でっ
かちな施策であったため、想定した
通りの成果を出すことができません
でした。メールやLINEなどで定型
的な文章を来館予定日の前日に送信
するようなことをしても同じ結果に
なったでしょう。やはりお客さまを
生身の人間として捉えて、一人ひと
りの心のなかに入っていくようなア
プローチができなくてはいけません。
例えば、利用当日のトレーニング終
了時に、トレーナーと振り返りを行
い、次回の予定日を確認して、お見
送りの挨拶をするといったことのほ
うが、はるかに効果があると考えま
す」。こう、反省の弁を語っている。
心に届くようなコミュニケーション
をしないと、人は動かないというこ
とだろう。

欠かせない、人間対人間の対話

継続可能性が高いお客さまにいか
に健康づくりを習慣化してもらうか
というアプローチと退会可能性の高
いお客さまにいかに再びモチベー
ションを高め、健康づくりに取り組
んでもらうようにするかというアプ
ローチは、多少異なるだろう。伊藤
氏は、後者のアプローチについては
どう考えているのだろうか。
「正論としては、退会可能性が生じ
ないように、それまでにきちんとし
た対応をして関係性を構築しておく
ことが大切になるのでしょうが、そ
れを一人ひとりの会員に対して完璧

ローチしていくことにしている。来
館状況がイレギュラーになったその
ときに、電話やメールなどをして継
続利用を促しているのだ。また、会
員さまの誕生日月などにも、お祝い
のカードをお送りするなどしている。

このほか、伊藤氏が会員継続を促
すための方針として特にこだわり、
トレーナーらに伝えていることとし
て、「お客さまを生身の人間として
捉えて、コミュニケーションしてほ
しい」ということがある。これは、「習
慣を身に付けるには、お客さまの思
考を変えなければいけない。思考を
変えるためには、もしかするとその
お客さまのそれまでの価値観を変え
てもらうためにデリケートな部分に
も触れざるをえなくなることもある。
そうしないと、動因を明らかにする
ことは難しいから。そのときに大切
になることとして、距離感やタイミ
ング、あるいはそれまでにお客さま
とトレーナーとの間にどれだけの信
頼関係ができているのかといったこ
とがある」といった考えに基づいて
いる。トレーナーがお客さまと相応
の信頼関係をつくるには、自己開示
していくことも必要になろう。そう
なると、トレーナー自身の人間性も
露わになるわけだから、トレーナー
自身も人間的に成熟していくことが
求められる。デジタルテクノロジー
が高度化しつつ、普及のスピードが
増していくこれからの時代には、よ
り人間対人間のリアルな関係性が貴
重になってくることだろう。「相手
のことを誤解なくわかりあえる状態
にしていくことが、私たちが目指す
理想的な方向です」。伊藤氏もこう
言い、クラブにおけるコミュニケー
ションの大切さを強調している。

ここで、これまでに実施してきた
継続促進の取り組みのなかで、あま
り効果的でなかったものがあるかど


