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司会 本日は、社団法人スポーツ健康産業

団体連合会の平成22年度第１回情報交換会

にご参加いただき、誠にありがとうござい

ます。 

 開催に先立ちまして、当連合会の会長で

あります斎藤敏一から、一言ご挨拶を申し

上げます。 

 

斎藤会長 皆さん、こんにちは。 

 今日のタイトルは「スポーツと健康とビ

ジネス」、異業種懇談会「スポーツの健康

づくりにおける役割」、これを掘り下げて

いこうということです。 

 なぜ、こういうタイトルにしたかといい

ますと、実は、医療産業研究会を一昨年か

ら２年間やって、私も委員だったのですが、

そこで医療生活産業というコンセプトを出

しまして、病気予防とか、健康な生活を送

れるようにするには、我々この連合会を構

成している企業の皆さんに活躍してもらわ

なければならないというような問題意識が

出てきました。それには、品質を皆さんに

信頼してもらうものにしなければならない

ということで、経済産業省から委託を受け

まして、医療・介護周辺サービス産業創出

調査事業の一貫として品質認証調査をこの

連合会が受託して、現在やっております。 

 我々スポーツ健康産業団体連合会は、ス

ポーツから始まって、そこに健康が加わっ

たということですが、もちろんアスリート

を育てるスポーツ産業はあると思いますが、

健康になるためのスポーツ産業、あるいは

生活をエンジョイするためのスポーツ産業

ということで、エンジョイしながら健康に

なるというような切り口で議論して頂くた

めに、今回、場を提供するクラブの皆様方
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の代表、論客に集まっていただいておりま

す。 

 是非、活発にご議論いただきたいと思い

ます。 

 

司会 ありがとうございました。 

 各講師の先生方を簡単にご紹介させてい

ただきます。コーディネーターは古屋武範

先生。1962年山梨県のお生まれで、85年に

早稲田大学を卒業。2002年、株式会社クラ

ブビジネスジャパンを設立。「フィットネ

スビジネス」「ＮＥＸＴ」「ＬＩＶＥ」や

学生向けの「フィットネスビジネス リク

ルートマガジン」を創刊。求人サイト「フ

ィットネスジョブ」やＷｅｂ事業を統括す

る株式会社フィットネスオンラインを設立。

現在、フィットネス産業協会の理事として

業界の発展に尽くされております。 

 大石順一先生です。社団法人日本ゴルフ

場事業協会理事、また、株式会社八王子ゴ

ルフ倶楽部総支配人でございます。協会の

理事就任後、ゴルフ市場活性化や環境保全

問題等について積極的に取り組まれるなど、

ゴルフ場業界の発展に努められておられま

す。 

 栗山雅則先生です。社団法人日本テニス

事業協会副会長、株式会社リバティヒル代

表取締役。新しいテニス理論を武器にジュ

ニア育成に励んで、多くの選手を全国大会

に送り出すなど、テニス業界の発展に尽力

されておられます。 

 中村良明先生です。株式会社文教センタ

ー代表取締役社長。1985年に同社に入社し、

フィットネスクラブの営業企画、広告販促

を担当されて、1995年から開発本部長とし

てスポーツスパアスリエの店舗開発をご担

当。2008年、社長にご就任。現在、フィッ

トネスクラブ業界の発展にご尽力されてお

ります。 

 最後になりましたが、山本幸治先生は、

1971年兵庫県のお生まれで、1994年東京大

学教育学部を卒業。1995年、株式会社イー

スタンスポーツに入社。米国プロボウリン

グ協会公認プロボウラーの資格を取得され、

ボウリング講師・解説等のテレビ出演や著

書が多数ございます。現在、ボウリング業

界でご活躍され、その発展に努められてい

ます。 

 本日は、「スポーツの健康づくりにおけ

る役割」をテーマとして、「スポーツと健

康とビジネス」についてお話をいただきま

す。 

 それでは、よろしくお願いいたします。 

 

古屋 スポーツ・健康・ビジネスですから、

省略すると、ＳＫＢということになります。

ＡＫＢのようにフレッシュで活発な意見交

換ができましたらと思っています。 

 テーマのとおり、今日は「スポーツの健

康づくりにおける役割」について話しなさ

いということです。ビジネスという要素も

入っていますので、異業種の中のアイディ

アを自分の業界の課題みたいなところと掛

け合わせて、何かソリューションを、ある

いはアイディアを頭の中で思い描くような、

そんな進め方、ディスカッションができた

らなと思っています。 

 それでは、１つ目の問いかけに入ります。

まず、それぞれの業界の簡単な状況、プロ

フィール、それぞれの事業モデルの特徴、

それから、経営状況とか運営状況とか簡単

にご説明いただければと思います。 

 大石さんからご説明をお願いします。 

 

大石 八王子カントリークラブで支配人を

務めております大石と申します。 

 「ゴルフ場業界の現状と対応策」と書い

たレジュメをご覧になっていただくと、ゴ

ルフ場業界って大変なところなのだなと分

かっていただけると思います。 

 １つ目ですが、バブル期～平成21年、一

昨年まで、ゴルフ場業界は、どういうよう

な売上げの推移あるいはゴルファーの推移

があったのかをまとめています。ゴルフ場

というのはゴルファーがあって初めて経営

が成り立つわけですが、平成４年は全国で

約２千カ所のゴルフ場がございました。年

間利用されたお客様の数は約１億人と言わ

れております。年間の売上げが１兆９千億

円。その時の客単価が約19,000円。平成21

年には、ゴルフ場の数だけ増えまして、

2,445のゴルフ場。プレイヤー自体は約９千
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万人ですので、10％くらい減少している。

ところが、年間の売上げを見ますと、ゴル

フ場自体の売上げは１兆9,000億円から１

兆円に落ちている。客単価ですが、これが

約１万円。19,000円から比べますと約40％

の客単価の減少が起きている。その結果ど

うなっているかというと、下段に書いてあ

ります１ゴルフ場当たりの売上げが、平成

４年には10億円弱の約９億６千万円、平成

21年には約４億円、売上げの減少率からい

うと60％売上げが減少している。どこまで

いってもデフレの状態で、デフレスパイラ

ルの中で仕事をやっている。やればやるほ

ど客単価が落ちるというようなのが今のゴ

ルフ場の業況です。 

 もう一つは、先行きの問題。「レジャー

白書」等のデータから申し上げますと、現

在、30歳代の方がどれくらいゴルフをやっ

ているかというと、2008年の資料では30歳

代の方が11％、要するに、100人いれば10

人がゴルフをやっている。ところが、今か

ら15年前くらいの1995年では、30歳代の人

は、10人いれば３人がゴルフをやっていた

というような時代がございました。年々ゴ

ルフに対する同一の参加世代の割合が落ち

てきているということと、ゴルファーが高

齢化しているということが言えると思いま

す。これは国内の市場しか対象にしていな

い産業すべてに言えることだと思いますが、

団塊の世代がリタイアしていく過程におい

て、ますます市場の規模が小さくなってく

る。「レジャー白書」によれば、1,000万人、

今、日本にゴルファーがいると言われてい

るのが、2020年には約700万人に減少するだ

ろうというふうなことが書かれております。 

 今、30歳代の年齢層の人は、５歳刻みで

考えると、１歳当たり160万人しかいなくて、

５歳で約800万人ですから、それの11％で90

万人くらいゴルファーがいる。ところが、

先ほど申し上げました団塊の世代というの

は、５歳の年齢層で１千万人という人間を

抱えていて、それの21％がゴルフをやって

いる。この21％の人たち、217万人というの

は、これから自然に減っていくわけです。

収入がなくなるとか、年金生活者になると

収入が減る。ゴルフをやっている金がない

というようなことで自然減していくし、極

端なことをいえば、亡くなる方も出てくる。

市場規模は、単純に言うと１年たつと、25

万人くらいゴルファーの数が減る。そうい

うような業界構成の中にある。 

 それで、平成４年には２千コースだった

のが、平成21年には2,400コースに増えてい

る。400も増えている。ゴルフ場って本当に

なくならないねという話。この中にも、ゴ

ルフ場の会員権を買われて、民事再生とか

会社更生法になり、何百万円という会員権

を買ったのだけれど、ほとんどゼロに近く

なったという被害を被られた方もいらっし

ゃるのではなかろうかと思います。ゴルフ

場の場合、バブル崩壊後、20年ちょっと欠

ける年数の中で、民事再生とか会社更生で

つぶれたゴルフ場が817コース。その負債総

額は15兆９千億円。だいたい１ゴルフ場に

つき200億円ずつ、法的整理という名目の下

に、一般の方々にご迷惑をかけてしまって

いるというのが現在の実情です。 

 じゃあ、つぶれたゴルフ場がどうしてな

くならないのかというと、装置産業ですの

で、つぶれたゴルフ場を別のものに使おう

と思いましても、１ゴルフ場、18ホール単

位で100ヘクタールくらいの土地を持って

いますので、100ヘクタールを別のものに転

換しようと思っても非常に難しい。やむな

く外資に買われたり何かして仕事を続けて

いく。そうすると、設備投資をしたお金は

全部損切りされていますので、安いコスト

で経営ができるということで、価格の低下

現象が起きる。１カ所のゴルフ場が価格の

低下を起こしますと、お客さんは安いほう

がいいから、そこへ行きます。そうすると、

健全な経営を続けているゴルフ場まで全部

巻き込まれて倒産する、というようなこと

が現状で起きている。ここへ来て、少しゴ

ルフ場の倒産件数も沈静化してきているの

かなと思いますけれど、業界全体としては、

そのような問題が大きな問題としてありま

す。 

 それと、ゴルフあるいはゴルフ場という

イメージが、色眼鏡をかけて見られてしま

っているようなところがなきにしもあらず

だと思っております。それは、スポーツを
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やって税金を取られるのは、消費税は別で

すけれども、単体のスポーツをやって税金

を取られるのは、ゴルフ場でゴルフをやっ

たときだけです。１日ゴルフをやりますと、

平均的に800円、地方税、ゴルフ場利用税と

いう税金が取られています。健康のために

運動を行って税を払わなければいけないと

いうのは、あまり世界でも類がないと言わ

れている。富裕層の遊びなのだから税金を

かけても平気だろうという安易な発想が、

どうも、あるような気がする。 

 あるいは、公務員の倫理規定に、利害関

係者とのゴルフは禁ずると書いてある。そ

うすると、公務員の人も、利害関係者でな

い人とゴルフをやっていても、あまりおも

しろくないのでゴルフをやめてしまう。な

ぜゴルフだけがそう言われるの、という部

分が一つはあります。 

 もう一つは、農薬問題です。過去、今か

ら20数年前に、ゴルフ場で使用した農薬、

残留農薬のために養魚場の魚が死んだとい

うような大きな事件が北海道で発生したこ

とは確かにあります。けれど、ここ数年、

環境省が全国のゴルフ場の近くで、ゴルフ

場で使った農薬がどういうふうに河川等に

影響があるかというので、約３年間かけて

3,300くらい水を採取して検体を取ってい

る。その中で、農薬の基準値、環境に与え

る、あるいは健康に与える基準値をオーバ

ーしている件数はゼロです。ゼロですが、

「ゴルフ場で使用される農薬による水質汚

濁の防止に係る暫定指導指針」というのが

環境省で決まっている。どうも、ゴルフと

かゴルフ場というのは、スポーツというと

ころ以上に、国とか行政とかというのが、

やや違った目で見ている。農薬というのは

ゴルフ場だけが使っているわけではない。

お米を作るときも、作物を作るときも使っ

ているけれど、このような基準が環境省で

定められているのはゴルフ場業種だけです。

この農薬は稲に使っていいですよとか、こ

の農薬は果樹に使っていいですよという決

まりは、農薬の登録でいろいろなところが

あるのですけれども、それを使用した結果

どうなっていますかという暫定指針、その

指針を超えてはいけませんよというような

基準が設けられているのはゴルフ場だけで

す。これは、はっきり言うと、業界全体の

業績が低下しているよ、ゴルファーの数が

将来減るよ、あるいはゴルフ場内部の問題

として民事再生・会社更生法の適用で一般

の方にご迷惑をかけているよ、それプラス、

まだまだゴルフというものを取り巻く環境

整備をやっていかなければいけない業界で

あるということを最初にお話し申し上げて

おきたいと思います。 

 

古屋 ありがとうございます。 

 では、栗山さん、お願いします。 

 

栗山 栗山でございます。 

 まず、テニスの現状ですが、テニスは、

天皇陛下、皇后陛下が軽井沢でのテニスと

いうことで、1960年くらいに第１次のブー

ムがありました。それから、1975年くらい

からテニスの本格的なブームがあり、ボル

グ、マッケンローの時代、服が売れたり、

テニスをしない人でもラケットを持ってい

るというような時代がありました。その時

に、日本の、特に関東を中心として、テニ

スクラブがたくさんできました。その頃に、

少しずつテニススクールも出てきました。

そのあと、伊達選手、松岡修造選手のよう

に世界を駆け回るスターが出てきまして、

テニスの黄金時代が80年代～90年代にかけ

て来ました。 

 ところが、現状では、テニスクラブが東

京にもたくさんありましたが、だいぶ減っ

てきました。それはなぜかといいますと、

テニススクール、テニスクラブ、特にテニ

スクラブのほうで、10面くらいコートがあ

れば、これの固定資産税が、1980年くらい

から比べて、だいぶ固定資産税が上がりま

した。相続税のほうも70％というふうな非

常に高い税率がかけられていまして、やっ

と今、50％。今度、民主党の政策で、また

55％に上がるのではないかというふうにな

っております。事業継承をするにあたり、

固定資産税、相続税といったものが事業承

継をしにくい要因になっております。 

 少し前ですけれども、「テニスの王子様」

がマンガから始まりましてアニメ化され、
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今はミュージカルにもなっていますが、こ

の時にジュニアの生徒が非常に増えまして、

ジュニアバブルみたいなのが2000年～2005

年くらいにかけてございました。その時に、

ジュニアが増えているけれども、テニスス

クールでは、ジュニアは大人と比べますと

一ヶ月当たりの単価が少し安いものですか

ら、そこで利益をたくさん上げるというこ

とがなかなか難しくなっていました。実際

には、今、ジュニアのほうも景気の低迷が

ございますので、テニススクールの生徒は

減少傾向になっております。 

 今、インドアのテニススクールが増えて

おりまして、夏でも涼しい、冬でも暖かい、

雨でも雪でもできるということで、これか

らもいいのではないかと思っております。 

 現状、なかなか新規の生徒さんが入りに

くいというところがありますが、業界とし

ては、一人ひとりのスタッフのソフトの部

分、コーチとしての技量の部分、あるいは

フロントの部分で一所懸命に勉強しようと

いうことで、テニス事業協会としてもテニ

スプロデューサー制度をしながら、一人ひ

とりのテニスに関わる人たちの社会人とし

てのレベルアップ、あるいは経営を頑張っ

ていこうということで、いろいろな勉強の

機会等を作りまして頑張っておるわけです。 

 当社は、テニスブームの時、1982年に、

自由が丘にあります「自由が丘インターナ

ショナルテニスカレッジ」、その後、有明

のアカデミーです。有明テニスの森公園、

コロシアムもございますけれども、日本テ

ニス事業協会と東京港埠頭株式会社さんと

のコンソーシアムで、５年前に指定管理者

として有明で、主にテニス事業協会はソフ

トのほう、トーナメントですとかスクール、

いろいろなイベント等をやっておりまして、

当社もテニススクールを出しておりまして、

現在、ジュニアと一般のテニスアカデミー

をやっております。有明のほうは、おかげ

さまで、江東区は非常に人口が増えており

まして、マンション等も増えております。

特に当社としてはジュニアの育成を今まで

一所懸命にやってきたものですから、選手

もおり、今、一般の生徒さんとジュニアの

生徒さんがだいたい６対４くらいです。現

在、両方を合わせまして約２千人の生徒が

おります。 

 当社の場合、テニススクールをメインで

始めましたけれども、2000年からフィット

ネスのリバティヒルクラブを始めまして、

そちらでは、テニスと違いまして、フィッ

トネスということでやっております。この

リバティヒルは入会金が当初30万円でした。

バブルの頃は比較的高額の、何百万円とい

うようなスポーツクラブがたくさんありま

したが、現在の価値とすると、おそらく当

時の10分の１くらいの価値です。現在、10

年たちまして、リバティヒルクラブは、キ

ャンペーンということで入会金を20万円に

下げております。 

 当社の場合、リバティヒルで施設管理と

か、屋上にテニスコートがございまして、

比較的高級な形でやっております。ここで

培った施設管理と、テニスを今までやって

きたものですから、いろいろなイベント等

もやっています。指定管理を有明だけでは

なくて、現在、日本テニス事業協会の指導

を受けながら、豊島区、目黒区、町田市と、

世田谷区は当社だけで小さいところを取り

ました。施設管理の部分である程度、経費

の削減をしながら、自主事業でもってテニ

ススクール等を豊島区で行っております。 

 当社の取り組みとして、複合化を図りな

がら指定管理も力を入れながら、これから

前に進めていきたいと思っております。 

 

古屋 ありがとうございます。 

 では、中村さん、お願いします。 

 

中村 文教センターの中村と申します。フ

ィットネスクラブ、フィットネス業界を代

表して、ご説明させていただきます。 

 当社は、現在、神奈川県５店舗、東京２

店舗、埼玉県５店舗、計12店舗を経営して

いる会社です。もともと文教大学の学内の

プールでスイミングスクールを始めました。

これが1969年で、当時、大学の一事業部と

して大学内の事業部として発足したという

のが前身です。その後、学校法人の枠内で

は営業展開がしにくいということで、1976

年、株式会社文教センターを設立し、スイ
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ミングスクール事業を移管しました。株式

会社になった時点で、学内のプールだけで

やっているのではなくて外に打って出よう

ということで、外に出店をしていくという

経緯になっていきます。1987年以降、12店

舗をオープンさせたという状況です。現在、

会員数は３万6,000名、売上げは38億くらい。

業界の20位くらいの中堅どころの会社でご

ざいます。 

 幾つか実際のクラブの例です。こちらが

一之江店で、初歩的なお話をさせていただ

くと、プール、ジム、スタジオという三種

の神器に対して、今はいろいろ付帯的なも

のを付けている、このようなものがフィッ

トネスクラブの基本的な施設・設備という

ことです。写真の中に和室が入っています

が、メンバーズサロンのようなものをちょ

っと和風に仕立て上げるというようなこと

もしています。 

 こちらが鴻巣店で、同じような形で、こ

のような施設をやっているというところで

す。近年では、右上にお風呂の写真があり

ますが、こちらは天然温泉をタンクローリ

ーで運んできて、那須塩原の温泉を提供す

るということもしております。 

 鷺沼店では、これは練習場ですが、ゴル

フの打ちっ放しの施設が、建物の側面から

打ち出す形で20打席というような施設もご

ざいます。体育館、アリーナのようなもの

を持っている施設、また、下段の右手、テ

ニスですが、奥側の建物がフィットネスク

ラブですが、もともとオーナーさんがテニ

スクラブを経営されていて、今、隣り合わ

せでジョイントしてやっているという形で

す。今回、参加いただいている各界の方に

関係している写真をちょっとご紹介してみ

ました。 

 右上の施設、これは岩盤浴の写真です。

あざみ野店だけ、プール、ジム、スタジオ

の三種の神器のプールがない施設なのです

が、それに代わりまして、このような岩盤

浴の施設、またスタジオで、ホットヨガス

タジオというようなものを入れて展開して

いるクラブもやっております。 

 今日は、スポーツ、健康、ビジネスとい

う３つのテーマがありますけれども、ビジ

ネスモデルとしましては、私以外の各業界

の方は、ゲーム性、競技性のあるスポーツ

ということを基軸にしたビジネスでありま

すけれども、私どもは、健康を基軸に置い

た上で、競技性、ゲーム性のあるスポーツ

を付帯的に提供しているような形が、ビジ

ネスモデルとしては違うところだと思いま

す。収益構造としては、月会費制の定額の

会員制というのが主たる収益源。それに対

して、利用の都度支払う利用料というもの

は、なくはないですが、ほとんど収益源で

はないという点がビジネスモデルの違いと

いうことになると思います。 

 それでは、業界について触れさせていた

だきます。こちらはフィットネス業界の現

状ということで、日本、アメリカ、イギリ

スの３つの国の状況です。日本の現状の参

加率及び売上げというのは、アメリカ、イ

ギリスと比べても決してよくないという状

況にあります。ちなみに、この参加率とい

うのは、基本的には定期的に一定量の利用

をしているという考え方の参加率で、体験

的に利用したというのは含まれていない状

態での参加率です。この10年間で日本は1.4

倍程度しかマーケットが伸びていない。ア

メリカは、ほぼ２倍。イギリスは4.7倍で、

各国が非常に伸ばしているのに対して、日

本は伸び悩んでいるという現状にあります。 

 日本のフィットネス業界の業績の推移は、

３年連続マイナス成長というような流れで

す。ゴルフで出てきたような極端な落ち込

みというか、この数字自体は極端なもので

はありません。また、ボウリングのほうも、

もうちょっと浮き沈みが激しいような気は

します。ビジネスモデルからすると、これ

くらいのマイナスが結構苦しいという状況

になります。 

 新設数があって、総施設数は伸びていま

す。2005年2,049に対して、2009年3,388と

いうところまで伸びています。どうしてこ

れだけ増えているのに、こんな状況なのか

というと、小型の専用施設が大量にできて、

それが施設数にカウントされているという

ことです。例えば、512店舗オープンした

2007年の場合で、サーキットトレーニング

の単独施設が391カ所、それ以外の単機能施
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設が48カ所、総合のスポーツクラブという

のは73カ所というような比率になります。

近年、単機能の小型の施設が多くできてい

るということで総施設数を押し上げている

というような状況にあります。 

 スタッフの正社員数は減り加減で、その

分、パート・アルバイトが少し増えていっ

ています。私ども、アンケートで受けてい

たのですが、正社員とパート・アルバイト

を合わせたのが36.4名、指導員が30.2名、

指導員以外の職務の人が6.2名相当という

ようなイメージです。そんなような従業員

がフィットネス業界で働いていて、それが

平均的な姿であるということになります。 

 次に、大手５社の業績推移です。売上げ

は伸びているけれど利益は落としていると

いうのが基本的なイメージです。ただし、

売上増に関しても、店舗数の拡大に見合う

売上増ができていないというような感じに

なると思います。ルネサンスさんは店舗数

の拡大と売上増が合っている感じはします。

おしなべてそういう傾向だと思います。 

 業界全体としては、どうしてこうなって

いるのか、明確な原因その他、見極めきれ

ないでいるという状況ですが、消費者ニー

ズの多様化、ライフスタイル・購買行動の

変化というものがあって、それに対応しき

れていない我々事業者というような形の中

で、いろいろ試行錯誤中というところにな

ります。 

  

古屋 ありがとうございます。 

 では、山本さん、お願いします。 

 

山本 皆さん、こんにちは。プロボウラー

の山本です。 

 ボウリングと聞いたら、ある意味、日本

国民に一番近いスポーツですけれど、スポ

ーツとして考えたら、ボウリングって結構

遠いのかなと思います。我々、ボウリング

も、まだまだスポーツとしての研究は進ん

でいませんので、今日は、ほかのスポーツ

のスペシャリストの方々から、ほかの業界

の方々から勉強したいなと思います。 

 「レジャー白書」にあるとおり、ボウリ

ングというのは、毎年、スポーツの中で一

番の参加人口を誇っております。マラソン、

ジョギングに抜かれることがあって、最近

はマラソンが増えていますので、ボウリン

グが下位になってしまうのですが。活動回

数のところが非常に問題で、4.6回というこ

と。皆さん、ファミリーで一緒に行かれる

方は年に１回くらいですけれど、スポーツ

としてボウリングをされている方は週に１

回行きます。それで平均的に4.6回になって

いるということです。 

 私自身もプロボウラーですので、プロス

ポーツの賞金額を出したら分かりやすいか

なと。2010年、男子で一番稼いだのは2,100

万円。これは、実は、パーフェクト、300

点を出したら1,000万円という報酬がかけ

られていて、川添プロが300点をテレビの決

勝戦で出しまして、1,000万円を獲得してこ

の賞金です。他のスポーツに比べると、桁

が違って少ない。当然、私の賞金も天文学

的に少ない。ゴルフなんかは非常にうらや

ましくて、大石さんなんかは、とてもいい

業界にいらっしゃるかなと、指をくわえて

見ています。 

 ボウリング界がどんな歴史を歩んできた

かを簡単に申し上げますと、長崎の出島、

鎖国の時代にボウリングサロンがオープン

しました。坂本龍馬が最初のボウラーでは

ないかと言われています。実は、この年か

ら今年150周年を迎えて、ボウリング場協会

としてもいろいろイベントを組みます。 

 昭和27年、これが民間の初のボウリング

場ですけれど、青山にできました。東京ボ

ウリングセンター、今はこのボウリング場

は吉祥寺の方に移転したんですけど、石碑

が立っています。 

 ブームを迎えたのは昭和46年、須田開代

子さんとか、中山律子さんとか、テレビに

多く出ていた時です。46年、47年、48年と

絶頂を迎えました。当時のボウリング場数

です。合計を見ると、一番多い時で全国に

4,000カ所、ボウリング場がありました。 

 どん底を迎えたのは76年、これは73年に

オイルショックがあったのが大きいのです

が、その３年後です。この時に落ち込みま

した。それ以降は安定的になっていたので

すが、最近はちょっと落ち込みが激しいで
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す。総売上も、1,500億円から、今は800億

円くらい。イメージとしたら、ボウリング

場１軒当たりで１億円くらいの売上げがあ

る計算になります。リーマンショックが

2008年、だから、73年からの３年後の76年

のどん底と同じように、また2011年が一番

怖い年にボウリング界はなるのかなと危惧

しております。 

 ボウリング場というのは幅広い客層が一

番の特徴なので、いろいろ工夫しています。

ハウスボール、ボウリング場で借りるボー

ルですけれども、最近では５つの指が全部

入るボール、普通は中指、薬指と親指です

けれど、これによって小さなお子さまから

プレイできるようになっています。一番軽

いので４ポンドからあります。１ポンドは

453グラムなので、1.8キロくらいが一番軽

いボールです。バンパーレーンとは、壁が

出て、小さなお子さんが投げてもガターに

落ちない。これで幅広い年齢層を取り入れ

ている。 

 古屋さんが、私に、アンカーなので落ち

を言えということなので。 

 先ほどのバンパーレーンとかけまして、

売れない芸人のネタとときます。 

 その心は？ 

 落ちがない。正解。ありがとうございま

す。 

落ちがないということです。 

 こちらは、ボウリング場協会主催でやっ

ています「宮様チャリティーボウリング大

会」といって、身体に障害のある方々をご

招待して、盲導犬とか、イヌなんかも入り

ながらボウリングをされている。スロープ

みたいな滑り台を使ってやったりしていま

す。 

 ボウリング場協会で、平成８年から「長

寿ボウラー番付」というのを発表していま

すが、月に１回以上、定期的にボウリング

をされている方、当然、マイボールを持っ

て、スポーツとして健康のためにボウリン

グをされている方の人数です。平成22年度、

男性で80歳以上が1,359名。女性は75歳以上

を集計していますが、1,859名です。夫婦編

は、夫婦で150歳以上の方が259組。毎年毎

年、伸び続けております。 

 私が所属しているイースタンスポーツと

いうのは会社で、ボウリング場の名前はス

ターレーンです。岩手県から福岡県まで10

カ所で経営しております。 

 ボウリング場を経営しながらプロボウリ

ングトーナメントも行っていて、アメリカ

のトッププロボウラーを20名くらい、毎年、

招待しまして、日本のトッププロボウラー

と争う「JAPAN CUP」という大会を行ってい

ます。2005、06、07、09年は千駄ヶ谷の東

京体育館に特設レーンを敷いて決勝戦を行

いました。だいたい３千名のお客さんがい

らっしゃいました。普通のボウリング場で

トーナメントを見るとなると300名くらい

が限度なのですが、こういう体育館とかを

利用すると３千名くらい、10倍くらいにな

ります。 

 イースタンスポーツのロゴとキャッチフ

レーズ「ココロ・カラダ・元気！」とあり

ます。こちらのほうで経営しております。 

 

古屋 ありがとうございました。 

 現状をお聞きしますと、やはり、どの業

界も結構苦労されているなというのが分か

りました。 

 テーマが「スポーツの健康づくりにおけ

る役割」ということですので、それぞれご

自身がビジネスとして関わられているスポ

ーツが、生活者の方々の健康づくりにどれ

くらい役に立っているとお感じになられて

いるのかという部分をお話しいただきたい。

大石さんから順にお願いします。 

 

大石 ゴルフ場のことで申し上げますと、

厚生労働省は、１週間で23エクササイズを

やれと。これは、通勤の時でも、家庭の中

で掃除をやっている時も全部含めて、23エ

クササイズをやりなさいよということです。

ゴルフ場の18ホール、歩いて回るとどのく

らいか、乗用カートに乗ったらどのくらい

なのかということで申し上げますと、乗用

カートでプレイすると、だいたい１ラウン

ドで８エクササイズくらい。歩くと、だい

たい11エクササイズくらいだそうです。ま

るっきり乗用カートを使わないで万歩計を

付けていますと、アベレージゴルファー、
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要するに90～100くらいのスコアの人で１

万８千歩くらい。乗用カートに乗ってゴル

フをやりましても、そんなに大きくは減ら

なくて、だいたい１万５千歩くらいです。

ただ、一つだけゴルフは悪いことがあるの

です。うんと飛んで250ヤード、石川遼のよ

うに300ヤード飛ぶ人は、約300ｍ近くずっ

と歩くからいいですけれど、私のようなヘ

ボゴルファーは、150ヤード飛んで、チョコ

チョコッと歩いていったら、また打って、

チョコチョコッと歩く。あるいは、その間

に、ほかの人が打つのを待っている。とど

まっている時間があるので負荷時間が短い

のです。連続時間にならない。そこにゴル

フの大きな問題点があると思っています。 

 ただ、ゴルフは手と足を意外と使うので

す。これはどんなことでも同じだと思うの

ですが、うちの会員の方で脳梗塞を患われ

て、１人だけではなくて３人ほどいる。ゴ

ルファーというのは高齢で、うちの会員の

方の平均年齢は66歳近くいっていますので、

軽い脳梗塞というか、左半身不随になった

り、右半身不随になったり、言語障害が出

たりする人が結構いる。でも、すごいゴル

フが好きなので、どうしてもやりたいと一

所懸命にトレーニングをして。私が一番印

象に残っているのは、脳梗塞になられた時

が60才くらいで、その時のハンディキャッ

プが11、その方が、今、５年たって、ハン

ディキャップは16に落ちていますけれど、

５つ落ちたというのは本人にとっては大変

なショックらしいですけれども、私から見

ると、病気を患って、３カ月くらい療養し

て出てきた時にはクラブを持つのがやっと

だった人が、今はちゃんと180ヤードくらい

ドライバーで打てるようになってきている。

そういう点において、ゴルフというのは一

回一回の負荷運動量は割に低いですけれど

も、それを一所懸命に持続することによっ

て、脳梗塞とか、そういう障害を克服でき

る。本当に、最初は車椅子に近い状態の方

だったのですが、今は平気で歩いてゴルフ

を続けられている。こういう点では非常に

よかったことだと思っています。 

 

古屋 ありがとうございます。 

栗山 テニスのほうですが、テニスをした

ら健康になるのですが、健康になるという

イメージが業界的には確立できていないと

思う。実際に、うちのテニススクール、あ

るいは近くのテニスクラブのメンバーさん

を見ていますと、60代でも、70代でも、商

店街であまり運動をしないような方たちと

比べると、10歳くらいは見た目も、歩き方

も若い。テニスをしている人は、瞬間的に

速く動いたり、あるいは時々ジャンプをし

たりしますので、非常に足腰が強い。テニ

スをする方でもゴルフをする方がいると思

いますが、ボールも飛びます。テニスをす

るということは非常に健康だということで

す。 

 我々は80年代にテニススクールを始めま

したが、ずっと10年、20年続けているよう

な方もいらっしゃいますし、週に１回でも

継続しているということは非常にありがた

いと思いますし、テニスクラブですと、週

５回、女性の方で毎日のように何時間もや

っている方は本当にお元気だなと思います。

ただ、逆に、やり過ぎてしまうと、肘が痛

いとか、肩が痛いとか、手首が痛いとかと

いうことになる。うちのほうでケアもして

いるのですが、やり過ぎると、やはりなか

なか難しい。適度に、あるいは、当社の場

合はフィットネスとうまくコラボレーショ

ンして、フィットネスのほうである程度身

体を鍛えながらやると、より長く生涯スポ

ーツとして続けられる。 

 残念ながら、60歳から、あるいは70歳か

ら始めてどうなのだろうということは、道

具を使うスポーツなので難しいとは思いま

す。若い時にやった人は、20年やっていな

くても、新たに始めると、できるという、

自転車と同じようなことはあるかと思いま

す。 

 

古屋 ありがとうございます。 

 

中村 今の質問ですが、フィットネスは立

ち位置が、健康づくりにどれくらい役立っ

ているかということについては、役立って

いなければ存在がないというようなところ

の話ですので、それが生業というところで
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ございます。ただ、その中で、お客様が求

めているフィットネスに通った成果、お客

様が求めている成果に本当にたどり着けて

いるのかということが、今、いろいろ業界

内では議論されているという状況です。 

 どんな方がいらしているかというとで、

私どものクラブの入会目的についてのアン

ケートをちょっとだけご紹介します。入会

目的、シェイプアップ目的30％、運動不足

解消15％、基礎体力維持・向上が15％、ダ

イエット10％、筋力アップ10％、ここまで

で約80％。そういう健康に関する行為で

80％ということになります。そして、スト

レス解消というのが約10％。精神的な健康

も含めると、90％くらいがそれを求めて来

ていますという状況です。スポーツの技能

向上という目的を挙げて入会した人という

のは、当社では2.8％、３％弱というような

状況です。ただ、これは設問の仕方とか、

複合的な目的を持っているものがこのアン

ケートでは表れていないという状況があり

ますので、実際にはそこまで少なくはない

と思います。 

 お客様の特徴としては、平均年齢にする

と46.4歳というのが当社の平均的な姿。そ

して、男女比は、女性55.6％、男性44.4％

というのが当社の状況です。 

 

古屋 ありがとうございます。 

 では、山本さん、お願いします。 

 

山本 ボウリングでは一人の例を挙げてご

紹介したいと思います。先ほど出た長寿ボ

ウラー番付で、ずっと女性でナンバーワン

だった鯉渕信子さんという方です。今、女

性のトップは97歳、男性は99歳です。鯉渕

さんは大正元年生まれで、もし生きておら

れたら、今年で99歳です。２年前に亡くな

られました。 

 そのおばあちゃんは、週に２回、ボウリ

ング場に通って、３ゲームずつ投げられて

いました。重さは６ポンドで、アベレージ

は70点くらいだったかなと思います。取材

に行って、「ボウリングって、鯉渕さんに

とって何なのですか」と聞いたら、「これ

がないと生きていけないのよ」と。週に１

回か２回、ボウリング場へ行くのが何より

も楽しみで、「100点以上出たときは、喜ん

で、その夜、寝られないのよ」と言われて

いたのです。寝られなかったら健康に悪い

じゃないと思いますが。そのくらい100点を

取って喜んだりして。 

 その方は、神奈川県の向ヶ丘遊園ボウル

というボウリング場で投げられていたので

すが、平成21年の春に、そのボウリング場

が閉鎖になったのです。閉鎖して、２、３

カ月かな、そのあとに亡くなりました。い

かにそのおばあちゃんはボウリング場に行

くのが楽しみだったのかなと思うようなエ

ピソードでした。 

 

古屋 ありがとうございます。 

 それぞれ、テニスだったらテニス、ゴル

フだったらゴルフをやると、こういうふう

に健康になるのだというふうな、スポーツ

の健康価値みたいなところを前面に出して

マーケティングをする、いわゆる健康マー

ケティングのようなアプローチというのを

お取りになられているかどうか。あるいは、

お客様だけではなくて、地域のまだお客様

になっていない予備軍の方たちにも、そう

いう啓発的なことをされているのかどうか。

その辺の事例がありましたら、お話しいた

だきたいと思います。 

 

大石 本業は八王子カントリークラブとい

うところの支配人をしております。ゴルフ

場の経営形態は、社団法人のゴルフ場、株

主会員制のゴルフ場、預託金制のゴルフ場、

パブリックのゴルフ場がございます。うち

のクラブは株主会員制のゴルフ場で、会員

の方々が一人ひとり出資してゴルフ場がで

きあがっているという、これは全国2,400

のうち200カ所くらいしかありません。 

 今のご質問ですが、健康価値創出は、会

員の方々のゴルフ場を通じてのコミュニケ

ーションをどう高めて、ゴルフ場に何回も

何回も来ていただくことです。そのことが

極めて大事なことです。ゴルフ場というの

は緑がきれいで、来るだけで気持ちがスッ

と晴れますので、ゴルフをやらない人でも

どうぞ、ご飯だけでも、ここにおいでの方
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もお食べに来られたらよろしいかと思いま

す。 

 今やっていることというのは、ストレッ

チ。意外とゴルフは簡単にできるというか、

朝起きて、ゴルフ場に行って、準備運動も

ストレッチもしないでゴルフをやって、お

風呂に入って帰ってしまうという方が非常

に多い。今、うちのクラブで何をしている

かというと、ストレッチングルームを男女

別々に作りました。そこでストレッチをし

ていただいて、それからゴルフに行ってい

ただいて、終わったら、またストレッチを

して帰っていただいて、一日でも長くゴル

フを継続していただけるようにしたい。ク

ラブとしては、メンバーの方、あるいはビ

ジターの方も同じようにそこの施設は利用

できるので、利用していただく。 

 そこで、フィットネスクラブの方にお願

いしたのですが、ゴルフで使う筋肉は、ど

ういうストレッチによってケアをしなけれ

ばいけないというようなことをもう少しゴ

ルファーの方々に広めていかないと、誤っ

たストレッチをやっている人がいっぱいい

るのです。そんなことをしたってしようが

ないだろうと思うようなことをやっている

人がいるのです。そういうようなことも、

異業種の方と、フィットネスクラブの方と

か、そういうところとご相談しながら、ゴ

ルファーの人が来たら、こういうところの

筋肉はケアしておかなければダメですよと

いうようなことも教えていただけると、ゴ

ルフ人口の拡大にもつながるし、長続きす

るゴルフをしていただけるのかなと思って

おります。 

  

古屋 今日は、フィットネス業界の人がい

っぱいいらしているので、あとで大石さん

のところにアプローチしてみてはどうでし

ょうか。 

 

栗山 今、日本テニス事業協会で各施設に

ＡＥＤを設置しています。前の日にちょっ

と飲み過ぎて、急にテニスをやったら、ち

ょっと倒れられたというケースがありまし

て、心臓がけいれんを起こしているような

状態になってしまった。そういったときに

ＡＥＤを推奨しておりまして、年に、だい

たい平均１人くらいですかね、テニス事業

協会の会員さんのほうで何とか命をつなげ

られたというケースがありまして、こうい

ったことは、業界として、やってよかった

なと思っております。当社にも置いていま

す。今、スポーツクラブには、各階に１台

ずつ置いています。 

 テニスで痩せるというのがなかなか定着

しなくて、当社でもエアロテニスというプ

ログラムがあり、エアロビクスエクササイ

ズ、ボクササイズに似たフィットネスであ

ります。テニスはゲーム性が高いので、テ

ニスで痩せるというイメージがなくて、宣

伝をしても、いろいろやっても、なかなか

定着しないというのが現状です。 

 テニスをしすぎると、どうしてもケガを

するとかということがありますので、当社

の場合、テニスのほうでも整体院というの

を、柔道整復師の人に、一人、社員になっ

ていただいて、特にテニスエルボーですと

か、肩が痛いとか、手が痛いとか、そうい

った方たちに、治して、また続けていただ

きたいということと、ジュニアの選手のケ

アをする意味で、そういった取り組みをし

ております。 

 

中村 この質問に関しましても、健康価値

の遡及ということでは、当業界としては当

然というところであります。フィットネス

クラブとしては直球的な感じの質問になる

のですが。 

 ゴルフをやられる方が、どういうところ

を鍛えたらいいか分からないなんていうこ

とで、私のほうは、その逆説的なお話をさ

せていただきますけれども。逆に、フィッ

トネスに通う人が本当に健康になったとい

うこと。痩せたとか、数値だけを求めて来

ているわけではなくて、実際には、健康に

なった身体で、おいしいものをおいしく食

べるとか、身体を動かしてこんな楽しみを

したとか、ここで出ている幾つかのゲーム

スポーツ等でいいスコアが出るというよう

なことを求めて、それがあって初めて健康

の価値を自分自身が確認できるということ

があるので、我々は、健康の価値を前出し
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にして、そこから先にある人生のエンジョ

イとか、スポーツを楽しむというところへ

の、逆にそこへのつなぎというようなとこ

ろをマーケティングして、もうちょっと提

供できないかというところがポイントかな

と考えています。 

 お客様が求める成果というお話をしまし

たが、その成果が本当のところ何なのか。

体重を何キロ落としたいということだけが

成果ではなくて、サイズダウンして、きれ

いなドレスが着たいとかということ、具体

的にもうちょっと落とし込んだ形で、その

目的にピッタリ合わせた提案・提供ができ

ないか、なんていうことで日々思い悩んで

いるという状況です。 

 

古屋 最近、感動作文集みたいなものや、

エモーショナルなビデオのようなものを作

ったりとかしているところも多いですね。 

 山本さん、お願いします。 

 

山本 実は、当社では、むしろ健康を前面

に打ち出して営業展開をしています。地域

住民の方々に健康を提供しながら、最終的

にはＱＯＬを高めていただこうというよう

な活動をしています。 

 具体的には、ＬＴＢという方式を導入し

ていまして、Learn to Bowlの略なのですが、

これは、1970年代、アメリカで開発された

ボウラー定着のためのプログラムです。そ

れを1990年代くらいから日本でも取り入れ

るようになって、当社でも積極的に取り入

れています。 

 具体的には、初心者のボウリングをやっ

たことのない方々に、ボウリング教室をや

りますよというわけです。無料に近いです。

お金を取ったとしても、マイシューズ付き

で２、３千円くらい。週に５、６回、１回

の時間が90分～２時間くらいで、ボウリン

グの教室をやっていきます。最初の30分く

らいは、ＤＶＤを見ながら座学です。この

中で何を教えるかといったら、例えば、生

活習慣病予防にはボウリングがいいよとか、

有酸素運動が結局は脂肪の燃焼につながり、

例えば「豊かな（ＱＯＬが高い）生活」が

できますよとか。あと、ボウリングでいう

と、ボールを転がすのはコロコロですね。

ボウリングで倒すのはピンですよね。だか

ら、ピンピンコロリという、ＰＰＫは、ま

さしくボウリングのためにある言葉じゃな

いかと。そんな感じで、この教室で洗脳す

るわけです。週１回ボウリングをしないと

健康にならないよということを懇々と説く

わけです。そうすると、５、６週間もする

と、「週に一回はボウリングをしないとダ

メかな」と思って、そのあともするのです。 

 ゲームも投げるのですけれども、ボウリ

ングがうまくなるというよりも、ボウリン

グをいかに続けるかという継続のためのメ

リットのほうに重きを置いています。 

テキストとＤＶＤ、これはボウリング界

の中で、私が知る限りでは、ほかのチェー

ン店では１カ所か２カ所くらいしか持って

いないのかなと思います。ボウリング場協

会全体としてＬＴＢのテキストとかＤＶＤ

を作っているのですけれども、会社の単体

で持っているのは数えるほどだと思います。 

 最近５年間のＬＴＢの実績です。10カ所

のスターレーンを経営していますので、だ

いたい１年間の受講者数が、多いときで

1,000人、少ないときで500、600名くらいで

す。だから、各ボウリング場でいうと、１

年間で100名くらいの受講生がいる。そのう

ち定着数、定着数というのは、５、６週間

の無料の教室が終わった後に、週に１回、

リーグ戦という形で残る。週１回来るボウ

ラーです。これこそ、スポーツとしてやる

ボウリング、ボウラーのことなのです。定

着率はだいたい50％くらいです。 

 なぜ無料でやるかというと、半分くらい

定着するボウラー、このボウラーが年間に

幾ら落とすかというのを当社で予算をかけ

て集計したところ、だいたい１年間に10万

円落とします。10名のボウラーをつくると、

年間100万円の売上げがあります。例えば、

年間で100名のボウラーを定着させたら

1,000万円の売上げがある。しかも、そのボ

ウラーというのは、そんなにキャンペーン

とかをしなくても毎週来てくれるボウラー

に育ちます。当社はこのＬＴＢを中心にや

っています。 

ボウリング場の会員数ですが、ＬＴＢを
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卒業された方々が会員になっていって、ど

んどん増えています。2002年は3,600名の会

員だったのですけれども、2010年の実績で

は8,000名まで伸びています。 

 実際、リーグ戦が始まるとどうなるかと

いうと、こんな感じです。リーグ戦という

のは、週に１回、同じメンバーが集まって、

同じ曜日、同じ時間にスタートするもので

す。鯉渕さんという96歳、97歳のおばあち

ゃんも、そのリーグに参加されていたわけ

です。そうすると、毎週、同じメンバーが

会うわけです。和気あいあいとやっていま

す。 

 「まつスポリーグ」というのは盛岡スタ

ーレーンで始めたリーグですけれど、もと

もと総合型地域スポーツクラブでボウリン

グを取り入れて、そこのＬＴＢから出発し

たリーグ戦です。 

 リーグ戦のワンクール、だいたい２カ月

間くらいで終わるのですが、パーティで懇

親を深め、ユニファームもお揃いで作った

りしています。 

 当社に限らず、ボウリング場協会でも「ヘ

ルシーボウラー」という雑誌を出していま

して、「ボウリングと健康の科学／徹底検

証」とか、「長寿ボウラーにみるボウリン

グと免疫力の関係とは」、みたいな感じで

出しています。ボウル・モアー会というと

ころがあるのですけれども、そちらでも「Ｋ

ＡＲＥＩ（華齢）」というボウリングの健

康科学シリーズの雑誌を出しています。こ

んな感じで業界を挙げて健康を全面にアピ

ールしています。 

 

古屋 ありがとうございます。 

 これまではスポーツの社会貢献的な側面

をお聞きしましたが、ビジネスのほうにも

うちょっと突っ込んでお話をお聞きします。

やはり新しいお客様が来てくれないとしよ

うがないわけです。「景気が悪いから、し

ようがないですね」とは言っていられない。

私たちは前を向いて、お客様に来ていただ

けるようなアイディアのある、いい策を考

えて、打っていかなければいけないと思う

のです。つまり、集客策ですね。新規顧客

の獲得策で、そういう部分で何か効果的な

ものがあったかどうか。アイディアレベル

でも構いません。特に、異業種の方が来て

おられますので、これは異業種の人にも誇

れるぞ、参考になるぞというようなアイデ

ィアとか、実施した施策があったら、是非

お聞かせいただきたい。 

 

大石 業界全体としては、最初に申し上げ

ましたが、ゴルフのイメージはあまりよく

ないよと。行政とか、ゴルフをやらない人

からすると、どうも贅沢な遊びだよと思わ

れている部分があるので、これを何とか業

界全体として払拭していかないと、新しい

人はなかなか参入しづらいだろうと考えて

います。一つは、ゴルフの良さは、ハンデ

ィキャップ制度があるので、老若男女、お

じいさんから始まって、孫まで一緒にプレ

イをしても楽しめるスポーツなのだとか、

そういうことをうんと広げていかなければ

ならなかったり、いろいろあります。 

 それと、ゴルフは基本的に山の中にある

ようなところが多い。要するに、日常生活

から非日常生活に大幅に変わるような遊び

であるということをもう少し強調していか

なければいけないのかなということが、一

つあります。 

 もう一つ、これはゴルフ場の持っている

特性ですけれども、ゴルフ場を造るときに、

環境破壊だと言われたわけです、さっきの

農薬じゃないですけれど。1990年の京都議

定書から20年たっているのですが、ＣＯ2の

削減というのは、日本全体で、2006年の段

階で1990年比13％削減しないと京都議定書

を守ったことにならないのです。じゃあ、

ゴルフ場がそんなことに対して役に立って

いるのというと、日本の国土の0.7％、約27

万ヘクタールがゴルフ場なのです。そこで

二酸化炭素を固定している量というのは

460万トン。460万トンと単純にいうと、230

万世帯が１年間に消費する電力を火力発電

するときに発生する二酸化炭素の量なので

す。これをゴルフ場の緑が吸収している、

固定しているということです。それから、

酸素、我々は息を吸っていますけれども、

この酸素がだいたい336万トン。これは、東

京都の人口が１年間呼吸して摂取する酸素
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量だそうです。こんなことでゴルフ場は緑

化施設として役に立っていますよというこ

とが、一つはあります。ここら辺のＰＲを

やっていかなければいけない。 

 あと、税制の問題とか、これはテニスあ

るいはボウリングも、みんな同じなのです

けれど、生活とか、住んでいるところと、

働いているところと割に近いところででき

るスポーツに対して、これだけ厚生労働省

も国も健康のことを考えた場合、スポーツ

をしなさいと言いながら、何らかの税制上

の優遇策をとっているかどうか。さっき、

テニスコートの継承の問題がありました。

前に一回、テニス協会さんとゴルフ場協会

が一緒に「固定資産税をまけろ」というこ

とで陳情に行ったことがあります。おかげ

さまで、ゴルフ場用地の評価基準は若干改

定となり、税負担が減少しました。そうい

うことで、近場で、身近でできるスポーツ

施設を本当に国が必要とするならば、何ら

かの税制の問題とか制度上の問題で、もう

少し考えてもいいのではないのかなと思わ

ざるを得ないところがあると思います。こ

れらのことをやっていくためには、どうい

うことが必要かというと、業界団体、要す

るに、ゴルフ業界だけではなくて、スポー

ツ団体全体で何らかの運動を起こして、も

う少し理解を求めるようなことも必要なの

ではないでしょうか。どうも、それが足り

ないような気がします。お金儲け以外に、

そういうことも必要です。コストがかかる

のです。固定資産税なんかを落とせばコス

トが下がるわけですから。そんなようなこ

とをやっていかなければいけないなという

ことが業界全体ではあります。 

 私ども八王子カントリークラブ、カント

リークラブというのを調べると、ゴルフが

できるだけのクラブはゴルフクラブで、カ

ントリークラブは何なのかといったら、ゴ

ルフを通じて、そこで何らかの人間関係を

作れるような、そういうような施策がなけ

ればカントリークラブとは言わないらしい

のです。そこで、うちのクラブが考えてい

ることは、あくまでもゴルフは一つの手段

だよと。さっきのボウリングではないです

が、ボウリングで集まって月例競技をやっ

ていったら、最後、打ち上げでワイワイガ

ヤガヤ、友だちができたよという世界だと

思うのです。そういうようなことをどうや

って提供していこうかというのを、これか

ら各ゴルフ場の中で作らなければダメで、

クラブ内クラブをもっと作って、活性化さ

せていくということが大切なことだと思っ

ていますし、事実そういうことに多少お金

をかけています。 

 それと、健康で長続きをするためには、

きちんとした身体のケアができるような設

備をきちんと整えるということでストレッ

チングルームを創設するとか。 

 女性ゴルファー、今は全国で日本の女性

ゴルファーというのは全体の３％、女性の

人口の３％くらい。まだまだ低いです。男

性のゴルファーは８％～９％いますから。

女性のゴルファーをもう少し増やすために

は、男子社会のゴルフ場ではなくて、女性

にもやさしいゴルフ場に変えていかなけれ

ばいけない。それは、距離の問題、女性の

体力に合ったコースのセッティングだとか、

女性用の設備の充実だとか、そういうこと

を図っていかないと女性のゴルファーは増

えてこないでしょう。 

 もっと大事なこと、ジュニアゴルファー

の育成ということですが、これはうちのク

ラブ独自でやってもなかなかできませんの

で、日本ゴルフ練習場連盟さんとタイアッ

プして、練習場のほうにジュニアが来たら、

無料でうちのコースを回っていただくよう

に、人集めは練習場で集めていただく。う

ちはタダでジュニアを、練習あるいはコー

スを回っていただくというようなことをや

ってきています。 

 ゴルフ業界全体は、そういうことを考え

て、今、運営していますので、是非、ご賛

同いただけるところがありましたら、よろ

しくお願い申し上げます。 

 

栗山 テニスのほうは、新規の顧客の獲得

ということですが、プロのテニス選手、現

役の方、あるいは引退して間もないような

選手の方と一緒にイベントをするというこ

とで、たくさんの人を集めて、その中から

入っていただこうというような取り組みが
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ございます。 

 現在、チラシでもって集めていたものが、

チラシではなかなか集まらない。そういっ

たことで、Ｗｅｂといいますか、ホームペ

ージ等の充実、あるいはツイッターを使っ

たり、ブログ等もしながらという動きに、

業界としもなっています。 

 やはり、どこかで年代が抜けてしまうと

いうのは業界にとってよくないということ

で、ジュニアからの取り組みをするのです

が、最近では、幼稚園や小学校に出向いた

り、あるいは学校の先生とタイアップをし

て、選手あるいは習い事としてスクールに

送ってほしいというような要請を直接学校、

幼稚園に出向いて行きます。 

 特に、当社の取り組みとしては、それ以

外に商店街との取り組み、自由が丘の商店

街の中で、大きいお祭りで「女神まつり」

というのがあるのですが、その時に、銀行

の駐車場を借りまして、そこに小さいテニ

スコートを作って、キッズ用のネット、キ

ッズ用のスポンジの飛ばないボールを使っ

て、すぐにテニスができる。的当てのゲー

ムを300円とか500円とか取って、そこでも

って、たくさん当たったら商品をあげると

か、そういったことをしています。従来は、

一般的にテニスコートに人を集めようとい

うふうなイベントだったのですけれども、

逆に、人がいっぱい集まるところでミニイ

ベントをして、参加をしていただいて、「テ

ニス、楽しいぞ」というところを見ていた

だいて、それを新規の顧客につなげようと

いうことをしています。 

 目黒通りにバスが走っていまして、「こ

こにテニススクールがあるよ」と結構派手

なバスのラッピングをしています。当社の

場合は住宅街に入っていて、大通りに面し

ていないので、その辺のところを強化して

います。 

 実際に新規を獲得するのに、当社はジュ

ニアの育成を頑張っていますので、選手が

勝てないと意味がない。勝つことによって、

あそこに行くと強くなるぞというイメージ

がないと、近くの人は来ても、遠くの人は

来ていただけない。ジュニアの強化を一所

懸命にやらないとダメだということで、

日々、頑張っております。 

 

中村 フィットネス業界ですが、集客につ

いては、特徴としては、クラブがある場所

から半径２キロ、せいぜい５キロくらいま

での限られた商圏というのが、他業種とは

違った特徴があると思います。従いまして、

集客に関して、先ほどちょっと媒体が出て

いましたけれども、新聞折り込み、一戸一

戸に投げ込むポスティング、最寄り駅での

手配りというようなところが主要な広告媒

体で、それに交通広告とＷｅｂ関係、そん

なところです。 

 現在、効果が上がったものがあるかとい

うと、ないというのが正直なところです。

フィットネスクラブの価値、我々の価値伝

達能力が弱いのか、または、他のスポーツ

よりはちょっと分かりにくいのかもしれな

いということがあるので、その点をカバー

するために業界全体でやっている傾向とし

ては、来てみて、試してということで、一

旦とにかく来てもらおう、見てもらおう、

そして試してもらおうというところの基本

ラインでいろいろ試行錯誤をしている。と

りあえず、ハードルを跳び越えて来てもら

って、一度使ってもらう。「ああ、なるほ

ど、これはいいものだ。これは気持ちいい

ものだ」というのを分かっていただくため

にどういうことをしていくかということを、

今、いろいろな形でやっているという状況

です。 

 入会時のハードルということで、通常、

入会金・登録料、それに対して月々払う月

会費という、そういう料金体系があるわけ

ですが、今、入会金・登録料というような

ものは、ほぼゼロ円というのが業界全体の

常識になっています。現状は、本来の対価

である月会費に対して、何らかの割引をし

ていっているというような状況が出てきて

いる。当社では、例えば、ペア割といって、

ペアで入ると、一定期間、割引ができます

よとか、１年割といって、１年間ずっと居

続けることを約束することによって、一括

払いをしなくても、１年間の月会費が一定

額で割引になるというようなことをやって

おります。実際には、業界の中では、初回
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月会費、２カ月分の月会費、３カ月分の月

会費というような形で割引をして、６カ月、

１年の在籍を縛るというような形も多くみ

られます。これも賛否両論あると思います

が、まずは、一旦ハードルを越えて使って

もらおうということで、その上で価値を見

出していただければ、そのまま残っていた

だけるという中で、各社が試行錯誤をして

やっているというような状況にあります。 

 一方で、ここ２、３年前くらいですか、

新しい会員区分という形でのアプローチが

出ていました。月に４回だけ使える月４会

員とか、利用の都度90分まで使える90分会

員というような新しい会員区分を提供する

ことで新しい顧客をという動きが出てきて

います。 

 実は、私どもは90分会員という会員をや

らせていただいています。フィットネス業

界では、単機能の施設で小型の施設がどん

どんできています。ということは、お客様

は、プール、ジム、スタジオを備えた総合

のスポーツクラブでいろんなことができる

というのを望んでいらっしゃらなくて、や

りたいことを、やりたい時に、やりたい分

だけやりたいというニーズが多く出てきて

いる。それが単機能の施設であったり、い

ろいろなホームエクササイズ等にも流れて

いるのですが、それを既存のフィットネス

クラブが、どう受け皿として受けていくか

という中で、当社は90分会員というのを選

んだという形です。要するに、部分的プロ

グラム、部分的な施設を利用したいという

お客様に対して、90分という時間軸で区切

ることによって、結果的に90分では１プロ

グラムしか出られない。45分のレッスンに

出ると、前後15分を合わせて、90分しかな

いですから１プログラムしか出られない。

また施設としても、プールだけ、ジムだけ、

スタジオだけと結果的になってしまうとい

うことで、90分という時間軸で部分買いニ

ーズに対応した商品も出したりしておりま

す。90分会員については、我々としても一

定の成果は得られたという形です。現状、

全会員区分の24％くらいが90分会員という

ような状況になっています。 

  

山本 ボウリングでは、よりビジネスをと

いう話なので、少しスライドを観て頂きた

い。 

 アメリカというのはボウリング大国で、

今の10本のボウリングになったのは1895年

にアメリカでした。ボウリングは古代エジ

プト時代からあるのですが、中世ヨーロッ

パでは、９本のダイヤ型に並んだ、そうい

うボウリングもありました。それが新大陸

に渡って10本に進化したのです。 

 写真にあるように、実は、ホワイトハウ

スの中にはボウリング場が今でもあります。

そちらで歴代の大統領がボウリングをして

いる。たぶん、オバマは投げる前に“Yes,I 

can”と言ってストライクを取るのかもしれ

ません。 

 右のほうは、ボーイング707、ここで特設

レーンを作って投球したそうです。ディッ

ク・ウエーバーという伝説のプロボウラー

ですけれども、そんな感じで、アメリカと

いうのはボウリング大国でございます。 

 ボウリング場数、レーン数、ボウラー数

を見ていきますと、日本の事例に似ている

のですけれども、やはり1960年代、70年代

がピークです。そこからだんだん減ってき

ました。現在は5,500のボウリング場ですか

ら、日本の５倍くらいの規模になっていま

す。 

 ＢＰＡＡとありますが、これはアメリカ

のボウリング場協会です。ボウリング場が

少なくなってくるので、最近、アメリカで

何とか新規顧客をということで、まず、子

どもに学校の中でボウリングを楽しんでも

らおうといって、アメリカのボウリング場

協会が全体でこのようなプログラムを作っ

て、学校の中でボウリングを楽しんでいま

す。その結果、最近10年間でアメリカのハ

イスクールで最も盛んになったスポーツは

ボウリングということです。50州のうち19

の州で高校対抗の競技ボウリングが行われ、

競技ボウラーは４万5,000人以上と、10年前

から比べて３倍以上に増えています。その

ように努力が実っています。 

 実は、ディスコみたいなボウリング場。

入ると、中が真っ暗なのです。ＤＪがディ

スコみたいな音楽をガンガン鳴らしている。
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後ろはお酒が出るバーカウンターになって

いまして、テレビにはスポーツ番組とかが

映っています。 

 ボウリング場の名前は“LUCKY STRIKE”

という、最近すごくアメリカで話題になっ

ていて、ここはロサンゼルスのＬＡライブ

という、ＮＢＡのバスケットとか、アイス

ホッケーの本拠地のステイプルセンターが

あるところで、その近くにあります。ダウ

ンタウンの繁華街ですね。 

 実際に撮影したものですが、入り口に服

装のルールがあるわけです。厳しいドレス

コードがあって、若い兄ちゃんたちが怖い

警備員に止められているところです。結局、

彼らは入れなかったという。そのくらい中

は大人の空間として演出しています。そう

いうボウリング場がどんどん増えています。 

 このような大人の空間ですから、最近で

は、ボウリング場を会社の接待で使うよう

なケースが増えているそうです。ゴルフ場

で接待すると一日かかって、お金もいっぱ

いかかります。どこかへ食べに行って、そ

のついでに最後にボウリングに行って、こ

のような大人の遊びができる。そんな感じ

で、今、アメリカではこういうのが流行し

ています。 

 

古屋 ありがとうございます。 

 今度は、集客に対して、定着関係のこと

をお聞きします。今、マーケティングの世

界ではエンゲージメントとか、絆とか、関

係性とかということが盛んに言われていま

す。新規のお客様が少なくなっているわけ

ですから、そういうことが叫ばれているの

だと思います。今いるお客様をいかに大切

にして、関係性を作って、新しいお客様を

紹介していただくかというように経営の流

れを整えようとしているところが増えてき

ていると思うのです。皆様のところで取り

組まれているお客様の定着策、あるいは利

用促進策とか、リピーター獲得策とか、そ

うしたあたりの施策についてお聞きできた

らなと思います。 

 

大石 ゴルフをやるためには練習場の施設

を充実させないとダメだということで、ド

ライバー練習場、アプローチ練習場、パッ

ティンググリーン、これらの設備を、ひと

つは練習だけで来られて一日が過ごせる、

そんなような設備をうちのクラブでは設け

てあります。格好よく言うと、プラクティ

スパークというのですか、練習だけで来な

さいと。お金は取りません。ただし、昼飯

くらいは食って帰ってくださいというよう

なことで、３時間、４時間遊んで帰られる

方が結構います。これは、長くゴルフをや

っていただくためにも、技量を上げて楽し

んでいただくためにも必要なことだと思い

ます。 

 

栗山 テニスのほうも、定着するという点

では深掘りをしていかないといけないとい

うことで、クラブでも、スクールでも、い

ろいろなイベントを行っております。 

 ジュニアに関しては、習い事ですので、

バレエとかピアノでしたら必ず発表の場と

いうのがあります。その発表の場に出ると

いうのは、テニスの場合でいきますと試合

に出る。ジュニアの場合ですと、サーブが

入らないと試合ができませんので、まずス

クールの中でサーブが入るような、またサ

ーブが入らなくても、コーチが出してあげ

るというような、そういったことで試合が

できるようにだんだん仕向けていく。 

 テニス事業協会では普及について、大き

く２つやっておりまして、一つは、キッズ

＆ジュニア、都知事杯もそうですけれども、

有明テニスの森公園で行っております。キ

ッズ＆ジュニアについては、センターコー

トを10張りくらいの小さいネットを使って

キッズ、外のコートを使ってジュニアを無

料で行っております。大変人気がありまし

て、抽選で入るようになっております。 

 都知事杯は、48面全部使って144チーム。

１つのチームがミックス３組ですので、最

低６人。10人以上のチームもあります。こ

れも、非常に定着しておりまして、1,000

人以上の参加者があり、いろいろ考えて、

プロの人たちに来ていただいたり、的当て

ですとか、ジャンケン大会ですとか、負け

てもいろいろなものがある。テニスだけで

はなくて、テニス周辺的なものも、飲食も
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入れたり、いろいろなことをするにしたが

って深掘りをして、もっともっとテニスを

したいという人を増やしていかないといけ

ないと思っています。 

 

中村 フィットネスは月会費制という形な

ので、使えば使うほど得というビジネスで

す。利用と定着の話ですが、利用について

は、利用率は自然と上がっています。業界

の平均ですと、１日に来るお客様は全会員

の25％～33％ですので、4,000名の会員であ

れば、1,000名～1,300名くらい。3,000名の

会員であれば、750名～1,000名くらいの会

員の方が利用するという状況にあります。

したがいまして、利用の総数、利用全体を

促進するということは、あえて大きくはし

ていないという状況になります。ただし、

これが片寄った利用になっていまして、ヘ

ビーユーザーが大量に利用しているのと、

実際には滅多に来ない人がいて、二分化さ

れているという状況になっています。その

二分化されている、使わないほうの方にい

かにアプローチできるかということで、会

員制のクラブで、チェックイン・チェック

アウト等、全てデータが出ますので、低回

数利用者または月にゼロ回の利用者という

のは対象者が絞り込めるので、それに対し

てきっちりと、葉書、お電話等でアプロー

チをしている。 

 もう１点は、入会初期における定着とい

うことで、入会初期に一定量の利用をする

ことで長く定着するというデータが出てい

ます。そういった関係で、私どもでは、90

日間で最低６回のマンツーマンのアプロー

チができるようなシステム、チャレンジ90

という形でやっていたりしています。定着

に関しては、利用頻度の減った人、または

初期というところに絞ってアプローチをす

るというようなことをしております。 

 

山本 ボウリングの場合は、来れば来るほ

どボウリング場の売上げが上がります。会

員になっても、来れば来るほど上がります。

なので、洗脳を受けて会員になった人は、

黙っていても、「来るな」と言っても、週

１回来ます。そういう方々は週に１回来ま

すので、それ以外の方々を、オープンボウ

ラーと我々は言うのですが、いかに来させ

るか。 

 結論は、準会員のシステムです。スター

メイトというのですが、友の会は１年間で

5,000円かかるのですが、スターメイトは、

100円とかそんなレベルです。もともとゲー

ム代の価格を、私どもは500円くらいになっ

ているのですが、ある程度高めにしておい

て、スターメイトに入ると、画面にあるよ

うなワンコイン・キャンペーン、500円だけ

で２ゲーム、貸靴でできるよというような

セールストークをするわけです。スターメ

イトに100円かかるけれども、お客さんは、

それに入ることによって実際に払うお金は

安くなる。だから、全員入るわけです。そ

うすると、お金を払ってスターメイトに入

ったという意識だけが残る。スターメイト

のカードをもらうわけですが、カードを財

布の中に入れておくと、特に子どもは「ま

たスターレーンに行こう」となるわけです。

そんな感じでスターメイトをどんどん増や

しています。今、10センターで12万人のス

ターメイトがいます。何とかこの準会員の

利用頻度を上げて、メンバーとの差をなく

していこうというのが現状です。 

 

古屋 ありがとうございます。 

 情報交換会ですので、フロアの方々から

のご意見、ご質問をお受けしたいと思いま

す。 

  

植木 財団法人横浜市体育協会の植木と申

します。 

 私どもは横浜市の外郭団体で、公共施設

の指定管理者として、いろいろな施設の管

理・運営を行っております。公共施設に利

用料金制度や指定管理者制度が導入されて

いる中で、公共施設でもスクール事業を充

実させて収入を上げていかないといけない

という現状の中で管理を行っておりますが、

これは、民間スポーツ施設の、特にテニス

クラブであったり、フィットネスクラブで

あったり、スイミングクラブというところ

と競合することになることだと思います。

そういった中で、このような状況に対して、
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どのようなお考えを持っているか。特に、

公民の役割分担であったり、そういったと

ころをどのようにお考えなのかというのを

お聞きしたいと思っています。私どもは、

公共施設の管理・運営の中で住み分けをし

ながらやっていく必要があると思っており

ますので、ご意見をいただきたい。 

 

古屋 これは、栗山さんと中村さんですね。 

 

栗山 当社も、近くに駒沢公園ですとか、

いろいろな公共の施設がございます。指定

管理をするという部分については、攻めの

問題として、指定管理をしながら一所懸命

にコストを下げて、利益を出して、指定管

理の場合には固定資産税も払わなくていい

ですし、制約はたくさんあるものの、我々

もチャレンジしていきたいという、同じよ

うな考えです。逆に、守りとしては、自分

の施設の近くにあるところは自社でもって

指定管理を取って、他社さんに取られない

ようにして、守っていく。ただ、公平・公

正ということを踏まえた上での攻撃だった

り、守りだったりということです。なるべ

く自分のところの周りは取っていきたいと

思っています。この間、日経新聞に、横浜

市のほうは手を挙げるところが少ないとい

うようなお話もございました。我々も、こ

れから、横浜も近いこともありますので、

切磋琢磨して頑張っていきたいと思ってお

ります。 

 

中村 私ども、指定管理、昨年から受注の

ための活動をしていますが、まだ取れてい

ないという状況で、大変残念な結果です。

指定管理の件については、日本のマーケッ

トがまだまだ本来あるべきマーケットに達

していないということからすると、裾野を

広げるという意味で、公的施設がその役割

の一部を果たすというのは重要だと考えて

います。その中で、価格的なものとか、実

は、現実論としては民業圧迫のような、安

価な形で提供されているような状況もあっ

て、いかがなものかと思う節もあるのです

が、長期で見れば、お客様が安価でそうい

う環境に触れることができるということは、

大きな流れの中では悪いことではないと考

えています。「公のところが安いから、こ

っちはやっていられないよ」ということで

はなく、民間のフィットネスクラブのほう

は、ソフトウェア、ヒューマンウェア、そ

の部分については優位に立った形での展開

をし、公的施設ではちょっと満足できない、

または、先ほど申し上げた、お客様が求め

ている成果というところまでたどり着ける

のは、やはり民間のちゃんとしたフィット

ネスクラブに行かないとそこまではたどり

着けないのだという価値を見出せるような

業界でありたいと考えているところです。 

 

斎藤会長 今のことに関連して、業界団体

の責任者という立場でお答えします。実は、

10年くらい前に、私がフィットネス産業協

会の副会長をしていて、セントラルスポー

ツの後藤さんが会長をしていた時、行革担

当の大臣、野党の政調会長のところに陳情

に行ったことがあるのです。基本的には民

業圧迫は困るというような主張だったので

す。その時に、正確な言葉は忘れましたけ

れど、国の施設については民業圧迫をして

はいけないという閣議決定が出ているので

す。これは横浜市さんとか地方自治体にも

当然適用されるのではないでしょうかとい

う担当大臣としての見解はあったのです。

ただ、今、皆さんのところも指定管理を受

けているという現実もあるので、ものすご

い安い値段でそういう受託事業をおやりに

なったりすると、民間の会社は、10年前く

らいですけれど、閣議決定の文書のコピー

を持って抗議に行ったりしている会社もあ

るようです。 

 今後どういうふうにしていくか。当然の

ことながら、指定管理が始まって、そうい

うことがどんどん増えてきたので、もし委

託するのであれば、例えば、今ここに並ん

でおられるような専門の会社に委託してほ

しいなと。というのは、実は、スポーツの

専門の会社ではなくて、掃除だとか施設管

理をする会社がアルバイトでスポーツの専

門家を採用して、安くそういう公共の施設

にオファーするケースがあるのです。言っ

てみれば、「掃除で儲けるから、ここは持
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ち出しでもいいや」ということで安くオフ

ァーするケースもあるようです。そういう

のは困るなと。やはり、きちっとした質を

頼むには、テニスの会社、あるいはフィッ

トネスの会社、ゴルフのケースもあったら

ゴルフの会社というようなところで、質も

考えた委託をしていただくとありがたいな

と。それと、周りの民間の料金などを見て、

公共は固定資産税は払っていないし、減価

償却はないし、何らかの補助金があるとす

るならば、そこも加味した、民間おもんぱ

かりを持った料金体系を作っていただくと

いいなというようなことだと思います。 

今、中村さんが言ったようなことは、近く

に受託があるのだったら、そこの近くでや

っているフィットネスの業者が頑張って受

注して、多少は安くなるけれども、２分の

１だとか、そういう価格はつけないような

戦略で受けるというようなこともあるよう

ですので、行政に関係のある団体の方には

その辺のご配慮をお願いしたいと、フィッ

トネス産業協会の元会長としてお願いして

おきたいと思います。 

 

古屋 どうもありがとうございます。 

 

某氏 すばらしいことがあります。横浜で

は、既に５カ所、利用料は取らないという

施設が生まれております。税金の使い方と

して、使った方が受益者負担ということも

あると思いますけれども、市民のために全

てタダで提供する。これはすばらしい試み

だというふうに利用者は感動しております。

そういう考え方で、横浜から公共施設はタ

ダへという動きが出るのではないかなと思

って、複数箇所お引き受けしておりました

が、ご辞退申し上げて、今後は付き合いた

くないと、こう思っております。 

 

斎藤会長 ご辞退していただいてありがた

かったです。この論理に多少、我々、考え

方の違いがあります。そこの一部の地域の

方々は非常に得すると思うのですが、税金、

市民税というのはそこの地域全体の方が納

めている。一部の人にそういうような無料

の提供があっていいものだろうかという論

理もあるのです。税金を納めている人もそ

この市民だ。どこかから補助金をもらって

きても、もともとはどこかで税金を納めて

いるということを考えると、タダにして、

そこの何百人かの人、何千人かの人だけが

享受していいものかという論理もあります

ので、それも政府に申し上げて、「なるほ

ど」というお答えもいただいたのです。 

 もし安くするなら、身体に障害を持って

いる人とか、補助員を付けなければならな

いから、なかなか民間では受けにくい。そ

のようなすばらしい施設を安くするのは良

いことだと思います。たしか横浜にありま

す、障害者用の体育施設。そういうような

ことを一所懸命にやっていただいて、普通

の方用だったら、多少安いのはいいけれど、

料金は考えていただきたい。電気代だとか、

仮にいろいろな補助金が出ているのも、そ

れも元は税金なのだということを考えると、

つじつまが合わないのではないだろうかと

いう論理があります。ご辞退したという理

由は分かりませんけれど、ありがたいこと

です。タダという施設は、なるべくなくな

るといいなと思います。やはり、障害のあ

る方だとか、社会的弱者に対するサービス

というのはいいでしょうけれど、普通の人

たちの場合は、イコールフッティングとい

う考え方で、同じ税金を払って、同じ条件

でというようなことに根ざした考え方を、

半官の方あるいは官の方には、とっていた

だくとありがたいなと思います。 

  

古屋 ほかにありますか。 

 

佐々木 オーエルシージャパンの代表をし

ております佐々木康昌と申します。 

 私はアメリカのほうでも設計事務所に関

係しておりまして、先ほど、山本さんから、

ボウリング場がアメリカのほうでいろいろ

あるという、あれは、私もちょっと参加し

て「おもしろいな」と思っていたのです。

各業界で、これは日本でもいけるだろう、

おもしろいのではないか、もしくは、こう

いうのがイノベーティブな形で入ってきて

いて、これは非常に注目しているのだとい

うような、競合といいますか、そんな感じ
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のものがありましたら、是非教えていただ

ければなと。例えば、先ほど、山本さんに

ご紹介いただいたような施設は、日本でも

既にあるのかどうか。ご自身で、もしやら

れているのでしたら、それも含めて教えて

いただければと思います。 

 

古屋 山本さん、お願いします。 

 

山本 ボウリング場ですが、先ほどご紹介

したアメリカみたいなタイプはあります。

コズミックレーンといって、幾つかのボウ

リング場で夜にやっています。ただ、アメ

リカで感じる雰囲気と、日本人の特性もあ

るのでしょうけれども、なかなかディスコ

調にはいかないなというのがあります。 

 ライトを消したボウリング場、ディスコ

のボウリング場もありますけれど、１レー

ンごとにある程度仕切りを作って、ほかの

方にプレイを見られないようなレーンとい

うのも、最近、幾つかのボウリング場でス

タートしています。若い大学生とか、特に

女の子ですけれども、アンケートをすると、

「私はボウリングに行くのが嫌です。なぜ

ならば、下手なのを見られるのが嫌だから」

というのが結構あるのですね。ほかの人に

見られないようにやるというボウリング場

があります。典型的なのは、東京プリンス

ホテルのパークタワーの地下にボウリング

場が12レーンありますが、４レーンごとに

仕切られています。 

 

古屋 ありがとうございます。 

 我々のやっている事業、ビジネスという

もの自体が、スポーツの発展や健康づくり

に役に立つもので、公共性も高いし、いい

ビジネス、いい事業だと思います。けれど

も、事業をやる中で、事業の基本、お客様

を大切にするとかは、やって当然ですが、

当たり前のこと以外に、革新的なことを、

異業種の方からアイディアをもらったり、

話をしたり、実際にコラボレーションをし

たりという中で見つけていただけるといい

のではないかと思うと同時に、アイディア

を実際に形にするには、自分が関わってい

ない異業種のスポーツをやってみる－例え

ば、フィットネスの人がゴルフをやってみ

るとか、ゴルフの人がテニスをやってみる

とか、ボウリングの人がフィットネスをや

ってみるとか－そうするとアイディアも出

てくるし、思考がつながると思うのです。

お客様の体験をするということは大事だと

思いますので、そんなこともしつつ、コラ

ボレーションをしたりとか、アイディアを

交換したりするといいのではないのかと、

お話を聞いていて思いました。是非、そう

いう意味で交流を深めていただけたらと思

いました。 

  

司会 本日は、長時間、熱心なご討議、あ

りがとうございました。
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