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主婦（女たち）はビミョーな違い
を許さない！
全国の主婦にスポーツジムについての

アンケートを実施した。

まず、スポーツジムに行こうと思ったキッ

カケを聞いたところ、「痩せたいと思ったか

ら/59」「体型を整えたいと思ったから/53」

「体力が落ちたと感じたから/45」「健康を

維持したいから/44」「気分転換したいか

ら/38」「チラシを見て/4」「公共の施設が

安く利用できると知ったから/3」「友人や

家族の薦め・誘い/2」「勤め先の社員割

引や団体割引が利用できると知ったから

/1」「その他/1」の結果となった。

主婦（女たち）が何かをしたくなるキッカ

ケは、男に比べとても「ビミョー」だ。微妙と

いう言い方をしたが、具体的には「それぞ

れの女の価値観や感覚ごとにキッカケと

なる部分が微妙に違い、この微妙に違う

ところが重要」と言うことだ。

たとえば、この調査の設問項目に「体

型を整えたいと思ったから」とあるが、女的

に言えば、「お尻が垂れてきたのがいやで

ヒップアップしたい」のと、「お腹の肉を引

き締めたい」のと、「ノースリーブを着るうえ

で二の腕の肉が気になる」のとでは全く

違う。一口に「体型を整えたい」で括られ

ると本当はピンとこないのだが、往々にし

て男はこうした微妙な女心をかなり大雑

把にロジカルにまとめあげてしまう。

その点、カタログ通販やテレビショッピン

グなどではこうした女の気持ちをいくらか

は分かっているようで、ピンスポットで女た

ちの気持ちをグラッとさせて何万円もする

「二の腕の肉を落とすための専用器具」

などを勢いよく売っていたりする。

残念ながら、スポーツジム業界では、こ

のビミョーな女心にピンポイントでぐっと迫

ることの効果に気づいていない。

スポーツジムを選ぶ決め手は
何だ？
主婦たちにどんな方法でスポーツジム

を探したのかを聞いてみた。すると、「新

聞の折り込みチラシ/63」「インターネット

/43」「近くにある施設に行ってみた/38」

「友達、知人に聞いた/38」「テレビCM/4」

「その他/2」の結果となった（その他の内

訳：夫の会社の福利厚生の一覧にのっ

ていた、雑誌の特集記事……）。

さらに、スポーツジムを選ぶ基準を聞い

たところ、「利用料金が安い/80」「通うた

めの立地条件が良い/65」「入会金がな

い（無料）/48」「入会金が安い/35」「営

業時間が長い/

14」「希望の設備

がある/8」「希望の

クラスがある/8」「そ

の他/8」の結果と

なった。

主婦に商品やサ

ービスを選ぶときの

基準を聞けば、ほ

とんど全員が安くて便利なほうがいいと

答える。しかし、実際に価格だけで選ぶ主

婦は全体の３割ほどに過ぎない。

それ以外の７割は商品力、品質やサー

ビスなど価格以外の何かで決めている。

スポーツジム利用で考えるときにもこれは

同じ。今時どこのスポーツジムにいっても、

それほど価格に大差はなく、設備や施設

もドングリの背比べ。だから、主婦や女た

ちは「気持ち的にぐっときてしまうところ」

を選んでしまうのだ。

女が気持ち的にぐっとくるのは、一人ひ

とりに合ったすごくきめ細かなピンスポット

の「うれしい！」や「いいな！」だ。たとえばあ

る主婦はスポーツジムに夫と一緒に通い

たいと言い、ある主婦は女性専用のスペ

ースでないと恥ずかしくて汗をかけないと

言う。今の施設や設備でもスペースを分

ける、時間帯を分けるなどの工夫をして、

そうしたピンスポットのニーズに応えること

がジム側の重要な課題である。

〈主婦の自由記入から〉

Ｑ：あなたが利用したいスポーツジムの必

須条件は何ですか？

◆個別的に指導してくれるスクールがあ

り、個人でも自由に施設が利用できる

こと。

◆庶民的な（高級で敷居が高そうじゃな

い）感じで、衛生管理が行き届いてい

ること。

◆自分の行きたい時間に行くことができ、

自分の体力やスキルに合うプログラム

があり、インストラクターの指導がていね

いなこと。

◆利用者の年齢が偏っておらず、希望の

主婦マーケティングとは市場（女）と企業（男）のロマ
ンである。このコーナーでは、毎回当社が集めた主婦
データをもとに様々な消費者のシーンや生活者のホ
ンネを読み取り、売場と主婦の恋愛関係を探る。

主婦データ●スポーツジムについて
（スポーツジム利用未経験者）
●サンプル数：97名
●実施日：2006.7.10～7.20

◆主婦マーケティング◆

その他 
医師の勧め 

勤め先の社員割引や団体割引が利用できる 
友人や家族の勧め・誘い 

公共の施設が安く利用できる 
チラシをみて 

気分転換（リフレッシュ）したいから 
健康を維持したいから 

体力が落ちたと感じたから 
体型を整えたいと思ったから 

痩せたいと思ったから 
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Q：あなたがスポーツジムに行こうと思ったキッカケは何ですか？



時間に希望のプログラムがあること。

◆できれば夫と通いたい。個人個人の身

体的な老化度や肥満部分に応じたト

レーニングを理論的に説明し、頭でも

理解し納得して目標を達成できるメニ

ューを組んでくれるプロやインストラクタ

ーがいること。

◆運動オンチ、初心者でも気後れしない

で利用できること。

◆通いやすく多様なプログラムがある事。

◆男女の別がしっかりあって、ジムに専念

出来る環境であること。男目線がある

と、どうしても気になってしまう。

主婦の潜在ユーザーには
敷居が高い！
本来、何のためのスポーツジムか、その

存在意義を考えてみれば、若いOLのお

姉さんよりも体型のくずれた主婦こそがお

客である。それがスポーツジムの社会的使

命だと言っても過言ではない。

ところが既存のほとんどのスポーツジム

は、主婦をコアなターゲットとは考えていな

い。若いOL向けの販促を見て、主婦は

敏感に「私が相手じゃない」と察知してい

る。そして、「スポーツジムの敷居は高い」

と口を揃えて言う。

確かに主婦は若い子に比べて「お金

に渋い！」。年会費が何万円と書いてあれ

ばそれだけで「高い！」と騒ぐ。だが、提供

されるサービスや品質が自分のニーズを

満たしてくれると知ったとき、若い子よりも

ずっと安定的に高額を支払ってくれる極

上のお客だ。商売の安定は主婦にあると

いってもいい。

年会費が高い、初心者が通いにくそう

など、主婦の利用のネックになる要因をも

っと本気で取っぱらうべきだ。このことを真

剣に考えなければ、スポーツジムの市場は

頭打ちのままだろう。

〈主婦の自由記入から〉

Ｑ：何がネックでスポーツジムを利用でき

ないでいますか？

◆２歳の子供がいて預けることができな

いから。近所のスイミングスクールでは、

昼間の大人のコースに来ているのは

年配の方ばかりで、なんとなく馴染め

ない雰囲気がある。

◆託児施設があったとしても、ジム料金と

足すと金額的に大変になる。足踏みし

てます……。

◆仕事が忙しく帰宅時間が遅いので。

◆普段運動していないので、カリキュラム

をこなせるか心配。

◆ジムが近所にあるが、知り合いだらけな

ので通うのが嫌。

◆入会しても通わなかったらもったいない

と思い、なかなか入会できない。ジムに

は「ボス」のような人がいると聞くので、

こわい。子どもの預け場所にも悩む。

◆料金を払っても効果があるかどうか。

◆近くにある施設は月決めで利用料金

が決められているので、週に４回以上

は通わないと割りに合わないが、それ

だけの暇がない。

Ｑ：利用料金や時間以外で、スポーツジム

にこんな特典やサービスがあればとい

うアイデアやリクエストをお願いします。

◆一回無料とかお試しがあったら、エイと

行ける様な気がする。

◆スポーツジム内での文化的なサークル

があると面白い。仲間・友人作りが出

来る様なもの。また、ウエアや靴

などのリサイクルショップが併設

してあると利用すると思う。

◆手ぶらでいける。

◆女性インストラクターが指導す

るプログラムがあれば、気軽に

利用できる。

◆エステみたいなマッサージを

やってくれれば、少々高くても利用す

ると思う。

◆無料託児（子供は体操教室に預け、マ

マは一人でジムに通えるという風に、

親子で楽しめるサービスを平日の昼間

に提供すると受けると思う）。

◆託児所や買い物の荷物を入れられる

大きなコインロッカーや冷蔵庫がある。

◆回数券等のシステムがあるといい。

◆コンビニジムなら行ってみたい。

◆健康的なハーブティやお茶が無料で飲

めたり、健康診断が１年に１回受けられ

ると便利だと思う。骨密度を計ったり、

体脂肪の測定を継続的にリストにして

もらえるといい。

◆家族で利用できる。

◆親子エアロビみたいなものが３時くらい

から（子供の帰宅後の時間帯）あれば

よいと思う。

香川いくみ
（株式会社CBTカプトブレーントラスト

代表取締役社長）
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その他 

希望の設備 

希望のクラス 

営業時間が長い 

入会金が安い 

入会金がない（無料） 

通うための立地条件が良い 

利用料が安い 
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Q：スポーツジムを選ぶ基準は何ですか？ ◎主婦（女たち）の個別ニーズにきめ

細かに応えることがポイント。

◎既存の施設、設備で提供できるピン

スポットサービスにビジネスチャンス。

◎利用のネックになっている部分を払

拭すれば、スポーツジム利用の主

婦市場は確実に拡大。

◆主婦マーケティング◆

参照サイト
データ引用： 主婦データワークショップ
http://soho-bank.ne.jp/workshop/
（株）CBTカプトブレーントラスト
http://www.caput.co.jp/

わからない(0%)

３万円以上(1%)
２万円以上３万円以下(1%)

１万円以上２万円未満(3%)

５千円以上１万円未満(10%)

５千円未満(35%)
 無料(50%)

 

Q:入会金や利用料金はいくら位

なら払おうと思いますか？




