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代表メッセージ
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代表取締役社⻑
直筆サイン

第二の創業に向けて
Fast Fitness Japanは、これまでに日本国内で1,100店舗以上

のエニタイムフィットネスを展開し、大きな成功を手にすること
ができました。この成功は、秀逸なビジネスモデルに賛同いただ
いたFCオーナー･パートナー企業の協⼒や、店舗スタッフをはじ
め社員などこれまで携わってきたすべての人の懸命な働きが、強
いブランドを生み、お客様から大きな信頼を勝ち得た賜物です。

⼀⽅で、当社のさらなる成⻑のためには、これまでの延⻑線上
の取り組みだけでは不⼗分であり、日本国内のエニタイムフィッ
トネス拡大という強⼒な「第1エンジン」に加えて、新たな「第
2エンジン」を点火し、より高いステージを目指すべきであると
考えています。

この第2エンジンとは、新たな収益を生むビジネスの展開や会
員様の利便性の向上を指し、第2エンジンに点火するために、
「第二の創業」をする覚悟で新たなチャレンジに臨みます。我々
は失敗を恐れず、グローバルで『ヘルシアプレイスをすべての
人々へ︕』を提供できる、「健康創造企業」に生まれ変わります。

次なるステージを目指す「新生Fast Fitness Japan」に、どう
ぞご期待ください︕

第二の創業に向けて
Fast Fitness Japanは、これまでに日本国内で1,100店舗以上

のエニタイムフィットネスを展開し、大きな成功を手にすること
ができました。この成功は、秀逸なビジネスモデルに賛同いただ
いたFCオーナー･パートナー企業の協⼒や、店舗スタッフをはじ
め社員などこれまで携わってきたすべての人の懸命な働きが、強
いブランドを生み、お客様から大きな信頼を勝ち得た賜物です。

⼀⽅で、当社のさらなる成⻑のためには、これまでの延⻑線上
の取り組みだけでは不⼗分であり、日本国内のエニタイムフィッ
トネス拡大という強⼒な「第1エンジン」に加えて、新たな「第
2エンジン」を点火し、より高いステージを目指すべきであると
考えています。

この第2エンジンとは、新たな収益を生むビジネスの展開や会
員様の利便性の向上を指し、第2エンジンに点火するために、
「第二の創業」をする覚悟で新たなチャレンジに臨みます。我々
は失敗を恐れず、グローバルで『ヘルシアプレイスをすべての
人々へ︕』を提供できる、「健康創造企業」に生まれ変わります。

次なるステージを目指す「新生Fast Fitness Japan」に、どう
ぞご期待ください︕

代表取締役社⻑

山部清明
代表取締役社⻑

山部清明



Ⅰ. 直近状況の振り返り・事業環境認識



フィットネス市場の動向
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コロナで落ち込んだ会員数･フィットネス参加率は緩やかに回復
会員1⼈当たりの年間消費額はコロナ前より増加
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クラブの会員数･フィットネス参加率 会員1⼈当たり年間消費額
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マーケットにおける当社の⽴ち位置
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出典︓当社調べ
（注）チャートの円の大きさ及び配置は、各社公表資料等を基に、各業態が想定する主要顧客層について当社が推定したものです

2010年時点で空⽩地帯となっていた
若年層･男性のマーケット掘り起こしをこれまで推進してきた

女
性
利
用

年齢層（⾼）

男
性
利
用

年齢層（低）

総合型
スポーツクラブ

⼥性特化
サーキットトレーニング

ホットヨガ
ピラティス

女
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利
用
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男
性
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スポーツクラブ
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ピラティス

空⽩地帯

2010年 現在
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24時間型ジム
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24時間型ジムの競合動向について
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従来からの
競合

上位7社を
除いたその他の

競合

24時間型ジムの店舗数推移

直近1年で
急成⻑している

競合

 競合を圧倒する店舗網
 店舗数は1,100店舗を突破
 全国に広がる店舗網で他社を圧倒

24時間型ジムの店舗数は全体として増加、マーケットは拡大を続ける
当社は圧倒的な店舗網と有⼈店舗運営により、唯⼀無⼆のポジションを確⽴

 有⼈での店舗運営による
サービス性･安心感
 無人･小規模店舗でライト

ユーザーを取り込む競合は、
当社とはターゲットが異なる
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出典︓当社調べ

（単位︓店）

【当社の差別化要素】



収益性の高い出店
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2023年3⽉期の出店数は計画を下回ったものの、
収益性の⾼い⽴地を選び出店を進めている

地方部への新規出店

 既存オーナーの土地勘が無い空白地帯は、
新規FCオーナーによる出店が進む

質を重視した出店（新店在籍会員数）
（人）
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FCオーナーの状況

8

土地や物件を保有する出店意欲が⾼いオーナーが増加
⾦融機関などと連携した活動により、地域に根差したFCオーナーも拡大
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オーナー
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9

フィットネス需要の回復に伴い、店舗当たりの会員数は着実に回復
会員の退会率・休会率も着実に減少

店舗当たり平均会員数推移

コロナ前の90％程度まで回復

(人)

退会率（移籍※1含む）･休会率の推移※2
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※ 1.「移籍」とは…所定の基準に基づき、利⽤頻度の高い店舗に所属が変更
となる制度
2.データは直営店舗に限る
3.上記移籍を除く、エニタイムフィットネス⾃体の退会率

811

635 644

693
737

2020.3 2021.3 2022.3 2023.3 2023.9

実質退会率※3

4.4％



会員数拡大に向けたマーケティング
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地域性に合わせたマーケティングにより着実に会員を獲得
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都市部でのマーケティング施策

 既に認知度が⾼い都市部では、店舗毎にメリハリを
つけた割引施策を実施
 直営店で実施した7月のキャンペーンでは1万人

の新規会員を獲得

地方部でのマーケティング施策

 認知の取れていない地方部は、店舗のサービスレベ
ルの向上に努め、紹介を中心に会員獲得

 地域において発信⼒の強いインフルエンサーを活⽤



当社ならではの強みを活かした出店
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トップランナーとして培ってきた実績と信頼により
競合の出店が難しい好⽴地への出店を継続的に実施

駅直結テナントへの出店
＜アミュプラザ⻑崎店＞

都市公園への出店
＜千葉公園店（仮称）＞

 JR⻑崎本線･⻄九州新幹線「⻑崎駅」直結
「アミュプラザ⻑崎 新館」への出店

 Park-PFI制度※による再整備予定の千葉公園
への出店

Copyright © Fast Fitness Japan. All Rights Reserved

※ Park-PFI制度とは、飲⾷店、売店等の公募対象公園施設の設置⼜は管理と、
その周辺の園路、広場等の特定公園施設の整備、改修等を⼀体的に⾏う者
を、公募により選定する制度（国⼟交通省「都市公園の質の向上に向けた
Park-PFI活⽤ガイドライン」より引⽤）
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スタッフのサービスレベルの向上に注⼒し
有⼈フィットネスならではのサービスを実現
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 直営店舗約170店舗を7つのリージョンに分け、各リージョンからベストスタッフを表彰
 好事例や今後の取り組み･方針等を全店に共有

>

当社ならではの強みを活かしたサービス

PLEASE-ist 制度※1

P（Personal）
L（Listen）
E（Empathize）
A（Anticipate）
S（Sense of Urgency）
E（Encourage）

※ 1.現在は直営店舗のみで実施
2.「PLEASE」とは、エニタイムフィットネスの会員サービス基準を定めたもの

※2



月会費以外の収入向上における取り組み
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⽉会費以外の収入向上における取り組みを多数展開
売上拡大のみならず、会員の利便性向上に寄与

実施中の取り組み
 場所を選んだ戦略的な都度利⽤の解禁

 サプリメント自販機※や水素水サーバーの設置

※ 現在は⼀部の直営店舗のみでの取り組み

水素水サーバーの実績推移

都度利用解禁の狙い

インバウンド需要の
取込

友人やパートナーの
取込

会員以外からの収益獲得をしつつ、新規入会を促す

(人)(千円) 有料会員数は
2年間で約
85%伸⻑

85,907 

127,602 

159,087 

7,159 

10,633 

13,257 
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水素水サーバーサプリメントの販売



Ⅱ-①. 中期経営計画（成⻑戦略）



中期的にめざす姿
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新規出店による事業規模のさらなる拡大
 中期的に1,400店舗をめざした出店の推進
 同業他社のM＆Aによる店舗数拡大も積極的に検討

1

既存店舗の収益性向上
 既存店舗における会員数の拡大に向けたプロモーションと、顧客満⾜度向上

2

新たな顧客体験の創造によるブランド価値向上
 エニタイムブランド・顧客資産を活かした新サービス（物販など）の展開により、

ブランド価値をさらに向上させる

3
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新たな成⻑領域の開拓
 海外進出･新ブランド展開などにより、新たな成⻑領域を開拓

4
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エニタイムフィットネス事業の出店計画

16

2028年3月期までに1,400店舗をめざす
同業他社のM＆Aによる事業規模拡大も積極的に検討

①店舗数拡大
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M＆Aによる
規模拡大も

積極的に検討



基本的な出店戦略
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 飲⾷店跡地などの好⽴地物件を
中心としたドミナント出店が基本

 店舗会員数拡大により、FCオー
ナーの出店意欲のさらなる向上を
図る

店舗運営
効率化

会員の
利便性

 未出店エリアには、当該エリア
に強みを持つ新規FCオーナーの
迎え入れを推進

直営店

未出店エリアへの出店

新規FC

既存FCの出店増加 新規FCの開拓直営店の出店継続
 ドミナント出店エリアには利益

成⻑のドライバーとなる直営店
も積極出店

既存FC

ドミナント出店 未出店エリア進出 店舗網
充実

既存FC・直営店中心のドミナント出店、特に地方部の未出店エリアには、
当該エリアに強みを持つ新規FCオーナーの迎え入れを推進する

①店舗数拡大
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新たなパートナーシップ

18

①店舗数拡大

様々な企業・団体との協業を通じて、新たな店舗形態を実現
大学キャンパス内や⼯場近隣の社員寮など新たなタッチポイントの獲得を進める

社員寮大学

（イメージ） （イメージ）
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新規会員の獲得

19

②収益性向上

将来にわたっての利益確保に向けて
新規会員の獲得を狙った大規模プロモーションを実施

ストックビジネスの
性質上将来に

わたって利益の
源泉となる

大規模
プロモーション
による会員増

N年 N+1年 N+2年 N+3年

N年目時点で入会の
会員から得られる利益

N＋1年目に入会した
会員から得られる利益

N＋2年目に入会した
会員から得られる利益

N＋3年目に・・・
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会員満⾜度向上
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②収益性向上

 直営店におけるベストスタッフ
の取り組みを展開

 マシンの充実･清潔感

Copyright © Fast Fitness Japan. All Rights Reserved

サービス品質の向上 ブランドの磨き込み

店舗スタッフが作成した
英語マニュアル

 会員への特典を充実

※2023年7月-9月の特典内容です

③ブランド価値
向上



ブランド価値のさらなる向上

21

2021年

店舗資産を活⽤した
ウェルネス産業との
コラボレーションなど

インフラ（決済システム･
顧客データ基盤）整備

2022年 近未来2024年

エニタイムブランドの価値を向上により
顧客満⾜度を⾼めつつ、新たな顧客獲得を進める

エニタイムブランド･顧客データを
活⽤したサービス展開

- エニタイムフィットネス アプリ展開
- 物販･ECの本格展開
- パーソナルトレーニングの拡大 など

保険付き会員優待サービス
「ベネフィットプラス」

販売開始

③ブランド価値
向上

店舗での物販を試⾏

2023年
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エニタイムフィットネスアプリの導入

Copyright © Fast Fitness Japan. All Rights Reserved 22

トレーニングメニュー作成

導入予定のアプリにより、顧客満⾜度･利便性を⾼めると共に
会員管理システムと連携することで、会員情報と連携したサービス提供を⾏う

トレーニング予約 デジタルキー

③ブランド価値
向上



新たなサービス創出の⽅向性

23

会員データとエニタイムブランドを
活⽤したサービス展開

店舗資産を活⽤した
ウェルネス産業･病院との連携

エニタイムブランド商品のEC展開
（画像は⼀例）

パーソナルトレーニングの拡大

会員データとエニタイムブランド･店舗資産を活⽤すると共に
他社とのコラボレーションも検討しながら事業開発を推進
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ウェルネス産業･病院

③ブランド価値
向上



新たな成⻑領域の開拓
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④さらなる成⻑
領域開拓

1,100店舗

1,400店舗

既存の事業戦略の中で拡大

これまでの日本国内でのエニタイムフィットネス拡大にとどまらず
①当社による海外進出、②新ブランドフィットネス展開 を今後本格的に進める

新ブランド海外進出



海外進出の⽅針
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④さらなる成⻑
領域開拓

諸外国のフィットネスクラブ参加率*1

国内を凌駕する
マーケットの存在

※ 1.国際ヘルス･ラケット･スポーツクラブ協会調べ（2018）、フィットネスクラブ参加率=フィットネスクラブ会員数/人口

グローバルの展開方針

店舗運営で培ったノウハウをベースに広大なグローバルマーケットに進出

当社の方針
国内店舗運営で培ったノウハウを基に

グローバル市場へ進出
 店舗づくり
 スタッフ教育
 マーケティング

全世界のマスターフランチャイザー方針
2030年 グローバル10,000店舗



新ブランドの日本展開を開始
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the bar method
 バレエをベースにしたコンセプトフィットネス
 サンフランシスコ等北⽶⻄海岸で12店舗を展開

SUMHIIT FITNESS
 高負荷のヒート型フィットネス
 全⽶で24店舗を展開

全世界のマスターフランチャイザーであるSelf Esteem Brands*が
米国で展開するフィットネスブランドの国内展開を担う

④さらなる成⻑
領域開拓

※参考 https://www.basecampfitness.com/※参考 https://barmethod.com/

*Anytime Fitness Franchisor LLCの親会社



Ⅱ-②. 中期経営計画（計数計画）



財務目標 (2024年3月期〜2026年3月期)

28

売上⾼ 営業利益
（百万円） （百万円） 5年以内に

40億円を目指す
攻めの成⻑投資による

売上⾼拡大

2,293

2,950

3,364
3,100

2,700

3,400

4,000

2021年
3月期

2022年
3月期

2023年
3月期

2024年
3月期

2025年
3月期

2026年
3月期

2028年
3月期

新しい成⻑領域
への積極投資

を⾏う

成⻑投資を優先し
2026年から
成⻑再加速

攻めの成⻑投資により、⾜元3年は利益水準を維持しつつ売上⾼の拡大を目指す
さらに5年以内に、海外・新ブランド・新事業による収益積み上げを目指す

11,163

13,097
14,787 15,400

17,000

19,500

2021年
3月期

2022年
3月期

2023年
3月期

2024年
3月期

2025年
3月期

2026年
3月期



成⻑投資の拡大
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現状の株主還元⽅針を継続（詳細次章）

成⻑投資
約5割

既存事業の
更新投資

株主還元

事業拡大に伴う
運転資本の増加

フィット
ネス

事業の利益

 会員基盤拡大に向けた大規模なプロモーション
 M＆Aによる既存事業の規模拡大
 新たなブランド⽴ち上げの推進
 新たな収益源創出に向けたインフラ整備
 海外展開などさらなる事業拡大に必要なアセット獲得
 物販･新サービス拡大に向けた外部アライアンス
 人的投資の強化

ビジョンの実現に向けた成⻑投資を加速

株主還元を維持しながら、新しい領域への積極投資を⾏う



資本コストを上回る効率性

30

6%

9%

12%

2021年
3月期

2022年
3月期

2023年
3月期

2024年
3月期

2025年
3月期

WACC
ハードル
レート
5.4％*2

ハードルレート
以上の水準を維持  新規出店･会員数回復･店舗売上

拡大の3つを軸として売上･利益
の成⻑をドライブ

利益の観点

 FCビジネス･ストックビジネスの
性質上、大幅な資産増加を伴わ
ずに利益が拡大するため、資本
効率も改善

資本･負債の観点

大幅な資産拡大を伴わずに利益が拡大するビジネスモデルのため
資本効率のよい事業運営が可能
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※ 1.ROIC ＝ 税引き後利益 ／ （株主資本＋有利⼦負債）
2.WACC︓加重平均資本コスト、当社算定

ROIC*1



Ⅲ. 株主還元方針及びESGの取り組み



株主還元方針について

32

成⻑投資を実施しつつ、年間配当25円程度を維持

※ 2021年4月1日付で普通株式１株につき1.3株、2021年10月1日付けで普通株式1株につき1.2株の割合で株式分割を⾏っております。
上記は前連結会計年度の期⾸に当該株式分割が⾏われたと仮定し、１株当たり当期純利益を算定した上で配当性向を計算しております。
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（円）

1 1 2 

10 10 10 
2 

10 10 

15 15 15 

1.7%

12.0%
13.2%

24.4%

0%

10%

20%

30%

40%

0

10

20

30

40

2020年
3月期

2021年
3月期

2022年
3月期

2023年
3月期

2024年
3月期

2025年
3月期

中間配当

期末配当

配当性向（右軸）

年間配当25円
程度を維持



企業理念とマテリアリティ
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我々の企業理念である『ヘルシアプレイスをすべての⼈々へ︕』を基軸に、
事業活動を通じた社会貢献に積極的に取り組んでいく

日本の健康を創る先進企業へ 地域の健康･安全を担うインフラへ

店舗ネット
ワークの拡大

顧客とのタッチ
ポイント増加

さらなる会員満
⾜度の追求

新業態による新
たな市場開拓 海外進出

既存の取り組み 今後の取り組み
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 店舗ネットワークと顧客タッチ
ポイントの拡大を通じたフィッ
トネス参加機会の拡大

 質の⾼いフィットネスサービス
の提供による利⽤者の健康維
持･促進への貢献

 地域の健康と安全の担保に寄
与するインフラとして店舗を
開放

 健康を切り⼝とした街づくり
に貢献



社会貢献活動
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マシンの寄贈

NPO活動支援※AED普及

清掃活動

地域の健康を創る様々な活動を展開

※ バディウォーク等の活動支援



人的投資の強化
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成⻑に向け⼈財像を明確にし
社内における⼈財育成への投資・外部⼈財の登用を強化していく

あるべき⼈財像から落とし込んだ要件･ポリシーの設定

当社で経験を積んだ⼈財を輩出することにより、
国内外のフィットネス業界レベルアップに寄与

フィットネス
業界

人財育成投資 採⽤

キャリアプラン
デザイン

学べる環境
づくり

（GLOBIS）
ジョブ

ローテーション
新規分野の

外部人財登⽤



ガバナンスの強化
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経営レベルでのコミュニケーション ガバナンスの仕組み

取締役会⻑

社外（6名）社内（3名）

代表取締役社⻑

取締役
（監査等委員）

取締役

取締役

取締役
（監査等委員）

取締役
（監査等委員）

コミュニケーション機会の増加

取締役
（監査等委員）

取締役
（監査等委員）

経営レベル
の多様なコ
ミュニケー
ション強化

社外取締役
の存在

執⾏役員制
の導入検討

経営レベルの多様なコミュニケーショ
ン機会を設定し、迅速かつ柔軟な意思
決定を⾏う
（2023年7月より実施）

CEOと社外取締役の意⾒交換会（月次）

CEOと会⻑の経営⽅針確認会議（月次）

CEOと監査等委員の意⾒交換会（月次）

独⽴役員会議

社外取締役が過半数を占め、ガバナン
スの効いた経営体制を敷いている

執⾏役員制の導入検討により、取締役
会の活性化と意思決定の迅速化を図る
（2024年4月導入予定）

経営レベルでのコミュニケーション活性化とガバナンスの仕組み強化により
柔軟で透明性の⾼いガバナンス構造を確⽴する



資本の流動性向上について
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 流通株式時価総額の上場基準を充たすためには、
流通株式⽐率の向上も課題であると認識
（維持基準35％に対し、23年3月末時点で37％）

流通株式時価総額の上場基準への適合に向けて
大株主との対話を通じて、流通株式⽐率の向上を進める

上場維持基準の適合に向けた計画書に基づく
進捗状況について（2023年6⽉29日発表） 資本の流動性に関する現状認識

流通株式の向上に向けた当社の取り組みスタンス

 当社は、取締役会⻑であり大株主でもある大熊章⽒
が保有する株式保有⽐率を課題と捉えている

 当社としては保有株式の⼀部売却を要請するなど対
話を進めている

 本主旨についてご理解をいただき、流通株式増加の
ため大熊章⽒の保有株式⽐率の低減へ協⼒いただく
こととなった



Appendix
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グループ概要・事業概要
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• 24時間マシンジム特化型フィットネスクラブチェーン
• 「エニタイムフィットネス」の日本におけるマスターフランチャイジー

・24時間型フィットネス
日本初展開

・トップクラスのシェア

 ブランドの日本における
独占的及び優先的使用権

 運営ノウハウ
 ロイヤリティなど

AFJ Project
（連結子会社）

 サービス提供・
商品販売

Anytime Fitness Franchisor LLC
（全世界のマスターフランチャイザー）

サブ・フランチャイジー

（直営店） （FC店）

 各種支援
 商品・備品販売
 経営指導

 各種支援
 商品・備品

販売
 ロイヤリティ・経営

指導料など
 ロイヤリティ

など

Fast Fitness Japan
（日本におけるマスターフランチャイジー）

※当社調べ

・グローバルで5,000店舗を
超えるフィットネスチェーン

・店舗数世界No.1の
フィットネスジム
※世界の男⼥共⽤ジム（2022年 IHRSA調べ）
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エニタイムフィットネスとは

「安全・安心・
清潔・快適」

マシンジム
特化型

全世界で相互
利用可能

24時間
年中無休

安全で快適な施設と
スタッフによるサポート

充実のトレーニング設備と
ファンクショナルエリア

国内だけでなく
全世界どこでも利用可能

ライフスタイルに合わせて
いつでも利用可能
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エニタイムフィットネスの特徴

1
若年層の需要を掘り起こし、会員は40代以下
が約9割を占める
男女⽐は男性が８割弱、女性が２割強 (2023年7⽉末時点）

2 損益分岐の低い店舗モデル
店舗面積は80〜120坪が中心の⼩商圏で成り⽴つビジネスモデルであり、
総合型フィットネスが困難なエリアにも出店可能

3 ストック型のビジネスモデル
少⼈数・短期集中型のパーソナルジムと異なり、定額の会費を多数の
会員様から頂くことで安定的にキャッシュが流入
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沿革と店舗数の推移

直営店の出店による
事業基盤固め

FC展開の実績を作り
有⼒FC事業者を開拓

都心部だけでなく、全都道府県に出店・
ロードサイド型の店舗も増加

業界関係者からは
「日本では絶対に無理だ」
と言われた

当社の成功が知れ渡り
24時間フィットネスに
競合他社が参入を開始

競合他社の参入も増加し
24時間フィットネス市場が活性化︕ ︕ ︕

創業期 FC開拓期 全国展開期

2010年に日本初の24時間型ジムとして出店後、新たなマーケットを創出
新規参入が相次ぐ中、24時間型ジムのトップランナーとして1100店舗を突破

2015年以降
成⻑が加速
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収益モデル
ロイヤリティ収入 : FC店舗数の増加に⽐例して増加
商品売上⾼ ︓FC出店数に応じて増加
店舗売上⾼ ︓会員数に応じて⽐例的に増加

…

FC店

直営店

会
費
収
入

FCの
取り分

ロイヤリティ等※

会
費
収
入

AFJ Project（連結子会社）

2023年9月末時点

930店

2023年9月末時点

170店

FC

…

加盟⾦売上⾼
・

ロイヤリティ
収入

店舗
売上⾼

※加盟⾦・ロイヤリティ・システム利用料等

会員数に応じて
⽐例的に増加

商品売上⾼

１店舗毎
に固定

ロイヤリティ等※

Fast Fitness 
Japan(連結）

主に出店時に売上

Fast Fitness 
Japan(単体）
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強み 店舗ネットワーク
１号店出店から ９年半で47都道府県に出店、11年半で1000店舗達成︕

全国 1100店舗

会員数 81.1万人

地域別出店状況
（2023年9月末時点）

出張先や転勤・転宅先など いつでもどこでも 「エニタイムフィットネス」が利用可能な
店舗ネットワークの充実・拡張を継続中

北海道
14店舗

東北
46店舗

関東
513店舗

中部
127店舗

関⻄
215店舗

中国
43店舗

九州・沖縄
128店舗

四国
14店舗

（2023年9月末時点 1100店舗）
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強み オーナーにとって魅⼒的なビジネスモデル
マシンジムへの特化と無⼈化運営が可能な24時間ビジネスモデルを実現

マシンジム特化 無⼈化が可能

12:00 24:0000:00 6:00 18:00

スタッフアワー（有人時間）無人化営業

 初期投資、設備費・維持費を大幅に削減
 水回りのトラブルからスタッフを解放

 ⼾締りが不要で、スタッフの配置時間を
大幅に短縮

初期投資・ランニングコストを
大幅に削減

無⼈時間を設け、⼈件費の削減が可能な
店舗運営（大手警備会社と連携）

無人化営業×
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強み 不動産会社からの高い物件収集⼒

 全国1000店舗を超える店舗網
 24時間フィットネス業態での

トップクラスのシェアを維持

⾼い物件収集⼒

⾼いブランド認知

圧倒的な出店実績

 過去の圧倒的な出店実績に 基
づく不動産仲介・デベロッパーから
の⾼い物件収集⼒

 地域の有⼒FCオーナーとの強固
なパートナーシップ

 創業10年以上経過
 全国47都道府県にくまなく出店

店舗⾃体の知名度の⾼さと、圧倒的な出店姿勢により、
不動産事業者からの情報が集まりやすい構図となっている
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強み 高精度でスピード感のある出店意思決定
これまでの出店経験値に基づいた独⾃の集客予測モデルに基づき、

⾼精度でスピーディな出店意思判断を実現

FC店

物件情報の
紹介・提供

出店

FCオーナー様

不動産仲介・デベロッパー等

FFJ

直営店

出店

不動産情報の収集

集客予測シミュレーションを⾼度化し
精度の⾼い・スピード感のある意思決定を実現

・
・

人口データ

競合データ

駐⾞場有無

物件に関する
パラメータ

・
・
・

集客予測
モデル

昼間流入⽴地

駅前⽴地

住宅⽴地

準ロードサイド⽴地

ロードサイド⽴地

ルーラル⽴地

商圏区分（例）
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強み 安全・安心を提供するサービス業

サービス業の精神で価値訴求に注⼒した、会員満⾜度の⾼い店舗運営

他の24時間フィットネス

装置産業の思想
⇒ ハードを揃え、できるだけ

コストを削減

店舗によって
品質のバラつきあり

トレーニング
マシン

価格訴求
サービスの質の向上に向けた取り組み
 大手航空会社・百貨店による接遇研修
 全店舗においてWeb上のオペレーション

マニュアル、オンライン研修を活用

エニタイムフィットネス

サービス業の思想
⇒ 良質なハードに加えソフトも充実

価値訴求

＜ 最上級のマシンを全店で
導入し、定期的に更新

トレーニング
マシン

適度な距離感の
接客

店舗
スタッフ

独⾃開発の入館管理
システムを採用

セキュリティ++



免責事項

49

本資料の作成に当たり、当社は当社が入手可能な情報の正確性や完全性に依拠し、前提としています。

また、発表日現在の将来に関する前提や⾒通し、計画に基づく予想が含まれている場合がありますが、これらの将来に関
する記述は、当社が現在入手している情報及び合理的であると判断する⼀定の前提に基づいており、当社として、その達
成を約束するものではありません。

当該予想と実際の業績の間には、経済状況の変化や会員のニーズ及び嗜好の変化、他社との競合、法規制の変更等、
今後のさまざまな要因によって、大きく差異が発⽣する可能性があります。
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