
Copyright Takahashi Kenko&KIKAKUJUKU 1996-2009

YELLYELLYELLYELL（エール）（エール）（エール）（エール） 燕三条燕三条燕三条燕三条
事業関係者向け事業関係者向け事業関係者向け事業関係者向け

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組み作り新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組み作り新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組み作り新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組み作り
パーソナルトレーニングの会員数増と、休会率の改善パーソナルトレーニングの会員数増と、休会率の改善パーソナルトレーニングの会員数増と、休会率の改善パーソナルトレーニングの会員数増と、休会率の改善

2019.11.152019.11.152019.11.152019.11.15
YELL YELL YELL YELL 燕三条燕三条燕三条燕三条
代表代表代表代表 吉田加奈子吉田加奈子吉田加奈子吉田加奈子



Copyright Takahashi Kenko&KIKAKUJUKU 1996-2009

目次目次目次目次
１．表紙１．表紙１．表紙１．表紙 ………… １１１１

２．目次２．目次２．目次２．目次 ………… ２２２２

３．はじめに３．はじめに３．はじめに３．はじめに ………… ３３３３

４．調査分析４．調査分析４．調査分析４．調査分析 ………… 4444

5555．事業方針とねらい．事業方針とねらい．事業方針とねらい．事業方針とねらい ………… 18181818

6666．コンセプトマップ．コンセプトマップ．コンセプトマップ．コンセプトマップ ………… 19191919
7777．基本システム．基本システム．基本システム．基本システム ………… 20202020

8888．サブシステム．サブシステム．サブシステム．サブシステム ………… 21212121
9999．ＰＴ設計．ＰＴ設計．ＰＴ設計．ＰＴ設計 ………… 26262626
10101010．ツール案．ツール案．ツール案．ツール案 ………… 32323232

11111111．収支計画．収支計画．収支計画．収支計画 ………… 41414141
12121212．スケジュール．スケジュール．スケジュール．スケジュール ………… 43434343

13131313．組織図．組織図．組織図．組織図 ………… 47          47          47          47          

14141414．実践報告書．実践報告書．実践報告書．実践報告書………… 48          48          48          48          



Copyright Takahashi Kenko&KIKAKUJUKU 1996-2009

はじめにはじめにはじめにはじめに 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

YELL（エール）燕三条は、地域の方々が仕事に打込み、余暇を楽しむ為の
トレーニング、栄養指導をご提供するコンディショニング・スタジオです。

2019年7月22日に設立した当スタジオは、上記のミッション、ビジョンに基づき
より多くの方に「人生を楽しめるカラダ」という価値を提供する為、

3年に渡って、新スタジオの基礎体力を構築する為の仕組み作りを行っていきます。

燕三条の元気をつくる燕三条の元気をつくる燕三条の元気をつくる燕三条の元気をつくる

2019年 12月末

月商 100万円

（損益分岐売上の達成）

2020年 12月末

月商 130万円

（途中目標）

2021年 12月末

月商 160万円

（損益分岐点比率60％の
達成）

本事業計画書の目標本事業計画書の目標本事業計画書の目標本事業計画書の目標 基礎体力の構築達成基礎体力の構築達成基礎体力の構築達成基礎体力の構築達成

次項より、まずは調査分析を行い、目標達成の為の戦略・戦術を明確にしていきます。
また、その実践力を高める為に、事業主の思考を整理し、現場スタッフとの共有に取組んでいきます。
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調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ 自社分析（ ３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

１．スタジオの立地と外観１．スタジオの立地と外観１．スタジオの立地と外観１．スタジオの立地と外観

分析分析分析分析
・３階にある為、通行者に対して看板での認知を広げにくい。1階の共有スペースにフラッグや看板を設置する、HPを整備する等の対策が必要。
・ビルの共有スペースが雑然としており、ターゲット層との一貫性に欠ける。大家さんに相談する。
・家賃が高い為（12万円）、商品単価と提供価値の両方を高めていく商品単価と提供価値の両方を高めていく商品単価と提供価値の両方を高めていく商品単価と提供価値の両方を高めていく必要がある。

②．周辺地図

③．30分圏内エリア ⑤．店舗外装、看板④．周辺道路

〒959-1237

新潟県燕市井土巻３－９５ プラザ２１ ３F

①．所在地

調査調査調査調査
・県央の中心地。近くにJR燕三条駅、高速三条燕IC。道路が整備されており、無料駐車場有。
・周辺にはショッピングモールや飲⾷店、ホテルなどがあり、地元住⺠になじみ深いエリア。
・燕市と三条市の境界に位置し、両市から車で30分以内にアクセス可能。通勤時間帯や週末の人通りが多い。
・5年後を目途に同エリアに大規模な開発計画あり。基幹病院、大学、ショッピングモール、及び住居の建設が始まっている。
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２．スタジオの内観と設備２．スタジオの内観と設備２．スタジオの内観と設備２．スタジオの内観と設備

分析分析分析分析
＋ 開放的な窓からの眺めと内装で、前向きな気分になれる空間づくり前向きな気分になれる空間づくり前向きな気分になれる空間づくり前向きな気分になれる空間づくりを心掛けている。
＋ 新潟県内には、精度の高いパーソナルトレーニング精度の高いパーソナルトレーニング精度の高いパーソナルトレーニング精度の高いパーソナルトレーニングを提供できる技術力を持つ人材が少なく、効果を上げるという点で差別化し易い。
＋ ピラティスリフォーマー（伝統的な専門器具）は、現在東京で流行中で、モデル御用達のトレーニングとして、メディア等で目にする機会が増えており、

今後県央でも興味を持つ方が増える可能性が高い。
＋ 現在県央でリフォーマーを導入している店舗はない為、差別化し易い。資格取得面、購入面でのハードルが高く、同規模の競合に真似される可能性が低い。

− L字の店舗構造の為、店舗の約５０％はトレーニングに使えない（ エリア）。その為、商品単価と回転率は上げる商品単価と回転率は上げる商品単価と回転率は上げる商品単価と回転率は上げる必要がある。
また、 エリアでも実施可能な商品開発が必要（ダイエットサポート等）

− グループと、パーソナルのエリア境界が曖昧（可動式スクリーン）。その為、クライアントの悩みによってはグループと時間帯を分ける等の配慮が必要。

調査調査調査調査

①．全体像

面積 20坪
３つのエリアを設けている

①．コミュニケーション エリア
②．グループ エリア
③．パーソナル エリア

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション グループグループグループグループ

パーソナルパーソナルパーソナルパーソナル

②．コミュニケーション エリア

スタジオとお客様、又はお客様同士の
コミュニケーションの為の場所。

トレーニングの為の
カウンセリング＆フィードバックの他
ドリンクやPC充電サービスなどを提供。
会員同士のコミュニティ作りに繋がる様
心掛けている。

③．グループ エリア

グループレーニングの為の場所。

定員10名の、少人数制グループト
レーニングを提供。レッスン前後
は1人1人にカウンセリング＆フィ
ードバックを行い、目的達成への
サポートを心掛けている。

④．パーソナル エリア

パーソナルトレーニングの為の場所。

1対1のパーソナルトレーニングを提供
。姿勢評価、動作評価、発達学、神経
機能学等に基づき、各人にとって、目
的との一貫性と精度の高いトレーニン
グを心掛けている。

調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ 自社分析（３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
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３．売上構成比とこれまでの推移３．売上構成比とこれまでの推移３．売上構成比とこれまでの推移３．売上構成比とこれまでの推移

調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ 自社分析（３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

①．商品コース一覧（新スタジオ） ②．H28年からの売上推移

分析分析分析分析
・H29年度、月会費制の導入により、売上が安定し始める。
・部門別売上のトップは「トレーニング指導」（88.12%）
・トレーニング指導部門のコース別売上比が、パーソナル客数比24％

売上比47%である事から、パーソナルコースの強化は新スタジオの基パーソナルコースの強化は新スタジオの基パーソナルコースの強化は新スタジオの基パーソナルコースの強化は新スタジオの基
礎体構築にとって有効な礎体構築にとって有効な礎体構築にとって有効な礎体構築にとって有効な手段になると思われる。
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４．スケジュール４．スケジュール４．スケジュール４．スケジュール

分析分析分析分析
・限界月売上（現体制）は？

＜グループ＞会員130名×月会費 8,000円 ＝1,040,000円 ／ ＜プライベート＞会員32名×26,000円 ＝ 832,000円 → 合計：1,872,000円

・基礎体力がある状態とは？
損益分岐点比率60%を目指す。その為には、160万円／月の売上が必要（損益分岐点売上高：100万円） → スケジュール表のスケジュール表のスケジュール表のスケジュール表の85858585％％％％を埋める必要あり

①．スケジュール表 ②．時間帯別にみる、利用者の傾向

調査調査調査調査

調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ 自社分析（３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
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１．顧客の特徴１．顧客の特徴１．顧客の特徴１．顧客の特徴

①． 移転前からの既存顧客 ②．移転後の新規顧客

調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ 顧客分析（３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

調査調査調査調査
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調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ 顧客分析（３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
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分析分析分析分析

新規達成率： グループ200% ／ パーソナル200%
コース比率： グループ53% ／ パーソナル47%

・スタジオから30303030分圏内分圏内分圏内分圏内に住む30303030〜〜〜〜50505050代女性代女性代女性代女性が多く、職業は会社員 43%、自営業又はそのご家族 39%。
・来店理由は、ダイエットダイエットダイエットダイエット、ボディメイクボディメイクボディメイクボディメイク、肩凝腰痛肩凝腰痛肩凝腰痛肩凝腰痛の改善が最も多い。

・来店経路は、webwebwebweb検索検索検索検索に次いで知人と紹介知人と紹介知人と紹介知人と紹介が多い。
・これまで知人や紹介を意識した集客を行って来なかった為、きちんと仕組化すれば今後伸びる可能性があると思われる。

体験後の入会率： グループ89% ／ パーソナル89%
休会率： グループ5% ／パーソナルパーソナルパーソナルパーソナル11%11%11%11%
退会率： グループ2% ／ パーソナル2%

＜新スタジオの顧客＞ ※7月時点

＜既存顧客＞

以上の事より、スタジオから30分圏内に住む、30〜50代の体型維持や肩凝腰痛に悩む女性に対して、
パーソナル体験に繋げるアプローチを行い、同時にパーソナルの休会率を下げる改善策を講じる事が、
新スタジオの基礎体力構築に繋がると思われる。

調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ 顧客分析（３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
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調査調査調査調査

２．パーソナルトレーニングの休会理由２．パーソナルトレーニングの休会理由２．パーソナルトレーニングの休会理由２．パーソナルトレーニングの休会理由

調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ 顧客分析（３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
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パーソナルトレーニングの休会率を下げる為の対策パーソナルトレーニングの休会率を下げる為の対策パーソナルトレーニングの休会率を下げる為の対策パーソナルトレーニングの休会率を下げる為の対策

休会理由休会理由休会理由休会理由 １１１１ ：：：： 時間時間時間時間

対策対策対策対策

・・・・昼に来店できる方をターゲットとする。
・並行して、夜と土日に指導できる人材の育成。

休会理由休会理由休会理由休会理由 ２２２２ ：：：： 予算予算予算予算

対策対策対策対策

・現場の感覚では、お客様がグループorパーソナルを決める要因は、悩みの重症度悩みの重症度悩みの重症度悩みの重症度と月収月収月収月収。
・パーソナルトレーニング（月会費 26,000円）

一般的に、習い事等にかけるお金は、月収の5%程度と言われている為、パーソナルトレーニングの⻑期継続の為には、パーソナルトレーニングの⻑期継続の為には、パーソナルトレーニングの⻑期継続の為には、パーソナルトレーニングの⻑期継続の為には、50505050万以上の月収が必要万以上の月収が必要万以上の月収が必要万以上の月収が必要になる為、
それを想定したターゲット設定ターゲット設定ターゲット設定ターゲット設定を行う

・ミックスコース（月会費1,3500円）
重症度でパーソナルを選択された方重症度でパーソナルを選択された方重症度でパーソナルを選択された方重症度でパーソナルを選択された方が、会費がネックで継続できないようであれば、症状改善後にミックスコースミックスコースミックスコースミックスコースへの移籍をご提案移籍をご提案移籍をご提案移籍をご提案し、
経済的な負担を減らしながらも身体を良い状態に維持できるようにする。ミックスコースであれば、必要な月収は27万程度であり、継続が可能になる方が
増えると思われる。

休会理由休会理由休会理由休会理由 ３３３３ ：：：： 内容内容内容内容

対策対策対策対策

・悩みの改善が目的のお客様の場合、目的が叶うと休会する傾向がある。
毎回のセッションを通じて、「悩みを改善したいから続ける」から、「楽しいから続ける」に動機付の変更を促す動機付の変更を促す動機付の変更を促す動機付の変更を促す。

・移転前のパーソナルトレーニングは、マットのみを用いたものであったが、
新スタジオでは、ピラティスリフォーマーやTRX、ウェイトなどの設備が整いトレーニングのバリエーションが大幅に増えた。
段階的にこれらを使っていく事でマンネリを予防する。

分析分析分析分析



Copyright Takahashi Kenko&KIKAKUJUKU 1996-2009

調査調査調査調査

・高機能価値・高機能価値・高機能価値・高機能価値、高情緒価値高情緒価値高情緒価値高情緒価値を目指す事で他社との差別化差別化差別化差別化が可能。

・RIZAPやb-monsterなど、急成⻑したスタジオは高情緒＆低機能
に分類される事が多い。

・この事から、機能的価値（技術力）は体験してみないと分から
ない為、体験者を増やす体験者を増やす体験者を増やす体験者を増やすには情緒的価値情緒的価値情緒的価値情緒的価値を、HPやSNSを使って
来店前の見込み客に届ける必要があると思われる。

・その為に、おしゃれな内装や流行の設備を使ったトレーニング
イベント風景等をHPやSNSで発信する。

高

情
緒
的
価
値

機能的価値

低

低 高

ほぐしの名人

すぽろーれ燕
りんぐる三条

JOYFIT県央
カーブス

接骨院

整体

カイロプラクティック

マイレスミット ie

E-must

RIZAPやb-monster等
急成⻑したスタジオは

ここが多い

整形外科

調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ 競合分析（３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

分析分析分析分析
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１．市場全体の動向１．市場全体の動向１．市場全体の動向１．市場全体の動向

分析分析分析分析
市場規模は、右肩上がりに拡大拡大拡大拡大している。

全国的には、ホットヨガ、24時間ジム、女性専用ジム、ボデ
ィメイク専門ジムなどの小規模ジム小規模ジム小規模ジム小規模ジムの店舗数が増増増増えており、
総合型スポーツクラブのシェアを奪っている。

２．現在〜未来の人の身体２．現在〜未来の人の身体２．現在〜未来の人の身体２．現在〜未来の人の身体
分析分析分析分析
PCPCPCPCやスマートフォンの普及やスマートフォンの普及やスマートフォンの普及やスマートフォンの普及により、フォワードヘッド（頭部
前方変異）の人が非常に増えている。
下降性運動連鎖により、全身の骨格が歪み肩凝腰痛肩凝腰痛肩凝腰痛肩凝腰痛の発生機
序となる。

PC、スマートフォンの利用時間の増加と、運動時間の減少は運動時間の減少は運動時間の減少は運動時間の減少は
今後も続く今後も続く今後も続く今後も続くと思われ、肩凝腰痛改善やボディメイク、筋力維持肩凝腰痛改善やボディメイク、筋力維持肩凝腰痛改善やボディメイク、筋力維持肩凝腰痛改善やボディメイク、筋力維持
に対するニーズは増々高まるに対するニーズは増々高まるに対するニーズは増々高まるに対するニーズは増々高まる事が予想される。

調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ マクロ環境分析（３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
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調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ マクロ環境分析（３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

３．燕市、三条市の将来人口推移３．燕市、三条市の将来人口推移３．燕市、三条市の将来人口推移３．燕市、三条市の将来人口推移

分析分析分析分析
両市ともに、この先20202020年間年間年間年間で約約約約20202020％の人口減少％の人口減少％の人口減少％の人口減少が予測されている。
20年の間に、燕三条以外でも売上燕三条以外でも売上燕三条以外でも売上燕三条以外でも売上を上げられるような仕組み作りが必要になると思われる。

①．三条市 ②．燕市

調査調査調査調査
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調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅰ マクロ環境分析（３C分析＋M） 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

分析分析分析分析

新スタジオから30分圏
内に住む、30〜50代女
性の人口は71,173人。

燕市、三条市の年収500
万以上の世帯は約35%
、日本人のジム利用率
は3.3%なので見込み客
に成り得る女性（30代
〜50代女性月収50万以
上）は、おおよそ7,000
人程度になるのではな
いかと思われる。

目標達成に必要な
パーソナルトレーニン
グ会員数は27名である
為、このうちの約0.4%
の方に会員になって頂
ければ、達成が可能と
思われる。

４．スタジオ４．スタジオ４．スタジオ４．スタジオ30303030分圏内の人口構成分圏内の人口構成分圏内の人口構成分圏内の人口構成

35%

36%

71,173人人人人
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内
部
環
境

外
部
環
境

好影響 悪影響

■特に解決すべき課題 ■具体的な改善策・解決の方法 ■取組むテーマ

■現状の商品・サービス

■あるべき姿

■現状のターゲット

SWOT分析を踏まえ、今すぐ解決したい問題点3点をあげてください。 あなたが考える左記３つの課題はどうしたら改善されると思いますか。

貴社のポリシー・夢が実現したイメージ

１．県央中心部。燕三条両市から30分以内にアクセス可。駐車場有
２．開放的な窓からの眺めと内装
３．少人数、個別指導で精度の高いトレーニングを提供できる
４．食事指導により、3～10ｋｇの減量と健診数値の改善ができる
５．ピラティスリフォーマー（伝統的な器具）を導入。県内３台のみ。
６．会員制の為、売上が安定しやすい
７．来店経路はWebについで、知人、紹介の割合が多い

１．5年後を目途に、同エリアに大規模な開発計画有。
（基幹病院、大学、ショッピングモール、ホテル、マンション等）
２．隣の産業振興センターは、経営者層の利用が多い
３．休日や通勤時間帯の人通りが多い
４．2年後にアメリカ大手ピラティスチェーンが日本参入予定。

ピラティスの認知度UPの可能性有。
５．高機能価値、高情緒価値で差別化できつつある
６．市場規模は右肩上がり。

体型の崩れや、肩凝腰痛改善に対するニーズは今後も高まる

１．3階の為、看板や店舗の存在に気づかれにくい
２．ビルの共有スペースが雑然。ターゲット層との一貫性に欠ける
３．家賃が高い
４．店舗の50%程度しかトレーニングに使えない
５．グループエリアとパーソナルエリアの境界が曖昧（可動スクリーン）
６．時間売りのサービスしかない
７．人材育成に時間と費用がかかる

顧客、従業員、私自身も共に健康で、
仕事に打込み、余暇を楽しめる状態。

月売上 5～700,000円 → 1,600,000円

１．パーソナルトレーニングの継続には、50万程度の月収が必要
２．県央地域は今後２０年で20%の人口減

１．認知度の低さ。

２．技術力は、体験してみないと伝わらない

３．パーソナルトレーニングの休会率が11%

１．知人、紹介から来店に繋げる仕組みを作る（紹介カード 招待状）

口コミして頂きやすいよう、モニタリングを実施。またフィードバック
時にご本人から感想や質問を話して頂く。

並行してHPコンテンツを充実させ、アクセス数を増やしておく。

２．効果の宣伝だけでなく、気分の上がる内装や設備を使ったトレー
ニング風景を、HPやSNSで発信し「やってみたい」に繋げる。また、
おしゃれに対する感度の高い方をターゲットとする。

３．経営者の方やそのご家族をメインターゲットとする。
ミックスコースを新設する。「悩み改善の為にやる」から
「楽しいからやる」へ動機付が変わる様工夫をする

スタジオから３０分圏内在住の、３０～６０代男女。
身体が資本だが、近ごろ疲れやすくなり、仕事中の
肩凝腰痛に悩まされている。
人に会う機会が多い為、洋服やスーツは素敵に着こなせる
体型でいたいと思っている。月収は５０万以上。

１．グループトレーニング 8,000円／月
２．パーソナルトレーニング 26,000円／月
３．ミックス 13,500円／月
４．食事指導（減量、健診数値の改善） 120,000円／２ヶ月

新スタジオ
基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善

調査分析調査分析調査分析調査分析Ⅱ SWOT分析 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
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テーマ

内的環境

事業方針の基本的な狙い

外的環境

成果目標・経営成果

基本戦略 方向性

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善

１．県央中心部。燕三条両市から30分以内にアクセス可。駐車場有
２．開放的な窓からの眺めと内装
３．少人数、個別指導で精度の高いトレーニングを提供できる
４．食事指導により、3～10kgの減量と健診数値の改善ができる
５．ピラティスリフォーマー（伝統的な器具）を導入。県内３台のみ。
６．会員制の為、売上が安定しやすい
７．Webについで、知人、紹介の割合が多い

１．3階の為、看板や店舗の存在に気づかれにくい
２．ビルの共有スペースが雑然。ターゲット層との一貫性に欠ける
３．家賃が高い
４．店舗の50%程度しかトレーニングに使えない
５．グループエリアとパーソナルエリアの境界が曖昧（可動スクリーン）
６．時間売りのサービスしかない
７．人材育成に時間と費用がかかる

１．5年後を目途に、同エリアに大規模な開発計画有。
（基幹病院、大学、ショッピングモール、ホテル、マンション等）
２．隣の産業振興センターは、経営者層の利用が多い
３．休日や通勤時間帯の人通りが多い
４．2年後にアメリカ大手ピラティスチェーンが日本参入予定。

ピラティスの認知度UPの可能性有。
５．高機能価値、高情緒価値で差別化できつつある
６．市場規模は右肩上がり。

体型の崩れや、肩凝腰痛改善に対するニーズは今後も高まる

１．パーソナルトレーニングの継続には、50万程度の月収が必要
２．県央地域は今後２０年で20%の人口減

１．知人、紹介から来店に繋げる仕組み作り
紹介カード、招待状を取入れる。
口コミして頂きやすいよう、モニタリングを実施。またフィードバック時にご本人から感想や質問を話して頂く。

２．「やってみたい」と思って頂ける仕組み作り
技術力は体験してみないと伝わらない為、技術的な効果の宣伝だけでなく、気分の上がる内装や設備を使ったトレーニ
ング風景を、HPやSNSで発信し「やってみたい」に繋げる。また、おしゃれに対する感度の高い方をターゲットとする。

３．パーソナルトレーニング休会率を改善する仕組み作り
現在の休会率は11%。継続して頂く為には５０万円以上の月収が必要となる為、経営者の方やそのご家族をメインター

ゲットとする。また、重症度でパーソナルを選択された方には、症状の改善後にミックスコースをご提案し、経済的な負
担を減らしながらも身体を良い状態に保ち継続して頂けるようにする。親スタジオ移転後は、リフォーマーやTRX、ウェ
イトなど、設備面でも充実。「悩み改善の為にする」から、「楽しいからする」へ動機付の変更を促す。

①．2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）

②．2020年 12月末 月商 130万円 （途中目標）

③．2021年 12月末 月商 160万円 （損益分岐点比率60％の達成）

◆誰に？
Tの方に

C

スタジオから３０分圏内在住の、３０～６０代男女。
身体が資本だが、近ごろ疲れやすくなり、仕事中の
肩凝腰痛に悩まされている。

人に会う機会が多い為、洋服やスーツは素敵に着こなせ
る体型でいたいと思っている。月収は５０万以上。

T

マッチングさせる為の戦略マッチングさせる為の戦略マッチングさせる為の戦略マッチングさせる為の戦略

◆どんな経営資源を使って？
しっかり効果が出て、なお且つ楽しいパーソナルトレーニングを、
県央の中心地で、洗練された内装の中ご提供する。

◆どうやって認知して頂く？
まずは、知人やご紹介、口コミによって。
加えて、「やってみたい」と思って頂けるような情報発信を、web、SNS等を通じて定期的に行う。

◆どうやって収益化する？
会員制によって。また、休会率を下げる事で。

◆どうやって差別化する？
技術力とお洒落さがを両方備えたスタジオは、県央地域にまだない。
地域を牽引する方に会員になって頂く事で、実績を積み、差別化する。

事業方針とねらい事業方針とねらい事業方針とねらい事業方針とねらい 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

高精度、且つ楽しいパーソナルトレーニングによって
燕三条の人達に、仕事に打込み、余暇を楽しめる
カラダづくりをご提供する
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テーマ

事業の基本システム

事業の背景

成果目標・経営成果

サブシステム

組織概要 収支概要 その他コンセプト

ターゲット

高精度、且つ楽しいパーソナルトレーニングによって
燕三条の人達に、仕事に打込み余暇を楽しめる
カラダづくりをご提供する

スタジオから３０分圏内在住の、３０～６０代男女。
身体が資本だが、近ごろ疲れやすくなり、仕事中の
肩凝腰痛に悩まされている。
人に会う機会が多い為、洋服やスーツは素敵に
着こなせる体型でいたいと思っている。
月収は５０万以上。

１．知人、紹介から来店に繋げる仕組み作り

２．「やってみたい」と思って頂ける仕組み作り

３．パーソナルトレーニング休会率を改善する仕組み作り

①．2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）
②．2020年 12月末 月商 130万円 （途中目標）
③．2021年 12月末 月商 160万円 （損益分岐点比率60％の達成）

マネジメント

コンセプトマップコンセプトマップコンセプトマップコンセプトマップ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

企画

顧客管理

広報

技術

１．ミッション、ビジョンの策定
２．経営戦略、戦術の策定
３．ＰＴ設計各段階の数値目標を確認評価、改善案の策定
４．顧客分析結果の確認評価、改善案の策定

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善

１．マネジメント部門の方針に従いＰＴ設計、ブラッシュＵＰ
２．ＰＴ設計各段階のツール選定
３． 〃 ツール作成、広報＆技術部門へ提供
４． 〃 数値目標を集計、マネジメント部門へ報告

１．顧客名簿の作成（分析に使える形式で）
２．顧客名簿への情報登録
３．顧客分析を行い、マネジメント部門へ報告
４．毎月中旬に、利用の少ない顧客を洗出しフォローメール
５．予約、問い合わせ対応

１．ＨＰの更新（ブログ、NEWS、キャンペーン情報etc.）
２．ＨＰの拡散（SNS、LINEを用いて継続的に配信）
３.   新聞社、情報誌への折込・掲載依頼、及び交渉
４．招待状、紹介状のお渡し

１．トレーニングプログラムの作成
２．イベント、体験トレーニングの実施
３. トレーニング時、カウンセリングからフィードバックまでの実施
４．最適なプランのご提案
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マネジメント

企画

顧客管理

広報

技術

１．ミッション、ビジョンの策定
２．経営戦略、戦術の策定
３．ＰＴ設計各段階の数値目標を

確認評価、改善案の策定
４．顧客分析結果の確認評価

改善案の策定

１．マネジメント部門の方針に
従いＰＴ設計.ブラッシュＵＰ

２．ＰＴ設計各段階のツール選定
３．〃ツール作成、

広報＆技術部門へ提供
４．〃数値目標を集計

マネジメント部門へ報告

１．顧客名簿の作成
（分析に使える形式で）

２．顧客名簿への情報登録
３．顧客分析を行い、

マネジメント部門へ報告
４．毎月中旬、利用の少ない顧客

を洗出しフォローメール
５．予約、問い合わせ対応
１．ＨＰの更新

（ブログ.NEWS etc.）
２．ＨＰの拡散

（SNS、LINEで継続的に配信）
３.   新聞社、情報誌への

折込・掲載依頼、及び交渉
４．招待状、紹介状のお渡し

１．トレーニングプログラム作成
２．イベント、体験トレーニング

の実施
３. カウンセリングから

フィードバックまでの実施
４．最適なプランのご提案

基本システム基本システム基本システム基本システム 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

＜狙い＞

・スタジオの基礎体力構築の為の全体的な仕組みを可視化し、社内で共有する事
・部門ごとの役割分担を明確にし、PDCAとCTPTの実践をスムーズにする事

＜留意点＞

・PT設計と共に、随時ブラッシュUPしていく事

基本システムの狙いと留意点

事業の基本システム
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社会に対してどのような価値提供をするのか
組織としてどのような方向を目指すのか
を明確にし、スタッフと共有する

ミッション・ビジョン策定

サブシステムサブシステムサブシステムサブシステム 1111／／／／5555 マネジメント部門マネジメント部門マネジメント部門マネジメント部門 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

＜狙い＞
・ミッション、ビジョンと事業活動の一貫性を保つ

＜留意点＞
・一貫性を保つ事で、自動的に成果目標が達成できるように考える
・一貫性を保つ事で、スタッフも含めて同じ方向に向かって行動できるように考える

サブシステムの狙いと留意点

サブシステム（マネジメント部門）

３C＋M、SWOT分析等を用いて、事業を取り
巻く状況を把握する

調査・分析

調査分析結果を踏まえて、より発展性、採算
性の高い事業方針を策定する

事業方針・成果目標策定

経営資源を最大限に活かす方法と具体的なや
り方を考える。企画部に伝えPT設計、ツール
作成してもらう

戦略・戦術の立案

成果目標を達成する為の
月売上、新規集客数、反応率等を逆算する。
企画部に伝えPT設計、ツール作成してもらう

数値目標の設定

収支計画から予算を設定する。
企画部に伝えPT設計、ツール作成してもらう

予算設定

企画部から、設定した数値目標の進捗を上げ
てもらい、確認・評価する

実行状況の確認・評価

改善が必要な場合は、企画部と共同でPTのど
こに原因があるのかを探り、軌道修正する

改善案の策定
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サブシステムサブシステムサブシステムサブシステム ２／２／２／２／5555 企画部門企画部門企画部門企画部門 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

＜狙い＞
・ PT設計によって、ミッション・ビジョン~戦術までを、業務手順に落とし込み実践できるようにする
・ 顧客心理段階を見極められるようにする

＜留意点＞
・PT設計、ツールは随時ブラッシュUPしていく

サブシステムの狙いと留意点

サブシステム（企画部門）

マネジメント部門が策定した、経営資源を最
大限に活かす方法と具体的なやり方を確認す
る。それを踏まえPT設計、ツール作成を行う

戦略・戦術の確認

マネジメント部門が策定した、成果目標を達
成する為の数値目標を確認する。
それを達成する為のPT設計ツール作成を行う

数値目標の確認

マネジメント部門が設定した、予算を確認す
る。それを踏まえPT設計、ツール作成を行う

予算の確認

数値目標の進捗状況を確認し、
マネジメント部門に報告する

実行状況の進捗報告

改善が必要な場合は、マネジメント部門と共
同で、PTのどこに原因があるのかを探り、軌
道修正する

改善案の策定

上記を踏まえて、PT設計を行う。
顧客管理部、広報部、技術部に伝え
実践してもらう

PT設計

上記を踏まえて、ツール作成を行う。
顧客管理部、広報部、技術部に伝え
運用してもらう

ツール作成
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サブシステムサブシステムサブシステムサブシステム ３／３／３／３／5555 顧客管理部門顧客管理部門顧客管理部門顧客管理部門 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

＜狙い＞
・ 社内と顧客との橋渡しを行う
・顧客分析や個別のやり取りを通じて、顧客が何に最も価値を感じているのかを情報収集し

マネジメント部に報告する

＜留意点＞
・分析に活かせる顧客名簿を作成する事

サブシステムの狙いと留意点

サブシステム（顧客管理部門）

顧客名簿を作成、運用する。
顧客分析を行いマネジメント部に報告する。

顧客分析

来店頻度少や体験中の顧客、技術部から報告
を受けた体調不良の顧客等に、個別にフォロ
ーのメールを送る

顧客フォロー

顧客からの問い合わせに、個別に対応する

問合せ対応

顧客分析の結果、改善が必要な場合は、マネ
ジメント部門と共同で、改善案を策定する

改善案の策定

予約の受付、変更等を行う。
予約状況を技術部に伝える

予約管理
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サブシステムサブシステムサブシステムサブシステム ４／４／４／４／5555 広報部門広報部門広報部門広報部門 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

＜狙い＞
・PT設計に業務を実行する
・社内と社外の橋渡しをする

＜留意点＞
・社外に出す物は、常にミッション、ビジョンとの一貫性を吟味する事。
・それを繰り返す事で、顧客がYELLに対して抱くブランドイメージを確立させていく。

サブシステムの狙いと留意点

サブシステム（広報部門）

PT数値目標の進捗状況を確認し、
企画部に報告する

PT数値目標の進捗報告

企画部が作成したPT設計を確認する。
手順に従い、実践する

PT設計の確認

企画部が作成したツールを受取り
PT設計に従って運用する

各ツールの受取

イベントの案内、活動報告を行う

イベント集客

PT設計を踏まえて、1回体験の集客を行う
1回体験集客

PT設計を踏まえて、1ヶ月体験の集客を行う
1ヶ月体験集客
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サブシステムサブシステムサブシステムサブシステム ５／５／５／５／5555 技術部門技術部門技術部門技術部門 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

＜狙い＞
・トレーニングを通じて、顧客との信頼関係を築く

＜留意点＞

・コースのご提案の際は、ただ単に商品を売るのではなく「どうすれば顧客の身体を改善できるか」
を軸に判断、説明する事

サブシステムの狙いと留意点

サブシステム（技術部門）

企画部に顧客ニーズを確認し
トレーニングプログラムを作成する

トレーニングプログラム作成

カウンセリング、アセスメントを通して
体験者の悩みの原因を探り、最適な改善策を
ご提案する。

1回体験

1回体験でご提案した改善策を、1ヶ月間実際
に体験して頂き、効果測定を行う。

1ヶ月体験

イベントのテーマに合わせた
トレーニングを行う

イベント・トレーニング

入会1年目の会員様には「身体の改善」を軸
にプログラムをご提供する。モニタリングを
多めに入れる。

入会2年目以降の会員様には「トレーニング
の楽しさ」を軸にプログラムをご提供する。

会員様・トレーニング

会員様の身体状況を把握する（主観＆客観）
フォローが必要な場合は、顧客管理部へ報告
する。

身体状況の把握、報告

1ヶ月体験時の顧客の様子と、効果測定結果
を踏まえて目標達成に必要なコースのご提案
を行う。

コース提案
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ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計Ⅰ 事業主と面識のない方 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
目標

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善

テーマ

2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）
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ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計Ⅰ 事業主と面識のない方 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
目標

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善

テーマ

2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）

続き
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ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計Ⅱ 事業主と面識のある方 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
目標

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善

テーマ

2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）
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ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計Ⅱ 事業主と面識のある方 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
目標

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善

テーマ

2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）

続き
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ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計Ⅲ 既存会員様のお知り合い 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
目標

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善

テーマ

2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）
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ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計Ⅲ 既存会員様のお知り合い 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子
目標

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善

テーマ

2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）

続き
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ツールのイメージ ねらい

特徴、工夫点

活用ポイント（顧客心理段階）

使用・配布方法、その他

□（ ）
□
（ ）

□
（ ）

□
（ ）

□
（ ）

スペック（寸法、材質、数量、費用）

ターゲット

スタジオを知らない人に知って頂く事

・ダイエット、肩凝腰痛で悩んでいるが、運動に自信がない方。

１．講師、既存会員の顔写真を掲載
・スタジオの雰囲気が伝わるように

✔■（ 認知 ）
興味関心 欲求調査

記憶 行動１２
満足継続

□
（ ）情報共有

・光沢のある紙 、Ａ４ 片面
・配布数 10,000枚
・費用 112,290円 （製作 0 円、印刷16,270円、折込32,000円）

・新聞折込
・店舗設置（レストラン、カフェ、美容室など）
・個別配布

ツール案ツール案ツール案ツール案 ２／１０２／１０２／１０２／１０ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

２．チラシ（配布期間：２．チラシ（配布期間：２．チラシ（配布期間：２．チラシ（配布期間：11111111月以降）月以降）月以降）月以降）

・スタジオ30分圏内在住の、30～50代男女。

２．お客様の声を掲載
・チラシを見た方に、自分と同じような悩みの改善事例を読んで

「私にもできそう」と思って頂けるように

３．LINE登録特典
・ダイエットや肩凝り腰痛改善に関する、お役立ち情報を配信
・登録者は体験レッスンが１０００円OFF

・取得したアドレスに、継続的情報配信を行う （興味関心段階 ）
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ツールのイメージ ねらい

特徴、工夫点

活用ポイント（顧客心理段階）

使用・配布方法、その他

■（ ）
□
（ ）

□
（ ）

□
（ ）

□
（ ）

スペック（寸法、材質、数量、費用）

ターゲット

1回体験にお越し頂く事

・体型の崩れ、肩凝り腰痛、疲労の改善や、ゴルフのパフォーマンスUP
を叶えたい、燕三条地域のビジネスパーソンの方。

１．個別メッセージでお送りする
事業主が把握している、その方のお悩みに対する改善提案を添える

■（ 認知 ）
興味関心 欲求調査

記憶 行動１２
満足継続

□
（ ）情報共有

・オンライン
・費用 0 円

・PTⅡの事業主の知合いに、個別メッセージでお送りする
（SNS、メール）

ツール案ツール案ツール案ツール案 ３／１０３／１０３／１０３／１０ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

３．ご招待状３．ご招待状３．ご招待状３．ご招待状

・事業主の知人。

個別メッセージ個別メッセージ個別メッセージ個別メッセージ

＋＋＋＋

・PTⅠのイベント参加者に個別メッセージでお送りする
（SNS、メール）
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ツールのイメージ ねらい

特徴、工夫点

活用ポイント（顧客心理段階）

使用・配布方法、その他

□（ ）
□
（ ）

□
（ ）

□
（ ）

■
（ ）

スペック（寸法、材質、数量、費用）

ターゲット

1回体験にお越し頂く事

・紹介者と同じような悩みを抱えている方。

１．お渡しの際にお声がけ
「もし、以前の○○さんと同じような悩みを抱えている方がいたら
紹介カードをお渡し頂けると嬉しいです」

✔■（ 認知 ）
興味関心 欲求調査

記憶 行動１２
満足継続

□
（ ）情報共有

・ハガキサイズ
・準備数 100枚
・費用 1,947円 （製作 0 円、印刷1,947円）

・満足、継続段階の既存会員様にお渡しする

ツール案ツール案ツール案ツール案 ４／１０４／１０４／１０４／１０ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

４．ご紹介カード４．ご紹介カード４．ご紹介カード４．ご紹介カード

・既存会員様の知人。

２．紹介者、非紹介者の双方に特典
・紹介者の方＝1レッスン追加を、お礼としてお贈りする
・非紹介者の方＝入会金 10,000円を免除
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ツールのイメージ ねらい

特徴、工夫点

活用ポイント（顧客心理段階）

使用・配布方法、その他

■（ ）
□
（ ）

■
（ ）

□
（ ）

□
（ ）

スペック（寸法、材質、数量、費用）

ターゲット

テーマと同様の悩みを持つ見込み客に
「自分の悩みを解消したい」と思って頂く事

・スタジオの存在を知り、ダイエットや肩凝り腰痛の改善といった
「自分の悩みが解消できるのでは？」と興味関心を持っている人

１．ブログをシェア
・HPに誘導する

□（ 認知 ）
興味関心 欲求調査

記憶 行動１２
満足継続

□
（ ）情報共有

・費用 0円

PT設計Ⅰ、Ⅱで配信

ツール案ツール案ツール案ツール案 ５／１０５／１０５／１０５／１０ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

５．５．５．５．LINELINELINELINE、、、、SNSSNSSNSSNS（継続的情報配信）（継続的情報配信）（継続的情報配信）（継続的情報配信）

（LINE=事業主との面識無し。SNS=事業主との面識有り）

２．LINE、SNS特典＆体験案内
・LINE.SNSから申込で体験レッスンが1000円OFF

３．写真
・楽しそうなトレーニング風景が伝わる写真を一緒に配信する

・オンライン

・特に、配信テーマと近い悩みをもっている人
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ツールのイメージ ねらい

特徴、工夫点

活用ポイント（顧客心理段階）

使用・配布方法、その他

■（ ）
□
（ ）

□
（ ）

□
（ ）

□
（ ）

スペック（寸法、材質、数量、費用）

ターゲット

・共同開催者の知人
トレーニングだけでは、興味を持って頂けないが、
運動後の朝食を楽しめるなら参加してみたいと思っている方

１．共同開催
・ターゲット層が似ている他業種の方と、共同開催

□（ 認知 ）
興味関心 欲求調査

記憶 行動１２
満足継続

□
（ ）情報共有

・費用 食事代 15,000円

・PT設計Ⅰ、Ⅱで興味関心段階の方にご案内する

ツール案ツール案ツール案ツール案 ６／１０６／１０６／１０６／１０ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

６．イベント６．イベント６．イベント６．イベント

２．SNSタグ付けによる口コミ化
・イベント開催の様子を、SNSで拡散。
その際、参加者の方をタグ付させて頂く。

３．お礼メール＋1回体験招待状
・2日後に、個別メールでお送りする

・オンライン

・活動報告のブロブをSNS、LINEで拡散する

見込み客と面識を持ち、パーソナル体験にお越し頂く事
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ツールのイメージ ねらい

特徴、工夫点

活用ポイント（顧客心理段階）

使用・配布方法、その他

□（ ）
■
（ ）

□
（ ）

□
（ ）

□
（ ）

スペック（寸法、材質、数量、費用）

ターゲット

他社ではなく、自社を選んで頂く事

・ダイエットや、肩凝り腰痛を改善したいという欲求が高まっている人

１．お客様の声
実際に通っている方の声を載せる事で、比較の材料に
「私にもできそう」と感じて頂けるように

□（ 認知 ）
興味関心 欲求調査

記憶 行動１２
満足継続

□
（ ）情報共有

・費用 製作費 120,000円

・PT設計Ⅰ、Ⅱ、Ⅲすべての場合で、欲求調査段階の方をHPに誘導する

ツール案ツール案ツール案ツール案 ７／１０７／１０７／１０７／１０ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

７．７．７．７．HPHPHPHP

・オンライン

・活動報告のブロブをSNS、LINEで拡散する
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ツールのイメージ ねらい

特徴、工夫点

活用ポイント（顧客心理段階）

使用・配布方法、その他

□（ ）
□
（ ）

□
（ ）

■
（ ）

□
（ ）

スペック（寸法、材質、数量、費用）

ターゲット

1ヶ月体験にお申込頂く事

１．評価と提案

□（ 認知 ）
興味関心 欲求調査

記憶 行動１２
満足継続

□
（ ）情報共有

・費用 0円
・PT設計Ⅰ、Ⅱ、Ⅲすべての場合で、
体験にお申込、ご来店頂いた方に実施する。

ツール案ツール案ツール案ツール案 ８／１０８／１０８／１０８／１０ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

８．８．８．８．1111回体験（パーソナル）回体験（パーソナル）回体験（パーソナル）回体験（パーソナル）

定量評価、定性評価の両面から体験前後の変化を比較する

２．当日お申込特典

1回体験当日の1ヶ月体験へのお申込で、体験料25％OFF

・パーソナル （1ヶ月3回）7,500円→5,6251円

1回体験＝改善プランの提案。1ヶ月体験＝改善プランの実践。

スタジオから３０分圏内在住の、３０～６０代男女。
身体が資本だが、近ごろ疲れやすくなり、仕事中の肩凝腰痛に悩まされている。
人に会う機会が多い為、洋服やスーツを素敵に着こなせる体型でいたいと思ってい
る。月収は５０万以上。
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ツールのイメージ ねらい

特徴、工夫点

活用ポイント（顧客心理段階）

使用・配布方法、その他

□（ ）
□
（ ）

□
（ ）

■
（ ）

□
（ ）

スペック（寸法、材質、数量、費用）

ターゲット

ご入会して頂く事

１．改善プランの実践

□（ 認知 ）
興味関心 欲求調査

記憶 行動１２
満足継続

□
（ ）情報共有

・費用 0円
・PT設計Ⅰ、Ⅱ、Ⅲすべての場合で、
1回体験を受講された方に、1ヶ月体験をご案内する

ツール案ツール案ツール案ツール案 ９／１０９／１０９／１０９／１０ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

９．９．９．９．1111ヶ月体験（パーソナル）ヶ月体験（パーソナル）ヶ月体験（パーソナル）ヶ月体験（パーソナル）

定量評価、定性評価の両面から1ヶ月前との変化を比較する

２．当日お申込特典

1ヶ月体験当日のご入会で、入会金免除

・入会金10,000円→免除

1回体験での提案内容を、実践していく

1回体験を受講された方
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ツールのイメージ ねらい

特徴、工夫点

活用ポイント（顧客心理段階）

使用・配布方法、その他

□（ ）
□
（ ）

□
（ ）

□
（ ）

■
（ ）

スペック（寸法、材質、数量、費用）

ターゲット

継続して頂く事

１．4ステップに分けて、目標を達成を目指す

□（ 認知 ）
興味関心 欲求調査

記憶
行動１２

満足継続
情報共有

・費用 0円
・PT設計Ⅰ、Ⅱ、Ⅲすべての場合で、

特に。入会1年目以降の会員様に実施する。

ツール案ツール案ツール案ツール案 １０／１０１０／１０１０／１０１０／１０ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

１０．トレーニングプログラム１０．トレーニングプログラム１０．トレーニングプログラム１０．トレーニングプログラム

２．2年目以降は「楽しいから続けたい」へ

「身体を変える為」から、トレーニングそのものが「楽しいから続けた
い」へと、動機づけの変更を促す。

常にその方の身体能力ギリギリになるよう、エクササイズの負荷と難
易度を調整する。（リフォーマー、TRX、ウェイト等のツールも活用）

1ステップずつ、達成していく。評価とモニタリングを小まめに。

入会2年目以降の会員様

■
（ ）



Copyright Takahashi Kenko&KIKAKUJUKU 1996-2009

テーマ

項目

収
入

支
出

収入計

支出計

収支

累積

備考

成果目標・経営成果

収支計画収支計画収支計画収支計画 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善 2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）

期間：2019.07.01~2019.12.31

・固定費は約350,000円／月
・その他の支出には、PT設計のツール制作費を含む
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スケジュールスケジュールスケジュールスケジュール １／４１／４１／４１／４ 事前準備事前準備事前準備事前準備 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

テーマ 成果目標・経営成果新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善 2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）
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スケジュールスケジュールスケジュールスケジュール ２／４２／４２／４２／４ ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ⅠⅠⅠⅠ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

テーマ 経営目標・成果目標
新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善 2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）
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スケジュールスケジュールスケジュールスケジュール ３／４３／４３／４３／４ ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ⅡⅡⅡⅡ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

テーマ 経営目標・成果目標
新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善 2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）
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スケジュールスケジュールスケジュールスケジュール ４／４４／４４／４４／４ ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ＰＴ設計ⅢⅢⅢⅢ 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

テーマ 経営目標・成果目標
新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善 2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）
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組織図組織図組織図組織図 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

マネジメント

顧客管理 企画 広報 技術

吉田

吉田・大山 吉田・大山 吉田・大山 吉田・大山
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テーマ

日付 日付実践内容 実践内容

実践報告書実践報告書実践報告書実践報告書 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善 2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）

経営目標・成果目標

7/5

◆ＯＰＥＮチラシ、新潟日報に折込

結果
・反応率0.025%、５名の問合せ。
・１人当たりの獲得費用 22458円
反省
・LINE登録QRを載せればよかった
・良いチラシの作り方がまだよく分からない

7/15

◆チラシを見た地元情報誌社から、NEWＯＰＥＮ掲載依頼

結果
・６名の新規問合せ。

10/15

◆LINE公式アカウント取得、登録特典用意

経過
・11月配布予定のチラシに、

登録用QRコードを記載した。
・登録特典（体験割引、お役立ち情報）

で見込み客を集める予定

反省
・アカウント審査に時間がかかった

10/20

◆LINE（QRコード）、お客様の声を盛り込んだチラシ作成

経過
・前回の反省可から今回は自社作成。

コスト大幅にカット。
・教室の様子が伝わる様、写真増。
・11/15に折込予定

720

～

◆ご招待状作成＋個別メッセージ

経過
・１３名にお渡し。うち、６名の体験者。
反省
・思っていたよりも、反応率が高い。

9/16

～

◆紹介カード＋個別に手渡し

経過
・６名にお渡し。うち、２名の紹介。
反省
・有効期限を設けなかったので、

反応に時間がかかりそう
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テーマ

日付 日付実践内容 実践内容

実践報告書実践報告書実践報告書実践報告書 記入者： YELL 燕三条 吉田加奈子

新スタジオ・基礎体力構築の為の仕組作り
パーソナルトレーニングの会員数増と休会率の改善 2019年 12月末 月商 100万円 （損益分岐売上の達成）

経営目標・成果目標

10/20

◆情報配信サンプル作成

経過
・11月のチラシ折込である程度の登録者
を集めて、配信をスタートする予定

7/21

◆イベント開催

結果
・７名参加（満席）
・お礼メール＋招待状

うち３名の新規体験

反省
・当日のＰＲ資料が準備不足た
・FBでの活動報告＋タグ付けを怠った

9/8

◆イベント開催

結果
・6名参加（空席１）
・お礼メール＋招待状

うち２名の新規体験

反省
・告知開始が遅かった
・FBでの活動報告＋タグ付けを怠った


