
男性の強さを獲得するためのブルーオーシャ
ン事業 

1. ブルーオーシャン戦略とは 
ブルーオーシャン戦略とは、競争の激しい既存市場（レッドオーシャン）ではなく、競争のない新たな
市場（ブルーオーシャン）を創造する戦略である。 既存の枠にとらわれず、顧客に新たな価値を提供
することで、競争を回避し、高い収益性を実現することができる。 

1.1 ブルーオーシャン戦略の成功事例：シルク・ドゥ・ソレイユ 

ブルーオーシャン戦略の成功事例として、シルク・ドゥ・ソレイユが挙げられる。シルク・ドゥ・ソレイユ
は、サーカスと演劇を融合させた新たなエンターテイメントを創造することで、従来のサーカスとは異
なる顧客層を獲得し、世界的な成功を収めた。 具体的には、以下のような戦略によってブルーオー
シャンを創造した。 

●​ 動物ショーの排除: 動物愛護の観点から動物ショーを排除し、人間の身体能力を極限まで追求し
たパフォーマンスに焦点を当てた。 

●​ ストーリー性: 従来のサーカスのようなバラエティショーではなく、一貫したストーリー性を持つ演劇
的な要素を取り入れた。 

●​ 芸術性: 衣装、音楽、舞台美術など、芸術性を重視した演出で、洗練された大人のエンターテイメ
ントを提供した。 

●​ 高価格帯: 高価格帯を設定することで、高級感と特別感を演出し、新たな顧客層を獲得した。 

これらの戦略により、シルク・ドゥ・ソレイユは、従来のサーカスとは異なる、全く新しいエンターテイメ
ント市場を創造することに成功した。 この事例は、既存の概念にとらわれず、新たな価値を創造する
ことで、ブルーオーシャンを実現できることを示している。 

2. 近年における男性の役割や価値観の変化 
従来、男性は「家計を支える」「社会で活躍する」といった役割を期待され、強さとは肉体的な力や経
済力、社会的な地位によって評価される傾向にあった。しかし、近年では女性の社会進出が進み、
共働き世帯が増加している。 2020年の時点で、共働き世帯は全体の66.5%を占めており、専業主
婦世帯（23.4%）を大きく上回っている。 また、男性の育児休業取得率も上昇傾向にあり、2021年度
には13.97%に達した。 これは、男性が育児に積極的に関わるようになってきたことを示している。 

これらの変化に伴い、男性の役割や価値観は多様化している。従来の男性像にとらわれず、仕事と
家庭の両立、育児への積極的な参加、自分らしい生き方など、多様な男性の在り方が求められるよ
うになった。 このような変化に伴い、男性の「強さ」の定義も変化し、精神的な強さ、共感力、柔軟性
などが重視されるようになっている。 



3. 男性の強さに対する新たなニーズ 
現代社会において、男性は様々な課題や葛藤を抱えている。仕事における競争激化、長時間労働、
成果主義によるプレッシャー、家庭における役割の変化、育児や家事への参加、人間関係の複雑化
など、多くのストレス要因に直面している。 

これらの課題や葛藤を乗り越え、自分らしく生きるためには、新たな「強さ」が必要とされている。具
体的には、以下のようなニーズが挙げられる。 

●​ ストレス耐性: 変化の激しい現代社会において、様々なストレスに柔軟に対応できる強さ。 
●​ 自己肯定感: 自分自身の価値を認め、自信を持って行動できる強さ。 
●​ コミュニケーション能力: 相手の気持ちを理解し、円滑な人間関係を築ける強さ。 
●​ 問題解決能力: 困難な状況に直面した際に、冷静に解決策を見つけ出す強さ。 
●​ 自己成長: 常に学び続け、自分自身を成長させていく強さ。 
●​ ワークライフバランス: 仕事とプライベートの調和を図り、充実した人生を送るための強さ。 

3.1 既存サービスの現状と課題 

これらのニーズに対応するサービスとして、メンタルヘルスサポート、コーチング、スキルアップセミ
ナー、コミュニティなど、様々なサービスが提供されている。 

●​ メンタルヘルスサポート: 精神的な悩みを抱える男性に対し、カウンセリングや psychotherapy な
どのサービスを提供する。 

●​ コーチング: 個別指導やグループセッションを通じて、目標達成や自己成長を支援する。 
●​ スキルアップセミナー: ビジネススキル、コミュニケーションスキル、リーダーシップなど、様々なス

キルを向上させるためのセミナーを提供する。 
●​ コミュニティ: 趣味や関心事を通じて、人との繋がりを作り、孤独感を解消する場を提供する。 

しかし、既存のサービスには以下のような課題も存在する。 

●​ 男性が利用しにくい: 女性向けのサービスが多く、男性が利用しづらい雰囲気がある。 
●​ 費用が高い: 専門的なサービスは費用が高く、気軽に利用できない。 
●​ 効果が見えにくい: サービスの効果を実感するまでに時間がかかる。 
●​ ニーズへの対応: ストレス耐性、自己肯定感、コミュニケーション能力など、男性の多様なニーズ

に対応しきれていないサービスが多い。 

4. 男性向けサービスにおけるブルーオーシャン戦略の具体例 

4.1 オンラインフィットネス 

従来のジムとは異なり、自宅で手軽にトレーニングできるオンラインフィットネスは、時間や場所の制
約を受けずに運動習慣を身につけたいというニーズに応えている。 特に、仕事や育児で忙しい男性
にとって、オンラインフィットネスは、自分のペースで運動できるという点で魅力的である。 また、オン
ラインフィットネスは、従来のジムに比べて費用が安いというメリットもある。 



4.2 男性向け美容サービス 

近年、男性の美容意識が高まっていることを背景に、男性専用の美容クリニックやエステサロンが増
加している。 これらのサービスは、従来の女性向け美容サービスとは異なるニーズに対応すること
で、新たな市場を創造している。 例えば、男性の肌質や毛質に特化した施術や、男性特有の悩みに
対応するメニューを提供することで、男性客の獲得に成功している。 

5. 独自のブルーオーシャン事業の提案 

5.1 サービス名: 「メンタルフィットネスジム」 

5.2 ターゲット層: 20代後半から40代の男性会社員 

5.3 サービス内容 
●​ ストレスマネジメント: ヨガ、瞑想、呼吸法などのプログラムを通じて、ストレスを軽減し、心身の安

定を図る。具体的には、マインドフルネス瞑想、ヨガニドラ、呼吸法ワークショップなどを提供する。 
●​ コミュニケーションスキル向上: グループワークやロールプレイングを通じて、コミュニケーション能

力を高める。具体的には、アサーティブコミュニケーション講座、プレゼンテーションスキル向上
ワークショップ、非暴力コミュニケーションワークショップなどを提供する。 

●​ 自己肯定感向上: カウンセリングやコーチングを通じて、自己肯定感を高め、自信をつけさせる。
具体的には、認知行動療法に基づいたカウンセリング、自己肯定感向上のためのコーチング、自
己分析ワークショップなどを提供する。 

●​ 体力向上: パーソナルトレーニングやグループエクササイズを通じて、体力向上をサポートする。
具体的には、筋力トレーニング、有酸素運動、体幹トレーニングなどを提供する。 

●​ コミュニティ: 会員同士が交流できる場を提供し、互いに支え合い、高め合えるコミュニティを形成
する。具体的には、交流イベント、オンラインコミュニティ、読書会などを開催する。 

5.4 差別化ポイント 
●​ 男性専用の空間: 女性の目を気にせず、リラックスしてトレーニングできる男性専用の空間を提供

する。内装は、落ち着いた雰囲気で、男性が心地よく過ごせるように設計する。 
●​ 心と体の両面からのアプローチ: 従来のフィットネスジムとは異なり、メンタルヘルスとフィジカルト

レーニングを組み合わせたサービスを提供することで、心身の健康を総合的にサポートする。スト
レスマネジメント、コミュニケーションスキル向上、自己肯定感向上などのメンタルヘルスプログラ
ムと、体力向上のためのフィジカルトレーニングを組み合わせることで、相乗効果を生み出す。 

●​ コミュニティ: 会員同士が交流できる場を提供することで、孤独感を解消し、モチベーションを維持
できる環境を作る。共通の悩みや目標を持つ仲間と出会うことで、互いに刺激し合い、成長を促進
する。 

5.5 収益モデル 



 

 
 
 

項目 内容 

会員制 月会費制（1万円〜）、年会費制（10万円〜） 

パーソナルトレーニング 個別指導（1回1万円〜） 

イベント開催 ワークショップ、セミナー（1回5千円〜） 

グッズ販売 トレーニングウェア、サプリメントなど 

5.6 事業の成功に向けた課題と展望 

5.6.1 課題 
●​ 認知度向上: 新規事業であるため、認知度向上のためのマーケティング活動が重要となる。ター

ゲット層に効果的にアプローチできるよう、SNSやWeb広告などを活用したマーケティング戦略を
展開する必要がある。 

●​ 顧客獲得: ターゲット層に効果的にアプローチし、顧客を獲得するための戦略が必要となる。無料
体験会や紹介キャンペーンなどを実施することで、新規顧客の獲得を促進する。 

●​ 人材確保: 質の高いサービスを提供するためには、優秀なトレーナーやカウンセラーの確保が不
可欠となる。採用活動に力を入れるとともに、人材育成にも注力する必要がある。 

●​ 競合との差別化: 既存のフィットネスジムやメンタルヘルスサービスとの差別化を図り、独自の価
値を提供する必要がある。男性専用の空間、心と体の両面からのアプローチ、コミュニティなど、
差別化ポイントを明確に打ち出し、顧客にアピールする必要がある。 

5.6.2 展望 
●​ 多様なニーズへの対応: ストレスマネジメント、コミュニケーションスキル向上、自己肯定感向上な

ど、多様なニーズに対応することで、顧客層を拡大していく。顧客のニーズを把握し、新たなプロ
グラムやサービスを開発することで、顧客満足度を高める。 

●​ オンラインサービスとの連携: オンラインサービスとの連携により、利便性を向上させ、顧客満足
度を高める。オンラインカウンセリング、オンラインフィットネスプログラムなどを提供することで、時
間や場所の制約を受けずにサービスを利用できるようにする。 

●​ 企業との提携: 企業の福利厚生サービスとして導入することで、安定的な収益基盤を構築する。
企業の健康経営を支援するサービスとして、従業員のメンタルヘルス対策や生産性向上に貢献
する。 



6. 結論 
この記事で提案した「メンタルフィットネスジム」は、現代社会における男性の新たなニーズに対応す
るブルーオーシャン事業である。心と体の両面から男性の強さをサポートすることで、彼らの自己実
現と社会への貢献を促進し、より良い社会の創造に貢献できると考える。 

従来の男性像にとらわれず、多様な価値観が認められるようになった現代において、男性は新たな
「強さ」を求めている。ストレス耐性、自己肯定感、コミュニケーション能力など、現代社会を生き抜く
ために必要な力を身につけることは、男性が自分らしく活躍するために不可欠である。 

既存のサービスは、男性のニーズに対応しきれていない部分がある。「メンタルフィットネスジム」は、
男性専用の空間を提供し、心と体の両面からアプローチすることで、これらのニーズに応える。ま
た、コミュニティを通じて、会員同士の交流を促進することで、孤独感を解消し、モチベーションを維持
できる環境を作る。 

「メンタルフィットネスジム」は、男性が新たな「強さ」を獲得し、自分らしく生きるためのプラットフォー
ムとなることを目指す。 
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