
セミナー料金

株式会社スリーウェルマネジメント
一般社団法人日本フードビジネス経営協会

お問合せ お問合せはお気軽に
当社コールセンターまで！！
（平日9時～18時）

スリーウェルマネジメント 検索

会場

■東京開催2019年9月5日（木） 『品川レンタルセミナー室パドム』

〒140-0001 東京都品川区北品川1-1-15北品川２１ビル3Ｆ
ＪＲ「品川駅」より徒歩８分、京浜急行本線「北品川駅」より徒歩２分

テレビ東京：報道番組
Amazonベストセラー
ランキング1位獲得ぐるなび通信 日経ＭＪ

ベストセラー1位

飲食店経営“人の問題”
を解決する33の法則
（同文舘出版2017/2/1発売）

①初めての新卒採用マニュアル②合同企業説明会ブースの作り方③高校・大学アタックリストの作り方④採用ホームページの作り方⑤採
用パンレットの作り方⑥応募率アップを実現する自社説明会の進め方⑦採用媒体の効果でる使い分けの仕方⑧中途社員合同企業説明会で
確実に採用するテクニック⑨必ず成果が出る社内紹介制度の運用事例⑩採用単価0円アルバイト採用最新事例⑪応募が殺到した採用動画最
新事例⑫社内教育カリキュラムの作り方⑬たった1週間で導入できる評価制度⑭アルバイトの定着＆育成を実現する評価制度⑮昇給・賞与
システム構築法⑯残業時間75時間から45時間に削減した働き方改革成功事例⑰理論原価分析メソッドを使い原価率を下げる方法⑱オー
ダーコントロールを実現するメニューブックの作り方⑲ワークスケジュールコントロールシステムによる人件費低減法⑳日次決算システ
ムの導入㉑販促効果の最大化を実現する最新ノウハウ「MIXCPO戦略」㉒20％の驚異的回収率を実現した新規来店販促㉓効果の出る
facebook販促㉔年間販促計画表の作り方と運用事例㉕予約につながる法人営業㉖食べログの基本的ロジックとアルゴリズム㉗アクセス数
大幅アップを実現した施策㉘来店率を最大化する為のページ構築㉙食べログと自社予約サイトの連携施策㉚食べログ予約客に対するSNS
販促最新事例㉛もうグーグルマイビジネス（MEO）営業に騙されない為にやるべき事㉜グーグルマイビジネスのロジックとアルゴリズム
㉝焼肉店と居酒屋のインスタグラム活用成功事例集㉞SNSを活用したPR戦略㉟社員10名からでもできるミニアワードの作り方㊱アワー
ドと評価制度の連動施策㊲アワードを活用した社員＆アルバイトのモチベーションアップ最新事例㊳成功するアワードの具体的タイムス
ケジュール㊴多くのFC本部構築を行った専門家が語る「FCビジネスのメリットデメリット」㊵自社業態をFC展開する為に必要な50の項
目リスト㊶失敗するFCビジネスの特徴㊷FC化に向けて必要なツールと運用方法

■大阪開催2019年10月3日（木） 『梅田センタービル』

〒530-0015大阪市北区中崎西2丁目4番12号
JR「大阪駅」より徒歩10分、地下鉄「梅田駅」より徒歩７分

どんな事でもお気軽に♪

新卒＆中途＆アルバイトの

まだ競合店が絶対に知らない
開催時間

13：00
（受付12：30～）

～
17：00

業態開発、FC本部構築などを10年以上経験。その後、株
式会社船井総研に入社。2016年に飲食店に特化したコン
サルティング会社である株式会社スリーウェルマネジメン
ト設立。現在は多数のテレビ、メディアに出演している。

アマゾン外食本ランキング

1位ベストセラー獲得

机上の空論ではな
い！！No.1飲食コン
サル会社とクライア
ント様が5年間かけ
て取り組み、構築
したノウハウ＆成功
事例を全て公開！

都内に7店舗の焼肉＆居酒屋業態を展開し年商8億
円を達成している。創業40年の老舗でありながら、
次世代型採用・教育システムの構築やアナログ＆
デジタルマーケティング手法を駆使し、他店に類
を見ない数多くの成功事例を導き出している。



焼肉&居酒屋店が初
めての新卒採用で
も採用費0円で３名
採用した方法

【セミナーでお渡しするノウハウ】

株式会社スリーウェルマネジメント

本テキストはセミナーご参加企業様のみでご覧くださいください。本テキストの無断流用を禁止致します。

年商１０億円最速達成セミナー
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新卒採用フロー一覧表

初めての大卒/高卒マニュアル

◆初めての新卒採用マニュアル◆合同企業
説明会ブースの作り方◆高校・大学アタッ
クリストの作り方◆採用ホームページの作
り方◆採用パンレットの作り方◆応募率
アップを実現する自社説明会の進め方

【セミナーでお渡しするノウハウ】

月商プラス560万円
を獲得した地域密
着型新規＆リピー
ト獲得販促

【セミナーでお渡しするノウハウ】

◆販促効果の最大化を実現する最新ノウ
ハウ「MIXCPO戦略」◆20％の驚異的回
収率を実現した新規来店販促◆効果の出
るfacebook販促◆年間販促計画表の作り
方と運用事例◆予約につながる法人営業

理論原価分析＆人件
費コントロールでFL
コスト５％削減を実
現したノウハウ

◆理論原価分析メソッドを使い原価率を下
げる方法◆オーダーコントロールを実現す
るメニューブックの作り方◆ワークスケ
ジュールコントロールシステムによる人件
費低減法◆日次決算システムの導入

飲食バリバリ経験
者中途社員を低採
用単価でどんどん
採用するノウハウ

【セミナーでお渡しするノウハウ】

◆採用媒体の効果でる使い分けの仕方◆中
途社員合同企業説明会で確実に採用するテ
クニック◆必ず成果が出る社内紹介制度の
運用事例◆採用単価0円アルバイト採用最
新事例◆応募が殺到した採用動画最新事例

食べログ検索で1位
表示を獲得する為
にやるべき事と具
体的成功事例

【セミナーでお渡しするノウハウ】

◆食べログの基本的ロジックとアルゴリズ
ム◆アクセス数大幅アップを実現した施策
◆来店率を最大化する為のページ構築◆食
べログと自社予約サイトの連携施策◆食べ
ログ予約客に対するSNS販促最新事例

誰も教えてくれない！

2020年版Googleマイ
ビジネス＆インスタ
完全攻略マニュアル

【セミナーでお渡しするノウハウ】

◆もうグーグルマイビジネス（MEO）営業
に騙されない為にやるべき事◆グーグルマ
イビジネスのロジックとアルゴリズム◆焼
肉店と居酒屋のインスタグラム活用成功事
例集◆SNSを活用したPR戦略

社員のモチベー
ションを上げ、離
職率を下げるミニ
アワード成功事例

【セミナーでお渡しするノウハウ】

◆社員10名からでもできるミニアワード
の作り方◆アワードと評価制度の連動施策
◆アワードを活用した社員＆アルバイトの
モチベーションアップ最新事例◆成功する
アワードの具体的タイムスケジュール

自社業態をFC化し
て利益を1,000万円
プラスする為にや
るべき事リスト

【セミナーでお渡しするノウハウ】

◆多くのFC本部構築を行った専門家が語る
「FCビジネスのメリットデメリット」◆自
社業態をFC展開する為に必要な50の項目
リスト◆失敗するFCビジネスの特徴◆FC
化に向けて必要なツールと運用方法

業態開発、FC本部構築などを10年以上経験。その後、株
式会社船井総研に入社。2016年に飲食店に特化したコン
サルティング会社である株式会社スリーウェルマネジメン
ト設立。現在は多数のテレビ、メディアに出演している。

アマゾン外食本ランキング

1位ベストセラー獲得

机上の空論ではな
い！！飲食特化のコ
ンサル会社とクライ

アント様が5年間かけ
て取り組み、構築
したノウハウ＆成功
事例を全て公開！

当社セミナーが参加者満足度98％を頂いている理由
株式会社スリーウェルマネジメント

本テキストはセミナーご参加企業様のみでご覧くださいください。本テキストの無断流用を禁止致します。
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新卒採用フロー一覧表

初めての大卒/高卒マニュアル

❶70ページを超える
永久保存版テキスト

セミナー詳細

❷品川駅＆梅田駅
の好アクセス

③毎回満員の
超濃厚ノウハウ

④飲食店特化の
豪華講師陣

早期戦力化＆離職
率大幅低下を実現
した教育システム＆
評価制度の作り方

【セミナーでお渡しするノウハウ】

◆社内教育カリキュラムの作り方◆たった1
週間で導入できる評価制度◆アルバイトの
定着＆育成を実現する評価制度◆昇給・賞
与システム構築法◆残業時間75時間から
45時間に削減した働き方改革成功事例

SFスキルチェックシート【ホール-社員】

1/2

No.５　焼肉部門

菊川

一般

石川龍一

＜キッチンスキルチェック表＞

No カテゴリー

自己 上司 最終

1

3
4

2

2
2

3

3
3

4

3
3

5

2
2

6

3
3

7

2
2

8

2
2

9

3
3

10

1
1

11

3
3

12

3
2

13

3
2

14

0
0

15

3
3

16

3
3

17

3
3

18

3
3

19

0
0

20

0
0

21

0
0

22

0
0

23

3
2

24

3
2

25

2
2

26

2
2

27

2
2

28

3
2

29

3
2

30

2
2

31

2
2

32

4
2

33

2
1

34

2
1

35

3
3

36

2
2

37

2
2

38

3
2

39

3
2

40

2
2

41

1
1

42

2
2

43

2
2

44

3
2

45

3
2

46

3
2

47

2
2

48

2
2

見た目で商品の判別が出来る（キッチンに盛りなおしを指摘できる）

オーダーテイク

歓迎の気持ちを込めて、正しい順番(上座、女性など）で、両手でお絞りをお渡ししている

笑顔、アイコンタクト、復唱をしてオーダーをお伺いしている

お客様に合わせたオーダー提案ができるおオススメメニューの提案をして、お客様からオーダーいただくことができる

グランドメニューを覚えている（商品の正式名称・略語を把握）

オーダーテイク時に必要な説明ができる(部位の説明や辛さなどの特徴を理解している)

料理の内容の確認が必要な商品を把握し正確に説明ができる（タイミングなど）

オーダーテイクの発声（新規・追加）を正確にすることができる

コース内容を正確に説明することができる
ハンディを正確に扱うことができる

来店対応
お客様の入店にすぐに気づき、みんなに伝えることが出来る（大きな声で”こんばんは”）

お客様を気遣ったご案内をしている（お荷物、傘、お子様など）

満席時にはお客様に対して心を込めた丁寧な対応ができている

バッシングと
セッティング

正しいステップでバッシングをしている正しいステップでセッティングをしている

電話対応

元気にすばやく電話に出ることを心がけている
電話応対の際は、ペンとメモを必ず用意し正しい姿勢で復唱確認を行っている

予約を正しく承る事ができるお客様を気遣った対応（お子様の有無、用途の確認・交通機関・道路・地理を理解している）をしている

衛生管理・洗浄

正しい手洗いの仕方を理解し、出勤時、休憩終了時に必ず手洗いをしている

都度、作業台の拭き上げをしている都度、ダスターの洗浄をしている衛生研修を受講し、テストに合格している
グラス・食器を正確に洗浄することができる
グラス・食器を正確に拭き取ることができる
シンクをきれいに洗浄することができるロースターをきれいに洗浄することができる

時間厳守。遅刻・当日欠勤厳禁！（信用の第一歩）を意識し、実行できている

報告・連絡・相談（ホウレンソウ）がしっかりとできている

整理・整頓。ゴミを拾う。履物を揃える事を意識し、実行できている

店舗MTGに積極参加し、自発的な発言ができている
アピアランスをマニュアルどおりに実践できる

店舗名
役職

氏名

4点：人に指導できるレベル　３点：完全に習得できている（満席時対応）　2点：ある程度習得できている　１点：少し習得できている　０点：まだ取り組めていない

内容
経営理念（ミッション・価値観）を唱和することができる
何事も素直、誠実に心をこめて行う事を意識し、実行できている

いつも気持ちの良い返事をする事を意識し、実行できている常に仕事のスピード感を意識し、実行できている

楽しみながらワクワク仕事に取り組めている
基本姿勢

商品提供
（ドリンク）

グラス・ジョッキの持ち方を理解し適切にドリンク提供を行うことができる

ドリンク(特にファーストドリンク)の提供時間に気を配っている

ファーストドリンク提供時に乾杯を促している
ボトルドリンク（ワイン・まっこり等）を抜栓して、グラスに注ぐことができる（テーブルで）商品提供

（フード）

提供時に注意や一言添えが必要な商品を把握し実践できる

テーブルの提供状況を把握しており、デシャップ、キッチンと連携が取れている（料理の出し忘れがない）

トレンチの持ち方を理解し正しく実践することができる
食器の持ち方を理解し正しく実践することができる
丁寧に商品を置いている（お皿の向き、音を立てずに）
適切な提供の優先順位を理解し実践することができる
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店名

役職①最終評価結果

②役職ウェイト

④給与

③ランク判定基準

～

～

～

～

～

【上司コメント】

25%
店長

5% 20%

104% A

S

ランク

15%
5% 5%

-

100.0%

⑨合計
（①～⑧合計）

Ｃ

15%

60% B

能力評価結果

79%

200%

10% 0% 15%

15%
15%

15%
10%

20%

20% 10% 0%

80%
89%

⑧ＭＳ

73%

（⑨×⑩）

10.0%

65.9% 83.2%

C8.3%

現給与

¥296,000

⑪最終評価
⑫ランク判定

¥296,000 新給与

15.0%

⑦ＱＣ

100%

72.8%

⑩勤務態度 特別評価

Ｄ

料理を学ぶ事に対する「主体性」に関しては会社としても評価をしています。一方で調理場の原価

や衛生管理等のマネジメント業務に関しては、まだまだ勉強が必要かと思います。今後は「原価管

理」「衛生管理」を常に意識しながら仕事に取り組んで下さい。

0%
59%

副料理長

料理長 20%

副店長

10%

90%

105%

⑥等級要件

20%

10%

5%
15%

5%

15%

⑤スキルマップ

B:役職ウェイト

15%
15%

20%
15%

5%

15%

9.9%
9.6%

9.0%

100%

合計

100%

⑤行動指針

②原価
④営業利益

③人件費

18.3%

10%

2019

③人件費

15%

⑥等級要件

個人評価シート

9

徳壽 はなれ

浦川　慶一

47.8%
60.0%

15.0%

⑤行動指針

20.0%

年
4 月度評価

②原価

5.0%
20.0%

①売上

96.4%

10%

⑧ＭＳ
15%

⑦ＱＣ

一般

12.9%

15.0%

④営業利益

85.7%

100%

100%

15%
20%

10%

20%

20%

20%
10%

10%

100%

100%

100%

10%

10%

所属

0.0%

97.5%

主任
主任（仕入担当） 10%

20%

15%
0%

0% 15%

0.0%
4.8%

15%
5% 0%

①売上

20%

C:ウェイト後実績

役職

一般

91.7%

項目

A:実績

0

0.1

0.2

0.3

0.4

0.5

0.6

0.7

0.8

0.9
1

①売上

②原価率

③人件費率

④営業利益

⑤行動指針

⑥等級要件

⑦ＱＳＣ

ワークスケジュール表 ホール

年 6 月 店

日 曜日 No 名前 開始時間 終了時間

1 三ツ井 18:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・

2 田中 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
3 佐藤 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
4 鈴木 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
5 奥田 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
6 吉田 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
7 村木 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
8 8 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
9 9 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
10 10 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
11 11 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
12 12 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
13 13 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
14 14 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
15 15 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
16 16 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
17 17 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
18 18 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
19 19 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
20 20 14:00 23:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・

日 曜日 No 名前 開始時間 終了時間

1 三ツ井 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・

2 田中 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
3 佐藤 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
4 鈴木 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
5 奥田 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
6 吉田 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
7 村木 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
8 8 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
9 9 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
10 10 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
11 11 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
12 12 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
13 13 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
14 14 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
15 15 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
16 16 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
17 17 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
18 18 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
19 19 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・
20 20 15:00 22:00 ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・

23 24

0

10 11 12 13

2019 東陽町

10 11 12 13

19 19 19 19 20

1
日

月

合計時間 0 0 0

2
日

0
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20 21 22 23 24 2514 15 16 17 18 19

0 00
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【前半シフト】

カテゴリー 品数 構成比

冷たいおつまみ 11 28.2%

カルパッチョ 1 2.6%

チーズ 1 2.6%

サラダ 1 2.6%

スナック 4 10.3%

温かいおつまみ 7 17.9%

揚げ物 3 7.7%

ピザ 4 10.3%

肉メイン料理 2 5.1%

パスタ 5 12.8%

ライス 0 0.0%

コース 0 0.0%

デザート 0 0.0%

合計 39 100.0%

28%

2%

3%

3%

10%
18%

8%

10%

5%

13%
0%0%0%

フードカテゴリー

冷たいおつまみ

カルパッチョ

チーズ

サラダ

スナック

温かいおつまみ

揚げ物

ピザ

肉メイン料理

パスタ

ライス

コース

◆年間ＭＤ計画表

会社名

初旬 中旬 下旬 初旬 中旬 下旬 初旬 中旬 下旬 初旬 中旬 下旬 初旬 中旬 下旬 初旬 中旬 下旬 初旬 中旬 下旬 初旬 中旬 下旬 初旬 中旬 下旬 初旬 中旬 下旬 初旬 中旬 下旬 初旬 中旬 下旬

コース内容

コースフェア

④シーズンメ
ニュー

内容

⑤販促・イベント 店内販促

客単価設定

消費税増税

②グランドメニュー

③宴会・コース
【春販促】①山陰中央新報掲載②店内配布チ
ラシ③ＷＥＢ

更新日：2018年11月17日

【夏販促】①山陰中央新報①折り込みチラシ

■茜どき
■満天

■茜どき
■がブリチキン。

■じとっこ

忘年会

成人式 卒業 入学 長期ＧＷ お盆

②メニュー計画
1月 2月 3月 4月 11月 12月

①マーケットニーズ
新年会 歓送迎会 歓送迎会 歓送迎会 夏休み

5月 6月 7月 8月 9月 10月

夏休み

当期客数

昨年対比 107.6% 102.8% 100.8% 104.3% 105.7% 100.8%99.2% 105.6% 99.4% 102.7% 99.6% 99.7%

構成比 8.9% 8.5% 11.4% 9.8% 10.0% 12.2%

当期予算 44,490 40,550 53,400 47,400 49,000 43,900 50,000 55,950

9.5% 10.2% 12.1% 10.1% 9.6% 9.5%

48,200 44,400

①数値計画 1月 2月 3月 4月 5月

46,914 44,593 44,017昨年実績 41,363 39,440 52,964 45,439 46,346 44,253 47,363 56,297

【冬販促】①山陰中央新報②
折り込みチラシ③法人はがき
ＤＭ（食べログ誘導）

昨年実績 464,972 当期予算 477,290 当期実績 0

12月6月 7月 8月 9月 10月 11月

56,758

43,900 57,200

40,000

45,000

50,000

55,000

60,000

1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月

冬コース 春コース 夏コース 秋コース（夏マイナーチェンジ） 冬コース

ビール券回収

宝くじ配布 宝くじ回収

10円ビール ビール券配布 ビール券回収 ビール券＆

宝くじ配布

配布 回収 配布 回収 配布回収

各店で実施

対策

強化

■診断項目

大項目
中項目

No.

得点

1

0

２

0

３

0

４

0

５

0

６

0

７

0

９

0

10

0

11

0

12

0

13

0

14

0

15

0

16

0

17

0

18

0

19

0

20

0

21

0

22

0

23

0

24

0

25

0

26

0

27

0

28

0

29

0

30

0

31

0

32

0

33

0

34

0

35

0

36

0

37

0

38

0

39

0

40

0

41

0

42

0

43

0

44

0

45

0

46

0

47

0

48

0

49

0

50

0

51

0

52

0

53

0

54

0

金曜日19時に予約でき、受付締切日時が当日17時以降に設定できているかどうか(検索の入口)

グランドメニューを全品記載され且つ写真が掲載されているかどうか

季節毎のメニューも更新されているか。鮮度を訴求

詳細情報

業態・ジャンル

特徴ワードが5つ設定され且つ適切なワード設定かどうか

平日限定のコースの有無

１０枚のＴＯＰ写真の中に料理写真が４枚はまっているかどうか。業態が明確となる商品を中心的に配置する

１０枚のＴＯＰ写真の中に外観写真が１枚はまっているかどうか。集客したい時間帯に撮影した外観写真を掲載する。

１０枚のＴＯＰ写真の中に内観写真が２枚はまっているかどうか。最も席数の多いテーブルを掲載。宴会可能な部屋、カウンター席など強みを打ち出す

毎日予約情報を管理し、更新されているかどうか

料理写真がはまっているかどうかドリンク写真がはまっているかどうか
内観写真がはまっているかどうか外観写真がはまっているかどうか

内容は、料理/空間/サービス/料理人であるかどうか

サービスの欄は特に誕生日・記念日の内容であるかどうか

各、文章中で自社の強みを訴求できているかどうか

店内の全座席を掲載できていかどうか
各席の主な利用者や強みを記載できているかどうか

その他写真がはまっているかどうか即予約を全席数の30％以上解放しているかどうか(検索の入口)

１０枚のＴＯＰ写真の中にスタッフ写真が２枚はまっているかどうか。（最も理想なのは、調理人の真剣な姿の写真とホールのスタッフの笑顔な写真）

こだわり情報の欄に4個のこだわりが記載されているかどうか

こだわり情報4個の限度文字数である200文字が記載されているかどうか

文章中に季節毎の集客要素を含む内容を訴求できているかどうか。（Ex:忘年会・新年会・歓送迎会）

文章中に自店をとりまくミドルキーワードを記載し、googleからの自然検索流入を見込める対策を５キーワード以上しているか

文章中に自店の利用動機を訴求できているか
文章中に自店の利用動機を訴求できているか

説明文が記載されているか。キーワード対策ともなる

安い価格帯から順に並んでいるか。入口の価格を安く見せる対策

アーリータイム集客となるコースの有無
レイトタイム集客となるコースの有無

女子会専用のコースの有無業態特有の宴会コースなどがはまっているかどうか

１枚目にフロント商品が設定されているかどうか（フロント商品とは、非日常商品、高原価商品、写真映えのする商品、ＳＮＳにて拡散されやすい商品）※高さ・色味

外観（集客したい時間帯の外観写真）
料理（一番商品/やみつき商品）

2:完璧に出来ている/1:ある程度出来ている/0:出来ていない

小項目

文章のはじまりは、キャッチコピーを記載しているかどうか

3業態はまっているか（お客様の入り口）
競合性を加味しているか（Ｅｘ：居酒屋で５万円以上のプランに参入しているお店が多い中真正面からぶつかっていないか）

ショルダーネームが設定され、かつキャッチコピーを記載しているどうか

店舗情報の説明文がお客様に親しみやすい文章で構成しているか。かつできる限り文章量を記載しているか

ピックアップ口コミが選択されているかどうか。

ピックアップ口コミのタイトルが自社の強みを訴求しているか。

選択口コミが鮮度のある訪問月となっているか
利用動機を口コミ内で3回記載しているか

口コミ投稿に対して返信をしているかどうか
限度文字数である200文字を記載しているかどうか

フロント商品（フロント商品とは、非日常商品、高原価商品、写真映えのする商品、ＳＮＳにて拡散されやすい商品）※高さ・色味

店舗空間力（内観写真をはめることでどんな場所で食事をすることが出来るのか一目瞭然）

写真

ネット予約

アクセス数

予約率

スタッフ（真剣な表情の料理人/笑顔なホールスタッフ）

業態訴求（屋号にて何屋さんなのか一目でわかるように。直接的なSEO対策になります。）

屋号の文字数が17文字以上に設定されているか

クーポン

メイン写真

こだわり情報

座席情報

コース

メニュー

口コミ

PR文

Tポイントが使用できる状態に設定しているかどうか(検索の入口)

代表写真

店名・屋号

Copyright© 2018 by Three Well Management All Rights Reserved. 4

～ Googleマイビジネス事例集 ～

Ⅲ.Googleマイビジネス事例集
①投稿・写真掲載
ビジネス登録が完了しましたら実際に行って頂く日々の運用方法をご紹介致します。
Googleマイビジネスビジネスの運用方法は非常にシンプルと冒頭に申し上げさせて頂いた通り『投稿』と『写真掲載』のみで効果が出ます。
そして今現在のGoogleマイビジネスでは日々投稿を行うことがアクセス数アップの最短ルートであり、最も効果が高いです。実際にビジネス
情報を設定し、日々投稿と写真掲載を実施した店舗をデータを公開致します。また、投稿頻度に関しましては最低でも週1回を目標に投稿を実施し
てください。

■ 85%の人が間違えているGoogleマイビジネスの正しい活用方法

飲食店経営 ”人の問題”を解決する33の法則 ダウンロード資料 vol.４

<投稿と写真掲載を実施した場合> <投稿と写真掲載を実施した場合>

<投稿を実施した場合> <投稿を実施した場合>

実施開始

実施開始

実施開始

実施開始

株式会社スリーウェルマネジメント

本テキストはセミナーご参加企業様のみでご覧くださいください。本テキストの無断流用を禁止致します。

Copyrig
ht ©

2018 THREE WELL MANAGEMANT INC All Rights R
eserved.

年商10億を最速突破した飲食店経営者達がやってきた事

43

経営理念

経営ビジョン

業績

人・商品

＝

評価制度

表彰アワード

■行動指針の一つ

一つを賞にする

■業績関連の賞

■QSC関連の賞

企
業
の
文
化
を
創
る
活
動

コンセプト

KPI

＝
KGI

＝
コンセプト

教育カリキュラム

＝

QSCチェック

㉑点から面の取り組みで企業文化を創る

企業文化

フランチャイズ本部構築マニュアル

フランチャイズ

契約書

8

フランチャイズ本部構築マニュアル

Ⅱ.加盟店開発業務の流れ

①全体フロー

加盟店開発は下記の流れを参考に行っていく。

9

加盟店開発業務の流れ（フランチャイズ契約締結まで）

使用ツール 留意点／ポイント
社内担当者

チェック

１．加盟案内
・【担々麺錦城】フランチャイズシステムの説明 ・【担々麺錦城】FC加盟資料 ・加盟店に売上、利益等を保証する
・既存店舗視察 ・直営店の損益計算書等 　トークは厳禁
・トップ面談（紅谷社長と加盟検討オーナー） ・秘密保持契約書 　(例）「月商○○はイケます！」

　　　　「絶対に成功しますよ！」　など
・フランチャイズ加盟金など金銭面の条件は、
　早い段階で確認する
・直営実績など秘密事項を開示する前に、
　秘密保持契約を締結する

２．加盟意思の確認
・法定開示書面の提示と内容説明 ・法定開示書面 ・法定開示書面で本部の概要、フランチャイズ契約

　の概要等を説明し、確認印をもらう
　⇒将来トラブルになった際に「聞いた、
　聞かない」という事態が生じないよう配慮

３．加盟申込み ・加盟審査用資料
・加盟申込書の回収 ・加盟申込書【帳票No.1】 ・「加盟審査用資料」の内容
・加盟審査用資料の依頼、回収 　①代表者略歴　②登記簿謄本

　③直近３年分の決算書　
　※必要に応じて追加も可

４．加盟審査
・加盟の是非を判定 ・必ず加盟店のオーナーと面談した後に判断

・トップ面談内容を考慮
・必要に応じて企業調査等を行う

５．審査結果の通知
・文書にて審査結果を通知 ・審査結果通知書【帳票No.２】 ・加盟をお断りする場合も必ず通知
　（同時に今後のスケジュールおよび加盟申込金請求書を送付） ・スケジュール案内書【帳票No.３】 　※お断りの理由は特に説明の必要なし

６．フランチャイズ加盟金の徴収
・出店候補地視察など費用負担が発生する
　業務は原則として、加盟申込金が入金され
　てから実施

７．現地視察
・出店候補物件の視察 ・明らかに不適切な立地の場合は、立地変更
・　〃　の商圏調査（必要に応じて） 　を依頼するもしくは加盟を断る

８．開業場所の確定
・開業場所、店舗面積、メニュー等の擦り合わせ ・開業場所が確定した後に正式契約
・レジシステムの導入に関する打ち合わせ ・レジシステム契約は加盟店と業者が直接

　契約する

９．フランチャイズ契約書の内容確認
・加盟店開発担当者が加盟店オーナーと契約書の読み合わせ ・フランチャイズ契約書 ・開業日、店舗名などの最終確認

　（契約書に記載する）
・原則契約内容の変更は行わないが、
　一部変更、特例などへは覚書で対応

１０．加盟金等の請求書発行
・加盟金および、　保証金等の請求書発送 ・申込金請求書【帳票No.4】 ・契約前日までに入金を確認する

・契約締結日前日までに入金確認

１１．開業前研修の案内
・開業前研修の案内を行い、参加申込書を回収する ・開業前研修のご案内【帳票No.５】 ・調印後すぐに研修が実施できるよう準備

・開業前研修参加申込書【帳票No.６】 ・参加者を早めに確定させる

１２．調印準備事項の連絡

・調印にむけ契約書を送付し、署名・押印後返信を依頼 ・フランチャイズ契約書（原本2部）
・必要に応じて調印式の開催を調整 ・調印式のご案内

１３．フランチャイズ契約締結
・フランチャイズ契約締結　（必要に応じて調印式） ・フランチャイズ契約書（署名・押印済のもの）

・加盟証【【帳票No.７】
・マニュアル

14 ※開業準備業務の支援、開業前研修の実施　など ・開業TODOリスト【帳票No.８】
・備品リスト【帳票No.９】
・開業前研修カリキュラム【帳票No.10】

加盟店開発業務の流れ
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㉙売上予測のロジックを蓄積するFC本部構築

Ⅰ.定量データの分析

（１）相関性分析について

■相関係数と相関の強さ

相関係数とは、対になった２種類のデータ群の相関関係を定量的に表す方法であり、
相関係数を算出することによって散布図の結果を正確に判断することができる。

①相関係数は1≧ｒ≧－１の値を取る。
②ｒ＝１は正の相関関係があり、XとYが完全に1対1に対応（完全な直線関係）している。
③ｒ＝－１は負の相関である。Xが大きくなればYは小さくなる直線関係になる。
④ｒが１または－１から０に近づくに従って２つの相関関係は弱くなり、
ｒ＝０でまったく相関関係がない。

Ⅰ.定量データの分析

（２）相関性の分析

【夜間人口500ｍと月坪売上】

相関係数【-0.055】 相関係数【-0.048】

【夜間人口1ｋｍと月坪売上】
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相関係数【-0.0016】

【夜間人口２ｋｍと月坪売上】
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夜間人口と月坪売上の関係性に関しては、500ｍ、１ｋｍ、２ｋｍいずれにおいても正の相関性は見られなかった

半径500ｍの昼間人口と月坪売上に関しては、0.48の相関性がある

【昼間人口500mと月坪売上】

相関係数【0.48】 相関係数【0.42】

【昼間人口1kmと月坪売上】

相関係数【0.32】

【昼間人口２ｋｍと月坪売上】
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＜夜間人口と月坪売上の相関性＞

＜昼間人口と月坪売上の相関性＞

Ⅱ.売上のルール化

（1）売上予測相関係数の算出

y = 2.1755x + 135681
R² = 0.7587
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近似曲線

■上記分析から、売上相関係数の式を算出する。

月坪売上＝（半径500ｍの夜間人口＋昼間人口）×2.1755＋135,681

Ⅰ.定量データの分析

（３）相関性の分析※外れ値除外

＜相関係数順位（外れ値なし）＞

順位 区分 設定条件 相関係数 相関性

1位 夜間＋昼間人口 （夜間人口＋昼間人口）500ｍと月坪売上 0.87 強い相関あり

2位 夜間＋昼間人口 （夜間人口＋昼間人口）1kｍと月坪売上 0.86 強い相関あり

3位 昼間人口 昼間人口500mと月坪売上 0.85 強い相関あり

4位 昼間人口 昼間人口1kmと月坪売上 0.84 強い相関あり

5位 飲食店事業所数 飲食店事業所数500ｍと月坪売上 0.81 強い相関あり

6位 昼間人口 昼間人口2kmと月坪売上 0.76 強い相関あり

7位 夜間＋昼間人口 （夜間人口＋昼間人口）２kｍと月坪売上 0.75 強い相関あり

8位 飲食店事業所数 飲食店事業所数１ｋｍと月坪売上 0.67 相関あり

9位 飲食店事業所数 飲食店事業所数2ｋｍと月坪売上 0.63 相関あり

10位 夜間人口 夜間人口2kmと月坪売上 0.12 ほとんど相関なし

11位 夜間人口 夜間人口1kmと月坪売上 -0.069 ほとんど相関なし

12位 夜間人口 夜間人口500kmと月坪売上 -0.20 ほとんど相関なし

■「外れ値」である上越高田店、武蔵小杉店、赤坂店、十三店、御茶ノ水店の5店舗を除外
して結果、半径500ｍの夜間人口＋昼間人口と月坪売上に強い相関関係がある事が判明した。

Ⅰ.定量データの分析

（３）外れ値の分析

最も相関性が高かった「（夜間人口＋昼間人口）500ｍと月坪売上」に関して、外れ値を分析する
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↓上越高田店

↓武蔵小杉店

↓赤坂店

←十三店

←御茶ノ水店

■近似曲線を踏まえて、統計において他の値から大きく外れている店舗を「外れ値」として
割り出す。
■「外れ値」を上越高田店、武蔵小杉店、赤坂店、十三店、御茶ノ水店の5店舗とした。

近似曲線

①相関性分析のロジックを理解する ②自社定量データの分析 ③相関性データの抽出

④近似曲線とハズレ値の算出 ⑤売上予測計算式の算出 ⑦損益分岐点シミュレーションとの比較

①損益シミュレーション≫ ②条件設定

区分 金額 構成比 金額 構成比 金額 構成比 金額 構成比 金額 構成比 設備投資合計 32,000

売上高 － 4,300 100.0% 4,500 100.0% 5,000 100.0% 6,000 100.0% 3,851 100.0% 建築・内装 32,000

売上原価 変動費 1,204 28.0% 1,260 28.0% 1,400 28.0% 1,680 28.0% 1,078 28.0% 設備（空調・電気・水・換気等）

売上総利益 － 3,096 72.0% 3,240 72.0% 3,600 72.0% 4,320 72.0% 2,773 72.0% 厨房費

社員人件費 固定費 760 17.7% 760 16.9% 760 15.2% 760 12.7% 760 19.7% 設計費

アルバイト人件費 固定費 456 10.6% 456 10.1% 456 9.1% 456 7.6% 456 11.8% レジ・システム関連

法定福利費 固定費 100 2.3% 100 2.2% 100 2.0% 100 1.7% 100 2.6% 食器・備品・その他

広告宣伝費 変動費 129 3.0% 135 3.0% 150 3.0% 180 3.0% 116 3.0% 業態開発費

減価償却費 固定費 533 12.4% 533 11.9% 533 10.7% 533 8.9% 533 13.8% 既存償却額

家賃 固定費 450 10.5% 450 10.0% 450 9.0% 450 7.5% 450 11.7%

通信費 固定費 25 0.6% 25 0.6% 25 0.5% 25 0.4% 25 0.6% 償却月数 60ヶ月

ゴミ処理手数料 固定費 25 0.6% 25 0.6% 25 0.5% 25 0.4% 25 0.6% 金利

クレジット手数料 変動費 65 1.5% 68 1.5% 75 1.5% 90 1.5% 58 1.5% 実質投資額 32,000

光熱水費 変動費 237 5.5% 248 5.5% 275 5.5% 330 5.5% 212 5.5% 減価償却費（月額） 533千円

消耗品 変動費 43 1.0% 45 1.0% 50 1.0% 60 1.0% 39 1.0%

清掃費 固定費 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 坪数 45坪

雑費 変動費 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%

その他 固定費 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 席数 50席

販売管理費合計 － 2,822 65.6% 2,844 63.2% 2,899 58.0% 3,009 50.2% 2,773 72.0%

営業利益 － 274 6.4% 396 8.8% 701 14.0% 1,311 21.8% 0 0.0% 賃料合計 450

償却前利益 － 807 18.8% 929 20.6% 1,234 24.7% 1,844 30.7% 533 13.8% 月額賃料・共益費 450

ROI 駐車場

投資回収年数

ランチ客単価 0

③損益分岐点売上高営業状況 ディナー客単価 4,000

曜日 席数 満席率 実質席数 回転率 客数 客単価 日商 坪効率 人時売上高 日数 月商

平日ディナー 50席 70% 35 1.0 35 4,000 140,000 3,111 1,944 14 1,960,000 ディナー原価率 28.0%

金・土ディナー 50席 70% 35 2.0 70 4,000 280,000 6,222 35,000 8 2,240,000

日曜日ディナー 50席 70% 35 1.0 35 4,000 140,000 3,111 17,500 4 560,000 固定費 2,349
26 4,760,000 変動費 39.0%

■客単価

■FL設定

■席数

■坪数

■賃料

合計

■設備投資設定　　 （単位：千円）

■償却設定

シミュレーション１ シミュレーション2 シミュレーション4 損益分岐点項目 シミュレーション3

単位：千円 ％

30.3% 34.8% 46.3%

■固変分解

69.2% 20.0%

3.3 2.9 2.2 1.4 5.0

都内に7店舗の焼肉＆居酒屋業態を展開し年商8億
円を達成している。創業40年の老舗でありながら、
次世代型採用・教育システムの構築やアナログ＆
デジタルマーケティング手法を駆使し、他店に類
を見ない数多くの成功事例を導き出している。



スリーウェルマネジメント 検索

①経営者と幹部の方で一緒にご参加頂きたいとう方の為に

2人目は無料でご参加頂けます！
セミナーは受講する事よりも、学んだ事をいかに自社で実行するかが重要です。その為、弊社では社
長だけでは無く幹部の方と２名でのご参加をお勧めしており、同じ会社の方であればお二人目のセミ
ナー参加料を無料させて頂くサービスをご用意しております。もちろんお一人でのご参加も大歓迎で
す。本セミナーを御社の幹部人材育成の場としてもご活用頂ければ幸いです。

②テレビ・業界誌・新聞で特集される濃厚ノウハウ
弊社のノウハウは多くのテレビや業界誌、新聞、各種メ
ディアで取り上げられております。セミナー当日は机上
の空論では無い具体的かつ直ぐに実行できるノウハウの
みお伝えさせて頂きます。なお当日のセミナー講師でも
ある弊社代表の著書「飲食店経営人の問題を解決する３
３の法則」はアマゾン外食産業本ランキングで1位のベ
ストセラーを獲得、同書は飲食業界の経営専門書として、
海外でも翻訳出版されています。

③１つのセミナーで全て学べてこの値段！

「3万円近いセミナー代金を払ったけど、内容が偏っていてあまり参考にならなかった・・・」皆
さんもこんな経験はありませか？当社セミナーはご参加料金を抑えながらも、人材採用・教育、業
績アップ、WEBマーケティング、評価制度、FL削減、フランチャイズ化など幅広いノウハウをお
伝えさせて頂きます。しかも70ページを超える、写真や図を使った分かりやすい「マニュアルテキ
スト」も付いておりますので、学んで頂いた事を自社で直ぐに実行に移して頂く事が可能です。

【代表プロフィール】
一般社団法人フードビジネス経営協会 理事長
株式会社スリーウェルマネジメント 代表取締役三ツ井創太郎

高校三年の時にバブル経済の崩壊に伴い家業が倒産し家を追われる。大学時
代は昼は、寿司店の板場でアルバイトをする傍ら、累計2,600万部以上の著
書を発刊している日本で最も有名な料理研究家の栗原はるみ氏の元で、調理
アシスタントとして住み込みで働き、夜はバーでバーテンダーをして学費を
稼ぐ生活を送る。家業の倒産などの経験から経営者を支援する「経営コンサ
ルタント」という職業に漠然と興味を持ち出す。大学卒業と同時に日本全国
で60店舗以上店舗展開している東京の企業に入社。同社レストランのキッチ
ン、ホール、店長等を歴任した後、10年以上事業部統括を経験。

その後、上場コンサルティング会社である株式会社船井総研入社。飲食部門のチームリー
ダーとして、中小企業から大手上場外食チェーンまで幅広いクライアントへ支援を行う。
2016年４月株式会社スリーウェルマネジメント設立。日本全国の個人店から大手チェーンま
で幅広い飲食店に対してコンサルティングを行う傍ら、「現場を知り尽くした飲食コンサル
タント」として、テレビ出演や日経MJ、ぐるなび通信、業界紙等で執筆等も行う。
2017年、一般社団法人日本フードビジネス経営協会 代表理事に就任。

アマゾン外食本ランキング

1位ベストセラー獲得

セ
ミ
ナ
ー

概
要

セミナーお申込み用紙（先着） 03-3562-7822

会場

■東京開催2019年9月5日（木）『品川レンタルセミナー室パドム』
〒140-0001 東京都品川区北品川1-1-15北品川２１ビル3Ｆ
ＪＲ「品川駅」より徒歩８分、京浜急行本線「北品川駅」より徒歩２分

■大阪開催2019年10月3日（木） 『梅田センタービル』
〒530-0015大阪市北区中崎西2丁目4番12号
JR「大阪駅」より徒歩10分、地下鉄「梅田駅」より徒歩７分

受講料
10,000円（税込）

同じ会社の人なら
2名でも10,000円

お申込み
ＦＡＸ又はお電話にて
お申込み下さい。
（ホームページからも可）

お問合せ
03-6427-1089(平日午前9時～午後6時）
03-3562-7822（24時間受付）

TEL
FAX

FAX

※2名以上でのご参加をご希望の場合はお問合せ下さいませ。※後日ご連絡の上、受講票をお送りさせて頂きます。
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【主催者】
会社名：株式会社スリーウェルマネジメント/一般社団法人日本フードビジネス経営協会

所在地：【東京本社】東京都中央区銀座1－3－3G１ビル7階【横浜支社】神奈川県
横浜市都筑区中川1－20－1

東京 開催 2019年9月5日（木） お申込み期限 9月2日（木）

大阪 開催 2019年10月3日（木） お申込み期限 9月30日（月）

開催時間

13：00
（受付12：30～）

～
17：00


