
居酒屋店等が主体であった同社がポスト
コロナモデルに完全変革できた理由とは？

アフターコロナの飲食店経営の

明確な答えが学べる

飲食店コンサルタントの認定資格が取得できる！

コロナ禍を生き抜く幹部育成の場として活用する！

来場＆ＷＥＢ講座でどこからでも参加できる！

2021年8月２４日(火）

ｚ

エイムエンタープライズ
株式会社
代表取締役 志賀栄太郎氏

GOSSO株式会社
代表取締役 藤田建氏

株式会社ゼットン
代表取締役社長 鈴木伸典氏

ランプ株式会社
代表取締役 清宮俊之氏

株式会社ワンダーテーブル
代表取締役 秋元巳智雄氏

2021年8月24日（火）第一回講座

特別記念講座のため参加無料

コロナ禍でも月商2,300 万円

営業利益 月640 万円を達成した

ヒット業態を生み出すノウハウ
エイムエンタープライズ株式会社
代表取締役 志賀栄太郎氏
モンブランブームや数々のヒット業態を創り出した企業
から他では絶対に聞けない“コロナ禍でも勝ち続けた”
「業態開発」「最新マーケティング」戦略を学ぶ

モンブラン業態 パンケーキ業態 スイーツ通販

月商2,300万円
営業利益率２８％

居酒屋が軒先テイク
アウトで日商７万円

自社開発のチーズ
ケーキ月商240万円

全国催事展開 バル業態 カフェ業態 居酒屋業態その他

株式会社スリーウェルマネジメント/フードスタジアム株式会社共同開催

講座詳細
お申込みは
こちらから

東京品川 日本全国



アフターコロナに向けて“あの外食企業”の社長は何を考えているか？

第1回 2021年８月24日（火） 14：30～17：00

ゲスト講師講座

エイムエンタープライズ株式会社
代表取締役 志賀栄太郎氏

【プロフィール】愛知県岡崎市に本社を構える。日本のモンブランブームの火
付け役となった京都の「和栗専門 紗織 （さをり）」をはじめ、百貨店催事など
コロナ禍にも関わらずヒット業態を次々と生み出す。最近では自社展開のみな
らず、ヒット業態開発等のプロデュースも数多く手掛ける。

16：00～17:00

14:30～1６:00
フードビジネスコンサルタント養成本講座
講師：代表理事 三ツ井創太郎

第2回 2021年９月27日（月） 14：30～17：00

ゲスト講師講座

GOSSO株式会社
代表取締役 藤田建氏

【プロフィール】 2005年に東京渋谷にて創作居酒屋「ごっそ。」を開業。その
後15年間で同社を年商50億円規模の外食グループに育て上げる。現在は
「０秒レモンサワー仙台ホルモン焼肉酒場ときわ亭」を主力業態として全国展
開を行う。

フードビジネスコンサルタント養成本講座
講師：代表理事 三ツ井創太郎 14:30～1６:00

16：00～17:00

第3回 2021年11月29日（月） 14：30～17：00

ゲスト講師講座

ランプ株式会社
代表取締役 清宮俊之氏

フードビジネスコンサルタント養成本講座
講師：代表理事 三ツ井創太郎

16：00～17:00

14:30～1６:00

【プロフィール】2014年に㈱力の源ホールディングス代表取締役社長に就任。在
任中の2017年には東証マザーズ上場、翌年には東証⼀部への市場変更を実現。
2019年4月にLAMP Inc.を設立。2020年には大ヒット業態「挽肉と米」を開業。現
在はオイシーズ（株）の代表取締役や（株）鳥貴族の社外取締役なども務めている。

第6回 2022年5月30日（月） 14：30～17：00

フードビジネスコンサルタント養成講座＋認定式

飲食コンサルタント養成講座（90分） ゲスト講師講座（60分） 懇親会

第5回 2022年3月28日（月） 14：30～17：00

ゲスト講師講座

株式会社ワンダーテーブル
代表取締役 秋元巳智雄氏

【プロフィール】 2012年より同社代表に就任。現在、国内外120店舗以上の
レストランを展開。世界最大の旅行サイト“トリップアドバイザー”でエリア上
位を独占。Lawry’s The Prime RibやBarbacoa、UnionSquare Tokyoなど、
予約の取れない人気店を多数抱える。

フードビジネスコンサルタント養成本講座
講師：代表理事 三ツ井創太郎 14:30～1６:00

16：00～17:00

超濃厚カリキュラム

第4回 2022年1月24日（月） 14：30～17：00

ゲスト講師講座

株式会社ゼットン
代表取締役社長 鈴木伸典氏

フードビジネスコンサルタント養成本講座
講師：代表理事 三ツ井創太郎

16：00～17:00

14:30～1６:00

【プロフィール】1971年、岐阜県生まれ。愛知大学卒業後、ゼットンに入社し、稲本氏
の右腕として会社の急成長に貢献。2016年、二代目社長に就任。「地域社会に貢献
するホスピタリティ企業」というビジョンを掲げて、公園再生事業をはじめとした街の
エリア創造及び街の特性に合わせた飲食店及びプロデュース、運営をおこなっている。



アフターコロナは感覚経営では生き残れない！
コロナ禍でも成功している企業のノウハウを体系的に学ぶ！

①コロナ禍でも売上絶好調な飲食店がやっている事
新型コロナウイルスの影響等により厳しい売上が続く飲食店。こうした中においても売上好調を実現してい
る成功事例や、コストをかけずに集客をアップを実現する「無料売上アップ術」等について体系化されたノ
ウハウをお伝えさせて頂きます。WEBマーケティングを中心に新規客獲得、リピート客獲得の基本戦略から
最新ＳＮＳ集客、googleマイビジネス（ＭＥＯ）対策、グルメサイト活用術などを体得して頂きます。
【カリキュラム例】①WEBマーケティングの基本概念②リピート客最大化を実現させる為のＷＥＢ戦略③最
新SNS集客手法④地域一番店になる為のグルメサイト活用術⑤googleマイビジネス（ＭＥＯ）対策 etc・・

アフターコロナ飲食店経営戦略セミナー 株式会社スリーウェルマネジメント

Copyright © 2020THREE WELL MANAGEMANT INC. 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。本テキストの無断流用を禁止致します。

新規客向け リピート向け

Googleマイビジネス

グルメサイト

チラシ・新聞折り込み等

Instagram等のSNS

店頭来店・口コミ等

予
約
来
店
・
直
接
来
店

予約台帳
自社サイト

Ｌ
Ｉ
Ｎ
Ｅ
公
式
ア
カ
ウ
ン
ト

お
客
様
ア
ン
ケ
ー
ト

イ
ン
ス
タ
グ
ラ
ム
等
のS

N
S

新規客向け集客 顧客情報の獲得

予約時

ファースト
オーダー時

投稿時

会計時

メ
ル
マ
ガ
配
信
・
シ
ョ
ー
ト
メ
ー
ル
配
信

Ｓ
Ｎ
Ｓ
配
信

リピート向け集客

Ｌ
Ｉ
Ｎ
Ｅ
配
信

WEB集客の最新事例：黒毛和牛焼肉うしくろのDAM戦略

自店舗の顧客設定はどこにあるのか。会員獲得ツールは何が適切なのか。
コロナ禍において顧客情報の獲得を仕組み化することが重要である

DAM戦略＝デジタルアドレスマーケティングの略
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アフターコロナ飲食店経営戦略セミナー 株式会社スリーウェルマネジメント
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Googleマイビジネス：成功事例店舗の紹介

店名 業態 住所 客単価 席数

カフェクラップ 郊外ロードサイドカフェ 愛知県名古屋市緑区平手南2-403 1,000～2,000円 88席
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アフターコロナ飲食店経営戦略セミナー 株式会社スリーウェルマネジメント
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①予約台帳「トレタ」 ②お客様アンケート ③Instagram ④LINE公式アカウント

・メールアドレス
8,300件
・電話番号
12,000件

・メールアドレス
4,200件

・フォロワー数
7,500件

・有効会員数数
14,400件

合計会員数：46.400件により6店舗で弁当販売2500万円達成

膨大な既存会員に対してメールマガジン・SMS配信（ショートメール）・Instagram投稿・
LINE配信と複数媒体でリピート集客を実施する事でコロナ禍でもV字回復に成功した。

WEB集客の最新事例：黒毛和牛焼肉うしくろの既存会員

104

②中小飲食企業が利益最大化を実現する為の仕組みづくり
本講座では利益最大化を実現する日次損益管理から、年間商品・販促計画の立て方と効果測定、顧客
満足の源泉であるQSC向上メソッド等を体系的に学んで頂きます。また多店舗経営を成功する為に不可
欠となる多店舗マネジメントシステム構築に関しても事例を交え、今すぐ使えるノウハウを学んで頂きます。
【カリキュラム内容】①日次損益管理システムの導入②年間販促計画（MD）の策定③ＱＳＣコントロール手
法④多店舗スーパーバイジングの実務⑤KPI経営導入の仕方 etc・・

次世代型フードビジネス経営塾【第一回テキスト】 株式会社スリーウェルマネジメント

Copyright © 2020THREE WELL MANAGEMANT INC. 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。本テキストの無断流用を禁止致します。 36
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が

あ
る

。

身
だ

し
な

み
名

札
は

所
定

の
位

置
に

し
っ

か
り

と
着

用
で

き
て

い
る

身
だ

し
な

み
ユ

ニ
フ

ォ
ー

ム
は

シ
ワ

や
汚

れ
が

な
く

清
潔

な
も

の
を

キ
チ

ン
と

着
用

で
き

て
い

る
（

だ
ら

し
な

く
な

い
）

手
洗

い
「

正
し

い
手

洗
い

」
を

実
施

で
き

て
い

る
。

手
洗

い
の

と
き

、
手

洗
い

場
も

き
れ

い
に

し
て

い
る

サ ー ビ ス

お
出

迎
え

い
ち

早
く

お
客

様
に

気
づ

き
、

入
口

ま
で

お
出

迎
え

に
行

け
て

い
る

お
出

迎
え

お
出

迎
え

は
お

客
様

と
目

線
を

合
わ

せ
、

笑
顔

で
元

気
良

く
歓

迎
の

挨
拶

を
し

て
い

る
（

人
数

確
認

含
む

）

ご
案

内
ご

案
内

時
に

店
内

全
て

の
ス

タ
ッ

フ
か

ら
元

気
な

挨
拶

が
あ

る

ご
案

内
ご

案
内

は
身

振
り

手
振

り
で

お
席

ま
で

ご
案

内
で

き
て

い
る

着
席

時
対

応
改

め
て

歓
迎

・
感

謝
の

気
持

ち
を

伝
え

、
親

切
丁

寧
に

メ
ニ

ュ
ー

を
説

明
で

き
て

い
る

（
お

す
す

め
も

含
め

る
）

着
席

時
対

応
ア

プ
リ

会
員

の
入

会
説

明
が

で
き

て
い

る

着
席

時
対

応
当

日
の

お
す

す
め

商
品

の
説

明
が

し
っ

か
り

と
で

き
る

オ
ー

ダ
ー

テ
イ

ク
オ

ー
ダ

ー
を

伺
う

際
に

は
「

笑
顔

」
「

ア
イ

コ
ン

タ
ク

ト
」

で
、

感
じ

よ
く

対
応

で
き

て
い

る

オ
ー

ダ
ー

テ
イ

ク
オ

ー
ダ

ー
は

し
っ

か
り

と
復

唱
確

認
で

き
て

い
る

（
都

度
復

唱
し

入
力

し
て

い
る

）

フ
ー

ド
提

供
商

品
提

供
は

、
テ

ー
ブ

ル
前

で
ス

ト
ッ

プ
・

ザ
・

モ
ー

シ
ョ

ン
し

、
礼

儀
正

し
く

丁
寧

に
、

且
つ

安
全

に
提

供
さ

れ
て

い
る

フ
ー

ド
提

供
商

品
名

を
正

し
く

お
伝

え
し

て
い

る

フ
ー

ド
提

供
よ

り
美

味
し

く
お

召
し

上
が

り
頂

く
為

に
一

言
添

え
た

り
、

商
品

内
容

や
食

べ
方

を
親

切
に

説
明

を
で

き
て

い
る

中
間

サ
ー

ビ
ス

テ
ー

ブ
ル

に
気

を
配

り
な

が
ら

ホ
ー

ル
内

の
巡

回
が

で
き

て
い

る

中
間

サ
ー

ビ
ス

お
客

様
に

呼
ば

れ
た

際
は

、
笑

顔
で

返
事

が
で

き
て

い
る

中
間

サ
ー

ビ
ス

空
い

た
グ

ラ
ス

や
食

器
の

下
げ

が
で

き
て

い
る

（
必

要
な

場
合

に
取

り
皿

の
交

換
が

で
き

て
い

る
）

お
見

送
り

お
見

送
り

の
際

に
扉

の
外

に
出

て
お

じ
ぎ

を
し

て
お

見
送

り
で

き
て

い
る

バ
ッ

シ
ン

グ
バ

ッ
シ

ン
グ

時
に

テ
ー

ブ
ル

・
イ

ス
の

座
面

・
カ

ス
タ

ー
類

・
メ

ニ
ュ

ー
ブ

ッ
ク

を
し

っ
か

り
と

拭
け

て
い

る

お
会

計
お

会
計

の
際

に
笑

顔
と

感
謝

の
言

葉
を

添
え

て
伝

票
を

お
預

か
り

し
、

会
計

金
額

を
伝

え
て

い
る

お
会

計
お

会
計

の
際

に
再

来
店

を
促

す
よ

う
な

フ
ェ

ア
告

知
や

販
促

物
配

布
等

を
行

な
え

て
い

る

お
見

送
り

お
見

送
り

の
際

に
は

店
内

の
ス

タ
ッ

フ
か

ら
元

気
な

挨
拶

が
あ

る

厨 房 衛 生

ま
な

板
・

包
丁

ル
ー

ル
ま

な
板

は
使

用
食

材
別

に
色

分
け

し
、

使
用

し
て

い
る

。
（

魚
、

肉
、

野
菜

）

ま
な

板
・

包
丁

ル
ー

ル
包

丁
は

使
用

食
材

別
に

色
分

け
し

、
使

用
し

て
い

る
。

（
魚

、
肉

＆
野

菜
）

ま
な

板
・

包
丁

ル
ー

ル

日
付

ル
ー

ル
の

管
理

が
徹

底
で

き
て

い
る

食
材

管
理

食
材

お
よ

び
店

舗
調

理
品

は
適

正
な

場
所

に
保

管
し

、
出

し
放

し
や

床
へ

の
直

置
き

を
し

て
い

な
い

バ
ッ

シ
ン

グ
バ

ッ
シ

ン
グ

時
に

テ
ー

ブ
ル

・
イ

ス
下

の
床

を
ゴ

ミ
を

拾
え

て
い

る

バ
ッ

シ
ン

グ
バ

ッ
シ

ン
グ

は
迅

速
に

行
な

わ
れ

、
正

し
い

状
態

テ
ー

ブ
ル

セ
ッ

ト
が

な
さ

れ
て

い
る

厨
房

内
衛

生
管

理
グ

リ
ス

ト
ラ

ッ
プ

は
適

正
な

状
態

が
保

た
れ

て
い

る

身
だ

し
な

み
定

め
ら

れ
た

正
し

い
身

だ
し

な
み

を
徹

底
で

き
て

い
る

冷
蔵

・
冷

凍
庫

管
理

毎
日

、
冷

蔵
冷

凍
温

度
チ

ェ
ッ

ク
表

を
用

い
て

、
冷

蔵
庫

、
冷

凍
庫

が
適

正
に

機
能

し
て

い
る

こ
と

を
確

認
し

て
い

る

冷
蔵

・
冷

凍
庫

管
理

す
べ

て
の

冷
凍

庫
、

冷
蔵

庫
が

衛
生

的
で

、
整

理
整

頓
さ

れ
て

い
る

。

生
ビ

ー
ル

は
最

高
の

状
態

で
提

供
で

き
て

い
る

ハ
イ

ボ
ー

ル
は

最
高

の
状

態
で

提
供

で
き

て
い

る

名
物

商
品

名
物

商
品

の
味

付
け

や
提

供
温

度
が

レ
シ

ピ
通

り
で

あ
る

厨
房

内
衛

生
管

理
キ

ッ
チ

ン
内

は
し

っ
か

り
と

清
掃

で
き

て
お

り
衛

生
的

（
営

業
中

も
衛

生
的

に
使

用
さ

れ
て

い
る

）

ま
な

板
・

包
丁

は
毎

日
営

業
終

了
後

に
正

し
い

手
順

で
消

毒
で

き
て

い
る

ダ
ス

タ
ー

ル
ー

ル
ダ

ス
タ

ー
は

ル
ー

ル
通

り
の

色
分

け
（

ま
な

板
※

緑
、

冷
蔵

庫
※

赤
、

お
客

様
の

お
皿

※
白

）

消
費

期
限

管
理

商 品 力

6
6

.7
%

名
物

商
品

の
盛

り
付

け
け

が
レ

シ
ピ

通
り

で
あ

る

名
物

商
品

の
説

明
が

し
っ

か
り

と
行

え
て

い
る

名
物

商
品

名
物

商
品

ハ
イ

ボ
ー

ル

フ
ァ

ー
ス

ト
ド

リ
ン

ク
フ

ァ
ー

ス
ト

ド
リ

ン
ク

は
3

分
以

内
に

提
供

で
き

て
い

る

生
ビ

ー
ル

0

0
.2

0
.4

0
.6

0
.81店

舗
環

境

基
本

事
項

商
品

力
サ

ー
ビ

ス

厨
房

衛
生
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利益 売上

費用

客数

新規

リピート

QSC

活動 KGI【中】I KPI

QSC&
モニターチェック

達成率
80％

QSCミーティ
ング実施回数

法人営業
月間新規法
人4組獲得

法人訪問
件数

WEB対策
月間WEB
予約50組

WEB/SNS
更新回数

フェア集客
フェア売上
月間50万円

近隣チラシ
ポスティング件数

会員化
LINE@会員
比率40％

LINE＠
会員獲得数

フェア満足
フェア売上
月間50万円

フェア商品
注文率

お客様満足
アンケート
100％配布

アンケート
回収枚数

客単価
オーダー数

アップ
客単価

基準達成
1名当り
注文数

一品単価
アップ

客単価
基準達成

名物商品
注文率

原価

人件費

ロス軽減
ロス率

２％以内
ロスチェッ
ク表運用

生産性向上
人時売上高
目標達成

ワークスケ
ジュール表運用

KGI【大】

売上高

客数

新規客 リピート客＋

客単価

1品単価 オーダー数×

×

売上高

人件費

売上原価

・賃料
・減価償却費
・備品消耗品
・光熱水費 etc

営業利益

販
売
管
理
費

一
般
管
理
費

売
上
総
利
益

【A:売上分解】

【B:利益分解】

【C:KPIロジックツリー】
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⑦年間MD計画のPDCAサイクル

MD（MerchanDising）

計画とはお客様の
計画的な店舗来店
を実現する為に必
要となる６つの要
素である①マー
ケットニーズ②グ
ランドメニュー③
宴会＆コースメ
ニュー④シーズン
メニュー⑤販促・
イベント⑥効果測
定に関して見える
化＝書面化した上
でPDCAサイクル
を構築し、自社独
自固有のノウハウ、
ビジネスモデルを
構築していく戦略
の事である。

◆2018年度間ＭＤ計画表 更新日：

店名【※※※※※】

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

④シーズンメニュー
テーマ
食材

３）法人営業

４）イベント

５）フリーペーパー

６）ネット媒体

ビアガーデン ビアガーデン ビアガーデン

新年会土用の丑

ボジョレー クリスマス

成人式ホワイトデー ビアガーデン お盆 紅葉 文化の日

⑤販促・イベント

敬老の日 体育の日 立冬 忘年会

七草 バレンタインひな祭り 花見 子供の日 梅雨 七夕 十五夜

お正月 節分卒業式 入学式 ＧＷ 父の日 夏休み 夏休み

秋分の日 紅葉

1月 2月3月 4月 5月 12月6月 7月 8月 9月 １０月 11月

2,207 2,649 2,501 2,148 2,295 2,649 2,060 2,0012,413 2,384 2,400 2,237

103.0% 103.0% 103.0% 103.0% 103.0% 103.0% 103.0% 103.0%103.0% 103.0% 107.7% 103.0%

7,725,000 9,270,000 8,755,000 7,519,000 8,034,000 9,270,000 7,210,000 7,004,0008,446,000 8,343,000 8,400,000 7,828,000

7,800,000 9,000,000 7,000,000 6,800,0008,200,000 8,100,000 7,800,000 7,600,000

92.8% 111.4% 105.2% 90.3% 96.5% 111.4% 86.6% 84.2%101.5% 100.2% 96.5% 94.1%

昨年実績 80,800,000 当期予算 83,590,000 当期実績 23,883

2017年10月1日

7月 8月 9月 １０月 11月 12月 1月 2月6月①数値計画

季節指数

１）店内販促

２）会員DM

当期客数

昨年対比

当期予算

昨年実績

②メニュー計画

①マーケットニーズ

②グランドメニュー

③宴会・コース

3月 4月 5月

7,500,000 9,000,000 8,500,000 7,300,000

変更

春メニュー 夏メニュー 秋メニュー 冬メニュー 冬メニュー

夏休みイベント

②サマー宝くじ配布

サマー宝くじ回収

春コース＆１００円ビール＆

ハイボール

歓送迎会法人営業

カニ＆海鮮鯛＆タケノコ ホタルイカ＆初ガツオ 松茸＆きのこ＆秋刀魚鰻＆ウニ＆鱧 カニ＆海鮮

①春スクラッチ配布

春スクラッチ回収

2,000

2,200

2,400

2,600

2,800

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

③年末宝くじ配布

③年末宝くじ回収

夏コース＆１００円ビール＆

ハイボール

冬コース＆１００円ビール＆

ハイボール

忘新年会法人営業

春コース＆フリー10％OFF 夏コース＆フリー10％OFF 秋コース＆フリー10％OFF 冬コース＆フリー10％OFF

③アフターコロナでV字回復する為の経営計画策定
世の中に「経営計画書の作り方」等を説明している書籍等は多数あるが、飲食企業に特化したものはあり
ません。本講座では経営計画の策定から計画書へのアウトプット等に関して、分かりやすく解説します。ま
た経営計画を現場に落とし込み、しっかりと運用できている飲食企業の成功事例ついても公開致します。
【カリキュラム内容】①コンサルティングの基本概念②経営計画の基本概念③現状分析による課題抽出
④経営計画とアクションプランの策定⑤経営計画のＰＤＣＡサイクル構築 etc・・
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◆５０ページの研修テキスト

◆3月1日ソフトラインわくわく研修進行表【講師用】

カテゴリー 内容
テキスト
ページ

進行 担当者 開始時間 修了時間

本日の研修の目的について -

＜研修の目的＞
・初めての新卒を迎える中で、改めて受け入れる皆さんにも
自社の価値観を知っておいて欲しい。
・今回新しくブラッシュアップされたソフトラインの理念や
将来ビジョンをしっかりと理解して欲しい。

＜グループワークの進め方＞
①グループワーク前には必ず満面の笑み＆大きな声で「よろ
しくお願いします！」「ありがとうございました！」
②絶対に否定をしない（承認する）

三ツ井 13:30 13:35 0:05

グループ分け -
1グループ4名で５～６グループ分けをしてリーダーを決定
⇒自分のお店以外の人とグループになる

三ツ井 13:35 13:40 0:05

会社概要 3P

プロフィール 4P

沿革 5P

①大島さんが理念を読む(豊かさの答えは言わない） 大島さん 13:45 13:46 0:01

②「あなたにとっての豊かさ」は？セルフワーク（3分） 各自 13:46 13:50 0:04

③グループ内発表（5分※1名1分）
「よろしくお願いします！！！」
⇒リーダーがタイムキープをする
⇒リーダーは出た意見をメモする
「ありがとうございました！！！」

各自 13:50 13:57 0:07

④グループリーダーがグループ内で出た意見をまとめて発表
（5分）

リーダー 13:57 14:02 0:05

⑤馬部社長の理念の説明をする 馬部社長 14:02 14:10 0:08

①大島さんが使命を読む(「なぜ飲食店で働くのか？」の答え
は言わない）

大島さん 14:10 14:11 0:01

②「なぜ飲食店で働くのか？」は？セルフワーク（3分） 各自 14:11 14:14 0:03

③グループ内発表（5分※1名1分）
「よろしくお願いします！！！」
⇒リーダーがタイムキープをする
⇒リーダーは出た意見をメモする
「ありがとうございました！！！」

各自 14:14 14:20 0:06

④グループリーダーがグループ内で出た意見をまとめて発表
（5分）

リーダー 14:20 14:25 0:05

⑤馬部社長が使命の説明をする 馬部社長 14:25 14:33 0:08

14:33 14:45 0:12 0:12

①大島さんがビジョンを読む 大島さん 14:45 14:46 0:01

②「お店の目標は？」セルフワーク（3分） 各自 14:46 14:50 0:04

③グループ内発表（5分※1名1分）
「よろしくお願いします！！！」
⇒リーダーがタイムキープをする
⇒リーダーは出た意見をメモする
「ありがとうございました！！！」

各自 14:50 14:55 0:05

④グループリーダーがグループ内で出た意見をまとめて発表
（5分）

リーダー 14:55 15:00 0:05

⑤馬部社長がビジョンの説明をする 馬部社長 15:00 15:08 0:08

①大島さんが経営理念を読む 大島さん 15:08 15:09 0:01

②「メンバー教育の悩み」セルフワーク（3分） 各自 15:09 15:12 0:03

③グループ内発表（5分※1名1分）
「よろしくお願いします！！！」
⇒リーダーがタイムキープをする
⇒リーダーは出た意見をメモする
「ありがとうございました！！！」

各自 15:12 15:17 0:05

④グループリーダーがグループ内で出た意見をまとめて発表
（5分）

リーダー 15:17 15:21 0:04

⑤馬部社長が経営理念の説明をする 馬部社長 15:21 15:30 0:09

行動指針 11P 馬部社長が行動指針の説明をする 馬部社長 15:30 15:35 0:05

あなたは1年後・5年後にソフトライングループを
どんな会社にしたいですか？

大島さん 15:35 15:36 0:01

「どんな会社にしたいか？」ワーク 各自 15:36 15:50 0:14

「どんな会社にしたいか？」全員発表　一人1分 全員 15:50 16:20 0:30

本日のまとめ 社長から「どんな会社にしたいか」 - 馬部社長よりソフトライングループの未来像に関して説明 馬部社長 16:20 16:35 0:15

テキスト解説 第三章以降の簡単な説明 13P～ 今後はこのテキストを社内研修に活かしていきましょう 大島さん 16:35 16:40 0:05

3:10

各自見ておいてもらう 大島さん 13:40 13:45 0:05

ワーク 企業理念（存在意義・価値） 7P

使命（目的） 8Pワーク

解説

全員であいさつをして修了

テキスト

所要時間

0:10

0:05

0:25

0:23

休憩

ビジョン（目標・夢） 9P

経営理念（あるべき姿） 10P

ワーク

ワーク

事前説明

0:23

0:22

1:10
どんな会社にしたいか 12P

◆タイムスケジュール
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＜経営計画概念図＞

②経営ビジョン

社長の想い

経営計画書（想いの具体化）

①経営理念

③現状

現状分析

④ギャップ

⑤経営課題

⑥アクションプラン

⑦数値計画

⑧実行計画

①経営理念＝自社の存在目的

②経営ビジョン＝自社の具体的な目標値

③現状＝今の自社の状態

④ギャップ＝経営ビジョンと現状の差

⑤経営課題＝ギャップの解消に向けてやるべき事

⑥アクションプラン＝経営課題解決に向けた具体
的な行動計画

⑦数値計画＝アクションプランと連動した数値計
画（目標）

⑧実行計画＝アクションプランのPDCA
（会議体、委員会、プロジェクト）

経営計画書とは経営者が描く「なりたい姿」
とのギャップを埋める為の行動計画

既に「なりたい姿」を実現している会社の
取り組みから学ぶ事が重要
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①経営計画の基本概念

コロナ禍のような厳しい状況においても、経営者は自社の存在意義やあり方（経営理
念）や、将来に向けてどのような目標で事業活動をしていくのか（経営ビジョン）をス
タッフに伝えていく事が重要です。

私はよくこれを「船の航海」に例えてご説明をさせて頂きます。経営者は言わば船長で
あり、船長は羅針盤（経営理念）を示した上で、船員（スタッフ）と共に目的地（経営
ビジョン）に向かって大海原を航海（店舗営業）をしていく事が重要です。「羅針盤が
無い」「目的地が分からない」船には誰も乗りたがらないのです。

コロナ禍という「大荒れの時代の航海」だか
らこそ、こうした羅針盤と目的地＝経営理念、
経営ビジョンがより重要であると私は考えて
います。大荒れの海で羅針盤もなく航海をし
たら、すぐに強風に煽られて遭難してしまう
でしょう。

ただ航海にはガソリン（キャッシュ）が必須
ですので、長引くコロナ禍でガソリン
（キャッシュ）が少なくなっている企業に関
しては、一旦航海を中止し岩陰に身をひそめ
る事も必要です。

船＝会社

船員＝スタッフ

船長＝社長

【目的地】
経営ビジョン 【羅針盤】

経営理念

【大波】
コロナ禍

④アフターコロナの出店で失敗しない為の出店戦略術
アフターコロナの出店においては、絶対に失敗する事が許されません。繁盛業態を生み出すには「コンセプ
ト設計」「ビジネスモデル設計」「立地選定」が重要となります。本講座ではこれらノウハウをはじめ、商圏
分析や精度の高い投資回収シミュレーション手法等を体系的に学んで頂けます。またコンサルタントが実
際に「業態開発」を行う際の業態調査・分析メソッド等に関しても解説させて頂きます。
【カリキュラム内容】①競合・モデル店調査手法 ②メニュー分析手法③業態コンセプトシートと事業計画
書④商圏分析・立地選定手法⑤精度の高い損益分岐点シミュレーション etc・・

⑤自社業態をフランチャイズ化＆多店舗化させる為にやるべき事
コロナ禍に伴う借入金返済に向けた成長戦略として、自社投資がかからない「自社業態のフランチャイズ
化による店舗拡大」という選択肢が注目されています。また「社員独立制度」「多店舗マネジメントシステ
ム構築」「スーパーバイザー育成」等に向けた具体的手法を分かりやすくお伝えさせて頂きます。
【カリキュラム内容】①自社業態をフランチャイズ化させる為の7ステップ②フランチャイズ事業構築によ
る収益シミュレーション③社員独立制度構築フロー④スーパーバイジングシステム構築手法 etc・・

⑥組織を強くする人材採用・教育・評価の仕組づくり
アフターコロナでは「圧倒的人材不足時代」が到来する事は確実です。事業を継続する上で最も重要な
のは「人材」です。そして人材マネジメントで大切な事は、取り組みを「点」では無く「面」で行い、採用・教
育・評価という一連の活動を組織文化として定着させていく事です。
【カリキュラム内容】①人材採用システムの構築②社員・アルバイト教育システムの構築③アルバイト評
価制度の導入④社員評価制度の導入 ⑤社員＆アルバイトアワード（表彰式）の立ち上げ etc・・
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【例題】

現在一号店から五号店まで５店舗の焼肉店を経営している会社が、新しく物件情報が届いた新店候
補地への出店を検討している。この出店可否を判断すると同時に、商圏特性を踏まえた店舗戦略に
ついて考えて下さい。なお、本物件に出店した場合の損益分岐点売上高は月商700万円で、この
会社の目標営業利益率１０%を達成する為の目標月商は900万円である。

＜商圏データ＞

カテゴリー 新店候補地 一号店 二号店 三号店 四号店 五号店 平均
① 月商規模 12,000,000 8,400,000 9,000,000 11,900,000 12,000,000 10,660,000 

② 席数 68 60 60 45 70 60 59 
③ 坪数 45 40 40 30 47 40 39 
④ 1席当り売上（①÷②） 200,000 140,000 200,000 170,000 200,000 182,000 

⑤ １坪当り売上（①÷③） 300,000 210,000 300,000 255,000 300,000 273,000 

⑥ 乗降客数 120,000 75,000 26,000 52,000 100,000 240,000 98,600 
⑦ 夜間人口 15,000 13,000 17,000 13,000 22,000 19,000 16,800 
⑧ 昼間人口 30,000 21,000 15,000 10,000 20,000 17,000 16,600 
⑨ 昼夜間人口比率（⑧÷⑦×100） 200 162 88 77 91 89 101 
⑩ 全産業事業所数 580 950 1,100 560 780 1,200 918 
⑪ 全産業従業者総数 23,000 17,000 6,800 5,000 10,000 12,000 10,160 
⑫ １事業所当り従業員数（⑪÷⑩） 40 18 6 9 13 10 11 
⑬ 飲食店事業所数 45 110 90 50 100 60 82 
⑭ 1飲食店当り従業員数（⑪÷⑬） 511 155 76 100 100 200 126
⑮ 1飲食店当り事業所数（⑩÷⑬） 12.9 8.6 12.2 11.2 7.8 20.0 12 
⑯ 1飲食店当り夜間人口（⑦÷⑬） 333 118 189 260 220 317 221 
⑰ 1飲食店当り昼間人口（⑧÷⑬） 667 191 167 200 200 283 208
⑱ 焼肉店舗数 4 12 9 6 15 3 9 
⑲ 1焼肉店当り従業員数（⑪÷⑱） 5,750 1,417 756 833 667 4,000 1,534 
⑳ 1焼肉店当り事業所数（⑩÷⑱） 145 79 122 93 52 400 149 
㉑ 1焼肉店当り夜間人口（⑦÷⑱） 3,750 1,083 1,889 2,167 1,467 6,333 2,588 
㉒ 1焼肉店当り昼間人口（⑧÷⑱） 7,500 1,750 1,667 1,667 1,333 5,667 2,417 

項目

焼肉店競合環境

飲食店競合環境

基本条件

商圏ボリューム

法人ボリューム
設定条件 実績 坪数 想定月商

最下限１坪当り売上

平均１坪当り売上

最上限１坪当り売上

＜1坪当り売上＞

＜1席当り売上＞

設定条件 実績 席数 想定月商

最下限１席当り売上

平均１席当り売上

最上限１席当り売上

14万円

18.2万円

20万円

68

68

68

952万円

1,237万円

1,360万円

21万円 45 

27.3万円 45 

30万円 45 

945万円

1,228万円

1,350万円

最下限月商945万円×コロナ係数70％
コロナ禍想定売上661万円

自社独自の出店可否判断メソッドを構築する＝コロナ係数も盛り込む

（３）出店可否メソッドの構築
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狙うべきポジション

＜エリアにおけるイタリアン業態のポジショニングマップ＞

【高単価】

【低単価】

【
フ
ァ
ミ
リ
ー
向
け
】

【
法
人
・
デ
ー
ト
向
け
】

E店

A店

D店

B店C店

×

×

売上=MS×商圏人口×シェア率

＜業態選びとポジショニングの原理原則＞

①エリアにおけるイタリアン業態では「E」を除く、
「C」「D」「B」「A」は客単価3000～4000円
の幅広い客層を獲得できる単価設定になっていた。
しかし、中間価格帯のイタリアン業態は競合店が多
い印象を受けた。（食べログ「エリア名×イタリア
ン」で検索した場合、19店舗中12店舗が3000～
4000円の中間価格帯）

②「E」ではモール内に出店しており、低単価の
ファミリー向けの業態である。

③イタリアン業態では高単価のファミリー向け業態
は需要が少なく成立しない傾向にある。

④現状の自店エリアにおいて、高単価の法人・デー
ト向けのイタリアン業態が少なく、空白マーケット
となっている。競合店には困難な自店ならではの
「シェフの強み」を活かしたポジションを獲得して
く事も検討していきたい。

空白マーケット
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立地

立地

一番立地

一番立地未満

商
品

商
品

馴
染
み
性
が
高
い

馴
染
み
性
が
低
い

★焼鳥
★刺身
★天ぷら
★寿司
★唐揚げ
★中華
★餃子
等・・・

地域一番店
のみ繁盛

“事業”として
は成立し難い

馴染み性と競合企業の相関関係は「トレードオフ」の関係であると言える繁盛の為に

「馴染み性の高い主力商品」を持ちながら、競合店との差別化を図っていく事が重要。

交通手段 分速 移動時間 移動距離

徒歩 70ｍ 5分 350m

自転車 200m 5分 1,000ｍ

自動車 500ｍ 5分 2.5km

（１）商圏の定義

「商圏」は業態や立地によって大きく変わります。単純に「自店の何キロ圏内」とは決められません。
イメージとしては「自店に来る目的で家（または会社など）から出かけてくれるお客様の80％が存在す
る地域」と考えられるとイメージしやすい。目安としては「移動時間で5分～10分程度」と考えられる。
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ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
の
整
理

マ
ニ
ュ
ア
ル
作
成

ス
ー
パ
ー
バ
イ
ジ
ン
グ
シ
ス
テ
ム
構
築

教
育
カ
リ
キ
ュ
ラ
ム
の
構
築

加
盟
店
募
集
パ
ン
フ
レ
ッ
ト
製
作

加
盟
店
募
集
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
製
作

契
約
書
類
の
作
成

ビジネスモデル構築

加盟店開発ツール製作

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦

自社業態FC化に向けたプロジェクトフロー
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フランチャイズ事業部の収益イメージを明確化する！

■加盟条件等

■フランチャイズ事業収支

（１）FC加盟店開発計画

（２）FC本部人員体制
年収

400
350

（３）FC本部収支

金額
300
3%

（単位：万円） 

項目
加盟金

ロイヤルティ

0
0

0
スーパーバイザーA

スーパーバイザーB

新規契約目標
累計契約店舗数

店舗数

グループ年商(1店舗年商6,000万円） 6,000 24,000

累計営業利益

初年度 2年目 3年目 4年目 5年目
1店舗 3店舗 3店舗 3店舗

480 1,980 3,620 5,450 7,820

0 350 350

42,000 60,000 78,000

5年目

13店舗
3店舗

1店舗 4店舗 7店舗 10店舗

人員
0 0 400

初年度 2年目 3年目 4年目

本部人件費合計 0 400 750 750

400 400

科目

FC本部売上高合計
加盟金

ロイヤルティ3%
食材販売

2019年度

300
180

2020年度 2021年度 2022年度 2023年度

480 1,620 2,160 2,700 3,240

750

900
1,800

900
2,340

900
720

900
1,260

（単位:万円） 

営業利益率 100.0% 92.6% 75.9% 67.8% 73.1%
営業利益 480 1,500 1,640 1,830 2,370

加盟店開発販促費 120 120 120 120
本部人件費 0 0 400 750
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役職 ①売上 ②原価 ③人件費 ④営業利益 ⑤行動指針 ⑥スキルマップ ⑦ＱＣ ⑧ＭＳ 合計
一般 5% 5% 5% 15% 15% 25% 15% 15% 100%
主任 10% 5% 5% 15% 10% 25% 15% 15% 100%
副料理長 10% 10% 5% 15% 5% 25% 15% 15% 100%
副店長 10% 10% 5% 15% 5% 25% 15% 15% 100%
料理長 10% 15% 5% 15% 5% 20% 15% 15% 100%
店長 15% 5% 5% 15% 5% 15% 20% 20% 100%

■どういった要素で評価されるのかを明確化する

■自分の役職には何を求められているかを明確化する

＜評価項目＞

＜役職ウェイト＞

売上予算
原価率
予算

人件費率
予算

営業利益
予算

行動指針 等級要件 QSC MS

デジタルチェック（業績） アナログチェック（人）

⑥等級要件

アフターコロナの超人材不足時代に向けて評価制度を整備する！

アフターコロナ飲食店経営戦略セミナー 株式会社スリーウェルマネジメント
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◆マネジャーや経営幹部の方々は
専用の管理画面より、個人や部門
の数値目標を設定する事ができま
す。

◆予算数値やＫＰＩ（重要業績評
価指標）に関して、自由に設定が
可能。

◆KPI達成を評価制度や社内評価
制度に連動する事が可能。

管理画面で組織KPI等の
数値目標達成が一括管理ができる

アフターコロナ飲食店経営戦略セミナー 株式会社スリーウェルマネジメント
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■【店舗】等級要件評価シート

役職

上長氏名（一次考課者）

面談日

【等級要件】　　できている1点　できていない０点

自己 上長 最終 自己 上長 最終 自己 上長 最終 自己 上長 最終 自己 上長 最終

1 店舗営業

2 店舗営業

3 店舗営業

4 店舗営業

5 店舗営業

6 店舗営業

7 店舗マネジメント

8 店舗マネジメント

9 店舗マネジメント

10 店舗マネジメント

11 店舗マネジメント

12 店舗マネジメント

13 店舗マネジメント

14 店舗マネジメント

15 店舗マネジメント

16 店舗マネジメント

17 店舗マネジメント

18 店舗マネジメント

19 店舗マネジメント

20 店舗マネジメント

21 店舗マネジメント

22 店舗マネジメント

23 在庫管理

24 在庫管理

25 在庫管理

26 在庫管理

27 在庫管理

28 勤怠管理

29 勤怠管理

30 勤怠管理

31 採用・教育活動

32 採用・教育活動

33 採用・教育活動

34 採用・教育活動

35 採用・教育活動

36 採用・教育活動

37 採用・教育活動

38 採用・教育活動

39 採用・教育活動

40 採用・教育活動

41 採用・教育活動

42 商品開発

43 商品開発

44 商品開発

45 商品開発

46 商品開発

47 商品開発

48 商品開発

49 商品開発

50 商品開発

51 会議・報告業務

52 会議・報告業務

53 会議・報告業務

54 会議・報告業務

55 会議・報告業務

56 予算・実績管理

57 予算・実績管理

58 予算・実績管理

59 予算・実績管理

60 評価業務

61 評価業務

62 ＱＳＣ向上

63 ＱＳＣ向上

64 ＱＳＣ向上

65 ＱＳＣ向上

66 ＱＳＣ向上

67 ＱＳＣ向上

68 販促・顧客管理関連

69 販促・顧客管理関連

70 販促・顧客管理関連

71 販促・顧客管理関連

72 販促・顧客管理関連

73 販促・顧客管理関連

74 販促・顧客管理関連

75 販促・顧客管理関連

76 販促・顧客管理関連

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

正しい清掃ルールを知っている

清掃ルールに基づいた清掃が実行できる

清掃ルールに基づいた清掃の指導・チェックができる

理論原価入力・報告ができる

店内のデザイン製作物に関して、製作物依頼書を使って申請ができる

レジ閉め・営業日報記入ができる

朝礼の主催ができる

POSデータ登録ができる

氏名

店舗・所属名

等級

カテゴリー 項目

ピークタイムでも状況を判断し部下に対して冷静に指示出しができる（テンパらない）

2等級

仕込み表に基づいて仕込みができる

店舗の売上予測に基づいた仕込み量の算出、指示、オペレーション構築ができる

ピークタイムでも高いクオリティでオペレーションができる

5等級

一般 副店長 店長 統括店長トレーナー

1等級

オープン作業（営業前準備）の指示・実行ができる

クローズ作業（営業後段取）の指示・実行ができる

3等級 4等級

売上金の入金を正確にできる

レジ及び入金の過不足に関して、改善アクションを起こせる

小口領収書ファイルを正しく記入できる

入店時の教育プログラムを構築、ブラッシュアップができる

会議資料（業績診断シート）を使い、適切な分析ができている

会議資料（業績診断シート）分析した結果、問題点・改善点を発見し担当店舗へ指示ができている

担当店舗の損益計算書を把握している

担当部門の在庫数確認ができ、売上予測に基づいて発注業務を行える

納品された食材の検品（数量・品質、品目）ができる【異常の報告含む】

食材の品質・消費期限管理（全商品への消費期限シール貼付）ができる

棚卸作業が正確にできる

勤怠管理システムの勤怠承認業務ができる

売り上げ予算と人件費予算を考えたシフト作りができる

店舗データ管理システムを使って人件費の入力ができる

パートナースタッフのロールプレイング指導ができる

店舗備品や什器を破損などの状況に応じて本部に発注の稟議書を作成し、依頼できる。

会議資料を期限内に作成することができる。

毎月のMS結果を把握し、改善や担当店舗レビュー・指導ができている

ドリンクメニューのリニュアル、ブラッシュアップの提案ができる

他店の社員・アルバイトを指導する事ができる

担当店舗のサービス・運営マニュアルが作成できる

自分の担当部下全員に対して面談の上「目標」を設定している

月に1回、必ず店舗ミーティングを行っている

入退社表の記入・提出がしっかりとできている

パートナー採用面談ができる

人事部へ求人手配の稟議書を作成し、依頼ができる

自身の感情はさておき、会社やユニットの方針を部下へ伝達し理解を得る為の行動が取れている

部下の育成・教育をする為の計画を行い、会議で役員承認をとれている

フードメニューのリニューアル、ブラッシュアップの提案ができる

試食会の段取りができる

会社のルールに基づいて、スケジュール通りにパートナー人事考課が実行できている

会社のルールに基づいて、スケジュール通りに社員人事考課が実行できている

ドリンクメニューの開発ができる

統括店長へ情報共有ができている

会議設計ができている(議題作成・会議進行)

事業部会議において積極的に発言ができている

事業部会議で決定したアクションを即時実行できている

上司への情報共有や期日通りの報告ができている

担当店舗の予算（年間損益予算・日割売上予算）を作成できる

月末着地売上に関して、精度の高い先読み予算を立てられる

店舗の月末着地売上を予測した上で、売上アップに向けた具体的アクションを実行できる

店舗の月末着地コストを予測した上で、FL抑制に向けた具体的アクションを実行できる

作品のデザイン意図を上司や依頼相手に伝えることができる

製作物の効果や反応を積極的にヒヤリングしている

デザイン打ち合わせやメールなど、やりとりの中で相手に不快な思いをさせない配慮がある

自主的にヒアリングを行ない企画内容やゴールを理解した上で制作することができる

デザインの進捗管理について、報告・相談・連絡を意識して行えている

0%

ネット媒体等の不備があった場合、担当店舗への指示・指導ができている

最低月1回以上の全てのネット媒体を更新できている

販促効果表を正しく入力できている

販促効果を数値分析した上で今後の戦略が立てられる

「お叱りはがき」「アンケート」のご意見を、可能な限り店舗に反映することができる。

合計

満点 20 26 57 7039

0%達成率 0% 0% 0%

「お叱りはがき」「アンケート」のご意見を、入力して店舗に送信することができる。

QSCチェックをスケジュール通り、正確に実行する事ができる

QSCチェックの指摘項目に対して、自ら改善策を指示・実行できる

レシピ通りの味、工程の順守ができる

レシピ通りの味のチェックができる

販促・イベントの企画立案ができる

販促・イベントをスケジュール通りに実行ができる

「お叱りはがき」の常時設置ができている

QSCレベルをより向上させる為にシートを更新する為の要素を拾うことができている

QSCレベルをより向上させる為にシートの更新業務ができている

部長 管理部 社長 ランク
～ 200% S
～ 104% A
～ 89% B
～ 79% Ｃ
～ 59% Ｄ

評価結果

0%
60%
80%
90%

105%

役職 一般 主任/副料理長/副店長 料理長/店長

Sランク +3 +3 +3
Aランク +2 +2 +2
Bランク +1 +1 ±0
Cランク ±0 ±0 ±0
Dランク -1 -1 -1

役職 項目 ①売上 ②原価率 ③人件費 ④営業利益 ⑤行動指針 ⑥等級要件 ⑦QSC ⑧MS

A：実績 109.0% 98.4% 98.0% 96.0% 70.0% 80.0% 85.0% 89.0%

B：役職ウェイト 15.0% 5.0% 5.0% 15.0% 5.0% 15.0% 20.0% 20.0%

C：ウェイト後実績（A×B） 16.4% 4.9% 4.9% 14.4% 3.5% 12.0% 17.0% 17.8%

店長 90.9%

評価結果

A

①評価結果

②ランキ基準 ③号俸アップ基準

等級 1等級 2等級 3等級 4等級 5等級 6等級 7等級

ホール 一般社員 主任 副店長 店長

キッチン 一般社員 主任 副料理長 料理長

最下限 200,000 250,000 270,000 300,000 350,000 400,000 450,000

最上限 213,500 268,000 292,500 322,500 386,000 431,500 495,000

昇級ピッチ 1,500 2,000 2,500 2,500 4,000 3,500 5,000

1号俸 200,000 250,000 270,000 300,000 350,000 400,000 450,000

2号俸 201,500 252,000 272,500 302,500 354,000 403,500 455,000

3号俸 203,000 254,000 275,000 305,000 358,000 407,000 460,000

4号俸 204,500 256,000 277,500 307,500 362,000 410,500 465,000

5号俸 206,000 258,000 280,000 310,000 366,000 414,000 470,000

6号俸 207,500 260,000 282,500 312,500 370,000 417,500 475,000

7号俸 209,000 262,000 285,000 315,000 374,000 421,000 480,000

8号俸 210,500 264,000 287,500 317,500 378,000 424,500 485,000

9号俸 212,000 266,000 290,000 320,000 382,000 428,000 490,000

10号俸 213,500 268,000 292,500 322,500 386,000 431,500 495,000

部長統括店長 スーパーバイザー

④賃金テーブル

＜評価項目＞※等級要件

現状給与30万円の
店長の評価例

新給与
305,000円

自社オリジナルの評価ロジックを構築する



株式会社
串カツ田中ホールディングス
代表取締役 貫啓二氏

株式会社 ギフト
代表取締役 田川翔氏

株式会社
NATTY SWANKY
代表取締役井石 裕二氏

株式会社
ブルームダイニングサービス
代表取締役 加藤弘康氏

光フードサービス株式会社
代表取締役 大谷光徳氏

前期ゲスト講師陣
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（２）商圏特性を踏まえた出店可否判断例題

現在一号店から五号店まで５店舗の焼肉店を経営している会社が、新し
く物件情報が届いた新店候補地への出店を検討している。この出店可否
を判断すると同時に、商圏特性を踏まえた店舗戦略について考えて下さ
い。なお、本物件に出店した場合の損益分岐点売上高は月商700万円で、
この会社の目標営業利益率１０%を達成する為の目標月商は900万円で
ある。

＜商圏データ＞

設定条件 実績 坪数 想定月商

最下限１坪当り売上

平均１坪当り売上

最上限１坪当り売上

＜1坪当り売上＞＜1席当り売上＞

設定条件 実績 席数 想定月商

最下限１席当り売上

平均１席当り売上

最上限１席当り売上

カテゴリー 新店候補地 一号店 二号店 三号店 四号店 五号店 平均
① 月商規模 12,000,000 8,400,000 9,000,000 11,900,000 12,000,000 10,660,000 

② 席数 68 60 60 45 70 60 59 
③ 坪数 45 40 40 30 47 40 39 
④ 1席当り売上（①÷②） 200,000 140,000 200,000 170,000 200,000 182,000 

⑤ １坪当り売上（①÷③） 300,000 210,000 300,000 255,000 300,000 273,000 

⑥ 乗降客数 120,000 75,000 26,000 52,000 100,000 240,000 98,600 
⑦ 夜間人口 15,000 13,000 17,000 13,000 22,000 19,000 16,800 
⑧ 昼間人口 30,000 21,000 15,000 10,000 20,000 17,000 16,600 
⑨ 昼夜間人口比率（⑧÷⑦×100） 200 162 88 77 91 89 101 
⑩ 全産業事業所数 580 950 1,100 560 780 1,200 918 
⑪ 全産業従業者総数 23,000 17,000 6,800 5,000 10,000 12,000 10,160 
⑫ １事業所当り従業員数（⑪÷⑩） 40 18 6 9 13 10 11 
⑬ 飲食店事業所数 45 110 90 50 100 60 82 
⑭ 1飲食店当り従業員数（⑪÷⑬） 511 155 76 100 100 200 126
⑮ 1飲食店当り事業所数（⑩÷⑬） 12.9 8.6 12.2 11.2 7.8 20.0 12 
⑯ 1飲食店当り夜間人口（⑦÷⑬） 333 118 189 260 220 317 221 
⑰ 1飲食店当り昼間人口（⑧÷⑬） 667 191 167 200 200 283 208
⑱ 焼肉店舗数 4 12 9 6 15 3 9 
⑲ 1焼肉店当り従業員数（⑪÷⑱） 5,750 1,417 756 833 667 4,000 1,534 
⑳ 1焼肉店当り事業所数（⑩÷⑱） 145 79 122 93 52 400 149 
㉑ 1焼肉店当り夜間人口（⑦÷⑱） 3,750 1,083 1,889 2,167 1,467 6,333 2,588 
㉒ 1焼肉店当り昼間人口（⑧÷⑱） 7,500 1,750 1,667 1,667 1,333 5,667 2,417 

項目

焼肉店競合環境

飲食店競合環境

基本条件

商圏ボリューム

法人ボリューム

第四章：外食商圏理論第四章：出店で失敗しない為の新店開発メソッド
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働くスタッフのモチベーションを高めていく上では昇給や賞与と
いった「金銭的モチベーション」だけでは無く、表彰等の「非金銭
的モチベーション」を高める取り組みを行っていく事が重要である。
また表彰制度と評価制度を連動させる事で評価項目を「企業文化」
として定着させる事が可能となる。

③表彰（アワード）制度の構築

第六章：採用・定着を高める人材マネジメントシステム

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

金銭的モチベーション 非金銭的モチベーション

昇給 賞与 表彰

⇒自社なりの表彰式＝アワードを行う事で非金銭的モチベーション
を高めると同時に評価制度を組織文化として定着させていく。

（１）アワードを活用した組織文化の構築

◆延べ500ページを超える体系化された分かりやすいテキスト

経営塾ではこれからの飲食店経営にお
いて必須となる「売上アップ」「組織管
理」「人材採用」「人材育成」等のノウハ
ウや成功事例をグラフや図を使い、体系
的、かつ分かりやすくまとめた延べ500
ページを超える専用テキストを使用して
います。永久保存版の飲食店経営バイ
ブルです。

◆これまで２００名以上が飲食コンサルタント資格を取得

当経営塾を年間受講して頂く事で一般
社団法人日本フードビジネス経営協会
公認の飲食コンサルタント資格「JFMA
フードビジネスコンサルタント」を取得し
て頂けます。これまでに実施した講座で
は、既に200名以上の方が当資格を取
得。右腕や幹部育成の場としてもご活用
頂いております。

◆どこからでも参加可能！後からWEB講座でおさらいできる

当経営塾は「来場受講」と「ＷＥＢ受講」
がお選び頂けます。なお来場受講の方
も過去の講座動画をWEBから見る事が
できますので、ご自身の振り返りや社内
研修ツールとしてもご活用頂けます。さ
らに来場、WEB受講はいつもで変更可
能ですので、ご自身のご都合、スタイル
に合わせた受講が可能です。

私達の経営塾が選ばれる理由
前期（第三期）経営塾は延べ200名以上の飲食店経営者様に受講し
て頂きました。第四期ご参加の方は、第三期講座内容もWEB動画より
ご覧頂けます。

コンサルタント三ツ井
による講座

14:30～16:00

ゲスト講師による
特別講座

16:00～17:00

ゲスト講師を交えた
懇親会

18:00～

全6回の講義（来場型orWEB参加が可能）

初回8月24日のみの無料お試し参加も大歓迎！

来場受講＆ＷＥＢ受講料金

◇年会費一括払い 200,000円（税別）

◇分割払い 月額25,000円（税別）×9回払い

2名様以降は１名15,000円（税別）

会社概要
【主催者】一般社団法人日本フードビジネス経営協会/(株)スリーウェルマネジメント
【所在地】〒104-0061東京都中央区銀座１丁目３番３号 G1ビル７階
共催：フードスタジアム株式会社（東京都渋谷区東３丁目２４−４ 高間ビル5階）

TEL:03-4567-6094

お問合せ

E-MAIL：info@3well.co

全４回のスーパー店長育成研修

経営塾参加企業様特別特典

第一回：売上アップの原理原則とWEB新規集客ノウハウの体得
第二回：ニューノーマル時代における最新SNS集客手法
第三回：利益アップに向けたFLコントロール戦略
第四回：繁盛店の店長から生の成功事例共有会

アフターコロナで業績アップを
実現できる店長を育成する！

経営塾ご参加企業様は全４回の店長育成研修に
4回合計1名2万円（税別）の特別価格にてご参加頂けます。

お申込み
詳細は
こちら！

スリーウェルマネジメント 検索



代表取締役 志賀栄太郎氏
モンブランブームや数々のヒット業態を創り出した企業から、
他では絶対に聞けない“コロナ禍でも勝ち続けた”
「業態開発」「最新マーケティング」戦略を学ぶ

エイムエンタープライズ株式会社

2021年8月24日特別記念講座参加無料

ヒット業態を生み出すノウハウ

モンブラン業態 パンケーキ業態 スイーツ通販

月商2,300万円
営業利益率２８％

居酒屋が軒先テイク
アウトで日商７万円

自社開発のチーズ
ケーキ月商240万円

月商2,300 万円

コロナ禍でも

コンサルタント三ツ井
による講座

14:30～16:00

ゲスト講師による
特別講座

16:00～17:00

ゲスト講師を交えた
懇親会

18:00～

居酒屋店等が主体であった同社がポスト
コロナモデルに完全変革できた理由とは？

営業利益 月640 万円を達成した

全国催事展開 バル業態 カフェ業態 居酒屋業態

会場

◆8月24日（火）14：30～17:00     
【TKP：TKP品川カンファレンスセンター】
東京都港区高輪3-25-23 京急第2ビル 受付9F
※ＷＥＢ受講の方は別途ＵＲＬをお送りします

受講料 無料講座 （1社1名様迄） お申込み

FAX,お電話
WEB,E-mailより
お申込み下さい。

お問い合わせ
03-4567-6094 (午前9時～午後6時）

03-3562-7822（24時間受付） info@3well.co

フリガナ 店舗数

ＴＥＬ ＦＡＸ
フリガナ 年齢

フリガナ

E-mail
HP

年齢

業種

会社名

代表者名

役職フリガナ

ご連絡
担当者様

役職

会社住所

役職

貴
社
情
報

下記を全てご記入の上、ＦＡＸにてお申込み下さい
受講票をお送りさせて頂く為、全項目のご記入をお願い致します。

この度のセミナーは誠に勝手ながら1社様１名様迄のお申込みとさせて頂いております

参
加
者

〒

@
http://

ご参加者
氏名
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社
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報

下記を全てご記入の上、ＦＡＸにてお申込み下さい
受講票をお送りさせて頂く為、全項目のご記入をお願い致します。

この度のセミナーは誠に勝手ながら1社様１名様迄のお申込みとさせて頂いております

参
加
者

〒

@
http://

ご参加者
氏名

【ご希望の受講方法にチェックをお願いします】 □来場□WEB受講

TEL

FAX E-mail

品川駅
高輪口
徒歩３分

FAX

③セミナー受講
（来場又はZOOM）

②セミナー事務局
よりご連絡

①電話・FAX・WEB
mailにてお申込み

FAX TEL WEB

mail : info@3well.co

＜ご来場＞
お申込み後に受講票をお送りします
ので、当日会場にお越し下さい

＜WEB（ZOOM）＞
お申込み後にZOOMのアクセス情報
をお送りさせて頂きます
専門スタッフがサポート致します

無料セミナー受講までの超簡単３ステップ♪♪

※申し訳ございませんが、本セミナーはコンサルティング会社等の方はご受講頂く事はできません。
※懇親会は新型コロナウイルス等の感染状況によって中止とさせて頂く場合がございます。

※お電話が繋がりにくい場合はＦＡＸ，E-mail、ホームページよりお申込みをお願い致します。

スリーウェルマネジメント 検索


