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前書き
『想いは、手法の上流なりにあり』
　これは、私が非常に大好きな言葉です。やり方よりあり方が大事と、よくよく言われています。
　しかしながら、多くの経営者は、このあり方が定まらず、日々の問題に悩みを馳せる現実が多く観られます。
　想い、と一言で言うのは容易い事だですが、その想いをきちんと言語化し、腹落ちさせる事ことは、そう簡単なことではないのが現実です。

　自分の思いを現実にした人がいるのは、事実です。たとえば、流通革命を旗印に、「エブリディーロープライスエブリデイ・ロープライス（EDLP）」を1992年12月に掲げたダイエーの創業者中内功社長（当時は会長兼社長）、。インターネットを通じた情報革命を旗印に一大企業群を創り上げたソフトバンクの孫正義社長（現会長）、。スポーツ業界で、小学生時代に書いた作文の内容を実際に実現した、イチロー選手、をはじめ、本田圭佑、石川遼、大谷翔平選手など、。

　自分の思いを現実にした人が居るのは、事実です、しかし、その数は、日本の人口１.２億人中何％だろうでしょうか？　1％で120万人ですから、間違いなく１％以下であろうと推測出来ますできます。この確率が語るものは、人にとって自分の人生のあり方を見つけ、そのあり方に沿った人生を送る事ことの難しさを物語っています。選ばれし者は、存在するんするのだと思います。

　ただ、冒頭に申し上げた『想いは手法の上流なりにあり』の言葉には、以下のような続きの文面があります。　『ただししかしながら、手法なき想いは無力なり』との言葉が付随しています。一般的には、この言葉は、結果を出すための手法はいくらでもあるが、それ以前に熱い想いがどれだけあるのかが大切だという意味に捉えられています。
しかし、私は、想いだけ、空想的な想いだけでは、物事は成し遂げられない、具体的な方法論と共に存在する事ことが正義大切なんなのだと言う事いう意味ですに捉えています。。
　私は、この言葉と出会った際に、自分の中のモヤモヤが晴れました、。それは、自己のあり方ばかりを考えるとモヤモヤが蓄積するしていきますが、今の１歩２歩先にへ行く為の方法論を考えると、３歩４歩先が見えるようになると言ういう体験をしたのです。

　私のような凡人にとって、あり方という言葉は、大き過ぎる言葉に聞こえ、具体性に欠けます、。やり方を積み上げる形で、階段をつける一歩ずつ上がるように物事を考えることで自分の未来像が見えてくると言ういう現実的な手法もあるんあるのだと気付いたのです。

　この本では、飲食店経営に於おける多くの経営者の悩み事ごとを解決するやり方の全体像を、マニュアル的に書き示しています。この流れを自社の資産に合わせて構築する事ことで、売上アップと人材育成の悩みが解決するものと自負しております。この２つもの課題を解決するメソッドを社内に持つ事ことが会社の成長＝、つまりは多店舗化に向かう勇気と自信をもたらすものと考えます。社員と共に社長のヴィジョンに向かい共に成長する、そんな会社作りの一助になれば幸いです。



第１章：　社長と社員の立場の違いから来る、ミスマッチが起こる原因

（１）社長が感じる不安、不満とは？

　初めての社長業である事ことが多い中、社長とは何か？　この不安が多くの社長にはあるものです。
　でも、社長という響きが、この不安を見せてはいけないや、隠さないとければいけないという様ようなバリヤバリアを作ろうとするものです。
このバリヤバリアが一つの問題です。
　無意識に作る自分の不安を隠す、隠そうとするバリヤバリアが部下達、社員にどのように写るのか？　作るバリヤバリアは、
人により変わるそれぞれ違うものですが、社長であるというプレッシャーの中で、作るバリヤバリアには、ある意味共通点がある、
それは、社員に対する想いです。

　社員に対して、期待します。この期待が後の不安や不満に繋がる切欠きっかけになる事ことが多いのです。
なかなか中々、その期待に応えられる社員が目に見えない、どう考えているんだろう？　などの不安が生まれます、そして、その不安に対して、どのように社員と接するべきか、どう話すべきかなど諸々さまざまな不安が重なるものです。
　最終的には、これだけ社長である俺がこれだけ悩んでいるのに、気を遣っているのに、どうして分からないのか？　という
不満的な思考がそこから生まれる流れになってしまいがちです。

			
１.店長社員はやる気がないのだろうか？	

　期待はするが、中々なかなかその期待に応えてくれる社員や場面が訪れる事ことがなく不安や不満になる社長の気持ちです。
　じゃあ、社員は、それだけ期待されている事ことに、答えようとする気持ちがないのか？　積極的に仕事をしようとする気持ち、やる気がないのか？　というと、決してそうではないのが現実です。
　真逆で、やろうと思っている社員の方が実際は多いのが現実と私は思っています。
　また、経験値的にも、その思いは、間違いではないです。
　実際に飲食チェーンの社長時代、現在の多店舗化を目指す経営者を支援する立ち位置と２つの違った視点から社員と接しますが、やる気がない社員に出会うことの方が極めて少ないのが現実です。

　じゃあ、どうなのかと言ういうと、多くの社員は、やる気の出し方に迷っているのです。躊躇していると言ういう感じです。人は、他の人と違う事ことや目立つ事ことを行う事場合に躊躇する事例が多いですし、そうなる人の方はがある意味普通一般的です。社長からの期待への応え方に悩んでいて、どのように応えるべきか？　悶々と考え悩んでいる事ことが多いと思います。社員も社員でどうあるべきか？　に不安を抱え、大胆な行動や発言を行う事こと、失敗する事ことに恐れを抱いているだけである事場合が多いん多いのです。
			
２.主体性と自主性の理解の仕方

　	
そこで、ミスマッチができる要因が、この“主体性”と“自主性”と言ういう似たような言葉の違いの理解が重要になります。
　この２つのワードの違いを、きちんと話せる経営者もそう多くはないのが現実です。
　多くの経営者は、社員に主体性なのか、自主性なのか、どちらを求めているのか？　このように問うと初めて２つのワードの違いを考え出す考え始めるのが現実です。
　この２つの違いとは、
主体性：どうすべきかを自分でしっかりと考えて行動すること

自主性：決められたことを率先して動いて素早くやること

　この様ように明らかな違いがあります。
　経営者は、社員にどちらを求めるべきか？　ここが大事なポイントとなります。
　このポイントを曖昧なまま、ただ意味不明のまま期待だけをすると、ミスマッチの原因になるわけです。			
（２）経営者の役割とは	
　経営者の一番大きな役割は、方向性を示す事ことと考えます。
　そう考えると、経営者は、社員が自主性を発揮しやすい環境を作る事ことが求められます。
　環境を作り、その環境を与えられ、その中で自主的に行動し、成果を創出する。
　この循環を作り出す仕組みを用意する事ことが、経営者の役割です。
　結局、社員は、自分の役割が明確に分かっていないのが現実です。
　何をすれば、褒められるのか？　成果に繋がるのか？
　失敗するのが、誰もが最も嫌う事ことであり、避けたい事ことでもあります。
　だから、行動が鈍り、躊躇する訳わけです。

　この社員の気持ちを経営者は、理解し、生き生きと社員が怖がらずに行動する、行動できる環境作りを行う事ことを真っ先に実施すべきなんなのです。


第２章	　店長の定義を明確にする事ことがスタート	
			
（１）店長の安売りが方々で起こっている現状

　多くの店長との役職を持つ人に、基本中の基本である、店長の５大職務とは何か？　と問うと、
山勘で、
売上を上げる事ことですか？
利益を出す事ことですか？
社員、バイトを育成する事ことですか？
と、大体この手の回答が返って来ますきます。即ち、体系的に店長の役割をきちんと学んだ経験がない事ことを証明してくれています。

店長の５大職務
１　稼働計画と作業割り当て
２　部下の考課と教育
３　資産の保全
４　部下の労務管理
５　報告業務

　この様ような答えが返って来るくる事ことは全く皆無な現状になりました。
　店長の職務を具体的に理解、教育、訓練を受ける事ことなく役職を貰っている現状、厨房やホールの作業が出来できれば、
ハイ！君も店長！！と任命されているのが現状です。

　酷い事例では、新入社員が１ヶ月弱で店長となる現実が存在します。
　まさに、『店長』の安売り、叩き売り状態であります。
				
２、（２）ミスマッチの原因は、ここがいちばんの要因だ！

　第1章で申し上げた、社長と社員、店長の立場にの違いからくるミスマッチは、まさにこの店長の安売り、店長辞令の乱発が大きな要因となっています。
　社長から見た店長が頼りないと感じる事ことや、仕事の中身や進め方、スピード等々どれを見ても安心し任せられるレベルに感じない、もたもたした仕事の進め方、これは、全て店長としての仕事の中身が理解できてない事ことが原因である訳です。
　店長の役割を定義として理解できていないが故ゆえに、業務内容に関しても社長が思う、それとは、大きな隔たりがあるのです。
　店長のに対しての当たり前の基準が、店長の役割、職務の曖昧さにより、社長と店長との間でギャップが生じている訳です。
　そして、同時に経営者の役割の不理解と合わせて、ミスマッチの原因になっています。
　店長に店長の役割、仕事を教育、訓練するのは、上長である経営者の役割ですので、本質的な問題は、経営者にあると言っても過言じゃではないのです。
				
（３）店長の役割とは	
　
　では、ここで一般論として、店長の役割、定義を定めてみましょう！
　これは、正解不正解がある訳わけではなく、会社、それぞれの会社により多少の違いはがあるものです。
　ここでは、参考となる模範回答的にまとめてみます。
　前提として、店長の５大職務を前提とします。

１　稼働計画と作業割り当て
２　部下の考課と教育
３　資産の保全
４　部下の労務管理
５　報告業務

　１のの稼働計画と作業割り当てとは、なんでしょうか？
　稼働計画は読んで字の如く、稼ぐ計画を指します。会社の満足を得る事ことです。
　作業割り当てとは、お客様に満足してもらう為の役割分担を行い、基準通りの作業を行う事こと、お客様の満足です。
　２②の部下の考課と教育は、会社が稼げる様ようになるためとお客様に満足を売れる為の、仕事の理解と訓練を行う事こと、この２点が主体となる業務です。
　まとめると、お客様に満足してもらう事こととその結果として、会社も満足させる事こと、利益をきちんと出す事ことです。そして、その業務ができる人材を育てる事とこととなります。
あと、３、４、⑤５の報告業務、コンプライアンス、清掃、メンテナンスが付加される訳です。

　大きくは、コンセプト通りの運営を行う事ことと定められた事業計画通りの売上、利益を出す事こととまとめる事ことができます。

		
（４）店長の定義を短文で作成する
	
　最終的には、自社の店長の定義として、短文の作成をお勧めします。
　経営者と社員、店長との仕事上のミスマッチを防ぎ、効率よく、成果に即した仕事を店長がこなせる様ようになる為に、店長の役割をきちんと明文化し、共有する事ことが大事大切です。

　一つの事例を挙げると、ます。山口流店長の定義を書き記しますと、

　店長とは、
『会社から預かったヒトモノカネを最大限に活用し、お客様と共に働く社員、バイトを歓喜させ、
最大利潤を稼ぐ人』

　この様ようなフレーズの短文が出来でき上がります。

　そして、具体的に人材の活用手法、メニューやマニュアルの活用方法を定め、売上、利益の基準である予算を明確にし、その予算達成に向け手向けての取り組み方を具体的に示す事ことなのです。





第３章	　売上アップ＝店長育成の意味				

１、（１）店長の定義から読み取れるものとは？	
　
　前章にて、店長という役職の職務、役割＝定義を決めることが、社長と社員とのミスマッチを防止もしくは、改善する事ことの第一ステップという事をだと書き示しました。
　この定義には、基本、正解、不正解がある訳ではなく、会社、会社の経営者が決める権限を有している訳です。ですから、会社それぞれの会社毎に違いがあるのが当たり前です。

　山口流の店長定義を紹介しましたが、他にもいくつか紹介すると、

『店長は、経営者の代行業。社長に代わりお店の代表として、地域社会に貢献し、お客様に満足を売り、目標の売上、利益をあげる事ことが使命である。』
『会社が定めるQ S Cをお客様に提供する事ことで顧客満足を高め、繰り返し来店頂けるいただけるお店を作り、会社の目標を店舗単位で達成に導く人』

　この様のような店長の定義を定める会社様も存在します。
　これまで、数十程度の店長の定義に触れて来ましたが、それぞれ社長の人柄や大事にしている点が中心となる短文にまとめられます。
　その短文を見ると、必ずと言って良い程、共通項が見られるという事ことです。

　その共通項とは、
1、 お客様に喜んでもらう事こと
2、 売上、利益をきちんと上げる事こと
3、 共に働く社員、アルバイトを教育する事こと

　大体、この３つの内のいくつかが必ず入る事ことが主であります。
　ここから見えてくる事ことが大事なポイントです。
			
（２）経営者の悩みは、この公式の理解で解消する	

　店長の定義内容に含まれる３つのポイントを、良く良くよくよく見るとこんな考え方が見えて来ますきます。

　お客様に喜んで貰う事ことは、売上を上げる事ことに繋がる	
　社員、アルバイトを教育する事こともお客様満足に繋がり、売上を上げる事ことに繋がります。
　売上を上げる事ことは、利益を上げる事ことに繋がります。

　この３つのポイントは、経営上の目標、目的の達成に繋がる主たる視点である為、上記の様のように関連性が流れを生み出すものです。

　そして何よりも明確に見えるのが、３つの流れ全てに関連するのが、『売上を上げる』という点がこの３つを繋げる接着剤の様のような役割を持っているんいることが何よりも明確に見えますです。

　ここです。
故に　ですから、売上アップの手法を明確化し、マニュアル、メソッドとする事ことが、お客様満足と社員バイト教育につながるという事のです。

　店長育成は、売上の上げ方を教える事ことと、大きく捉えることとなるんですね！ましょう。
　お店の中で、店長が考え、思考、行動する事ことは、お客様満足、社員バイト教育であり、それが結果として売上アップ、利益確保に繋がるのです。

　売上アップ＝人材育成（店長育成）と言える訳です。
		
（３）分かれば、後はやるか？　やらないか？	
　
　如何いかがでしょうか？
　売上アップ＝人材育成（店長育成）の公式の意味合いでした。
　ここが腹落ちするかしないかが、会社の成長、多店舗化を目指す経営者の悩み事を解決する為の重要なポイントとなります。
　売上の上げ方は、ある意味100万通りあります。切ない程いろんな方法論があるという事ことです。
　その中から、自社の業態のに合った手法、自社のコンセプトに沿った手法を明確にする事ことです。
　売上を上げるという事ことは、下記の様のようにも言い換えれます言い換えることができます。

　売上＝客数＊×客単価
　客数＝新規客＋リピート客
　客単価＝平均単価×＊注文数

　売上＝（新規客＋リピート客）×＊（平均単価×＊注文数）となります。

　売上を上げるという事は、
新規客、リピート客、平均単価、注文数の４つのうちどれかを上げる事ことにより上がります。

　自社の業態にあった、コンセプトに沿ったこれら４つの視点の向上策を探し、定める事ことです。
　そして、その中で最も中心的に考えるべき必要性が高い視点が、

『リピート客』の視点です。

　このリピート率の視点を如何いかにして上げるかを定義する事ことが最重点であるという事ことです。
　ビジネスの基本として、どんなビジネスも繰り返し繰り返し利用してくれるお客様無くなくして成り立つビジネスはないと言えます。回数や頻度に違いはあれど、１回こっきりのビジネスは、生死に関連する冠婚葬祭、お葬式くらいじゃないでしょうか？

　まず、中心に如何いかにして、リピート客を増やすか？
　ここを最初に定める事ことです。
　そして、次にリピーターに繋がる、新規客を如何いかにして獲得するか？　を定める事ことで、新規客獲得からリピーターへの育成の流れを作り上げる事ことであります。

　ここまで、売上アップを分解すると、分かり易くなりませんか？
　脳に汗をかき、考え下さいてください。

（４）売上アップの意味を店長に繰り返し教育する	

　売上アップ＝店長育成の意味を述べて来ましたきました。
　最も大事大切な事のは、この意味を理解することだけではありません。あなたのと同様に悩みを抱える店長にもきちんと共有する事こと、教育する事ことが最終の目的です。

　多くの店長は、やる気はあるが、何が自分に求められる役割なのか？　が曖昧であり、目の前にある売上アップと利益確保に注力しようとしますが、その具体的な手法がイマイチこれも曖昧で行動に繋がらないという現状にいる人が多いものです。
　お客様満足を勝ち得て、リピーター育成にて売上アップを行う。
　この単純なフレーズに含まれる幾つかの役割が、店長の仕事となります。
　この店長の役割を果たし、リピーター育成に繋げる仕事を具体的に、体系的にまとめる事ことが店長育成のツールとなるマニュアルになります。
　その点は、次章4章で詳しく述べます。
　この章では、再度に教育について、飲食店に於ける教育について少し具体的に述べます。
　教育というと、堅苦しいイメージがあります。
　会議室で、先生と生徒的な感じで、教科書をもとにお勉強するかの様のように思い、中々なかなか取り組み難いイメージです。
　このイメージが問題なのです。
　そして、このイメージを一気にぶち壊す事ことができるのが、この売上アップ＝店長育成の論理であります。
　売上の上げ方を体系的にまとめる、即ち、メソッド化する事ことです。
　売上アップを体系的にまとめる事ことが、店長育成を順に教育するカリキュラムとなる訳です。
　週次単位で、売上アップの自社メソッドを実際に日々の運営に落とし込む計画を組み、その計画を社長と共に　実践する事ことそのものが、店長教育となります。
　体系化したマニュアルが存在し、その物をそのまま使う事ことが教育、O J Tとなるのです。
　まさに仕組みという事ことです。
　論理だけでは、イメージし難いでしょうから、次章、次々章にて具体的に体系化について詳細を述べていきます。
　そうする中で、更なる具体的なイメージが固まることに繋がると思います。



第４章	　メソッド全体像				

１、（１）前提としてのコンセプトと事業計画	

　飲食店経営、店舗展開にて多くの経営者が抱く不安、一つは、お金の問題＝売上や資金繰り、二つが、人材の育成と採用に関して、この２点の不安が起こる要因をここまで書いて来ましたきました。
　一つは、売上の上げ方が曖昧で企業内にて決まっていないが故ゆえに、悩む、迷う事ことで行動力が鈍る事こと。
　二つが、店長の役割や仕事の定義をも、曖昧で、何ができれば、何を行うのが店長の役割かが曖昧である事こと
と定義して来ましたきました。
　ここまで考えると、店長の定義を決め、売上のあげ方を定める事ことで、悩みの大半が改善されるという事ことが見えます。いかがでしょうか？
　店長の役割、定義を考えるに、必ず大きく売上を上げ、利益を上げる事ことがあげられる事が
『売上アップ＝店長育成』と定義出来できるからです。

　で、この売上アップと店長育成のベースとなるのが、この章で述べる『店舗のコンセプト』と『標準事業計画』となります。
　わかりやすく述べると、店舗コンセプトとは、お客様に満足して繰り返し来店して貰える為の業態の考え方と運営の手法を８つの切り口でまとめたものです。
　これは、正解不正解ではなく、分かり易く山口流にまとめた考え方です。
　超簡潔にいうと、『お客様満足の基準を定めたもの』と言えます。

　片方の事業計画とは、コンセプトと通りに運営した結果の目指すべき数値目標基準であります。
　いくらの売上で、いくらのそれぞれいくらの経費を使い、いくらの利益を出し、初期の投資を何年で回収するのかを定めた基準であり、分かり易く言うと、会社満足基準であります。
　店舗コンセプト＝お客様満足基準
　事業計画　　　＝会社満足基準
と、定義できます。
　ですから、店長の役割をは言い方を変えれば、下記の様のように定義することもできます。

　店長とは、
『会社が定めた店舗コンセプト通りの店舗運営を行う、会社が定めた事業計画を達成する人』。

　こんな感じです。
　のちほど3項（３）で詳しく述べますが、お客様が満足しつつ、会社が満足する店舗運営を体系的にまとめる事ことが大事であり、
その流れ全体を、プラモデルの組み立て説明書の如く分かり易く解説したものが俗に言うマニュアルというものです。マニュアルは、目的となるものの全体的な論理を体系的にまとめたものを指すんでします。

（２）２、販促で売上を上げるはダメ！	
　ここで、店舗運営の基本的な考え方を邪魔している要因でもある、『販促』について理解をきちんとする必要性も含め述べていきます。
　章題でもあります。『販促で売上を上げる』という思考や言葉が、一般的と理解されていないでしょうか？
　何が問題？　
普通の考え方じゃん！　と思われる方々は、ちょっとヤバイ病にかかっている可能性恐れ大です。

　S N S全盛時代、ネット広告はもう古い！　などのコピーがあちこちに見受けられる時代です。
　人には、1日に2万も２５０００もの情報に触れているとのことです。
　飲食業界に従事しているが故ゆえに、この業界の話題、ニュース、チラシ等々には、よく触れます。その多くに
売上アップに販促という様ような主張を行っています。
　認知を上げる事こと、存在をアピールする事ことが重要で、ネット上に情報がないお店は、存在していないも当然同然なお店などとも
言われる現状です。
　これらの脅し文句的な情報に多く触れる中、販促が大事！、　ネット広告やS N Sを実施しないと時代遅れなどと強迫観念に駆られ、ついつい申し込む、そんな風になっても仕方がないものですかもしれません。

　しかし、再度ここで、これまで、売上の上げ方や店長の役割などという基本的な前提の考え方を学んできたのですから、敢えてあえて、販促というものにも拘りましょう。

　販促とは、何か？　どの様のようなことを指すのか？　何を目的に行うものなのか？

　繰り返しになりますが、これまで、店長の定義、売上アップの仕方とコンセプトと事業計画の関連性などを述べて来ました。
　経営者の不安の源は、これらの内容が曖昧である事ことが主たる要因であるとも述べて来ました。
　もし、売上アップ＝販促という公式が成り立つなら、店長育成は、ネット広告とS N S活用を教える事ことであり、その露出の割合により、事業計画に違いが出るという事こととになります。
　しかし、それは、現実的に違います。
　ネット広告やS N Sを強化するお店は、一次的には、売上が増大しますが、ある期間を超えると急激に低下する、現象減少するというのも珍しくはない事実です。
　やはり、大事なのは、『コンセプト』であり、その通りに運営する店長の力量なんです。
　コンセプトは、一度来たお客様が再来店してくれる様ような運営手法であるべきなのです。
　マーケティング用語としての『コンセプト』は、以下の様のような短文で述べられ、説明されます。

　コンセプトとは、
ターゲット（誰に）に、何を通じて（独自資産、ノウハウ、商品など）、どんな価値（ベネフィット）を
提供するのか？　を表したものです。

　販促とは、このコンセプトを広告するものと、私は定義します。

　割引や無料サービス、インスタ映えをアピールするのではなく、お店のコンセプトをアピールするのが販促の目的です。
　ですから、販促そのもので売上を上げるという発想は、少しおかしくて、いのです。

　販促にて、お店の価値を知り、来店頂きいただき、その価値に触れ、食し、満足し再来店頂いただく事こと、口コミ頂いただく事ことで、お客様の循環を作る事ことで売上を上げる。

　ちょっとまどろっこしい表現になりましたが、この表現が、本来あるべき表現であります。
　店長は、コンセプトと事業計画とについてきちんと教育を受け、理解し、その通りに運営できる技術を身に付ける事ことで、
お客様に満足を売り、リピーターを育成する事ことで事業計画を達成する人であります。
　決して、安っぽい広告や値引きなどの乱発で、その場限りのお客様を複数来店して貰い、瞬間的な売上を上げる人ではないんです。

　あなたのお店の価値を明確化し、価値を堂々と広告宣伝していきましょう。

（３）、マニュアルとメソッドの関係性	

　値引きや無料サービスの乱発を行う事ことなく、売上を上げる。
　その為には、リピーター育成が肝であり、一度来たお客様が再来店して頂いただけるストーリーを描いたコンセプトメイクが元となる訳です。
　そのコンセプト通りに運営し、リピーターを獲得する事ことで事業計画に沿った業績を達成する人を店長と言います。この点も繰り返し繰り返しですが、そんな流れをこれまで書き記して来ましたきました。
　この章では、コンセプトと事業計画を達成する為の方法が具体的に、時系列的にまとめられたものが必要であり、作成する事ことなくして、店長育成のシステム化は、難しい。
　故にゆえに展開初期にきちんとまとめる事ことが、のちの展開の礎となる事ことを理解頂いただきたい訳です。

　そこで、改めて言葉の定義を一つ考えます。
　マニュアルとは、何か？　です。
　マニュアルはよく使う言葉ですが、実際に作るまでには、大きな壁があるものです。
　その壁を突破するにも、再度言葉の意味を定義することから理解を深めて行きたいいきたいと思います。
　マニュアルを辞書で引くと、説明書、手順書との意味があります。
　その名の通り、何かを作り上げる、組み立てる、操作する際の手順を分かり易く示したものを指します。
　であれば、飲食店経営においてのマニュアルとは、どのような意味を持つ言葉であるのか？　と言ういうことになります。
　ここまで書けば、想定できるんじゃないでしょうか？
　そうです。マニュアルとは、社長が定めたお店のコンセプトと事業計画を達成する店舗運営を行う手順書であり、説明書であるべきと言いう事こととになります。
　マニュアルという言葉は、外来語的に、ファミレス、ファストフードのような接客サービスと定義され、ある意味マイナス的なイメージを描く、与える言葉として使われつつあります。
　この言葉の間違ったイメージが経営者に悪影響を与えていて、マニュアル作成に2二の足を踏む方が多いのも現実ではないでしょうか？
　マニュアル化は、大事だと思うけど、定形的なサービスになり、味気ない、温かみのないお店になるのではないかと不安を頂抱く訳です。
　この点をまずは、理解する事こと、マニュアルの正しい意味をきちんと理解する事ことが第一です。
　そして、マニュアルの重要性には、ポイントがあります。
　それは、全体像が、体系的である事ことです。
　人の物事を教える際のポイントとして、まずは、全体像を軽く教える、その上で、詳細にとの順序で進める事ことが多いと思います。その手順に沿った体系になっている事こと、体系とは、関連性のある業務、業務の順番通りにマニュアルも整備されているという事ことです。
　実際の作業の流れとは異なる流れでマニュアルがまとめられていたり、あっちこっちに飛んでいるような体系であれば、学ぶ側は、基礎知識が少ないが故ゆえに大きく迷うことになります。
　マニュアルの流れの通りやれば良いんだ！　この理解が安心感をも生み出すことになります。
　そして何より大事なポイントは、マニュアルは、これまで繰り返し述べている、店長が店長の役割を果たす為のツールであるということです。１度一度来店頂いただいたお客様にコンセプト通りの対応をすることで、リピーターに育成するという目的を果たす手法です。その手順がマニュアルであります。
　この様のように、とある目的を達成する為の方法を体系的に全体像を組み立てたマニュアルの総称を『メソッド』と名付けています。
　店長が店長の役割を果たせる為のマニュアル、店長の定義は、各社ごとに違いがある訳です。
　ですので、自社のオリジナル店長メソッドの構築が、経営者と店長との認識のギャップを埋め、経営者の悩みと店長の悩みを同時に解決する唯一のツールとなるのです。
　このメソッド構築が、経営者の一番の役割であり、初期の仕事であります。
　一発で完成とは中々なかなか行かないいかないのが現実ですが、体系を作り上げると、修正作業は、難しくありません。
　実際に現場で使い、店長の状況を観察しつつ、ブラッシュアップを繰り返す、新たなノウハウが生み出されれば、追加するなどの継続的な改善が大切なポイントとなります。
							



第５章	　仮称）自信店長自信育成メソッド各ステップ内容

１、（１）仮称）自信店長自信育成メソッド	とは？

　店長が店長の役割をに自信を持って取り組む事ことができるメソッドであります。
　店長の役割を果たすために必要な要素がステップ毎に体系的にまとめられていおり、ステップ１〜ステップ４の
４段階で構成されています。
　ステップ毎の詳細は、後に示しますが、先に概要を説明します。
　メソッドの全体を通しての目的は、コンセプト通りの運営を着実に実行し、リピーター育成により、売上、利益の定めた予算を達成する事ことを目的と設定しています。
　その為の要素として、
１　現状店舗の診断（問題点抽出）と改善スケジュール立案
２　問題点の改善（数値問題、状態問題）
３　リピーター育成の為の自社ノウハウの実施（差別化接客）
４　新規客獲得と会員制度の運用

 自信店長育成メソッド：売上アッププログラムSTEP４：新規客獲得と会員制度の運用

STEP3：リピーター育成の為の自社ノウハウ実施（差別化接客）

STEP２：現状問題点の改善（数値、状態問題）

STEP１：自店舗の問題点の把握と改善スケジュール立案

4ヶ月目
3ヶ月目
2ヶ月目
1ヶ月目



自信店長育成メソッドの考え方
◾️売上アップ、業績改善とは
＝QSCPレベル向上＝人材レベル向上＝顧客満足度向上＝リピート率向上＝会員数向上＝会員売上比率向上

図形挿入		

　１〜 ④４の順で運営レベルを上げつつ、リピート客を増加させ、売上アップを図る、その様のような流れに体系化されています。
　体系化の意図を喩えたとえでて表現すると、風呂のお湯張りのイメージです。
　お湯を張るには、お湯を入れる事ことが大事ですが、その前にお湯を張る風呂桶自体が水漏れしていないか？　をチェックする事ことが大事です。水漏れやお湯を張る側の給湯器に故障があれば、温かいお湯を張り張ることも、気持ちよく入浴する事ことはもできません。ですから、第一にお湯を張る側とお湯を出す側のチェックで故障の発見をすることが重要です。
　そして、第２に故障の修理です。その上で、第三でにお湯を張り、第四でに追い焚きなどで快適な状態を保つ事こととなります。
　この様のように、快適な入浴をするという目的を達成する為の手順を分解し、その為の作業を体系的にまとめるという事ことです。
　では、ここから先に挙げた、①１〜④４のステップ毎の詳細事例を上げて行きます。

（２、）ステップ１	現状把握と改善スケジュールの策定
　　
　お客様を多く迎え入れる際に、迎えるお店の体制、状態が良い状態でなければ不満足を与える為に迎え入れる事こととなります。
　　先　まず第1ステップでは、お店の状態がコンセプトで定めた状態であるか？　をQ（商品メニュー）S（接客サービス）C（店舗クレンリネス）P（プレジャー売り）の観点で定めたチェック表にてチェックし、問題点を把握します。
　　　同時に人材の数と質についても、アルバイト考課表をベースに必要なレベルの人材が、必要な人数揃っているのかをチェックします。
　　　人材に於いておいても、必要なレベルとそれぞれの人数の不足点＝問題点を明確にします。
　　　店舗状態と人員体制に於おける問題点を明確化するという事ことです。
　　　そして、その問題点を改善する計画を無理なく、ムラなくできる様ような計画を立てることを行います。チェックし、見える化した問題点をいつからいつまでの間で解決するのかを明確にする事ことは、いつまでに風呂釜を修理し、思いっきりお湯を貯ためる事ことができる様ようになるかを明確にする事ことです。
　　　問題点を明確にするだけでなく、いつから、いつまでに改善するか？　のという日付の明確化が大切なポイントです。
　　　ステップ一１で大事重要な事点は、日々の営業が最も大事であるという事ことです。
　　　日常営業に課題を持ち着実にリピートして頂いただけるお店作りを目指す事ことです。	
		
（３、）ステップ２	数値の問題点の把握と状態、体制の改善行動

　　　ステップ１で明確になった問題点の改善活動が主になります。計画的に実施する事ことがポイントです。
　　　そして、同時に数値の問題点を明確にする事こともこのステップで行います。
　　　数値の問題点とは、標準事業計画で定めた数値及び今季の予算数値と現状の推移している数値を比較し、その差異＝問題点を明確にする事こともを行います。
　　　売上であれば、その実数のみならず、客数と客単価に至るまでの差異を明確にします。
　　　原価に於いておいても、標準原価を毎月算出する事ことで、標準原価と棚卸し後の実際原価の差異であるロス及びロス率を明確にします。
　人件費は、金額と比率及び人時接客数、人時売上高の２つの指標をにおいて目標値と現状値を比較する事ことで詳細な問題点が何処どこにあるのかまで明確にします。
　その他、水道光熱費以下の経費に於いておいても、予算と現状を各科目ごとにチェックを行う事ことで科目ごとの差異を明確化するところまで行います。
　状態、数値共に、基準値、標準値を定める事ことで現状との比較が出来でき、比較にて発生する差異が問題点となります。
　店舗営業では、問題点が明確になっていることが大切なポイントです。
　改善を行う際の重要なポイントを１つ挙げておきます。
　それは、店舗ミーティングの定期的開催です。
　店舗メンバー全員が、同じ基準で、同じ認識で仕事を行う事こと、全員が現状の問題ヤや課題を共有する事ことが
大事なポイントです。
　連帯感、一体感は、一人一人に力を与えたり、緊張感を齎せたりもたらせたりするものです。
　店長一人で奮闘するのではなく、アルバイト、パートを上手く巻き込み、全員で目指すべき運営状態、数値目標に向かう気運を作り上げましょう。
　あと一つのポイントとして、２、３ヶ月に1回を目処に、個別面談も計画的に実施する事ことが更なる店舗の一体感醸成につながるものであります。
			
（４）、ステップ３ リピーター育成の為の自社ノウハウの実施（差別化接客）

　ステップ１で自店舗の問題点を明確にし、改善計画を組みました。
　ステップ２にて、数字の問題も明確にしつつ、状態の改善を行いました。
　イメージ的には、お風呂にお湯を張るイメージです。
　いくらお湯を入れても、浴槽に穴が空いていたり、排水のキャップが傷んでいたりすると、いつまで経ってもお湯が張れず、目的の入浴が出来できません、お湯を張る前に浴槽を万全の状態にする事ことが大切です。
　浴槽に暖かい温かいきれいなお湯が張れる事ことは、最低限の必要事項であり、実際は、それだけではなく、
気持ち良く、リラックスし、適温なお湯に浸かり、今日の疲れを癒す事ことが本当の目的です。
　この入浴に関する例えの様のように、店舗の状態と運営のレベルを、コンセプトに定める状態、即ち、来店頂いただいたお客様が満足頂されき、喜んで頂くださりき、また来店したい！　と感じて貰える状態にまで、環境とサービスレベルを向上させ、安定させる事ことがステップの１、２までのレベルであります。
　勿論もちろん、ステップ３の段階でも、この１、２の段階の取り組みは、継続的に月次ベースで継続する事が仕組み化がされている事ことが求められます。
　高いレベルで店舗運営が常に成されているという事ことです。が、この第３段階では、その運営レベルに加えて
違う視点で、お客様が再来店頂いただける楽しさやメリットを施策として実施する事ことが主の取り組み内容とします。
　高いレベルでの店舗で美味しい料理を食べた上に、プラスαの印象度が上がる、印象に残る施策を打つ事こと。
　それが、ステップ３です。
　ビジネスの基本は、リピーター育成です。
　リピーターが育たないビジネス、店舗は、早期に終焉を迎えます。
　故にですから、ここでは、１度目の人が、2回目度目、２度目が３度目にという様ように再来店の動機づけとなる施策を自社オリジナルの施策で作り出す事ことで、高いレベルでの運営プラス、リピート施策の徹底を行います。
　じゃあ、リピート施策には何があるのか？　という事ことです。
　正直、施策は、良い悪い、費用などを考えなければ、複数の施策が見えて来ますきます。
　一般的なものが、スタンプカードや３ステップカードなどのスタンプ系の販促施策や次回使えるクーポンや
無料券などのチケット関係、ちょっと拘ると、個人情報を入手し、サンクスD M、ライクD M、バースディD MなどのD M作戦、もしくは、メルアドを入手し、D Mをメールマガジンに置き換えるメール販促などなど、本当に複数たくさんの策が考えられます。
　大事な事ことは、一つでも二つでも良いので、きちんと決めた施策を着実に実行する事ことです。
　リピート施策は、そのものの違いよりは、オペレーションレベルと施策の徹底度合いでのリピート率の差が付くものであります。策の違いは、然程さほど大きくないと推測します。
　しかしただし、唯一の施策を除いてであります。
　その唯一の施策とは、自店舗アプリの作成、導入であります。
　アプリをお客様のスマホにインストールして貰う事ことに注力する事ことです。
　スタンプやクーポンなどは、有触れてありふれており印象度が低いです、D Mやメルマガは、個人情報を入手する為に
お客様に住所や電話番号、メルアドなどを紙やweb上で記入して貰う必要があり、ハードルになります。
　それに比べると、アプリは、インストールというハードルはありますが、そのハードルを下げる施策をインストール時に実施する事ことで容易に下げることが出来できます。
　アプリインストール時にそこそこの価値が高い、プレゼント作戦を準備しておくことです。
　これを着実に案内することで、ハードルはかなり下がります、一度入れば後は、メルマガと同じでこちらから無料で案内がプッシュ出来できます。
　そして、アプリ自体に更に繰り返し来店したくなる様ような仕掛けを仕組む事ことが更なる大きなポイントであります。繰り返し来店する度に常連扱いされ、特別扱いされ、えこひいきされる、そんな仕掛けをアプリない内に仕組み、来店時にアプリの有無を接客の頭で確認する事ことで、アプリインされているお客様＝リピーターと分かり、更にリピーターランクを設定し、来店回数にて、昇格する仕組み、ランクアップ制度をアプリに持たせる事ことで、接客の際に、常連扱いやえこひいきする事に繋げる事ことができます。
　会員制度を導入した弊社オリジナル仕様アプリ、通称、“「出世アプリ」“を導入する事ことで運営レベルにプラスし、
自店舗を印象付け、プッシュ型通信も出来でき、来店毎に出世し、常連扱いされ、えこひいきされる事ことで更に印象度は向上する事こととになります。
　以上の様のように、ステップ３では、コンセプトに定める高いレベルでの運営を行い満足度を高めながら、出世アプリを使い、再来店の楽しさ、充実感を感じて貰い、ファン客へ昇華させるステップであります。
				
（５）ステップ４	リピーターのファン化と出世アプリの内容

　一事例として、アプリ（出世アプリ）導入をし、リピーターを育成する事ことを前提に全ての接客を組み立てる。
　それが、ステップ３の内容です。
　接客の目的は、自店舗の良さを確実にお客様の来店時に感じて頂いただける為の行為であり、そのお客様が満足頂いただきリピーターになって貰える貰う為であります。
　ただ単純に、作業を行う事ことが接客との理解ではなく、お客様が満足し、リピーターになってくれる事ことが、接客のゴールと考える事ことが大切なポイントです。

　ステップ４では、初回来店にて、看板メニューの食事と差別化接客にてご満足頂いただいたお客様に出世アプリをインストール頂いただき関係性を繋いだ後の仕組化に流れとなります。
　アプリには、来店回数により、お客様のランクをアップさせる仕組みが設定されています。段階、内容は、
各店で決める事ことが出来できます。

　一般的なのは、会社の役職に準じた流れです。
　初回来店時が、平社員。２回目で主任、４回目で課長、７回目で部長、10回目で取締役、15回目で常務、
20回目で専務、30回目で社長、以降会長、相談役という流れで、来店回数でランクアップの仕組みを作り上げ、アプリ内にて、この制度を運用する訳のです。
　ランクアップ時には、役職ランクに即した、お祝いを準備します。割引やクーポンではなく、現物提供を主に料理やもので昇進をお祝いするイメージです。

　会社の役職とは違う、第二の役職を持って貰い、食事事の楽しさプラスαの楽しさを感じて頂いただきながら、
お店との、のスタッフとの距離感を詰めて行いく事を実行していきます。
　具体的な施策としては、初期段階は、ピッチを短く昇進する仕組みとして創る事ことがポイントです。
　達成感を早期に感じて貰う事ことです。
　そして、アプリ内にあるプッシュ通信機能を活用し、アプローチを掛かけて行きますいきます。
　例えば、『本日課長会議開催です。』
　課長の方は、17時に集合し、新メニューの〇〇を食べて頂いただき、コメントをお願いします。また、や
賞与の時期には、特別にお店からのボーナス支給日◯日〜○日まで、夏季賞与として、来店のお客様には、ランクにより賞与を支給します。内容は、来てからのお楽しみです。
　春先のリクルート時期には、お客様紹介キャンペーンと題して、新規にアプリ会員を紹介して下さいください、
紹介頂いただいた方には、〇〇◯など・・・・……。
　こんな感じの、会社ごっこ的なアプローチをお客様に掛けてかけて行きつついきつつ、おもしろ、おかしくご来店を
楽しんで頂いただく仕組化を作り上げる訳です。
　この様のように接客の手法をアプリを活用し、仕組み化する事ことで、初来店のお客様が繰り返し来店頂いただけるファンへ成長して行くいく流れを作り上げていけるのです。
　これが、自社の売上アップのメソッドとして、マニュアル化すべき仕組みとなるんです。
　この様のように、ステップ３と４では、リピーター作りの自社の手法を体系的に決める事ことで、お客様のファンか化を進め、売上アップ、売上の安定化を図る流れを作り上げる事ことができる訳です。
　勿論もちろん、全てのお客様がファン化する訳ではありません。
　全体の数％のお客様でしか無いないのが現実かも知れません。
　でも、その数％が我々の飲食店には、非常に大きな比率となるんです。売上は、一部のリピーターの比率で維持されているのが現実です。
　売上アップ＝繰り返し来店頂いただけるリピーター創りと定義する事ことがこの手法の大前提の考え方であります。



第６章	（終わりに）　メソッドから生まれる最大の悩み事解決策	

　　　如何いかがでしょうか？
　　　１〜５章まで、自社版オリジナル売上アップメソッドの内容を紹介して来ましたきました。
　　　コンセプトに沿った運営レベルを実現する事ことで、顧客満足を高め、再来店比率を高める土台を先ずまず作りあげます。
　　　そこに、再来店を促進する、楽しさを『出世アプリ』にて加え、更なる再来店を促進し、ファン化を進めて行きますいきます。
　　　この様のようにお客様のファン化を行う事ことを売上アップの手法と定義し、その手順をマニュアル化し、着実に実施できる様ように仕組み化する訳です。
　　　この様のように自社なりの売上アップの基本的な手法を仕組み化する事ことには、売上が上がるだけでなく、もう一つ大きなメリットが同時に享受される事こととなります。
　　　それは、何か？　お分かりになりますか？
　　　非常に単純な考え方であります。

　　　それは、売上の上げ方を自社メソッドとして体系化する事ことで、店長が現場にて如何いかにして売上を上げて行くいくのか、が明確化される訳です。
　　　多くの店長は、売上を上げないとければいけない事ことは、分かっているが、その手法が、ための良い手法が思い付かず悶々と考える事こととになっています。この最大級の店長の悩み事を解決する事ことに繋がる訳です。
　　　要は、売上アップメソッドを自社版として、定める事ことは、店長の悩みを一掃する事ことに繋がる、即ち、店長を育成する事ことに繋がるんです。

　　　売上アップの仕組み化　＝　店長育成のカリキュラム化

　　　この公式が成り立つ訳です。

　　　社長の悩み事悩みごとT O P３
　　　・売上、支払いなどお金の問題
　　　・店長、社員の育成の問題
　　　・上記２点から来る将来不安
　　
　　であります。
　　　売上アップメソッドを構築する事ことで、上記の３つが解決します。

　　　メソッド自体で、売上が上がる様ようになります、それをひとつづつずつ理解、実践する事ことが、店長育成であり、育成ステップが明確化します。
　　　売上が上がり、店長が育つ事ことで、社長の視界が開けます。
　　　会社の成長、要は、多店舗展開へ舵が大きく切れる事ことに繋がるんです。

　　　たった1枚のA４シートが、社長の夢を実現します。

　　　仕組みを作った社長が成長するのです。
　　　創る事ことは、一時的に大変かも知れませんが、それは、一時のことです。
　　　長い目で未来を見る事ことが、あなたの人生を、会社を楽しいものへ変化させます。
　　
　　　自社版　“「売上アップと人材育成が同時に進むメソッド」“	全てテンプレート化されています。
　　　ほんの数枚のシートで作り上げることができれます。
　　　出世アプリも月々19,800円（税別）、２店舗目からは、追加10,000円/店（税別）で準備出来できています。
　　　３〜６ヶ月あれば作り上げれます作り上げることができます、。一緒に取り組みましょう。
【出世アプリ問合せ】https://1lejend.com/stepmail/kd.php?no=JqOocylTwi

　　　定期的に自社セミナーを開催しております。
　　　私のH P、メルマガ、F Bを参照下さいください。
【HP】https://foodno1.co.jp
【FB】https://www.facebook.com/yamaguchi1029
【メルマガ登録】https://1lejend.com/stepmail/kd.php?no=HSzmEvxm



　　　最後になりますが、更なる売上アップメソッドのメリットがあります。
　　　それは、自社ノウハウが体系的に構築できるという事ことは、ノウハウの切り売りが出来できる様ようになるということです。
　　　フランチャイズ展開が可能になります。
　　　フランチャイズ化の大きな問題は、２つ、。業態そのものの良さ、強さ、差別化とその再現性であります。
　　　後者の再現性が大きな課題であります。
　　　それは、多くのF C本部には、再現性が高いノウハウのマニュアル化、仕組化がまだ不十分であるからです。
　　　自社版売上アップメソッドを構築する事ことで、同時に得られる売上を上げれる上げることができる店長を育成するカリキュラムで、
　　自社業態の再現性を担保し、大きく展開する大きな夢を抱いてほしいです。
　　　あなたの会社の社員も、大きな夢を語る社長に憧れを抱き、更なる社員、ここの成長にあなたが大きく寄与する事ことと必ずなります。
　　　やり方が明確になる事ことで、自己のあり方が確立する。一般とは、逆の流れかも知れないですが、これが現実の多くの流れだと思います。
　　　あなたの頭の中にある、ノウハウを私が持つ、フレーム、テンプレに当て嵌める当てはめるだけです。
　　　Let’s begin !
    　今日から始めましょう！！




終わりに
　以上が飲食店経営者であれば誰でも思う店舗展開を実現する重要なマインドとその手法です。
　時代は変われど、手法は不変です。繰り返し読み直し、自分の中に落とし込んでください。
　流れが分かれば、悩むことも大幅に減ると思います。

さらに
読者様無料特典として、
本書をご購入してくださったあなただけに、特別なプレゼントを用意しました。
『完全無料！最速多店舗化メソッド構築動画講座』
https://1lejend.com/stepmail/kd.php?no=azgdwo


8本の動画と解説のメール講座がセットで届きます。
本書と合わせて、ご視聴いただき着実な店舗展開を実現させて下さい。
（動画やメールの中でセミナー案内がありますが、現在は、開催しておりません、開催の際は、改めてご連絡させていただきます。）



【著者プロフィール】
山口　雄二
株式会社エフワンコンサルティング
飲食店多店舗化　チームFoodNo1　主宰

『５店舗の壁突破』を合言葉に、
ファミレス『トマト＆オニオン』、浪花ひとくち餃子『チャオチャオ』韓国風鉄板鍋『韓のおしり』
合計200店舗での展開経験をベースに
壁突破のメソッドを体系的に組み立てた『多店舗化８ステップ』を個別マンツーマンで企業に落とし込み、
社長と社員が同じ方向を向き、ワクワク楽しい店舗展開を支援します。

企業の初期段階から入り込み、業態の革新、仕組化を行い、独自ポジションにて展開できる業態作りと
業態コンセプトを基本とした、店長育成の仕組み作りを教育しつつ、作り上げるスタンスであります。

飲食店は、ある程度の多店舗化を成し遂げられないと経営が安定せず、社長も社員も満足できる状態には、なり難い業種であることに着目し、多店舗化への支援を通じて、飲食業は夢が実現する業種であることを実証する為
行動している毎日です。

売上アップと店長育成が同時に進む仕組み作りセミナー
計画的に繁盛店を展開できる３つのポイントセミナー
右腕店長育成セミナーや５店舗の壁を突破エフワンブレークスルー塾を定期的に開催中

たった1枚のA４シートが、飲食店経営者の３つの悩み事を解決する。
飲食店経営者の３大悩み事を解決する、たった1枚のA４シート作成法

					
