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本物のフランチャイズ・ビジネスの、普及・啓蒙活動を通して社会に貢献する事を経
営理念とする、日本フランチャイズ総合研究所が発信するフランチャイズ・ニュース
です。
最新のフランチャイズ業界情報から、記事の裏側まで、業界に精通したコンサルタン
ト達が、ちょっと役立つ情報をご提供いたします。
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● Chapter 01 ●□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□

≪ 業 界 ニ ュ ー ス ≫

【 の れ ん 分 け 】

先ごろ、「すかいらーく」が、来年１月から店長経験が 10 年以上の社員をＦＣ店オ
ーナーとして独立させる制度を導入すると発表しました。流通、サービス業で店舗責
任者の残業代が問題になっている現在、社員を経営者に据えて働いてもらうという制
度は、問題の解決策の一つと位置づけることが出来ます。また、全産業における離職
率が９．４％であるのに対し「飲食店･宿泊業」では１７．２％(厚生労働省「平成１
８年上半期効用動向調査」）という統計結果が示す通り、特に外食業においては人材
確保が企業にとって重要な経営課題であり、独立制度はその防止策としても期待され
ています。

こうした独立制度は、昔から日本でも「のれん分け」制度として知られています。
もともと、商家や料理店などが、奉公人や家人に同じ屋号で商売することを認めるこ
とであり、商標や技術・ノウハウを共有し、円満に独立するための制度です。

フランチャイズ業界においては、｢のれん分け｣制度を戦略的に活用することで店舗



数を拡大してきたチェーンがあります。通常のフランチャイズ加盟店は募集せず、「
のれん分け」制度だけで店舗数を増やしています。例としては、ＣｏＣｏ壱番屋の「
ブルームシステム」が有名ですが、外食業界においては、それ以外にも各地のラーメ
ン店をはじめとして、独立支援制度はポピュラーです。一般的には、一定の資格を満
たす社員(勤続年数、業務レベル、人物評価)が独立を希望する場合、本部とフランチ
ャイズ契約を結び、経営を委託する制度になっています。

｢のれん分け｣制度を通常のフランチャイズシステムと比較すると
・従業員に将来のライフプラン、ビジョンを具体的に提供することで、職場への

定着率をたかめ、モラルアップを図ることができる。
・加盟者が既に業務に精通している。
・勤続期間中に、将来の経営者・ビジネスパートナーとしての資質などをチェッ

クすることができる。
・本部の実情を承知した上で開業するので、トラブルになりにくい。
・加盟者の努力が収入増に直結するので、士気が高まる。また、増店意欲も高い。
・本部と加盟店がもとは同じ社員なので、円滑なコミュニケーションをとり易い。
・のれん分けを受ける側でも、通常のＦＣ店に比べて小資本で独立開業が可能に

なる。
といった長所があります。

「のれん分け」は、十数年の修行・奉公の末に晴れて独立というイメージがかつて
はありましたが、現在では、早い人で２年、通常は３～５年で独立可能なシステムを
とっているチェーンも少なくありません。

● Chapter 02 ●□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□

≪ ア メ リ カ の 最 新 事 情 ≫

--------------------------------------------------------- 第 １７ 回 -----
【 ラ・プエンテ(LA PUENTE) <4> 】

----------------------------------------------------------------------------

今回も引き続き、「ラ・プエンテ」地区の特徴あるレストランをご紹介しましょう。

［主なレストラン <2>］

◎OLIVE GARDEN（アップスケール・レストラン）☆☆☆

「オリーブ・ガーデン」のコンセプトづくりには、綿密なマーケットリサーチを行
いました。これには 20 人のインタビュアーを使って、5000 人にものぼる方々にインタ
ビュー調査を行い、さらに数多くのイタリアン・レストランの試食を行いました。

その結果、わかったことは、アメリカには、イタリアからの移民の子孫が 1000 万人
を超えるといわれていますが、「アメリカ人にとってイタリアは身近で親しみのある
国」と思われていたのですが、実際には曖昧なイメージだったのです。すなわち、平
均的なアメリカ人の持っているイタリアに対するイメージというものは、古代ローマ
のコロッセオの闘士の姿やトレビの泉といった程度でした。



そこで、導き出されたことは、本格的なイタリア料理の市場は小さいというもので
した。チェーン化を目指すなら、イタリア料理のコンセプトは、「本格的であっては
ならない」という大胆な考え方でした。したがいまして、「オリーブ・ガーデン」の
コンセプトは、「イタリア料理プラス多国籍料理」となりました。しかし、料理の中
心は「パスタ料理」としました。

「レストラン・ビジネス」が成功する最大の要因は、そのコンセプトづくりにあり
ます。やはり「レストラン」である以上は、マーチャンダイジングそのものが最大の
ベースとなります。ただ、コンセプトづくりをする際、一般的にイタリア料理、フラ
ンス料理、中国料理、日本料理というように、国別の料理がテーマになることが多い
ですが、それぞれの国の料理をメインに、「無国籍料理」と言われている伝統的な殻
を破った料理がヒットを飛ばしていることに着目したものでした。

これは何を意味しているかといいますと、「料理の味」の決定権を握っているのは
お客様であるということです。やはり、多くの方々の志向する味を生み出すことが
「レストラン・ビジネス」を成功させる最大の秘訣であります。

「オリーブ・ガーデン」の店舗のコンセプトは、「オリーブ・ガーデン」そのもの
で、自然の光をふんだんに取り入れ、グリーンを店舗の内外に巧にあしらっており、
ダイニングは、それぞれ異なる雰囲気を出しています。自然をテーマに、シンプルで
すが、高い「アメニティ」と落ち着きのある「アンビアンス」を提供しています。店
のコンセプトは、10 ドルで 20 ドル支払うと同じ満足を提供するレストランで、ランチ
タイムでもテーブルクロスが使われ、夜はテーブルにキャンドルが灯されて、「アッ
プスケール・マーケティング」を提供しています。

料理は、ディナー・レストラン・タイプにもかかわらず「イタリア料理のファミリ
ー・レストラン」というコンセプトですが、アメリカ人向きのメニユーを提供してい
ますので、いわば「無国籍料理」といえます。店に入ると、キャッシャーと並んでシ
ョップが併設されており、イタリア産ワインやギフト商品が売られています。また
「フレッシュ・パスタ」を製造している演出が行われていて、お客様に新鮮さを訴求
しています。

これらコンセプトづくりの中で、一番重要視されたのが、「レストラン・ビジネス」
のチェーン化にとって不可欠な「お客様に喜んでいただける接客サービス」のシステ
ムをいかに構築していくかであります。そこで、創られたのが接客サービスのテーマ
が「ホスピタリアーノ」（英語のホスピタリティ）という言葉で、「お客様の身にな
って、常に何を求められておられるかを察して、良いサービスを提供する」としてい
ます。これは、「企業と店はお客様が喜ばれて初めて存在するものである」という企
業哲学の実践です。

to be continued

● Chapter 03 ●□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□

≪ フ ラ ン チ ャ イ ズ ・ ビ ジ ネ ス の 歴 史 ≫

----------------------------------------------------------------------------
【 フ ラ ン チ ャ イ ズ 発 展 史 】

--------------------------------------------------------- 第 １９ 回 -----



［ マ ク ド ナ ル ド ］ (１)

アメリカのフランチャイズ・ビジネス発展史に燦然と輝く「KFC」と相まって「Mc
Donald’s」は、フードビジネス業界では世界ナンバーワンのチェーンとして今日に
至っていますが、今後「フランチャイズ・ビジネス」を企画する方々には大いに参考
となるでしょう。

(１)マクドナルドの発祥

<1> マクドナルドの原型

「マクドナルド」の創業者として知られているのは、「レイ・Ａ・クロック」です
が、その原型は彼が作ったものではありません。ディックとマックのマクドナルド兄
弟は、1937 年にカリフォルニア州パサデナに小さなドライブインを開店させました。
さらに、1940 年、カリフォルニア州ロサンゼルスの東 50 マイルのところにあるサンバ
ーナディアに「マクドナルド・ドライブイン」を誕生させました。ビジネスは繁盛し
たものの、競争は激しくなり経営の建て直しの必要に迫られました。

マクドナルド兄弟は、経営方針を徹底的に点検し改善することにしました。これが
飲食業を産業まで成長させた革命の原型になるとは夢にも思われませんでした。マク
ドナルド兄弟は、スピード化こそ最重要な要素と考えました。さらに、兄弟の構想は
低価格と多売に基づくもので、思い切ってセルフサービスを導入しました。

調理場もスピード化と大量生産に備えて、３フィートの標準グリル台を６フィート
のグリル２台を入れました。さらに食器類は、ペーパーバック、包装紙、紙コップに
替え、皿洗機は必要がなくなりました。それまで 25 種類あったメニューは９種に減ら
しました。つまり、ハンバーガー、チーズバーガー、12 オンスサイズの３種のソフト
・ドリンク、ミルク、コーヒー、ポテトチップ、パイの９種でした。

さらに大きな変化は、ハンバーガーのサイズでした。１ポンドから８個取っていた
のを 10 個として、その代わり価格は 30 セントから 15 セントに大きく引き下げました。
調味料も、お客様の好みに応じていたのを、すべてのハンバーガーにケチャップ、マ
スタード、オニオン、ピクルスをつけました。その結果、お客様からご注文をいただ
く前に製造しておくことも可能になりました。

1948 年 12 月に店を再開した時には、看板にシェフのミニチュア「スピーディ」を大
きく広告しました。しかし、開店当初は新しいシステムにお客様がなじめず業績は上
がりませんでした。マクドナルド兄弟は、忍耐強く頑張り、６ケ月後には活気をとり
戻しました。特に、労働者階級の人々が、子供を連れていけるレストランとして初め
て登場したのでした。そこで、「マクドナルド」は、家族ずれで楽しめるレストラン
の店であることを宣伝すると共に、お子様には景品を配って人気を博し、カウンター
でのお客様へのサービス応対には、特にお子様に気を配るように教育しました。

１年後、「マクドナルド」は改装直後の損失をすべて取り戻しました。しかし、兄
弟が計画していた売上高には達していませんでした。そこで、マクドナルド兄弟は、
ヘンリー・フォードによる自動車のアッセンブリー・ラインを、時代遅れの飲食業に
応用しました。つまり、人間の複雑な手作業の多い調理方法を、流れ作業に転換した
のでした。

マクドナルド兄弟は、調理器具の開発を行い、流れ作業を組み立てました。さらに、



エド・トーマンに依頼して、調味料を塗る機械のオートメ化を行ったりしました。さ
らに、単純な反復作業であることに目をつけ、製造やサービスを担当する者の分担制
を確立しました。またルールを確立し、スピード・アップ化を図りました。

さらに、お客様のご来店されるピーク時でも、ご注文をいただいてから 30 秒以内に
サービングできるように、事前の調理方法を徹底させました。しかし、品質は劣化し
てしまうので、廃棄の基準時間を設定しました。かくして、「マクドナルド」は、作
業の「単純化」「標準化」を行うことによって、生産性を高めることと、労働力を節
減することによって、「ファーストフード」を確立したのでした。

to be continued

● Chapter 04 ●□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□

≪ フ ラ ン チ ャ イ ズ 関 連 知 識 ≫

----------------------------------------------------------------------------
「 ロイヤルティ（royalty） 」

----------------------------------------------------------------------------

ロイヤルティとは、特定の権利を利用する利用者が、権利を持つ者に支払う対価の
ことです。
フランチャイズ・ビジネスにおいては、本部が加盟店に提供するフランチャイズ・パ
ッケージの対価として、加盟店が本部に定期的に(一般的には毎月)支払うお金のこと
を指します。

ロイヤルティの算定方法としては、
・ 売上高に一定割合を乗じる法
・ 売上総利益に一定割合を乗じる法
・ 毎月定額
といった方式が一般的ですが、店舗面積や席数などを基準に算定している場合もあり
ます。ロイヤリティの算定方法、支払い方法、支払い期日などは重要なポイントです
ので、加盟契約時に必ず契約書で確認してください。また、ロイヤルティの対価とし
てのフランチャイズ・パッケージの内容を本部に確認し、その対価として納得できる
金額か、十分に検討する必要があります。

● Chapter 05 ●□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□

≪ セ ミ ナ ー 案 内 ≫

弊研究所所長内川昭比古が講演する各セミナーをご案内致します。弊研究所所長
の内川昭比古は経済産業省が国家として公認している唯一のフランチャイズ業界の
総本山である社団法人日本フランチャイズ・チェーン協会の会員サービス部長を
兼務致しております。

----------------------------------------------------------------------------



1．「フランチャイズ・ビジネス本部構築・再構築セミナー」

日 時 6 月 6 日 金曜日 13 時 30 分 ～ 17 時 30 分

講 師 株式会社 日本フランチャイズ総合研究所
代表取締役所長 内川 昭比古

会 場 日本フランチャイズ総合研究所 5Ｆ会議室

セミナー内容 フランチャイズ・チェーンの本部機能再構築をご検討されている方、
フランチャイズ・ビジネスを構築中の方に、フランチャイズ・ビジ
ネスの基礎知識から、構築ステップ、加盟店開発戦略まで、フラン
チャイズ・ビジネス本部構築について講義いたします。

参 加 費 24,000 円

お問合せ先 日本フランチャイズ総合研究所
http://www.the-franchise.co.jp

----------------------------------------------------------------------------

2．「フランチャイズ・ビジネスＳＶ育成セミナー」

日 時 6 月 12 日 木曜日 10 時 00 分 ～ 17 時 00 分

講 師 株式会社 日本フランチャイズ総合研究所
代表取締役所長 内川 昭比古

会 場 日本フランチャイズ総合研究所 5Ｆ会議室

セミナー内容 フランチャイズ・チェーンのスーパーバイザー育成のためのセミナ
ーです。キーマンであるスーパーバイザーの業務に必要な理論と実
践についてわかりやすく解説いたします。

参 加 費 28,000 円

お問合せ先 日本フランチャイズ総合研究所
http://www.the-franchise.co.jp

----------------------------------------------------------------------------

3．リクルート アントレフェア in 東京
「有望フランチャイズ大研究」

日 時 7 月 6 日 日曜日 15 時 15 分 ～ 16 時

講 師 株式会社 日本フランチャイズ総合研究所
代表取締役所長 内川 昭比古

会 場 東京ビッグサイト西３ホール



セミナー内容 フランチャイズ・チェーンの基礎知識から、有望フランチャイズの
見分け方、フランチャイズ本部と上手に付き合う方法など、専門家
ならではのチェックポイントを公開。また、弊社のフランチャイズ
加盟サポートシステムをご紹介いたします。

参 加 費 無 料

お問合わせ先 リクルート・アントレ ＦＣ＆独立開業フェア 事務局
http://entre.yahoo.co.jp/info/fair/index.html

● Chapter 06 ●□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□

≪ 編 集 後 記 ≫

最後までお付き合いいただき、ありがとうございます。

６月を迎え、気温の差を感じる季節となってまいりました。６月１日は衣替えの時
期でもあります。学生服の黒が白の Y シャツ姿に。官公庁、銀行などの制服が夏服に。
街がパッと明るくなります。華やいだ周りの景色が「夏」を予感させてくれます。

６月１０日は時の記念日。天智天皇１０年の４月２５日に漏刻（水時計）が設置さ
れ、宮中に時がつげられるようになったのを記念するものです。この日を太陽暦に直
すと６７１年の６月１０日になるため、日本人に欧米人なみに時間を尊重する意識を
持ってもらう事を目的として、１９２０（大正９）年にこの日を時の記念日として制
定されました。

それから８８年。社会はより高度になり、１日単位の時間さえ分かればよかった時
代から、いまや１分１秒を争う時代です。

その物理的な「時間」は絶対的なものとして扱われ、客観的にかつ正確に計られて
います。現在では、腕時計に電波時計が普及し、携帯電話の時刻はネットワーク上で
自動修正されるまでになり、常に１秒のコンマ以下まで正確に把握できます。

そこまでしてなぜ時間・時刻を知る必要があるのでしょうか。それは、人と人との
コミュニケーションを図る上で極めて重要なファクターとなっているからです。

人にはそれぞれ、時計が刻む「物理的な時間」とは別に、個人特有の時間感覚「心
理的な時間」があります。

人の時間感覚は、経験した時間と年齢によって、気分・心理状態によって、時間の
価値観・性格によって、広い場所では時間がゆっくりに狭い場所では時間が速く感じ
る空間によって、体内時計と代謝の状態によって、外界から刺激による脳の働きによ
って、その人が生まれつき持っているテンポ・リズムによって、違います。

まず同じ人はいないといってよいでしょう。ですから、物理的な時間という客観的
な指標を共通言語とする必要が出てくるのです。

それぞれの人がそれぞれに感じている時間。今日という２４時間は長かったでしょ



うか、短かったでしょうか。明日こそ有意義な一日でありますよう。

くれぐれもご自愛の程。

※ このメールは以下の皆様に配信させて頂いております。

・ 弊社コンサルタントが名刺交換をさせて頂いた方。
・ 日本フランチャイズ総合研究所にお問い合わせをいただいた方

※ ご意見、ご要望、ご質問は下記アドレスまでご連絡ください。
尚、配信停止をご希望される場合も、下記までご連絡ください。

Mail to: franchise-news@the-franchise.co.jp

発行者：株式会社 日本フランチャイズ総合研究所
代表取締役所長 内川 昭比古
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東京都千代田区麹町４－４ 麹町シャインビル２Ｆ
TEL 03-3511-3755(代)
FAX 03-3511-3754
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