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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 ≫

いま注目されている「出張サービス」

我が国の人口動態は急速な勢いで高齢化が進んでいます。２００７年の総務省統計
局人口データによると６５歳以上の高齢者は２７２７万人で総人口の２１．３％を占
めるまでに至っており、高齢者のうち「一人暮らし」は１５．７％、「夫婦のみ」が
３６．５％で、あわせて５２．２％が子供たちや孫と生活していないという実態です。

また、女性の社会進出・復帰の活発化、晩婚化などにより、全世帯の４６．８％が
「独身世帯」、「夫婦のみ世帯」となってきています。

このような大きな社会変化はビジネスの社会に大きな影響を与えており、その変化
に伴って新たなビジネスを創出するきっかけとなっています。上記に掲げた高齢者の
一人暮らし、高齢者夫婦向けの出張サービスや、独身者、夫婦のみ世帯向けの出張サ
ービスは堅調な伸びを示しています。

具体的には、掃除・クリーニング、理美容、ペット、保育、代行業などの出張サー



ビス業が挙げられます。このような高齢者や少数世帯に向けた出張サービスに共通し
ていえることは、まず提供側が礼儀、礼節を重視しており、サービスマンに高い技術
レベルを要求していることです。お客様が求める以上の満足を提供することで、高い
リピート性、固定客化が期待できます。また、技術の習得と維持がキーポイントでも
ありますので、資格取得の義務化や長期間の研修を実施し、お客様の信頼獲得に向け
た努力を続けています。

そのほかにも、外食業界ではケータリングサービスが注目され、小売業でもホーム
センターなどでは、商品のデリバリーとあわせ植木の手入れサービスやペンキ塗り替
えなどの出張サービスを始めています。

こうした出張サービスは、基本的に初期投資額が低いことと、営業的にも技術販売
のため原価が低く抑えられるので粗利益率が高いことであり、外食のようなオープン
景気がないものの、売上の底堅さと波の少なさが特徴です。今後も市場の拡大傾向は
続いていくので、有望な業種業態の一つと言えるでしょう。

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

≪ ア メ リ カ の 最 新 事 情 ≫

--------------------------------------------------------- 第 ２１ 回 -----
【 ラ・プエンテ(LA PUENTE) <8> 】

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

いよいよ「ハンバーガー・ビジネス」の第３世代である「ファースト・カジュアル」
について説明しましょう。

◎ FUDDRUCKERS <3>（ファースト・カジュアル）☆☆☆

「ファドラッカー」は、「ハンバーガー・ビジネス」の第３世代を代表するチェー
ンです。前回ご紹介しました「WENDY’S」にあきたらないベビーブーマー世代で、そ
の「ウォンツ」に応えたフレッシュさやグルメをドラマ化しました。いまや「ファー
スト・カジュアル」として名高いですが、その原点をつくりあげたのが、この「ファ
ドラッカー」です。

店舗は黄色いファサードで、フレッシュ感いっぱいの店づくり、店内はビストロ的
な内装に加えて、アルコールの販売を行っていて、カジュアル・タイプを醸し出して
います。さらに、フレッシュ感を打ち出すために、ブッチャー（肉屋）やベーカリー
（パン屋）を具備させてドラマがいっぱいです。

ブッチャーでは、独自の仕入ルートを開発し、U.S.D.A.の最高の品質のビーフを解
体し、常時グライント（肉を挽く）した美味しさをつくりあげています。ベーカリー
も、焼きたてでハンバーガーの主力の原材料は、まさにフレッシュさがいっぱいで最
高の品質がつくられています。

商品は、すべて「オーダー・ツー・クック・システム」で、お客様が商品を注文さ
れると、それからハンバーガー・パティを焼くシステムで、しかも焼き方まで聞いて
くれるのが嬉しい。商品ができると名前を呼んでくれ、お客様自身がレタス、オニオ



ン、トマト、ザワークラウト（キャベツの酢漬け）、ピックルスなどのコンディメン
ト（薬味）を自由にセルフ・チョイスできますので、「ヘルシー感」もいっぱいです。
しかも、おいしさを倍化させるメルテッド・チーズやチェダー・チーズもかけ放題と
いうサービスぶりです。

商品構成はハンバーガー・パティ１／３ポンドのハンバーガー、ステーキ・サンド、
チキンサンド、フィッュ・サンド、サラダ、ホットドッグなどお客様の「ニーズ」が
多様化するにつれメニューのバラエティ感を出しています。

この店では、ビールやワインを販売していて、これがハンバーガーにぴったりで、
飲み物もセルフサービスながらお替り自由なのも人気の１つです。まさに、ファース
トフードの領域をはるかに越えて、ディナー・レストランやカジュアル・レストラン
と称しても良いほどです。

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 ２３ 回 -----

［ マ ク ド ナ ル ド ］ (５)

前回は、「マクドナルド」の創業について説明しましたが、今回は創業者のクロッ
クの基本的な考え方について説明しましょう。

（３）クロックの事業哲学

クロックの「事業哲学」は、生涯ピューリタン的倫理に基づいていた。したがって、
細部をおろそかにして、短期間の利益を求めることはせず、質の高い仕事が生み出す
長期的利益を目標にせよと説き続けていた。仕事を正しくすれば、お金は自然に入っ
てくるというものでした。

これは今日でも語り継がれていて、「マクドナルド」の本社の壁には、次のような
創業者遺訓が貼られています。

◎ 全員の結束は、個人の力にまさる。
◎ 自由企業の成功は､社員のやる気にかかっている。

（４）クロックの人に関する考え方
クロックは人に関する考え方は、個性のある人を求めた。１つの会社の中に同じよ

うな考え方をする重役が２人いれば、その１人は無用であると考えていました。した
がって、「マクドナルド」の重役たちは考えも行動も決して同じでなく、経歴も性格
もバラバラです。クロックが重役全員に求めたのは、唯一「マクドナルド」への忠誠



心でした。

天才的なクロックは、たとえ自分と性格が相容れない者でも、会社の成功に絶対必
要な人物と見れば、構わず側に置きました。「マクドナルド」の成功の鍵を１つだけ
あげるとすれば、それは「マクドナルド・システム」の全体に浸透したクロックの「
経営哲学」です。クロックは、自分の「経営哲学」を遵守してくれれば、極端な人間
であっても、１つのことに異常な熱意を持ち、一事に関してエキスパートである人間
を求め、経営の基盤を固めるのに、能力本位で人材を抜擢しました。

1950 年代の中頃にできたフランチャイズ・チェーンは、フランチャイズを売ること
を目的においていたので、セールス志向の人を経営陣に集めていました。しかし、ク
ロックが目指したのは、フランチャイジーにあらゆるサービスを提供する、初のファ
ーストフードにおける「フランチャイズ・システム」で、「経営」「マーケティング」
「財務」「不動産」「店舗の設備、建築、設計」「原材料や紙製品の購入」などのサ
ービスを提供するので、広範囲の人材が必要でした。

（５）クロックのシステム開発

クロックは、マクドナルド兄弟より権利を取得すると、ハンバーガーをビジネス化
するために、ヘンリー・フォードによって始められたモデルＴ方式をさらに徹底化を
図るべく「単純化（Simplification）、標準化（Standardization）、専門化（Speci
alization）」である「３Ｓ主義」をすすめ、ローコストでロープライスを維持し続
ける努力を行いました。

これらのために、単なる新しいハンバーガー・レストランをつくりあげたのではな
く、普通のレストランの５倍の量の原材料を扱いながら、しかも未熟練のパートタイ
マーに依存する小さな工場を目指しました。したがって、建物も設備も、スピード、
単純性、耐久性という、新しいニーズに対応して大改革を行ったのでした。

また、クロックは、ハンバーガー、フレンチフライ、ミルクシェイクの基本商品を
想像を絶する手間をかけ、研究を重ねて一級品に育て上げました。それを流れ作業に
乗せて、飲食業に科学化を成功させ、産業化と言われるほどに仕上げたのでした。そ
して、「マクドナルド」の本部は、各店舗の「商品の品質」「サービスのレベル」
「清潔感の維持」について、どの店でもまったく同質のものが実現するように機能さ
せました。

したがって、「マクドナルド」の本部の「マーケティング」「教育訓練」「購買」
「財務」「不動産」の組織は、この「マクドナルド」の「QSC」の実現のための組織
で、これに合致しない企画はどんなに優れていても許可されないというものでした。
この考え方は、海外に出店をしてもまったく同じように機能していて、その国の政治、
法律、文化、宗教等についても通暁していて、「QSC」を実現させています。

to be continued

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

≪ フ ラ ン チ ャ イ ズ 関 連 知 識 ≫



----------------------------------------------------------------------------
「 初 期 投 資 回 収 期 間 」

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

加盟店が営業の結果得られた収益で、オープンまでかかった資金を回収できるまで
にかかる期間のことです。通常は年で表示します。

加盟店のオーナー様がフランチャイズとしてお店をオープンするに際して、いろい
ろな種類のお金が必要となります。その費用の総額をオープン後の営業によって得た
利益で割り算をします。

一般的には、その数字が小さければ、早く最初に払った資金を回収していることに
なりますから、その後の利益がオーナー様にとってプラスの資産となります。そこで、
この初期投資回収期間がフランチャイズ・チェーン選択の重要な目安とされます。

ただ、フランチャイズ本部によって、投資回収期間の計算方式や解釈が違うため、
対象となる初期投資の内容を確認することが重要となります。

一般的には、フランチャイズ・チェーンの初期投資額の中身は、加盟金、教育訓練
費、内外装工事費、設備費、店舗設計費、什器備品費、販売促進費、初期仕入代金、
開業までの前家賃や従業員の給料までを含んだ総投資額で計算します。物件取得費用
も総投資額に参入しますが、保証金・敷金等の預り金などは初期投資の回収の対象と
はなりません。

以上のようにそれぞれの事情によって大きく初期投資回収は変動しますので、個別
の綿密な計算が必要となります。

特にフランチャイズ加盟のオーナーとなる際に注意していただきたいことは、フラ
ンチャイズ本部が加盟店を開拓するために初期投資回収期間の短さを強調することが
あります。初期投資額の中身ももちろん重要ですが、売上計画が現実に即したもので
あるかどうかが重要なポイントとなります。

投資回収期間は短いにこしたことはないですが、それ以上に実態に即し、長期間利
益を出し続けられるフランチャイズ・チェーンを選ぶことが賢明です。

● 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．リクルート アントレフェア in 東京
「有望フランチャイズ＆正しい本部の選び方」

日 時 9 月 15 日 月曜日 13 時 ～ 14 時 15 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 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

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

2．「フランチャイズ加盟無料セミナー」

日 時 9 月 27 日 土曜日 14 時 ～ 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 日本フランチャイズ総合研究所 5Ｆ会議室

セミナー内容 フランチャイズに加盟し独立・開業を検討されている皆様に、
フランチャイズ・ビジネスの基礎知識、加盟のポイント、本部との
上手な付き合い方を紹介。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

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

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

3．「フランチャイズ・ビジネス本部構築・再構築セミナー」

日 時 8 月 28 日 木曜日 13 時 00 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

● 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。

９月に入り、朝晩の暑さも小休止となる今日この頃、暦の上では「秋」を迎えまし
た。２月決算の企業は下期が始まり、３月決算の企業は上期の最終月となります。夏
休みも終り、頭をビジネスに戻してひと踏ん張りする季節となりました。人々の動き
は活発になり、いろいろな案件が仕上げの段階となってまいります。

普段ビジネスマンの仕事は、日常業務が滞りなく進んでいる中で、プロジェクトや
突発業務、緊急処理などのいろいろな案件の対応に追われています。それだけでも結
構ストレスを感じますが、その忙しい最中、日常業務に支障が出ることがあります。
当たり前の物事が当たり前に処理されない。いつものルーティンワークが機能しない。
特に忙しい時にはついついムカッ・イラッとしてしまいます。

しかし、どんな些細な仕事であれ、何もせずに処理・対応が済むことはありません。
何事もなかったかのように処理されているということは、当たり前のことが当たり前
に進んでいくということで、当たり前に作業していてくれる誰かがいるのです。プロ
ジェクトなどのスポットライトに当たっている仕事に注目してしまいがちですが、普
段の小さな仕事をコツコツとこなしてくれる多くの人達がいるからこそ、自分が今無
事に仕事ができていることを心に言い聞かせておく必要があります。

だからこそ「ありがとう」「御苦労さま」の一言。多くの人やものに感謝し、「有
難いと思う」その心の余裕と思いやりが必要です。私自身、今一度、人やものに対し
て思いやりの気持ちを考えながら「感謝の言葉」を大切にしていきたいと思っていま
す。

今回はちょっと説教臭くなってしまいましたが、皆様はどうお考えになりますか。

残暑はまだまだ続きます。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
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