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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 ≫

経済環境の変化は、生活行動の変化を呼び起こしています。「成人女性の 58％以上
が仕事を持っており、この傾向は次第に強まっている。家事に費やされる時間も 1980
年代には 90 分だったが、現在は 60 分以下とみられる。」「店内で調理した揚げ物は、
40～50 歳代の女性客の購入が多い。昼ごろと夕方に売れる時間が集中しており、しか
も、まとめ買いの傾向も強い。」各コンビニチェーンからは、値ごろ感のある PB を扱
う店舗や食品スーパーが好調を維持していることなどを背景に、こうした生活行動の
変化への対応策が表明されています。

前期決算が好調であったこともあり、各コンビニエンスストア本部は新たな展開策
に着手しています。「生活雑貨を定価から低価格へ」「惣菜の１０５円販売」「今ま
でのコンビニ利用客としては全体の５％に過ぎなかった主婦層へのアプローチ」等々、
元来価格訴求より、利便性を求めていたコンビニエンスという業態は、新たな顧客と
して利便性を求める若者だけでなく、価格訴求を考える「主婦層」を取り込むことに
より、顧客量の拡大、利用機会の多様化を図ろうとしています。

具体的には、100 円で 1 人分という冷凍食品十数品種をプライベートブランド商品で



提供したところ、販売が 4 倍に伸びており、今年春以降は 2～3 人前の、少し内容量の
多いものも商品化していく予定とのことです。また、他社では、105 円のプライベー
トブランド商品を 2009 年度中に現在の約 300 から約 1000 品目に拡大する方向へシフト
しています。また一方では、節約志向や自宅で食事をする内食志向が高まる中、生鮮
を扱うコンビニを強化する機運が高まっています。

新たな顧客開拓としての「主婦」や「中高年齢層」をターゲットとした、利用機会
を増やすための提案が、新施策として注目されます。これは、消費者の生活行動が変
化を続ける中で、コンビニ自体が変わろうとしていることを示すものです。

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

≪ ア メ リ カ の 最 新 事 情 ≫

---------------------------------------------------------- 第 ３２回 -----
【 フラトン (FULLERTON) <4> 】

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

前回までは「フラトン」をご紹介しましたが、今回からは「グレ－タ－・ロサンゼル
ス」の南東に位置する地域をご紹介します。

【ニュ－ポ－ト・ビ－チ（NEWPORT BEACH）<1>】

「ロサンゼルス国際空港」から南東に 405 号線（サンディエゴ・フリ－ウエイ：SAN
DIEGO FREEWAY）に乗り、ニユ－ポ－ト・ビ－チ方面に入ると、約１時間で「ニュ－
ポ－ト・ビ－チ」に到着します。「ニュ－ポ－ト・ビ－チ」は、地理的にも気候的に
も好条件が幸いし、計画的な有数のリゾ－ト地と高級住宅地として発展してきました。

「ニュ－ポ－ト・ビ－チ」の湾には、アイランドが浮かび、ヨットの帆がひるがえ
り、まさしく「Elegance by the sea」のキャッチフレ－ズがぴったりです。そし
て、高級リゾートの雰囲気を保ちながら、快適住空間としてふさわしい地区でありま
す。

「ニュ－ポート・ビ－チ」は、ビ－チに面した主として１号線（パシフィック・コ
－スト・ハイウエイ：PACIFIC COAST HIGHWAY）の北に位置する丘の上の「ニュ－
ポ－ト・センタ－（NEWPORT CENTER）」に、「ファッション・アイランド・ショッ
ピングセンタ－（FASHION ISLAND SHOPPING CENTER）」を中心に「高層オフィス」
「ホテル」「公共施設」などがあります。

南に位置する湾には、「リド・マリナ・ビレッジ（RIDO MARINA VILLAGE）」「
ニュ－ポ－ト・アイランド（NEWPORT ISLAND）」「リド・アイランド（RIDO ISLA
ND）」「バルボア・アイランド（BALBOA ISLAND）」があり、高級住宅が数多くあり
ます。最もアメリカ的大スターだったジョン・ウェインは、「リド・アイランド」に
家を建て、「ニユ－ポ－ト・ハ－バ－（NEWPORT HARBOUR）」をこよなく愛したとい
われています。

「リド・マリナ・ビレッジ」には、ヨットハ－バ－を見渡せる場所で、個性のある
レストランやカフェが並び、画廊もいくつかあります。「キャナリ－・ビレッジ（CA
NNERY VILLAGE）」には、アンティック通りと呼ばれる一角で、ア－リ－・アメリカ
ンの世界に浸れます。



「オ－ルド・バルボア・パビリオン（OLD BALBOA PAVILLION）」は、ハ－バ－・
クル－ズ船の母港です。かつては、このパビリオンは、スイング・ジャズの御大カウ
ント・ベイシ－やベニ－・グッドマンたちが巣立った舞台として有名です。

「パシフィック・コ－スト・ハイウエイ」沿いの海の眺めが良いロケ－ションには、
数多くの個性的なレストランがあり、周辺の高級住宅に住んでおられる方で賑わって
います。

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 ３４ 回 -----

［ マ ク ド ナ ル ド ］ (16)
前回に引き続き、「マクドナルド」の「商品開発」をお伝えしましょう。

（４）マクドナルドの商品開発 <3>

<2> マクドナルドの成功要因（その２）

セオドア・レビットは、同書で「フレンチ・フライド・ポテト」について、次のよ
うに説明している。

■フレンチ・フライド・ポテトの場合

自動車向上では、技術的工程の重点が生産におかれているのに対して、マクドナルド
ではマ－ケティングにおかれている。それがマ－ケティングの方針の決め手になるよ
うに、商品やサ－ビス・システムの高度な技術に、入念に計画された設計が注入され
ているのである。 この事実は、アメリカの特有の庶民向け商品であるフレンチ・フ
ライド・ポテトの売り方を見ると見事にわかる。

フレンチ・フライド・ポテトは、すぐにグニャッとなって、見るからに不味そうにな
る。そうさせないためには、お客様に出す直前に手早く調理しなければならない。ほ
かのファ－ストフ－ドと同じく、マクドナルドも、前もって細片にされ半分日を通し
て冷凍されたポテトを店に供給する。これは店に供えたフライヤ－で、あっという間
に仕上がってしまう。

マクドナルドのフライヤ－は、一度に大量に揚げられるほど大きくはないし、（大量
に揚げられるとポテトがグニャッとなる）、また、たびたび小口で揚げてコストを高
めるほど小さくもない。 フライヤ－で仕上げると、サ－ビス・カウンタ－の傍らの
広くて平たい受け皿に移される。この皿の位置が決め手なのである。



マクドナルド商法は、ポテトが少しだけこぼれ落ちるように持って、たっぷりの量と
気前の良さを印象づけることにあるので、サ－ビス・カウンタ－の傍らに受け皿を置
くことによって、盛りすぎてこぼれるポテトが床に落ちないのである。もし床に落ち
ると、足元がすべるという危険があるだけでなく、見るからに汚くなって、それがひ
いては、スタッフが汚い環境になれてしまって、店全体の清潔さを壊す原因になる。

万一、店がある一点で不潔になると、店の清潔基準はまたたく間に低下し、店が不潔
になるとともに、商品全部が食欲を減退させることになる。マクドナルドの狙いがた
っぷり盛るという印象を与えることだけだとしても、あまり盛りすぎると、年々貨車
単位でポテトを購入している会社にとっては、バカにならないコスト増になる。

予定量よりも一袋につき半オンス余計に盛られるとすると、会社の年間利益は少なか
らざる影響を与えるだろう。さらにスタッフが受け皿のところで費やす袋入れ作業時
間がそれだけ余分にかかることになって、積もり積もればカウンタ－でのサ－ビスに
障害を起こしかねない。 そこで、マクドナルドは、取っ手のなかが狭いジョウゴに
なった口幅の広い特別なサジを開発した。カウンタ－に立つスタッフは、そのサジを
手にするや、壁に止めてある袋の中へ取っ手の端を差し込む。袋は取っ手に密着する。
続いてサジの先はポテトの中におろされ、サジの設計者が計画した通りの正確な量を
すくい取り、サジの先を天井に向けて引き上げると、ポテトは取っ手を通るジョウゴ
から密着された袋に入り、袋の中身の重みによって、ひとりでに取っ手から離れる。
袋の底には平たくなっているから、袋はしっかりと安定して立つ。

どんな失敗も起こりえない――スタッフが手を汚すこともなければ、床はいつも清潔
で乾いていて足が滑ることもないし、定量がキチンと守られる。とりわけ良いことは、
お客様は見るからに惜しげもなく盛られた袋を、あっという間に手にすることができ、
スタッフはテキパキと働きながら笑顔を消さないし、全体の印象が他の店では見られ
ない素晴らしいサ－ビスと映る。

to be continued

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

≪ フ ラ ン チ ャ イ ズ 関 連 知 識 ≫

----------------------------------------------------------------------------
「 フランチャイズ 」

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

フランチャイズとは、事業者（フランチャイザーと呼ぶ）が他の事業者（フランチ
ャイジーと呼ぶ）との間に契約を結び、自己の商標、サービス・マーク、トレード・
ネームその他の営業の象徴となる標識、および経営のノウハウを用いて、同一のイメ
ージのもとに商品の販売その他の事業を行う権利を与え、一方、フランチャイジーは
その見返りとして一定の対価を支払い、事業に必要な資金を投下してフランチャイザ
ーの指導および援助のもとに事業を行う両者の継続的関係をいう。

また、フランチャイズ・システムとはフランチャイザーが、フランチャイジーと契
約を結び、フランチャイジーに対して、自己の商標、サービス・マーク、トレード・
ネームその他の営業の象徴となる標識および経営のノウハウを用いて、同一のイメー
ジのもとに事業を行う権利を与えるとともに経営に関する指導を行い、その見返りと



してフランチャイジーから契約金、ロイヤルティ等一定の対価を徴するフランチャイ
ズの関係を組織的・体系的に用いて行う事業の方法である。

● 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．「フランチャイズ加盟無料セミナー」

日 時 2009 年 5 月 30 日 土曜日 13 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

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

2．「フランチャイズ・ビジネス本部構築・再構築セミナー」

日 時 2009 年 6 月 4 日 木曜日 12 時 30 分 ～ 18 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。

皆様ゴールデンウィークはいかがお過ごしでしたでしょうか。流通業では、この期
間が繁忙期となっているところも多く、特にＧＷ前半は天気にも恵まれ、その成果は
いかがなものだったでしょうか。

現在日本は「不況」という名の混沌とした状況に、もがき苦しんでいます。特に流
通業では、不況対応しているお客様の変化の方が早く、企業の商品開発や選定の方が
追いついていない状況です。お客様の財布のひもはきつくなり、必要性と価値を厳し
くチェックし、時間と費用と作業量のバランス＝家庭内での労働生産性を問うている
ように見えます。つまり、変化が早いため企業はお客様を見失っています。

お客様は付加価値追求型から、そのものが持っている本質的な価値を求めるスタイ
ルへの移行が始まっているようです。プラスアルファの最大値を求めるのではなく、
プラスマイナス差引最大値に必要度を掛けた値を見ているといえるかもしれません。

過去の経験から不況の時は低価格追求型が全盛となります。しかし、本物指向は好
不況にかかわらず、お客様にとって今後も重要なポイントであることに変わりはあり
ません。原点回帰。販売している商品の一つ一つが本物であるかどうかを見直す良い
機会ではないでしょうか。

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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