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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 ≫

日本フランチャイズチェーン協会が発表した平成 20 年度のコンビニエンスストア主
要 11 社の売上高は、前年比 6.7％増の 7 兆 8.566 億円と、初めて百貨店売上高 7 兆 3.813
億円を抜き流通業のトップへ躍り出ました。また、既存店売上げ伸び率も前年比 4.5
％増となり、平成 11 年以来 9 年ぶりにプラスに転じています。これは、店舗数が 1.9％
増（785 店）に加え、たばこ自動販売機成人識別カード「タスポ」を持たない人の来
店が増え、来店客数が前年比 6.2％増の 132 億 8227 万人が大きな要因となっており、あ
わせて、コーヒーやおにぎりなどの“ついで買い”による客単価アップ（前年比 0.5
％増）が好調の牽引役となっています。

コンビニ各社は、ここ数年来、ＡＴＭの設置や公共料金の収納代行、電子マネーの
導入などのサービスを展開しており、商品面においてもセブンイレブンが揚げ物調理
器の導入、ローソンは 105 円のプライべートブランドの強化、ファミリーマートも刺
身の販売や生鮮食品の品揃えの充実といった「主婦層」等の新たな顧客開拓、取り込
みを進めており、この様な積極的な販売姿勢も売上増加の背景になっています。

しかし、万事好調のようですが、今月４月の客単価は 574.5 円と前年同月比 2.0％の



減少と５ヶ月連続のマイナスで、さらに、この客単価は「タスポ」導入前の平成 20 年
６月の客単価 584.8 円をすでに下回っています。不要な物は買わない節約志向がー般
化しつつある中、“ついで買い”需要にも不況の陰りが出ていることをうかがわせて
います。

その上、コンビニ以外でもドラッグストアや小型スーパーなどの 24 時間営業が増え、
業態を超えた顧客獲得競争は激しさの一途をたどっています。新たな商品やサービス
のさらなる開発が、コンビニ企業間だけではなく流通業界全体を巻き込んでの競争の
中を勝ち抜き、成長していく為の重要な鍵となっております。

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

≪ ア メ リ カ の 最 新 事 情 ≫

---------------------------------------------------------- 第 ３３回 -----
【 フラトン (FULLERTON) <5> 】

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

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）<2>】

◎GLADSTONE（ライト＆ヘルシ－・レストラン）☆☆☆

「グラッドスト－ン」は、外装は白い壁の南欧風で、内装も落ち着いた雰囲気で、
小さなパテオは自然光を取り入れています。ピアノを置いてライブ演奏が一層雰囲気
を高めていて、「エンタ－テイメント・レストラン」と称しても良いレストランです。
料理は冷凍物を一切使用しないで、フレッシュ・シ－フ－ドを売り物としています。

かなり早くから「JAPANESE CUISINE」と銘打って「スシ・バ－」が設置されてい
ても「スシ・ブ－ム」の先陣を切ったレストランとして人気が高く常連客をひきつけ
ています。さらに、シーフードの栄養として、カロリ－、プロテイン、脂肪の数字を
表記していて、これも人気の一つになっています。

◎BAXTER（カジュアル・レストラン）☆☆

「バクスタ－」は、外装はシックで、内装は骨董品で飾ったエントランス部分、木
目を生かしたシックさ、植物を多用し、天窓から光が入るというア－リ－・アメリカ
ン調で、「自然回帰（BACK TO THE NATURE）」がモチ－フです。

重厚なバ－カウンタ－もあり、毎晩９：30PM から１：30AM まで、ライブのバンド演
奏がある「エンタ－テイメント・レストラン」でもあります。商品はビーフ、チキン、
シ－フ－ド、ヤサイも人気ですが、パスタ、サンドイッチ、バ－ガ－、オムレツ、ピ
ザ、バベキューなどとバラエテイに富んでいます。さらに、朝７時から営業していて、
玉子料理に人気が集まっています。

◎CHARLEY BROWN（アメニテイ・レストラン）☆☆

「チャ－リ－・ブラウン」は、実際にミシシッピー川を航海していた外輪船の船上
レストランで、内装は 19 世紀中庸のアメリカを追想させていて、洋上の明媚な風景を



楽しみながら、フレッシュなシ－フ－ドを満喫できます。１階はラウンジと外輪船ル
－ム（240 席）、２階はシ－フ－ド・デッキ（320 席）、３階はテキサス・デッキ（65
席でパ－ティが可能）、４階は２～８名のプライベ－ト・ル－ムで構成されています。

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 ３５ 回 -----

［ マ ク ド ナ ル ド ］ (17)
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 <4>

<2> マクドナルドの成功要因（その３）

また、同書では「機械化されたマ－ケティング」として、次のように説明している。
マクドナルドがマ－ケティングに応用した技術的方法の別の面を考えてみよう。ハ

ンバ－ガ－を包んだティッシュペ－パ－は、コンディメントの配合の違いを明示する
ために色分けされている。お客様が一度に立て込むときに備えて、温蔵庫にあらかじ
め調理ずみのハンバ－ガ－が貯蔵されている。フライヤ－にはクックする人のユニフ
ォ－ムが油で汚れないように、油はね防止がついている。偶然とかスタッフの自由裁
量の余地はまったくない。

システム全体が、すばやく清潔で信頼のおけるサ－ビスを保証する厳密な技術的原
理に従って設計され実施されている。この雰囲気のなかでこそ、給料のあまり高くな
いスタッフに、誇りと品格をもたせているのである。気の短いお客様がやいのやいの
と押しかけても、スタッフはひとりとして、うるさそうな表情や動作を見せないから、
お客様にはそれが伝わらない。

ところが、マクドナルドは、さらに一歩進めているのである。店の建物が外から見
て食欲を減退させるなら、お客様は店に足を踏み入れる気を削がれてしまうだろう。
そこで、建物の構造そのもののデザインと外観にたいへんな配慮がなされている。

しかし、建築家の手でなんとしても防げないものもある。特に、駐車した車の中で
食事をするお客様の多い場所では、ともするとハンバ－ガ－の包装や飲物の空箱が地
上に捨てられることになりがちである。マクドナルドは、それを予期して手を打って
いるのである。駐車場は一面黒色に塗り、それに将棋盤のように線をひいて、区画ご
とに大型の誰の目にもつくクズ物入れを多数配置している。なんのために、これが備
えられているかを知らんふりをすることはできない。どんな無作法なお客様でもクズ
物を地上にほうり投げただけで、罪の意識をもつにちがいない。しかし、なかには投
げ捨てる物もいるかも知れない。そのときには、大規模な店では、掃除車が用意され



ていて、すぐさまきれいに片づけてしまう。

この素晴らしく成功している会社を理解する上で大切なことは、非常に精巧なテク
ノロジ－を創造したということだけでなく、もともと人間集約的と見られている商売
に、製造と同じ思考法を応用してこれを果たしたという点である。機械というものは、
予期どおりの標準化された、お客様に満足をしていただく商品をつくる能力をもちな
がら、一方で機械の傍らにいるスタッフの自由裁量を最少に抑えたものだとするなら
ば、マクドナルドの店こそ、まさに機械そのものである。熟練度の低いスタッフの助
けによって見事な商品をつくり出す機械なのである。システム全体の設計と設備器具
のプランニングに努力を集中することによって、すべてのものが落ちなく統合されて
機械となり、システムのテクノロジ－に仕立てあげているのである。機械の傍らで働
く人間に許された唯一の選択は、設計者の意図どおり正確に機械を動かすことだけで
ある。

to be continued

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

≪ フ ラ ン チ ャ イ ズ 関 連 知 識 ≫

----------------------------------------------------------------------------
「 加 盟 金 」

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

フランチャイズ契約を締結する時に支払うもので、本部が持っている商標、システ
ムやノウハウを加盟店に使用を許諾するための対価です。加盟金は本来フランチャイ
ズ契約を解約または終了しても返還されない性格の金銭です。

金額的には各企業間で大きな幅がありますが、加盟金は単純に安ければよいという
ものではなく、その企業の経営理念やフランチャイズ・パッケージの充実度などを含
めて比較する必要があります。特に近年加盟金に関するトラブルで裁判となっている
ケースも多く見られます。いずれにしても、フランチャイズ契約を締結する前に十分
な調査と複数社の比較検討、契約書内容の詳細な確認は最低限必要です。

● 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．「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

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

2．「フランチャイズ加盟無料セミナー」

日 時 2009 年 7 月 20 日 月曜日（祭日） 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

● 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。

暦は６月に入り、青葉に勢いが増しそろそろ夏の到来を予感させる今日この頃です。
街を歩くスタイルも半そで姿が多くなって、より活動的に感じられます。



そろそろ新入社員が第一線に配備され、戦力としての第一歩を踏み出してまいりま
す。社員として社会人としてまだまだこれからですが、新戦力は明るい未来への可能
性を感じます。新入社員教育を受けたとはいえ、現場では礼儀・マナーといった社会
の一般常識から洗礼を受けることとなります。

古く孔子を始祖とする思考・信仰の体系である儒教の教えに五常（仁、義、礼、智、
信）というものがあります。日本では明治時代の教育勅語に代表される道徳を教える
際の基本となっていた考え方です。大まかには、「仁」人を思いやること「義」恩に
報いること「礼」人間の上下関係で守るべきこと「智」学問に励むこと「信」親睦を
深めることです。そして、儒教の是非は別として現代でも社会人の礼儀・マナーに対
する考え方の基盤をなしています。

ビジネスの基本も、同じなのではないでしょうか。まず相手を思いやること。コミ
ュニケーションの基本でもあります。自社の製品を売ることばかり考えて、相手がど
う思っているか、何を欲しているかがわからないうちはモノが売れません。同様に「
義」「礼」「智」「信」にもビジネスの大切な要素が含まれています。中国で紀元前
４００年ごろに体系づけられた大変古い儒教の教えではありますが、温故知新、現代
ビジネスのなかにも脈々と受け継がれています。

リーマンショック以来不況の嵐の中もがき続ける我々ビジネスマンとしても、明る
い未来に向けて、歴史の１ページを見つめなおしてみる必要がありそうです。

くれぐれもご自愛の程。

※ 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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