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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。

【お知らせ】弊社ＨＰがリニューアルいたしましたので、ぜひご覧ください。

http://www.the-franchise.co.jp
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● Chapter 01 ●□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□

≪ 業 界 ニ ュ ー ス ≫

「マックの“独り勝ち”は今年も続くのか？」

日本マクドナルドホールディングスは1月１９日、同月１７日に全店売上高（速報
値）が２８億１１８０万円に上り、創業以来の過去最高記録を更新したと発表した。
1月１５日から展開している「Big America」キャンペーン第１弾「テキサスバーガ
ー」が好調で、当初の見込みを大幅に上回る販売数を記録したことがその要因として
いる。売り切れ店も続出し、「テキサスバーガー」専用の「フライドオニオン」と
「スパイシーバーベキューソース」の在庫状況と販売予測から、1月２０日１０時半
から３１日まで、全国の店舗で「数量限定販売」を実施することになった。これまで
の売上高の最高記録は、ワールド・ベースボール・クラシック（ＷＢＣ）優勝記念セ
ールを実施していた昨年３月２９日の２６億４０００万円だった。１年足らずで記録
を更新したことになる。

今回の「Big America」キャンペーンでは、肉量を2.5倍に増やし、価格も1.5倍～
２倍にした４品（単品でも４２０円、セットだと７００円を超える）を順次発売し、
関連のキャンペーンやサービスとの連携で他のバーガーチェーンをさらに突き放そう
としている。ある雑誌に「ツイッターでも高評価！マックテキサスバーガーのすごい
反響」という記事が掲載されるほどの盛況ぶりとのことであるが、『Twitter』とい
う流行の言葉を掲載して、人気ぶりを宣伝しているのではないかとの見方もあるが、
真偽の程はわからない。それでもインターネットの掲示板やブログ上で話題になれば
さらなる集客の強い味方になることは確かである。

ところで、日本マクドナルドでは、低価格を意識しすぎ、「安かろう、悪かろう」
の印象が定着していたことを払拭するため、２００４年から全社改革に着手し、店舗
や接客、メニュー等をトータルで見直し、段階的に改善に取り組んで来た。同社によ
れば、２００８年２月に「プレミアムローストコーヒー」を投入したのは、「ファー
ストフードのコーヒーに期待していない客が多かったため、コーヒーを強化して来店
機会を増やしてもらうのが狙い」とし、コーヒーは経営の根幹に関連する重要商品と
位置づけた。「単体でも満足できるコーヒー」で新たな顧客層（ビジネスマンやＯＬ
層など）を取り込み、当時１ヶ月足らずで３０００万杯を売り上げ、コーヒー豆の値
上がりなどで価格改定に踏み切る「コーヒーチェーン」を尻目に、「コーヒー競争」
のトップに躍り出たのは記憶に新しい。昨年８月には期間限定「コーヒー一杯無料キ
ャンペーン」を実施し、従来の常識を覆した集客作戦を展開し、他の大手バーガーチ
ェーンを大きく引き離し、過去最高の業績を上げた。

しかしながら、外食産業の全店ベースの客単価が縮小し続ける苦境にあって、日本
マクドナルドにおいても客単価の下落が影響し、実際２００９年１２月の既存店売上
高は２カ月連続で前年を割り込んだ。大手バーガーチェーンも巻き返しを図ろうと、
肉の増量や食材へのこだわりを売り物にした“高付加価値”バーガーなど幅広い価格
帯の品揃えで勝負に出ている。日本マクドナルドは、今回の「Big America」キャン



ペーンでさらに新規顧客を集め、離反客を呼び戻し、単価下落に歯止めをかけて過去
最高を更新したいところだ。

話題性たっぷりの「Big America」キャンペーンの結果は、第４弾までの展開を待
ち明らかとなる。今年も日本マクドナルドの動きから目が離せないようである。

第１弾 「テキサスバーガー」 １月１５日から
第２弾 「ニューヨークバーガー」 ２月８日から
第３弾 「カリフォルニアバーガー」 ２月下旬から
第４弾 「ハワイアンバーガー」 ３月中旬から

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

≪ ア メ リ カ の 最 新 事 情 ≫

--------------------------------------------------------- 第 ３９ 回 -----
【ニュ－ポート・ビ－チ（NEWPORT BEACH）⑧】

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

今回は、「ファッション・アイランド」の人気レストランをご紹介しましょう。

【ファッション・アイランド（FASHION ISLAND）⑤】

［レストラン］

◎WOLFGANG PUCK CAFE（カジュアル・レストラン）☆☆
「ウルフギャング・パック・カフエ」は、ディナータイプの「スパゴ」、「ポスト

リオ」、「シノア」で有名なウルフギャング・パックが、お客様にカジュアルに利用
していただけるようなメニュー構成と価格設定で、新たに開発した「ビジネス・フォ
ーマット」です。

店舗デザインは、店内の床から壁、天井にいたるまで色とりどりの装飾が施され、
店に足を踏み入れたとたん、非日常の世界に引き込まれます。この店のテラスは、カ
リフォルニアの燦々と輝く陽射しによって、さらにそのカジュアルさを演出していま
す。

店内にはピザ窯が置かれ、オーク材の薪で焼き上げるピザは、最高に人気のあるメ
ニューです。また、パスタ、サラダ、ビーフン、揚げワンタンなどオリエンタルな要
素も取り入れたメニューは、フュージョン料理として人気上昇中です。

◎THE SWEET LIFE BAKERY ＆ CAKE（ベーカリー・カフェ）☆☆
「ザ・スイート・ライフ・ベーカリー＆カフェ」は、ベーカリーとサンドイッチや

ドリンクの種類も豊富なうえに品質も高く、いつも満席なため、テイクアウトを利用
して店外のオープン・テラスで楽しむお客様も多いお店です。

◎CALIFORNIA PIZZA KITCHEN（アップスケール・レストラン）☆☆
この「カリフォルニア・ピザ・キッチン」は、「ニューポート・ビーチ」を眺めら

れる場所にあるため、人気が高く、同チェーンの中でも客層が高い最繁盛店の一つで
す。

◎THE CHEESECAKE FACTORY（エキサイティング・レストラン）☆☆
この「チーズケーキ・ファクトリー」も、「ニューポート・ビーチ」を眺められる

場所にあり、ランチに限らずティータイムもケーキとお茶を楽しむお客様で満席状態
です。「ホノルル」、「マリナ・デル・レイ」、「ラスベガス」に次ぐ繁盛店となっ
ています。

◎HARD ROCK CAFE（エンターテイメント・レストラン）☆
この「ハード・ロック・カフェ」は独立店で、店舗のデザインが素晴らしく、店の

外には大きなギターの看板があり、まさにロックの世界そのものです。

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 ４１ 回 -----

［ マ ク ド ナ ル ド ］ (21)

今回は「マクドナルド」の「スーパーバイジング」について説明しましょう。

（６）マクドナルドのフランチャイズ③

⑥ スーパーバイジング
「マクドナルド」のスーパーバイジングは、ターナーとカロスが作った「店舗評価



表」によって行われました。この評価表は、各店の商品の質、調理時間と温度、お客
様のご注文から提供するまでの時間、接客サービスのレベル、清潔度など、そのチェ
ック項目のほとんどが「QSC」のチェックリストになっているものでした。

この「店舗評価表」では、「品質、サービス、清潔度、総合」の４項目を、「Ａ、
Ｂ、Ｃ、Ｄ、Ｅ」の５段階に分けて評価が行われており、ランク外の「Ｆ」に該当す
るとフランチャイジーのライセンスが取り上げられるという厳しいものです。当初店
舗スーパーバイザーは、各店の応援的な活動をしていましたが、本部の機能が充実す
るにつれ、営業基準を検査するスペシャリストになりました。

現在は、スーパーバイザー１人が18店舗を受け持ち、年に４回各店を巡回し、評価
を出しています。巡回はフランチャイジーの協力を得て行われ、27ページ、500項目
に及ぶ報告書を作成しています。1960年代の中頃からは、スーパーバイザーが、この
「店舗評価表」を使って、フランチャイジーに店の増設を許可する権限をもたされる
ようになりました。

⑦ 新しい組織形態
「マクドナルド」は、フランチャイジーの利益を最優先と考えてきたにもかかわら

ず、フランチャイジーから攻撃された経験を持っています。「マクドナルド」はフラ
ンチャイジーをパートナーと考え、フランチャイジーには独創的なエネルギーを発揮
する機会が十分に与えられていて、利益も十分に上げていたにもかかわらず、攻撃を
受けてしまったのです。

フランチャイジーの攻撃の動機は千差万別でしたが、最大の理由は、「マクドナル
ド」本部の積極的な店舗拡大のひずみでした。時あたかも最初のフランチャイジー
が、20年の契約期間の満了時期に近づいてきた時期であり、平均程度の利益しか上げ
ていないフランチャイジーは、次の20年間の契約更新を締結できるかどうかという危
機感を抱き、何の保証もないのなら、店の権利を高い価格で本部に買わせようと考え
たのです。

別の動機としては、多くのベテラン・フランチャイジーは、本部の事業拡大の陰で
自分たちが「マクドナルド」を築いてきたというプライドから、自己疎外感を抱きは
じめていました。これに拍車をかけたのが、本部とフランチャイジーの間に官僚的な
壁が生じてきたことがあります。また地域別の組織では、若い地域担当者にフランチ
ャイジーの運命が委ねられていたことも一因でありました。

このような様々な要因に加え、本部の積極的な店舗拡大のために、既存のフランチ
ャイジーの近隣に店舗が続々開店し、既存店の売上高に影響を与えたことが最大の原
因でありました。その結果、1975年に25人のフランチャイジー経営者が集まり、「マ
クドナルド・チェーン店主連盟（MOA）」を発足させ、本部に対して様々な要求をぶ
つけました。

これについては、クロックの、フランチャイジーに対してはあくまで公明正大であ
るべきという信念のもと、本部の役員たちは果敢に立ち向かいました。その中でエド
・シュミットとターナーは、個人的にMOAの20人の役員や理事の一人一人と面接した
結果、彼らの悩みの大部分は、実は本部との意思疎通の不足から出ていることがわか
りました。

そこで、「マクドナルド」本部は、MOAの攻撃に対する対応策の一つとして、ゾー
ン担当の新しい管理職ポストを用意しました。一方、スーパーバイザーの教育訓練を
非常に厳しくして、その役割を再認識させました。また、年次総点検の評価につい
て、客観性を高めました。

また、フランチャイジーの地位を明確にして、その向上を眼目とする全米経営者顧
問委員会（NOAB）を設置することを提案しました。委員はフランチャイジーが選んだ
各地域２名の代表からなり、活動範囲はフランチャイジーと「マクドナルド」の関係
に影響を及ぼす問題のすべてとしました。役割は顧問ですが、フランチャイジーの正
式な代表とみなされ、事と次第によって権力を行使することもできました。

to be continued

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

≪ フ ラ ン チ ャ イ ズ 関 連 知 識 ≫

----------------------------------------------------------------------------
【 ＱＳＣ 】

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

「品質(Quarity)」、「サービス(Service)」、「清潔(Cleanliness)」３要素の
頭文字をとったもの。特に飲食店に携わるものが遵守すべきもっとも基本的で重要
な原則。

「品質(Quarity)」とは、良質な食材を用い、適正な調理法によって、常に最良
のコンディションを保ち、品質が安定した美味しい料理を提供することをいう。

「サービス(Service)」とは、ご来店のお客様が全時間帯にわたって心地よく過
ごすための配慮で、その中にはタイミングの良い料理提供や他のお客様への配慮・
気遣いも含まれる。その基本としてサービスに対する愛着、誇りを持つことが必要
である。

「清潔(Cleanliness)」とは、店舗及びオペレーションが食品衛生上安全な状態
であることを基本に、店舗・従業員の清潔感の維持、店内外が常にお客様をお迎え
するのにふさわしい状態となっていることをいう。



この「ＱＳＣ」を推進するためには、経営者・企業の強い意志を継続させる必要
があり、また、実現するためには、店舗づくりを含めたハード面、作業の仕組みづ
くりなどのソフト面、現場で働くスタッフの意識と行動がポイントとなる。

● 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担当部長
を兼務致しております。

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

◆「フランチャイズ・ビジネス本部構築・再構築セミナー」

日 時 2010年 2月25日 木曜日 12時30分～18時30分（開場 12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セミナールーム

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、社内
フランチャイズ制度に興味のある方に、経営者の心構、
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

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

■第26回 フランチャイズ・ショー2010
・・・「成功するFC本部の構築・再構築＆社内FC制度導入セミナー」

日 時 2010年 3月10日 火曜日 10時00分～13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 東京ビッグサイト 会議棟101会議室

セミナー内容 今や「本物」のフランチャイズ本部でなければ生き残ることは
できません。そこで、業歴39年におよぶフランチャイズビジネ
ス業界の第一人者が、フランチャイズビジネスの基礎知識から
その実際まで、「本物」のフランチャイズ本部構築を成功させ
る秘訣を伝授します。
更には、いま各界で注目されている「社内フランチャイズ制度」
を導入することで店舗を活性化したチェーンの体力強化をはか
るための仕掛け、仕組みについて、豊富な実績をもとに解りや
すく解説。新たにフランチャイズ本部構築をめざす方や、トラ
ブルでお悩みの本部の方は勿論、直営チェーン展開に限界を感
じている経営者の方にも必ずやお役に立つ内容です。

参 加 費 10,000円

お問合せ先 日本経済新聞社
http://www.fcshow.jp/

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

◆「成功するフランチャイズ加盟店セミナー」

日 時 2010年 3月20日 土曜日 15時～17時30分（開場 14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セミナールーム



セミナー内容 Ⅰ．フランチャイズ業界の最新動向
Ⅱ．フランチャイズ・ビジネスの定義
Ⅲ．フランチャイズ加盟のポイント
Ⅳ．独立・開業を目指す方へのメッセージ
Ⅴ．フランチャイズ加盟サポートシステム（無料）のご紹介

参 加 費 2,000円

特 典 セミナー受講の方には、講師＝内川昭比古の著書
「フランチャイズ･ビジネスの実際」を進呈

・・・日経文庫刊 定価 900円（税込）

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頂き、ありがとうございました。

テレビのニュース番組で紹介され、業界紙のトップを飾りましたので、中国内陸部
の憧れのブランド、超高級デパート「湖南平和堂」の経営母体が滋賀県の地方スーパ
ーであることをご存知の方も多いと思います。

地域に密着したトップスーパーとして、滋賀県で圧倒的なシェアを有し、京阪、東
海、北陸にも店舗展開している「平和堂」は、滋賀県と友好協定を締結する湖南省の
招請に応じ、１９９８年に省都である長沙市に「一番乗り」という強い思い入れをも
って、第１号店をオープンしました。当時はまだ「消費不毛の地」と言われた中国内
陸部への進出でした。現地社員が育ち、機が熟したところで２００７年には長沙市に
２号店を出店し、２００９年９月には郊外の株洲市に同社初の大型ショッピングモー
ルとして３号店を自己資金で出店しました。

今でこそ地域の一番店に君臨し、「湖南平和堂」で買物をすることは、長沙市民に
とってステータスとなりましたが、当初はＧＭＳ（総合スーパー）の路線を構想した
ところ、商習慣の違いや想像以上に強い中国人顧客のブランド志向ニーズを知り、テ
ナントの割合を増やすなど、「一番乗り」には幾多の生みの苦しみがありました。結
果的には当初のビジネスモデルに固執せず、大胆に転換したことや、日本式を押し通
さず、現地のやり方を柔軟に取り入れる「日本式＋中国流」のハイブリッド運営や、
次の出店につながるローカルスタッフの育成を重要視したことなどが成功の要因とさ
れています。

そして、今でこそ長沙市繁華街には百貨店が乱立するようになりましたが、どこの
サプライヤーもまずは「湖南平和堂」に入りたがるまでになり、「湖南平和堂」の出
店は、「地域の商業を活発にし、有名ブランドが食指を伸ばすほどの魅力的な市場へ
と成長する期待感を持って受け入れられている」と称されるまでになりました。

地方都市の経済成長に合わせて、絶えず地域の顧客ニーズに向けた経営を続けた努
力と知恵の結晶「湖南平和堂」は、消費者の信頼を「一番乗り」で勝ち取り、そのブ
ランド力は他を圧倒し、消費市場を牽引しつづけています。

今後も中国内陸部の各都市に、「一番乗り」の「平和堂」のシンボルマーク「二羽
のハト」が羽ばたく姿を見る日もそう遠くないかもしれません。１２年前、競合ひし
めく巨大都市部より、マーケットを創造できる内陸部の地方都市に可能性を信じた
「平和堂」の決断に大きな拍手を贈りたいものです。
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