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前進サポート資料とは 

 

本資料は、当事務所がお仕事で関わらせていただいた飲食店経営者さまにのみ直接お渡しして

いる「非売品の特別な資料」です。 

 

飲食店経営において「知っておいて本当に良かった」と思える重要な知識について、ふんだん

に書き記した資料となっています。“お店を末永く続けるためのノウハウ”がぎっしり詰まっ

ているため、非常に使える希少価値の高い資料となっていること請け合いです。 

 

本資料の内容を知ることにより、まさしく資料のタイトル通り、お店の未来が変わる（もちろ

ん良い意味で）ほどのサポート資料となっていますので、ぜひご活用ください。 

 

本資料で得た知識を使い、あなたのお店の繁栄の一助にしていただければと思います。 

 

前進クリエイティブ行政書士事務所 
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※注意事項 

本資料の著作権は、「前進クリエイティブ行政書士事務所」に帰属します。著作権法上の例外

を除き、万が一、無断転載・無断複製・無断配布等が発覚した場合は、著作権侵害として損害

賠償請求事案になりますことご注意下さい。ご協力のほどよろしくお願いいたします。 
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Ⅰ ヒト 

ヒト 

 

まずは「ヒト」についてのトピックを紹介します。主に従業員についての内容です。お店の

運営にとって従業員は重要な存在です。ゆえに、従業員を雇う前に知っておかなければいけ

ないことが数多く存在します。 

 

ここでは、従業員を雇う前に絶対的におさえておきたいポイントはもちろんのこと、その検

討事項や対策、さらには雇用後の手続きや接客および教育にいたるまで、幅広いトピックに

おける実践的なノウハウを紹介しています。 

 

きっと、あなたのお店を支えるノウハウになると思います。 

ぜひ、参考にしてみてください。 
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⑸  保険・税金以外での管理事項 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２０ 

⑹ 自分で簡単に申請書類を作る方法  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２１ 

５．接客の重要性 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２１ 

５－１．接客の神髄 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２１ 

５－２．正しいはずの接客が最悪の結末に  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２２ 

５－３．お客さん目線になるための方法  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２４ 

６．教育 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２５ 

６－１．〇〇〇〇〇〇はぜひとも即答できるようにしたい ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２５ 

６－２．お店を守る〇〇〇〇チェックシートをつくる  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２５ 

６－３．すべきことが明確なことは〇〇〇〇〇で効率化  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２５ 

６－４．店舗オペレーションレベルの指標  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２６ 

６－５．とにもかくにも〇〇が大事 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２６ 

６－６．なんとしてでも〇〇〇〇を吸い上げる理由 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・２６ 
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１．人を雇う前に知っておくべきこと 

ここでは、人を雇う前に頭に入れておくべきポイントについて紹介します。人を雇用する

場合、できれば家族や身内にお店を手伝ってもらえるのが理想です。それができれば融通

が利くことも多いでしょう。しかし、赤の他人を雇用するとなると話が変わります。そこ

には一気に責任が重たくなる現実があります。とはいえ、その現実を正確に把握すること

ができれば、事前に対策を立てることができます。あなたのお店の運営をスムーズに回す

ためにも、それらのポイントについて参考にしてもらえればと思います。 

 

１－１．人を雇うにはお金がかかる 

経営計画を行うにあたり“人件費の概算”は必須になります。人ひとりあたりどれく

らいのコストが発生するのか？お店の経営にどれほどの影響を与えるのか？常に意識

しておきたいところです。 

 

 

 

 

 

 

上記は概算費用で、現実的には残業代や管理費、研修・教育費用などの諸経費を考慮

すると、額面給与から 1.2～1.5 倍のコストを見越すことによりタフな経営計画が立て

られます。 

正社員 バイト・パート 備考

額面給与 240万円 147万5千円

社会保険 33～38万円 20～24万円

 （※加入の場合）（給与の約14～16％） （給与の約14～16％）

2～5万円 1～3万円

（給与の約1～2％） （給与の約1～2％）

約280万円 約170万円 社会保険加入時

約250万円 約150万円 社会保険未加入時
合計

健康保険、
厚生年金等

労働保険
雇用保険、
労災保険

労働時間：年間休日70日、バイト・パート5時間／日

正社員
バイト
パート

備考

求人情報誌等 約40～50万円 約5万円
会場費、DM発送費、

採用ツール等含む

人材紹介サービス 約70～80万円 －

（手数料） （年収の30～35％） －

【１人あたり年間想定費用】 

正社員月給：20 万円、バイト・パート時給：1,000 円 

労働時間：年間休日 70 日、バイト・パート 5 時間／日 

【採用コスト概算】 
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モノ 

 

飲食店の運営に必要な「モノ」はもちろん店舗や仕入れの材料だけではありません。調理器

具、設備機器、レジやオペレーションに関するＩＴシステムなど、飲食店運営に必要になる

モノは数多くあります。 

 

ここではそれらの「モノ」について、“知っておくと役に立つ情報”や“困った時に参考に

なる情報”を紹介しています。意外と見落としがちなポイントや痒い所に手が届く情報を紹

介していますので、ぜひ参考にしてもらえればと思います。 
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目次（第２章：モノ） 

１．お店の契約内容のチェック ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３１ 

１－１．契約更新料 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３１ 
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２－２．厨房内の水廻りチェック ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３３ 

２－３．〇〇〇〇のチェック  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３４ 

２－４．電気設備のチェック  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３４ 

３．お店の外観チェック ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３５ 

４．在庫の取り扱いチェック  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３５ 

４－１．〇〇〇〇論 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３６ 

４－２．使い切る ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３６ 

４－３．在庫が切れた場合の工夫  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３６ 

４－４．在庫が出そうな場合の工夫 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３６ 

⑴ 値引き ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３７ 

⑵ 〇〇〇〇として〇〇〇〇に提供  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３７ 

⑶ 〇〇〇への〇〇〇 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３７ 

４－５．商品の回転期間を把握する  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３７ 

５．ここは押さえておきたい飲食店運営に役立つサイト ・・・・・・・・・・・・３８ 

５－１．仕入先 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３８ 
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５－２．設備・備品  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３８ 

⑴ 〇〇〇〇〇〇〇  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３８ 

５－３．飲食店 IT システム ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３８ 

⑴ POS レジ  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３８ 

⑵ クレジットカード決済  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３９ 

⑶ 予約管理、顧客管理  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３９ 

⑷ 勤怠管理  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３９ 

⑸ 受発注システム  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３９ 
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⑴ 〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３９ 

⑵ 〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・３９ 

⑶ 〇〇〇〇〇〇〇〇  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４０ 

⑷ 〇〇〇〇〇〇  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４０ 
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Ⅲ カネ 

カネ 

 

お店を運営していくためには、お金は切っても切れない存在です。しかし、お金のことを突

き詰めて考えていくと、売上、利益、経費、税金、現金預金などからみる管理会計分析や貸

借対照表、損益計算書、キャッシュフロー計算書などの決算書類からみる財務分析、さらに

は収益性、生産性、安全性、成長性などの経営指標からみる経営分析など、お金のことを突

き詰めて考えるとキリがありません。 

 

知れば知るほど判断に迷い、ドツボにはまるなんてことはよくある話です。結局、お金にま

つわる分析に莫大な時間をかけたところで、それを経営に活かせる保証はありません。 

 

そして重要なことは、一般的にお金にくわしいと思われている“税理士”でさえ、その多く

は、税務関係の専門分野を離れたその他の分野についてはさっぱりわからないという現実が

あります。それもそのはずで、税理士の仕事は税金を納めるための書類作成が主な仕事にな

るため、経営に関するお金の分析についてはさっぱりだという税理士が多いのも頷けます。 

 

これらのことから何が言えるかというと、経営者は経営において、「絶対的に必要なお金の

知識を最低限持っていれば十分」だということです。逆にいえば、どれだけお金の知識があ

っても「必要な知識」が何なのかわからないままでは意味がないともいえるでしょう。 

 

この章では飲食店の経営者が知っておくべき、“絶対的に必要なお金の知識”について紹介

します。それらの知識はどれも非常にシンプルなものです。シンプルがゆえに効果がありま

す。まさしくダ・ヴィンチの“シンプル・イズ・ベスト”といえるでしょう。もちろん難し

い内容ではありません。計算が必要になるものについては算数レベルで解決する内容です。 

 

ぜひ、参考にしてみてください。 
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Ⅲ カネ 

© 前進クリエイティブ行政書士事務所 

目次（第３章：カネ） 

１．資金管理 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４４ 

１－１．〇〇〇〇の管理がなにより重要 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４４ 

１－２．〇〇〇〇〇の管理は〇〇〇〇の作成を ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４４ 

１－３．資金繰りが苦しくなったときの意外な？交渉優先順位 ・・・・・・・・・・・・・・・・４５ 

１－４．お店の費用の全体像をイメージする ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４６ 

１－５．〇〇〇〇は資金繰りが厳しくなる前に作るからこそ意味がある ・・・・・・・・・・４６ 

１－６．〇〇〇〇から未来の予測が立てられる  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４６ 

１－７．お店の現金管理は３つに分けるとスッキリする ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４７ 

１－８．カード払いの入金サイクルを短くする ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４７ 

１－９．会計の知識はこれで十分 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４７ 

１－１０．決算書上のキャッシュと実際のキャッシュが合わない理由 ・・・・・・・・・・・・４８ 

２．お店の売上計算のポイント ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４９ 

２－１．売上の８つの要素を知る ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・４９ 

２－２．〇〇〇の算出という重要な準備作業 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５０ 

２－３．FLR の値はあくまで目安として活用したい ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５０ 

３．“〇〇〇〇”という絶対的な武器 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５１ 

３－１．〇〇〇〇の重要性 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５２ 

３－２．〇〇〇〇が意外に浸透していない理由 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５２ 

３－３．〇〇〇〇を活用すればどんなメリットがあるか？  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５３ 

３－４．〇〇〇〇の定義 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５３ 

⑴ 「〇〇〇」と「〇〇〇」 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５３ 

⑵ 〇〇〇〇という言葉  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５４ 

⑶ 〇〇〇〇をおさえる基礎の式 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５４ 

３－５．〇〇〇〇は単純な話 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５５ 

３－６．〇〇〇〇を使った実践ノウハウ ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５８ 

⑴ 〇〇〇〇と〇〇〇が分かればさまざまな分析ができる ・・・・・・・・・・・・５８ 

⑵ 利益を増やすために必要な４つの情報 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５８ 

⑶ 利益〇〇の順位を知る ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・５９ 

⑷ 〇〇〇率の注意点 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６０ 

３－７．〇〇〇〇のいいとこどり公式集 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６１ 

⑴ 今いくら儲かっているか？ ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６１ 

⑵ いくら売上を上げれば黒字になるか？ ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６１ 

⑶ いくらまで値引きをしていいか？ ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６１ 

⑷ いくら経費を削れば利益がでるか？  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６２ 
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⑸ 〇〇〇〇から目標売上を逆算したい ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６２ 

⑹ 〇〇〇〇〇から目標売上を逆算したい ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６２ 

⑺ 〇〇〇売上に到達するために必要な日数を予測したい ・・・・・・・・・・６３ 

⑻ 〇〇〇売上に到達する日数を早くするにはどうする？ ・・・・・・・・・・・・６３ 

⑼ 日々の利益をリアルタイムでチェックしたい ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６４ 

⑽ 予算組みに活用できないか？ ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６４ 

⑾ 適正なメニュー価格の設定をしたい ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６５ 

４．〇〇〇分析 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６６ 

４－１．〇〇〇〇〇分析 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６６ 

４－２．時間当たり〇〇〇〇分析  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６６ 

５．融資 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６７ 

５－１．銀行はどんな相手にお金を貸したいと思っているか？  ・・・・・・・・・・・・・・・・６７ 

⑴ 現金預金  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６７ 

⑵ 〇〇〇〇  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６８ 

⑶ 〇〇〇〇  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６８ 

５－２．どんな時に融資を希望するか？  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６９ 

⑴ 自己資金があっても借入をする理由  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６９ 

⑵ ４つの融資と使用用途 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・６９ 

６．税金関係 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・７０ 

６－１．〇〇〇の盲点 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・７１ 

６－２．健康保険・国民年金 のウラ技 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・７２ 

６－３．〇〇〇〇〇〇税の税率 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・７３ 

６－４．お店を法人化するタイミング ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・７３ 

７．覚えておきたいカネのネタ  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・７４ 

７－１．お店に関する数字ネタ ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・７４ 

７－２．〇〇〇率は相対的に下がるもの ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・７５ 

７－３．ざっくりと経営計画を立てる方法  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・７６ 

７－４．消費税をざっくり概算する公式 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・７７ 

７－５．〇〇〇〇はお店の生命線  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・７８ 
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Ⅳ チエ 

チエ 

 

お店の商品やサービスがどんなに良いものであっても、お客さんにその良さが伝わらなけれ

ば魅力は半減します。また、お店に足を運んでもらえなければそもそも良さを知ってもらう

こともできません。 

 

ここではチエのトピックとして、お店の経営に活かすためのサービスやアイデア、営業、そ

して問題解決まで、“実践的かつ具体的なノウハウ”を紹介します。 

 

役に立つノウハウや使えるノウハウがぎっしり詰まっていますので、使えそうな内容はぜひ

取り入れてもらえればと思います。 
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Ⅳ チエ 

© 前進クリエイティブ行政書士事務所 

目次（第４章：チエ） 

１．お店のコンセプト  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８２ 

１－１．店舗コンセプトは具体的か？  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８２ 

１－２．ざっくりと商圏調査をする方法  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８２ 

⑴ 「〇〇〇〇〇〇〇市場規模について」  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８３ 

⑵ 「〇〇〇〇マップ」  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８３ 

⑶ 市場規模の調べ方  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８３ 

⑷ 「〇〇〇〇〇マップ検索」  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８４ 

⑸ 「人口推計」  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８４ 

⑹ 「統計データ」 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８４ 

⑺ 〇〇〇〇の推移  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８４ 

⑻ 高機能かつ無料の〇〇〇ツール  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８４ 

１－３．立地の特徴を見極める簡単な方法  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８５ 

１－４．ライバル店調査  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８５ 

⑴ 〇〇〇店の存在意義  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８６ 

⑵ 本当の意味でのライバル店とは？  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８６ 

⑶ 意外な視点？からの他店舗調査ノウハウ  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・８６ 

⑷ 一番店の調査内容を圧倒的に活かす方法  ・・・・・・・・・・・・・・・・８７ 

２．サービス、アイデア  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８８ 

２－１．驚くサービスの提供  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８８ 

２－２．〇〇・〇〇を売る  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８８ 

２－３．〇〇〇〇は本当に使ってほしいお客さんに配る  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・８９ 

２－４．苦手なジャンルの情報は〇〇から調達  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・８９ 

２－５．アイデアの発想は掛け算思考のほかにもいろいろある  ・・・・・・・・・・・・・・８９ 

２－６．〇〇を〇〇〇〇させれば一石三鳥  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９０ 

２－７．値引きの前に検討したい〇〇サービス ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９０ 

２－８．かんたんお手軽にアイデアを量産する方法  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９２ 

２－９．ちょっとしたアイデア資料の紹介  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９２ 

３．営業 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９３ 

３－１．一番〇〇なお客さん  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９３ 

３－２．〇〇〇〇にお客さんを連れてきてもらう発想  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９３ 

３－３．〇〇のお客さんへのアプローチ ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９３ 

３－４．費用対効果抜群の〇〇〇〇営業 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９４ 

３－５．〇〇〇を持たない選択肢はない ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９４ 
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３－６．営業に使える便利サイトの紹介  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９５ 

⑴ 〇〇〇〇〇〇会  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９５ 

⑵ 〇〇〇〇〇配信サービス  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９５ 

⑶ 〇〇〇〇〇新聞  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９６ 

⑷ 飲食店の集客に役立つ〇〇〇〇一覧 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９６ 

⑸ 〇〇〇〇マーケティング  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９６ 

４．問題解決 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９６ 

４－１．そもそも問題とはなにか？ ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９７ 

４－２．問題の発生場所を突き止める ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９７ 

４－３．問題の発生場所を特定するための切り口  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・９８ 
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４－５．問題の原因を簡単に探れる方法  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１００ 
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⑴ 「〇〇〇、〇〇〇〇ことか？」  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０２ 

⑵ 「〇〇〇には？」 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０２ 

⑶ 「〇〇〇はないか？」 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０２ 

５．覚えておきたいチエのネタ  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０３ 

５－１．〇〇あたりの客席数をおさえる ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０３ 

５－２．飲食店の平均客単価の目安 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０３ 

５－３．〇〇〇〇の面積から人の数を推測する  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０３ 
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⑴ 「〇〇〇〇の法則」  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０５ 

⑵ 「〇〇〇〇の法則」  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０５ 

⑶ 顧客が離れていく理由の圧倒的 No.1  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０５ 

５－７．外部環境の変化を受け入れること  ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０６ 

５－８．〇〇〇〇〇〇の法則 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０６ 

５－９．〇〇〇〇〇の格言 ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・１０６ 
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Ⅴ ウリ 

ウリ 

 

お店の特色をだすのはウリ（強み）です。極論、「お店の将来を決めるのもウリ」です。ウ

リがなければ他のお店と差別化が図れません。そうなれば、お客さんがわざわざお店に足を

運ぶ動機も薄れていくでしょう。 

 

もちろんウリがなくても存続しているお店はあると思います。しかし、近所に強力なライバ

ル店が出現すればたちまち先行きがあやしくなります。そう考えると、お店を末永く続ける

ためには、やはりどうしても“ウリは必要”になってきます。 

 

ここでは、お店のウリにつなげるためのトピックを紹介します。具体的なテクニックはもち

ろんのこと、お店の根幹を支えるためのノウハウを紹介しています。あなたのお店の一助に

なれば幸いです。 
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Ⅴ ウリ 
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ツテ 

 

ここではあなたのお店のツテとなるべく、当事務所がフォローできる内容について紹介しま

す。前進クリエイティブ行政書士事務所は、お店の運営において“重要な要素をフォローで

きる”事業所です。 

 

相談事があればお気軽にご連絡いただければと思います。 

 

  

Ⅵ 
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Ⅵ ツテ 

１．当事務所の専門分野（飲食店申請業務以外） 

１－１．契約書 

ビジネスにおいて、契約書の重要性はますます高まってきています。従業員の雇用等

を含むビジネス上の契約内容を意識せずにビジネスを進めてしまうと、大きなリスク

にさらされることになります。 

 

たとえば、契約内容が法令違反であったり、労務トラブルに巻き込まれてしまった

り、従業員の行為でお店が大きな損害を被ったり、不利な契約内容になっていること

に気付かなかったり、言った言わないの話になってしまったりと、「契約書の対策を

しておけば、こんなことにはならなかったのに…」後悔してもしきれない結果を招い

てしまうことになります。 

 

そのリスクを回避するための存在が“契約書”となります。そして重要なことは、契

約書の対策をするだけで“自信をもってビジネスができるようになる”ことです。そ

の自信がさらなる売り上げの増加や利益の増加につながる。まさしく、契約書が理想

的なビジネスサイクルを作り出す手段となるのです。これほどまでに費用対効果の高

い対処法もそうはないでしょう。 

 

当事務所は契約書に特化した行政書士事務所です。契約書の作成・レビュー等につい

て、ささいなことでもお気軽にご相談いただければと思います。 

 

１－２．著作権 

著作権と聞くと音楽や映像を作る側に関係する権利で、お店とあまり関係のないもの

と思うかもしれません。しかし、じつはお店と関係が深いのが著作権でもあります。 

 

たとえば、お店の BGM はすべて著作権の権利処理を経た上で利用できるようになって

います。お店によっては音楽が重要な要素になる場合も多いと思います。音楽の権利

処理を曖昧にしたままお店を運営してしまうと、無断利用による損害賠償請求や利用

料の懲罰請求等、後から思いもよらない結果を招くリスクが生じます。 

 

当事務所はそのような音楽の権利処理はもちろんのこと、映像やカラオケの利用に関

する権利処理、さらには、プロの音楽関係者と広いつながりを持つため、「お店の BGM

の制作」や「曲の制作」、その他にも「カラオケの登録」など、著作権に関するあり

とあらゆる対応が可能な事務所となっています。 

 

当事務所は著作権を専門（有資格）とする数少ない行政書士事務所でもあります。あ

なたのお店の運営方針にそった適格な権利処理やアドバイスをさせていただきます。 
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１－３．その他の行政書士業務 

当事務所の専門分野は、飲食店営業許可申請および上記業務（契約書・著作権）が主

な専門業務となっていますが、その他の行政書士業務の実績も多岐にわたります。 

 

たとえば、“難易度の高い補助金・助成金申請の採択実績”や“会社設立手続”、さ

らには、過去の電気エンジニア経験を活かした“許認可申請業務”等、さまざまな実

績の基に運営している行政書士事務所となっています。 

 

当事務所と面識のある方については専門分野以外においても幅広く対応していますの

で、何か相談事がありましたらお声がけください。 

 

２．その他のフォロー事項 

当事務所は、行政書士業務以外においてもフォローできることが多岐にわたります。 

 

たとえば、弁護士や税理士などの専門士業の紹介ほか、飲食店コンサル、HP 制作会社お

よびロゴに関するデザイン会社、さらには一級建築士や電気工事会社およびアーティスト

を含むイベント制作会社等、横のつながりによる紹介やそれに付随するアドバイス等、

「さまざまなフォローができるのが当事務所の強み」です。 

 

なにか困りごとが発生した場合はご連絡いただければと思います。 

あなたのお店の一助になれれば幸いです。 
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Ⅶ エイ 

エイ 

 

エイとは“永続”のことを意味します。本資料の第１～６章の知識を得ることにより、お店

を永続させるための一助になるものと思います。それとともに飲食店経営において、“他の

経営者に対して大きな差をつけることができる”こと請け合いです。 

 

しかし、社交飲食店の場合、第１～６章ではフォローしきれない“業界特有の注意点”が存

在します。ここではそれらの注意点について要点を絞って紹介します。 

 

社交飲食店においての重要なポイントを事前に知ることにより、盤石な体制を作ることがで

きます。そして、それがお店の永続化を可能なものとします。ぜひ参考にしていただければ

と思います。 
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