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コンサルティングオフィス ＳＴＡＹＤＲＥＡＭ  

代表 原島 純一（中小企業診断士）  

 

 

 

今回から、「売れる！お店づくり」というテーマで６回の連載が始ま

ります。 

“お店”と一口に言っても、小売業やサービス業などさまざまです

が、今回は飲食店を例に進めていきたいと思います。どの業界でも基

本的な考え方は大きく変わりませんので、ご自身が起業する業界に合

わせて参考にしていただけましたら幸いです。 

 

 

 

お店を開こうとする際に、よく耳にするのが「コンセプト」という

言葉です。 

辞書を引くと「概念」と書かれていますが、お店づくりの場合は、

お店の「基本的な考え方や姿勢・特徴」という意味で使われます。 

開店作業は、お店のコンセプトに沿って進めていきますので、コン

セプトがどれだけしっかり固まっているかで、今後の事業の成功度合

いが変わってきます。 

もし、お店のコンセプトが固まっていないと、どのようなお客様を

ターゲットにするのか、どのような料理を提供するのか決められず、

出店エリアや店舗の外装・内装などを選定することができません。ま

ず、ご自身のなかで誰に話してもイメージしてもらえるようなお店の

コンセプトを作り上げることが大切です。 

売れる！お店づくり＜第１回＞ 

～売れるお店のコンセプトづくり～  

起業家応援マガジンＶＯＬ．２５（２０１２年７月２５日）  

はじめに  

国民生活事業  

お店の「コンセプト」ってどういう意味？  
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コンセプト作りですが、いきなり「じゃあ、コンセプトを作ってみ

よう」と思っても、何から始めてよいのか分からないと思います。 

そんなときは、コンセプトを次の“５Ｗ２Ｈ”に分けて書き出して

みると頭の中が整理できます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 では、それぞれについて説明していきます。 

 

 

まず、「なぜ、このお店をやりたいのか？」「どのよ

うなお店にしたいのか？」という想いを表現しましょ

う。 

ここは、今後商売をしていく上で、最も大切なとこ

ろとなります。 

 

 

次に、お客様にどのようなメニュー（商品）を提供していくのか、

看板メニューから書いていきましょう。 

ここでの注意点は、自分が作りたい料理ではなく、 お客様が食べた

い料理を考え、お客様 視点でメニュー開発を行うことです。 

ちなみに人気メニューの多くは一般消費者が知っている料理を、そ

の店でしか食べられない料理に差別化したものです。 

最近、注目されている「唐揚げ」は、今までずっと存在していた料

理ですが、少しアレンジを加えただけでブームになった代表的な例で

「コンセプト」を“５W２Ｈ”で書き出してみよう！  

②  Ｗｈａｔ  （どんなメニューを？）  

①  Ｗｈｙ  （なぜ？）  

国民生活事業  

 
①  Ｗｈｙ       （なぜ？）  

②  Ｗｈａｔ      （どんなメニューを？）  

③  Ｗｈｏ       （誰に？）  

④  Ｗｈｅｒｅ     （どこで？）  

⑤  Ｗｈｅｎ      （営業時間は？）  

⑥  Ｈｏｗ       （どのように提供する？）  

⑦  Ｈｏｗ  ｍｕｃｈ  （どのくらいの価格で？）  
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す。既存の料理を、独自の食材の使用、今までとは違った調理方法、

意外な食材とのコラボレーション、インパクトのある盛りつけ方、変

わった提供方法などでアレンジし、他店との差別化を狙ってみてはい

かがでしょうか。 

逆に、新規性を狙いすぎて誰も聞いたことがない

ようなメニューやメニュー名からどんな料理か想像

がつきづらいものは注意が必要です。 

当たれば爆発的なヒットにつながる可能性があり

ますが、浸透させるのにかなりの時間と費用がかか

りますので、初めて開業される方にはリスクが大き

すぎると思います。 

また、コンセプト作りの段階で詳細なレシピは必要ありませんが、

どのようなメニューを提供するのかをある程度決めておかないと、物

件探しや備品を購入する際に、必要なスペースや厨房機器などの確認

ができず困ることになります。  

 

 

「男性・女性」だけではなく、「年齢」や「ライフス

タイル」、「年収」などの属性まで考え、最も来てほし

いお客様（メインターゲット）を明確にしていきまし

ょう。 

最終的には、メインターゲットの次にお店に来てほ

しいお客様（サブターゲット）をイメージしておくと

よいと思います。  

 

 

どのような立地でお店を開くのかを書きましょう。メインターゲッ

トとサブターゲットのお客様を③で決めていますので、そのお客様が

存在しているエリア（駅前？住宅街？幹線道路沿いの郊外？など）で

候補地を絞り込みます。 

お店の立地選びはとても重要なポイントですので、詳しくは次回ご

説明します。 

国民生活事業  

③  Ｗｈｏ  （誰に？）  

④  Ｗｈｅｒｅ  （どこで？）  
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何時から何時まで営業するのか？定休日はどうするのか？などを決

めましょう。 

 

 

今まで決めてきたメニューをどのように提供するのか（セルフサー

ビス？フルサービス？）を書きましょう。 

サービスに力を入れるとお客様の満足度は高まりますが、人件費も

増加します。人件費とのバランスを意識しながらお客様に満足してい

ただけるサービスの方法について考えましょう。 

 

 

次の３点に注意しながらメニューの価格を決めていきましょう。 

 

（ア）原価率（商品の粗利）を意識した価格設定 

（イ）単品メニューとしての価格設定（商品単価） 

（ウ）お客様が最終的に支払う総額としての価格設定（客単価） 

 

高級レストランと大衆向け居酒屋では、商品単価が異なりますので、

お客様が 3,000円分注文するとしても、メニュー数は変わってきます。

どのような注文内容（メニュー数＋ドリンク数）で客単価がいくらに

なる場合に、お客様の満足度が最も高まるのかを考えておきましょう。 

また、お客様が「この料理、このサービスだったら

安かったなぁ」と感じるのは注文時や料理が出された

ときではなく、代金を支払うときです。つまり、お客

様は会計時にそのお店について 評価するということも

忘れないようにしましょう。 

 

ここまで、５Ｗ２Ｈを使ってお店のコンセプトを作る方法をご説明

してきましたが、いかがでしたでしょうか？ 

大 切 な こ とは 、 ご 自 身 の 頭の 中 に あ る イ メー ジ を 文 字 に 落と し て 、

⑤  Ｗｈｅｎ  （営業時間は？）  

⑦  Ｈｏｗ  ｍｕｃｈ  （どのくらいの価格で？） 

⑥  Ｈｏｗ  （どのように提供する ？）  

国民生活事業  
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見える化することです。そして、①～⑦全ての項目に矛盾がないか？

誰が読んでも理解できるか？を確認してください。 

今後、開業されるにあたって、多くの方々の協力を得ることが必要

となってきます。開業資金を借りるとき、物件を借りるとき、工事を

依頼するとき・・・。必ず書き出したコンセプトが役に立ちます。売

れるお店づくりは、お店のコンセプトづくりから始まります。 

 

＜参考＞  コンセプト（居酒屋）の記載例  

 

 

 

 

 

原 島  純 一 （は ら し ま  じ ゅ ん いち ）  

飲食店専門の中小企業診断士。中小企業や個人事業主を対象とした「飲食店コンサル

タント」として活躍中。専門家派遣・セミナー講師実績多数。飲食店に 11 年間勤務

した経験とコーチングのスキルを活かして飲食店の支援を行っている。  

国民生活事業  

Ｗｈｙ
（なぜ？）

仕事で疲れたサラリーマンに、癒しの空間と家庭的な料理を提供することで、
「明日も仕事を頑張ろう！」と思ってもらえるお店を作りたい。

Ｗｈａｔ
（どんなメニュー

を？）

冷凍食品を使わずに、奥さんと自分で作った手作りの家庭料理と故郷を感させ
る全国各地の料理とお酒
◎「お母さんの肉じゃが」
◎「ボリューム満点！青春の唐揚げ」
◎「母の愛情たっぷり手作りコロッケ」
◎全国各地の郷土料理やお酒　など

Ｗｈｏ
（誰に？）

（メインターゲット）
大企業に勤める地方出身の３０～４０代の独身サラリーマン
（サブターゲット）
仕事が忙しい地方出身の２０～３０代の独身ＯＬ

Ｗｈｅｒｅ
（どこで？）

駅から徒歩５分程度で、大企業の本社や工場で働く人の通勤ルートにある場
所。さらに、単身者向けマンションが周辺の地域にあること。

Ｗｈｅｎ
（営業時間は？）

営業時間：１７：００～２４：００
定 休 日 ：日曜日

Ｈｏｗ
（どのように
提供する？）

・奥さんとパート（主婦）が、テーブルサービスを行う。
・親しみやすい接客をテーマとする。
・ユニフォームは私服にエプロンなど家庭的な雰囲気を演出する。

Ｈｏｗ　ｍｕｃｈ
（どのくらいの

価格で？）

◎料理単品：２８０　～　,６８０円
◎  定  食  ：８８０　～１,２８０円
◎ドリンク：３８０　～　,５８０円
（客単価２,２００円程度を想定）

店舗コンセプトシート


