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”ライフタイムバリュー”の創造に向け、
ひらまつが進める経営改⾰
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弊社側登壇者紹介

アクセンチュア, ジェネックスパートナーズ
でコンサルタントとして外⾷をはじめとする
多店舗展開業態の⽀援を⾏い、2013年に
ClipLine株式会社（旧︓株式会社ジェネック
スソリューションズ）を設⽴。CEOとして経
営をリードしながらClipLineに関わる営業お
よび事業開発を統括。

代表取締役 社⻑
⾼橋 勇⼈

執⾏役員
エンタープライズ営業部部⻑
齋藤 誉

⽇本マイクロソフトにて、パートナーディベ
ロップメント・マーケティングを経験後、
ビジネスアプリケーション領域の営業責任者を
務める。
2018年にClipLineに参画、エンタープライズ
セールスを統括。
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本セッションのポイント

●「⾶躍的成⻑」に向けた視点と経営⼿法

●多店舗経営を成功に導く「劇場型経営」の根幹

●ひらまつが⽬指す「ライフ・タイム・バリュー」戦略
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講演者様紹介

株式会社ひらまつ
代表取締役社⻑兼CEO
遠藤 久 ⽒

1994（平成6）年に⽇本マクドナルド株式会社に⼊社し、執⾏役員オペレーショ
ン本部⻑や⽶国での勤務を経て、2012（同24）年株式会社すかいらーく執⾏役員
オペレーション本部⻑、2014（同26）年株式会社スイートスタイル代表取締役社
⻑、2018（同30）年株式会社エムアイフードスタイル代表取締役を歴任。
低迷する企業で社員が主体的に⼒を発揮する
「劇場型経営」を実⾏し、企業の再成⻑を牽引。2020（令和2）年6⽉から現職。
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本⽇遠藤様に伺いたいこと

・これまでのご経歴と経営者としての原体験、企業成⻑のためのキーワード

・遠藤様が考える、これからのサービス業・多店舗展開企業に求められるもの
-従来の「チェーン店モデル」からの変⾰

・ひらまつ就任後の経営改⾰の取り組みと課題
 -⻑年かけて作り上げられたノウハウをいかに組織内に素早く浸透させるか
 -「価値連鎖」を⽣み出すための仕組み作り、今後の展望

・新たな価値の提供、「ライフタイムバリュー」の最⼤化に向けて必要なこと
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2020年 7⽉〜 株式会社ひらまつ 代表取締役社⻑兼CEO 着任
フレンチ・イタリアンレストラン・ブライダル・ラグジュアリーホテルチェーン

<PEファンド：アドバンテッジ・アドバイザーズ / マルハン太平洋クラブインベストメント＞

2017年〜2019年 エムアイフードスタイル 代表取締役社⻑
⾼級スーパーマーケットチェーン（クイーンズ伊勢丹）

<PEファンド：丸の内キャピタル / 三越伊勢丹

株式会社スイートスタイル 代表取締役社⻑2014年〜2017年

<PEファンド：アイ・シグマ・キャピタル>
⽼舗ベイカリーチェーン（⿇布⼗番モンタボー）/ 元町珈琲

外⾷⼩売チェーンストア業界での経歴
1984年〜2012年 ⽇本マクドナルド⼊社 店⻑・SV・統括マネージャー

シカゴ駐在員〜⽶国本社マネージャー

執⾏役員/本社部⻑〜本部⻑⽇本マクドナルド

⽶国マクドナルド 

株式会社すかいらーく 執⾏役員/オペレーション本部⻑2013年〜2014年
和洋中イタリアンの国内最⼤ファミリーレストランチェーン

<PEファンド：ベイン・キャピタル・ジャパン>
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ひらまつのご紹介

SAPPORO

KANAZAWA

TOKYO
FUKUOKA

OKINAWA

NAGOYA  

OSAKA

NARA KYOTO

MIE
KANAGAWA

SHIZUOKA

HOTEL
7館 RESTAURANT

22店舗

CAFÉ

4店舗

40年でレストラン・カフェ・ホテル事業に拡⼤
創業４０周年初のレストラン ホテル事業参⼊

ウエディング オーベルジュ展開

1982 1991 2016 2022
創業

次なる40年へ
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ひらまつが⽬指す姿

『圧倒的な⾷体験』
『新たな価値を⽣み出すマリアージュ』

Life Time Value
お客様のライフタイム全体に寄り添い、 
⼈⽣における⼤切な時間の価値を⾼める

新たな⾷体験
美味しさを超えた
新たな⾷体験を提供する

地⽅創⽣
地域活性化に貢献する
様々な地域コラボレーション

⽂化継承
“⼈”と”場”を育むことで
豊かな⾷⽂化を継承し伝播していく

サステナビリティ
⾷をとおして持続可能な社会の 
実現に貢献する

店舗・ブランド・事業間・地域企業との連携
シナジー＝マリアージュ

ひらまつが⽬指す姿
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経営⼿法とキーワード

39年におよぶ業界経験
・飲⾷・⼩売の現場から経営まで
・⽇本/⽶国/アジアでのグローバル経験

・国内合計約7,000店規模のスケール
・多数のPEファンドとの事業再⽣

『劇場型経営改⾰』
業績のV字回復と継続成⻑

事業価値の磨き直しと新たな付加価値創造
〜 Pay for Money 〜

リアル店・多店舗展開事業の価値連鎖
〜 Value Chain Store 〜

後継者育成と勝てるチーム構築
〜 Execution Culture 〜

これまでの知⾒を活かして新⽣ひらまつの再成⻑へ︕
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これからのサービス業・多店舗展開企業に求められるもの
〜「V字回復」に向けて必要な視点と⼿法〜
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就任時の状況

営業 
利益率

売上⾼
（億円）

営業利益
（億円）

引⽤︓2021年3⽉19⽇ ⽇本経済新聞

第⼀回緊急事態宣⾔ 2020年3⽉13⽇

近年業績は悪化、20年には⾚字転落

そこにコロナ 拡⼤が襲い⼀気に経営危機に・・・
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今後の計画
売上状況と計画

新体制スタート

COVID-19
Now

ウィズコロナの新たな時代を切り開き
その先の『⾶躍的な成⻑』へ

１２，３７６



13

V字回復に必要な絶対的視点と要件

Out of the BOX (Reforming)
『認知の枠組みを変える』

磨き込まれていない 
資産価値

提供されていない 
伝え切れていない 

提供価値

『⾶躍的な成⻑』
新⽣ひらまつの

マーケット（顧客、従業員)の
最新ニーズへの対応と先取り



これまでの知⾒を活かして新⽣ひらまつの再成⻑へ︕顧客視点回帰＆現場第⼀主義

⼤幅な業績Ｖ字回復と継続成⻑

全ての業績不振企業が同じ経営課題？

企業のV字回復に必要な絶対的視点と要件
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V字回復に必要な絶対的視点と要件〜チェーン店拡⼤の罠〜

やるべき事を知っている
Knowing

やるべき事をやっている
Doing

このGAPを取り除き解決するのが経営の仕事

顧客視点回帰＆現場第⼀主義
顧客視点回帰＆現場第⼀主義
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ひらまつの成⻑戦略

⼈財
（People）

店舗体験
（QSC+V）

売上
（Sales）

利益
（Profit）

企業⽂化・安全・危機管理・法令遵守・ 
モラル・明確な役割と責任

成⻑に向けた 
再投資

ビジネス・ピラミッド

基本経営指針
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ひらまつの成⻑戦略

⼈財
People

店舗体験
QSC+V

売上
Sales

利益
Profit

QSCと売上の最⼤化
QSC & Sales Growth

⼈財基盤の強化
People Foundation

事業配置の最適化
Business Portfolio

収益の最適化
Profit Optimization

事業基盤の強化
Business Infrastructure

経営戦略

企業⽂化・安全・危機管理・法令遵守・ 
モラル・明確な役割と責任
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利益向上の仕組みの構築

従業員サービスの向上を起点に、顧客満⾜、利益拡⼤につなげていく、
サービスプロフィットチェーンをいかに構築していくか
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ClipLineの利益向上に向けた考え⽅

データを取りづらいサービス業において、SPCの全てをカバーし、
施策の効果を検証しながら、短期・中⻑期の利益率向上を⽀援
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ひらまつ就任後の経営改⾰の取り組みと課題
〜「⾶躍的成⻑」に向かうための要素〜
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1 ⽬指すべきあるべき姿(ゴール）

2 そこへ向かうための戦略(作戦)

3 それを実⾏する強固なチーム 

⾶躍的成⻑に向かうための要素
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1 ⽬指すべきあるべき姿(ゴール）

2 そこへ向かうための戦略(作戦)

3 それを実⾏する強固なチーム 

⾶躍的成⻑に向かうための要素
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1 ⽬指すべきあるべき姿 （ゴール）

⾶躍的成⻑に向かうための要素

ü 中⻑期を⾒据えたブレない⼀貫した⽅向性

⽬指せ
イタリア・フランス

イタリア・フランスってどっち？321

『⾶躍的成⻑』に向けた要素と具体的な経営⼿法
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1 ⽬指すべきあるべき姿 （ゴール）

⾶躍的成⻑に向かうための要素

ü 中⻑期を⾒据えたブレない⼀貫した⽅向性

『⾶躍的成⻑』に向けた要素と具体的な経営⼿法
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1 ⽬指すべきあるべき姿 （ゴール）

⾶躍的成⻑に向かうための要素

ü 中⻑期を⾒据えたブレない⼀貫した⽅向性

⽬指せ
イタリア・フランス

イタリア・フランスってどっち？32

『⾶躍的成⻑』に向けた要素と具体的な経営⼿法

1
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1 ⽬指すべきあるべき姿 （ゴール）

⾶躍的成⻑に向かうための要素

ü 中⻑期を⾒据えたブレない⼀貫した⽅向性

⾃信を持って進むべきブレない⽅向性を差し⽰す

『⾶躍的成⻑』に向けた要素と具体的な経営⼿法
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完成600⼈を超える全社員アンケート 
セッションを経て6ヶ⽉間検討

12名のプロジェクトメンバー
を 中⼼に、ʼ20年4⽉スタート

新⽣ひらまつの⽬指すべき”あるべき姿” を全社員の⼿で再策定

ミッション・ビジョンの策定
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ミッション・ビジョンの策定
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1 ⽬指すべきあるべき姿(ゴール）

2 そこへ向かうための戦略(作戦)

3 それを実⾏する強固なチーム 

⾶躍的成⻑に向かうための要素



<
=

価格 付加価値
- Price - - Add Value -

Brand Positioning & Top of Mind

購買価値
- Value For Money -

ビッグマック フラペチーノ

ひらまつと言えば！

競合との『圧倒的差別化』による収益拡⼤

『⾶躍的成⻑』に向けた要素と具体的な経営⼿法



<
=

価格 付加価値
- Price - - Add Value -

購買価値
- Value For Money -

競合との『圧倒的差別化』による収益拡⼤

『⾶躍的成⻑』に向けた要素と具体的な経営⼿法

ブランド価値提供の三原則

戦略的看板料理やサービス
提供価値の開発育成

提案型商品
顧客をワクワクさせる
企画や体験と伝達

提案型販売 提案できる⼈

顧客の期待を超えるWOWな体験提供

ストーリーを伝え
ファンを提供できる⼈
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看板商品や企画を作り、ひらまつならではの価値をお客様に伝える



.

選択と集中
Focus

簡単・明瞭
Simple

×

連携
Alignment

実行
Execution

あるべき姿に向かう為の質の⾼い戦略と戦術

価値連鎖
バリューチェーン

ひらまつ＝バリューチェーンストア事業

戦略推進のKSF（Key Success Factor）

実⾏⼒の最⼤化に向けた実⾏⽂化と機能の構築

適切な（100）実⾏プランで120％の成果を⽣む

『⾶躍的成⻑』に向けた要素と具体的な経営⼿法
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1 ⽬指すべきあるべき姿(ゴール）

2 そこへ向かうための戦略(作戦)

3 それを実⾏する強固なチーム 

⾶躍的成⻑に向かうための要素
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カリスマ型から全員がスポットライトを浴びる劇場型経営戦略へ

多⼤なポテンシャルを有した個性的な役者が揃っている

社⻑は舞台の価値を上げる総合演出家であり監督

「⼈の成⻑」こそが「会社の成⻑」
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内定者研修から初のトレーナー制度まで
これまでにない期待を超えるウェルカム体制を構築

⼈をお客様と同様に⼤切にし、育てる『⽂化』への転換

2022年度新⼊社員離職 ⼤幅削減

Welcomeプログラム

Welcome プログラム



必要な⼈財を質・量ともに充⾜させ、
業界で誇れるトップスタッフを仕組みで育成

ウエルカムプログラム導入

労働環境の整備

3.58 p
3.70 p

+1.42 p

351件

236件

- 33%

業界での取り組みの実績

まずは
３ヶ月以内退職撲滅！

『⾶躍的成⻑』に向けた要素と具体的な経営⼿法
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顧客視点回帰＆ 現場第⼀主義

マネジメントオペレーションセッション

経営・本社メンバーが現場をまわり各拠点・各店舗でオペレーションセッションを実施
⇒ボトムアップの促進を狙い、現場主体のチームづくりを経営が⽀援する。

ブランドオペレーションセッション

オペレーションセッション

⾶躍的成⻑に向かうための要素



徹底的に技術を磨き上げ、部⾨間で連携し価値連鎖を起こす

店舗間 ブランド間 事業間 企業間経営 現場

.

実⾏⼒の最⼤化に向けた実⾏⽂化と機能の構築

⼀気通貫のビジネスプロセス

創る 作る 売る 顧客
（開発）（⽣産)    (販売）

• 戦略的看板料理やサービスの企画開発・圧倒的販売と育成
• 全社⼀気通貫による価値・効率・収益の最⼤化

※クレーム・開発要求・スピード
価格・サービス向上など

経営⼿法: 部⾨を超えた連携とシナジー創造

全社⼀気通貫の戦略的実⾏最⼤化チーム発⾜

育てる
商売の基本サイクル



創って、作って、売って、育てる、⼀気通貫チーム

業種 役職 ジャンル 地域 事業 企業

経営⼿法: 部⾨を超えた連携とシナジー創造
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⼀気通貫の実⾏推進チーム

関わるスタッフが主体的にチームのあり⽅、名前、ロゴを制作

経営⼿法: 部⾨を超えた連携とシナジー創造



42- 42 -

⼀気通貫の実⾏推進チーム

関わるスタッフが主体的にチームのあり⽅、名前、ロゴを制作

⾃分事としての

主体
⾃らの意思による

⾏動

明確な期待

実⾏できる環境（⾃⽴）

⼀気通貫の実⾏推進チーム

経営⼿法: 部⾨を超えた連携とシナジー創造
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⾶躍的成⻑に向かうための要素

化
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企業変⾰を⽀援するプロフェッショナル・チーム

ハンズオンでの企業再⽣・PMI等変⾰フェーズにおける企業成⻑⽀援を経て、
戦略実⾏の“ラストワンマイル”に着⽬したITサービスを展開

企業変⾰・
再⽣⽀援

組織実⾏⼒
強化による

企業価値最⼤化
を⽬指して創業

SaaSによる
多拠点ビジネス
の包括的⽀援

各分野の専⾨家が集結して⽀援

企業変⾰
プロフェッ
ショナル

IT
エキスパート

サービス業
マネジメント
経験者

・コンサルティングファーム
にて多数の企業変⾰を実現
したチームが創業

・コンサルティング経験者が
カスタマーサクセスを統括

・CPO、CDOはいずれも
DeNAにて要職を務めた⼈材

・レインズインターナショナル、
ファーストリテイリング、
セブン&アイなどトップ企業で
サービスマネジメントを実践していた
メンバーも多数在籍

企業変⾰を創業の遺伝⼦として持つ弊社に、様々なバックグラウンドを持つ
⼈材が集結することで、多拠点ビジネスの変⾰をスケーラブルに⽀援
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ひらまつの⽬指す「ライフ・タイム・バリュー戦略」
実現のために必要なこと
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今後の成⻑戦略の基本⽅針

レストラン

ブライダル

ホテル

New
Platform

事 
業 
収 
益 
の 
拡 
⼤

レストランの競争⼒をベースとした成⻑

レストラン
既存店の磨き込みと店舗 
ポートフォリオの最適化

ブライダル
需要減を踏まえた抜本的な
事業構造改⾰の実⾏

1

ホテル
新たなオーベルジュとしての
体験価値創造と収益性改善

2

新規領域（外販）
商品カテゴリ× 販路毎に
新規領域を開拓

3

4

全社横断型の
CRM強化

約20万⼈の顧客基盤 
へのCRM強化により 
事業間の送客実現

5
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これからの価値創造に向けて

『ひらまつの原点』

そして『新しい時代への提案』
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「ライフタイム・バリュー（LTV）」事業への展開

⽇常シーンで 
 レストラン利⽤

還暦祝い
記念⽇旅⾏

挙式
新婚旅⾏

ホテルで
ファスティング

⼈⽣の晴れの⽇ の
ピーク休暇でホテル利⽤

プロポーズ 
初デート 
 初フレンチ

お⾷い初め 
誕⽣⽇祝い 
七五三祝い

『お客様の⼀⽣に寄り添う』サービスを実現する唯⼀無⼆のビジネスモデルを構築

コト消費、イミ消費、更に、時を共有する「トキ消費」が加速。 
「その時、その場でしか体験できない体験価値」が消費の主軸に

Table Time Value Life Time ValueStay Time Value



2015

奈良・桜井

2016

伊勢志摩・賢島

2016

静岡・熱海

2016

箱根・仙⽯原

2018

沖縄・宜野座

2020

京都・室町通

9⽉対前年
125％超予定

38期

39期

唯⼀無⼆の体験価値はコロナにおいても成⻑を続ける

事業を越えて体験価値を拡⼤株式会社ひらまつの成⻑戦略（概要）

⾷の体験価値を⼤きく広げるひらまつホテルズ



例フラッグシップホテル THE HIRAMATSU 軽井沢 御代⽥

体験価値、地産地消の
四季の⾷の戦略的提案

新たな⾷の体験価値を創造

旅の始まりから終わりまでをフルコースにする

森のグラン・オーベルジュ 

株式会社ひらまつの成⻑戦略（概要）



株式会社ひらまつの成⻑戦略（概要）
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「共感」を呼ぶ「ストーリー」
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継続的成⻑に必要なこと

机上の知識や理論だけ、やらされ仕事（作業）をしているだけでは成果にも成⻑にも繋がらない
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ClipLineのご⽀援領域

継続的成⻑・価値創造に向けたマネジメントプラットフォーム構築
遠藤社⻑からのメッセージ・理念・通達・社内報の置換
（ex/新経営体制のミッション・ビジョン等の理念浸透、スタッフとの⼼理的距離を縮める）

施設毎（レストラン/ウエディング/ホテル）の取組みや実績の共有
などの “熱量”や”Why ”を伝えるコミュニケーション
 （ex/ 全施設全スタッフへの情報共有、現場トラブルの共有、会社の施策や予定など）

顧客志向を⾼めるプロフェッショナル⼈財育成
（ex/ シェフ、パティシエ、ソムリエ、コンシェルジュ毎、若⼿向けにカリキュラム化、
モデル店舗にて実践している応対をお⼿本とした標準化と⾃⼰学習環境の構築）

新オペレーションや変更の即時浸透
再来店率改善や顧客単価向上に向けた現場実⾏⼒強化
（ex/ ペアリング、お⼟産等顧客単価向上のためのオススメ接客練習、メンバーズカードの
登録誘引トークの落とし込み）

顧客ロイヤルティ醸成に向けた現場ノウハウ共有と横展開
（ex/お客様へ喜んでいただけた応対の共有、ベテランスタッフの暗黙知形式知化

物理的距離を超えた従業員同⼠のコミュニケーション活性化、
エンゲージメント強化
（ex/ 新メンバーの⾃⼰紹介動画共有)

①
インナー

ブランディ
ング

②③
⼈材育成と
実⾏⼒の

強化

④
価値創造に

向けた
情報展開

経営層

遠藤
社⻑

経営層

施設⻑施設⻑

シェフ ソムリエ コンシェ
ルジュ

社員 派遣
社員 社員 社員派遣

社員 社員 社員

①

③

②②

③

④
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ClipLineのご⽀援領域

社⻑は舞台の価値を上げる総合演出家であり監督

本社
将来的にはSV

＜⽤途⼀例＞
ü 経営メッセージ（理念浸透）
ü 階層別研修カリキュラム作成
ü オススメ接客練習
ü リモート臨店

顧客満⾜度調査お客様

現場の実⾏⼒の強化・価値創造を通じた「新⽣ひらまつ」の店舗オペレーションの変⾰⽀援

シェフ/パティシエ

ソムリエ

サービス/
コンシェルジュ

＜アンケート内容例＞
ü 前回きたのはいつ︖
ü 再来店意向
ü ⾷事満⾜度
ü 他の店舗にいったことあるか︖
ü メンバー会員有無（
ü お気に⼊りのスタッフ名

＜主な使い⽅＞
ü 店舗毎/部⾨毎/個⼈毎の

ToDo進捗管理
ü 売上等のデータと店舗の

活⽤の相関を確認

サービス提供 任意で回答

改善要望を即時オペレーションへ反映

レストラン/ブライダル/ホテル

メンバーシップ会員促進

店舗毎の顧客アンケートをデータ化
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