[bookmark: _GoBack]おごと温泉　湯元館　
代表取締役会長　針谷了氏
[image: ]

滋賀県雄琴温泉「湯元館」で平成23年より会長に就任
（後任の社長に料理長が就任）

＜政治と旅館の関係＞
　まず「政治と旅館」について話されました。「要求なきところに施策なし」の言葉に改めて考えさせられました。今必要なことは常に政治に対して発信しなければいけない。そして、政治は足して２で割るという現実があり、要求は妥協することなく最後まで粘ることである。妥協は政治家がすることだ。
　私たちは民主党でも自民党でもない「旅館党」であるということ。そして闘いには大義が必要であり、それは業界活動でも自館の経営でも同じである。

＜旅館経営力の向上＞
　企業は利益を上げなければならない。そして利益を上げ“続け”なければいけない、そのためには正しいビジネスを貫徹することである。利益は目的であってはいけない。あくまで「ご褒美」と考える。どうやったら「ご褒美」をいただけるのか？を考えることだ。
　利益を上げ続けるためには心が「純粋」でなければいけない。「純粋」だと、勇気が湧く、判断を間違えない、多くの方が協力してくれる。その結果として正しい経営が出来る。
また、企業は社員が生き生きと働く環境を作る必要がある。限られた人材資源を活かすために理念の徹底、教育、信賞必罰、コミニュケーション、評価等が必要であり、それがモチベーションアップやベクトルを合わせることになる。
全社員経営のために毎年「経営方針発表会」を行い、又、社長からの発信として「社長通信」「社長の約束」「社内報」を欠かさない。
　他にも湯元館で行われている「改善メモ」「改善の気づき」や「ありがとうカード」に「バースデイカード」「飲み会補助制度」などベクトルを合わせる仕組みが多々あり従業員満足度の高さが伺える。　　　　　　　　　　21

＜マーケティング＞
　針谷氏は「売上＝人員×単価」「売上＝商品力×販売力」と考えられている。従来、旅館が売っている商品は「施設」「料理」「サービス」「立地」であるとされていたが、針谷氏はお客様の立場から考えて買って頂いている商品は「くつろぎ」「楽しさ」「癒し」であると言われている。つまり旅館の商品は「上質な時間と空間を提供する」だと。
　つまり、お客様の五感に訴える商品を提供することによりより多くの売上・利益を得ることができる。
　販売について針谷氏は「販売は執念」と断言された。予約は絶対に断らず、満室であれば、別のお日にちをお勧めすることということは当然として、予約のお客様の連絡を控えておき、空室が出来たらすぐに電話をするという「カムバック予約」へと繋げる。販路を常にメンテナンスし、最後の一室まで販売する・・・まさに執念で売る。
　単価アップ戦略としては目標管理を徹底だ。小さい事だが百円玉を積み上げる事を考える。社員が自主的に目標を設定する。例えばラウンジレディは「おねだりドリンクを１日2杯」という目標を自ら考え実行している。上から押し付けのノルマではない。また、予約係はコンパニオン予約の目標をつくり男性グループのお客様にお勧めしている。

＜支出と削減＞
　まず、投資回収の指標として「ＲＯＩ」を大事にする。何年で初期投資を回収するか？例として、1台８００万する食器洗浄機を購入したが、水道代＋下水道＋洗剤代、合計して毎月１９万節約できるということから「８００万÷１９万＝４２ヶ月」となり３年半で回収出来る事が判明し、購入を決断した。
　そして購入はＱＣＤだけを考える。経営者の知人、昔からの取引等ＱＣＤではない要素を購入の動機としない。さらに仕入れ商品は原則２社以上から見積りをとり購入する。
　人件費の削減として作業改善セルセット方式（１人で組み立てる）を取り入れ、人時食数（１人の社員が何人前の料理を出したか？）などできるだけ数字で表し、全従業員で共有する。営業費の削減はＯＴＡに良い日を売らない等。自社ＨＰを２００円でも安くし、ベストレートギャランティを保つ。「振込み代行サービス」の活用など取り組むことはたくさんある。　

＜おわりに＞
　針谷氏が最後に伝えたかったことは、経営者は経営者の仕事をすべきだということ。従業員と同じルーティンワークを優先してはいけない。経営者は経営の勉強をしなければ良い経営者には成れない。日々経営者として学ぶ事が成功への近道である。
「とにかく、労務と財務が大事やで～」とのこと。
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