大和屋本店　

代表取締役　石橋政治郎氏
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「勘に頼らない経営」

＜サロマ湖１００キロ　ウルトラマラソン＞

石橋氏はマラソンを趣味とされている。「サロマ湖１００キロウルトラマラソン」に初挑戦した際、何度も心折れそうになりながらも、沿道の「がんばれー」の強い声援に勇気付けられ、最後の力を振り絞り完走を果たされた。会社経営の基本的な考え方はマラソンに精通している所があると語られる。
1． 家族・従業員・地域の為、旅館を通して世界に通じるというような高い志を持つ。

（沿道の声援に支えられている事を忘れずに「忘己利他」の精神で走りぬく）

2． 無い物ねだりでなく、あるものを生かして自分・自館だけにしかないものを創りあげる。（己の限界を知り、身の丈にあった目標時間で走りぬく）
3． 細かい分析・周到な準備が経営には必要。

（５キロ毎のペース配分や暑さ対策などの十分な下準備をして走りぬく）
＜貴館の宿は大丈夫？＞

銀行格付け調査で自館の立場をしっかり把握しておく事が重要である。

正常先＞要注意先＞要管理先＞破綻懸念先＞実質破綻先＞法的破綻先

の６つに分類される中で、自館は今どの位置になっているのかを、しっかり把握した上で今後の対応等考えていく。もしも銀行に債務免除をお願いする場合は、経営を改善して残す価値のあるお宿であると思わせなければならない。また、資金繰りが苦しくなった場合

でも従業員や納入業者への支払いを優先しなければ、モチベーションの低下等を招きお宿の魅力自体が半減してしまうので、どうしてもの場合には借入金の返済から止めるべきである。

民事再生や私的整理などの債権カット策は、利益は十分出ているが、借金が過大の為に会社運営が厳しい会社でないと成功しないので借入金が多く、経営が苦しい場合は単年ごと
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に利益の出る体質の企業に変えていく計画を立てることが第一歩である。
＜勘に頼らない旅館経営＞　

旅館経営を勘に頼らず、論理的目線で経営をする事が重要であるため、売上計画をしっかり立て、計画達成のための「予約速度表」を作成する。また経費節減、原価計算のための「棚卸表」を作成する。大和屋本店で出している料理は、各コース毎に一品一品の原価計算を行った上でそれぞれの料理原価を出している。その数値が与えられている原価率に収まっているか確認をし、オーバーしている場合でも質は落とさずに様々な手法を使い原価内に収めるよう調理場に徹底させる。そして毎月ごとに料理原価率の合計を算出し考課した上で調理人の評価として賞与などに反映させている。

＜大和屋本店の戦略＞

昔は一泊二食付の客層が売上げのほとんどを占めていたが、リアルエージェント等の衰退により近年減少傾向にあった。ＵＳＪの開業を機に一泊朝食付、素泊りに力を入れる戦略を実行した結果、売上げが大幅に伸びた。また、日帰り需要への対応やインターネットの普及に伴うホームページの見直し、インバウンド対策等により以前よりも売上げと利益率を伸ばすことに成功した。立地条件や環境等をしっかり考慮した戦略を考えて行くことが重要である。

＜従業員教育＞

大和屋本店ではサービス向上委員会、経費節減委員会、環境委員会の３つの委員会を設立して従業員に目的意識を持たせ、教育している。また福利厚生の一環として従業員のお誕生日会を開催し、その席で自館の料理を食べてもらいお客様目線で意見を出し料理評価向上に努めている。また、その際に女将のメッセージをケーキに添えてプレゼントしている。

例：「〇〇さん、あなたとの出会いはまさに運命ですね！この出会いを大切に・・・」。

給与面では従業員査定制度を用い本人評価→所属長評価→所属長と経営者が協議→本人と経営者がきちんと話し、評価するような制度を設けている。

経営者の心構えとして「社長・女将マンスリー」を毎月発行し、売上目標進捗報告や社長、女将から従業員へのメッセージを掲載している。こういったツールやイベントにより、経営者とスタッフ間のコミュニケーションを円滑に行い従業員のモチベーションアップを常に考えて経営している。
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