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当セミナー

飲食店の売上分解

2

☆売上を左右するのは、客数と客単価

売上/月

客単価

①メニュー ②注文点数

1,000円

500,000円

席数
客席
稼働率

回転数

客数

500人

③
テイクアウト

物販



客単価の分解
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☆客単価を左右するのは、メニューと注文点数

客単価

メニュー 注文点数

650円

1,500円

500円

3,300円

650円×2=1,300円

1,500円×1=1,500円

500円×1=500円

どのメニューを

いくつ頼むか



客単価を上げるには・・・
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メニュー
の作りこみ

注文数
アップ



メニューの構造
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レギュラー
メニュー



オプション

メニューの構造
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レギュラー
メニュー
限定

メニュー



メニュー展開の構造
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☆限定メニューは、季節や時間帯限定が考えられる

限定
メニュー

季節

時間帯

春

夏

秋

冬

モーニング

ランチ

ティータイム

ハッピーアワー

ディナー



メニューの構造
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レギュラー
メニュー
オプション



オプション

メニューの構造
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レギュラー
メニュー
限定

メニュー
セット



メニュー展開の構造
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☆単価を上げるためのメニュー表づくりの考え方

レギュラー
メニュー

限定
メニュー

セット

オプション
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メニューの
作りこみ
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ここで質問です

メニューを作りこむ目的は！？



メニュー展開の考え方
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☆メニューを作りこむ目的は？？

売上アップ 利益アップ



メニュー展開の考え方
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☆飲食店に限らず、すべての企業で重要なのは

売上 利益

メニュー展開を利益アップに繋げていく！



メニューの作りこみ：レギュラーメニュー
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☆お店の定番メニューのワイルドステーキのお肉を変更

【材料高騰に伴う値上①】

価格を1,500円から1,700円に200円値上げ

原価が200円アップ 利益は100円プラスに

【材料高騰に伴う値上②】

肉の量を200グラムから180グラムに10％減に変更

値段を1,500円で据え置き

原価が60円ダウン 利益は60円プラスに

既存価格：1,500円

200グラム

A３肉を使用



メニューの作りこみ：レギュラーメニュー
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☆お店の定番メニューのワイルドステーキのお肉を変更

【肉ランクアップ】

肉の質をA3からA4ランクに変更

値段を1,500円から1,800円に変更

原価が200円アップ 利益は100円プラスに

【肉1.5倍】

肉増しにすることで、原価が300円上がるが、値段
を500円上げる。⇒単価が500円上がり、１メ
ニューあたりの利益を200円増加させる。



メニューの作りこみ：限定メニュー
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☆季節ごとの期間限定メニューを設定

【鰆と春野菜のアクアパッツァ風PASTA】

この時期にしか注文出来ないメニューで限定
感を出し、利益を十分に取れるメニューにす
る。



メニューの作りこみ
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☆お店の定番メニューのワイルドステーキのメニュー変更をしたい

☆どの選択をするべきなのか？

価格アップ 量を減少

売価 1,500 1,700 1,500 1,800 2,000

原価 600 600 540 800 900

原価率 40.0% 35.3% 36.0% 44.4% 45.0%

利益 900 1,100 960 1,000 1,100

既存 肉増し
材料高騰に伴う

肉をA４に

このケースどう考えますか？
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注文数
アップ



施策：メニューの幅を広げる
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☆メニューの幅を広げ新たなカテゴリーで注文数を増やす！

＋

＋

【〆のラーメンは別腹作戦】

新たに〆のミニラーメンを追加することで、
最後の一品を頼んでもらい、注文数を増やす。

【〆のデザートは別腹作戦】

新たにデザートを追加することで、最後の一
品を頼んでもらい、注文数を増やす。



施策：セットメニューの設定
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☆セットメニューで同時に複数頼んでもらい単価を上げる！

＋

＋



施策：オプションメニューの設定
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☆ステーキに合うさっぱりピクルスのオプション提案

＋



単価を上げていくには
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【選んでもらうための施策は時系列で整理】 

☆お客さんに選んでもらう！

来店前 来店時 来店後



お客さんに選んでもらう
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来店前

予約無

予約有

ぐるなび 食べログ SNS・・・
お店からの情報発信

コース

アラカ
ルト

予約時・予約確認電話・メール

☆来店前にお客さんに選んでもらうには



お客さんに選んでもらう
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【ランキングやおすすめ表記を活用】 

お客さんの関心を引き、注文を促す

・さっと出せる一品で、メインの料理までに
1品多く頼んでもらう

※焼肉屋さかいホームページより
【従業員の声がけ】 

お客さんへの提案で、注文を促す

・居酒屋 お次の飲み物いかがですか？

・カフェ 今日のおすすめデザートいかがですか？

来店時 ☆来店時にお客さんに選んでもらうには



お客さんに選んでもらう
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【来店時にSNSの登録を促し、情報発信】 

SNSで繋がることにより、継続的な情報発信
が可能となる。

来店後 ☆来店後にお客さんに選んでもらうには



メニューを作りこんで、お客さんに選んでもらう
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☆メニューと選んでもらうための施策は無限大

限定
メニュー

春

夏

秋

冬

モーニング

ランチ

ティータイム

ハッピーアワー

ディナー

レギュラー
メニュー

モーニング

ランチ

ティータイム

ハッピーアワー

ディナー

来店前

来店時

来店後
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当店は何をやれ
ばいいのか
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飲食店って一言でまとめていいのか・・・

お店のコ
ンセプト

価格帯

立地
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現状を把握し
課題を見出す



当店の客単価はいくら？？
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客単価

メニュー 注文点数

650円

1,500円

500円

3,300円

650円×2=1,300円

1,500円×1=1,500円

500円×1=500円



当店のFLR比率は？？
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30％
30％
10％



当店のFD比率は？？
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40％

60％
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現状を把握する
には？



現状を把握するには？
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36

現状を把握
するにはデータ

が必要！
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感覚ではなく
データを取れて
いますか？
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データを取るに
はレジシステム
を活用する！
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考え方は、
データから方向性を見
出し仮説を立てやって

みて、検証する



当店は何をやればいいのか？ まとめ
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（単価を上げるた
めの）現状把握
問題・課題認識

問題・課題解決の
ための
仮説立案

問題・課題解決の
ための
施策実行

効果検証

KKD

データ

①客単価が
上がっていない

②ドリンクの比率が
低く、お酒が飲める
ことが知られていな
いのではないか

③世界のビール30種の
お酒が飲める洋食屋と
して看板を設置。ハッ
ピーアワーの開催

④効果が出ているか
データで検証

データで効果が
出ているかを

検証

ディナーのドリ
ンクが比率が上
がっているのか

・肉ランクを上げて単価アップ
・期間限定メニューで単価をアップ

選択肢はた
くさんある
中で・・
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当店は何をやればいいのか？ 具体的な施策について



当店は何をやればいいのか？ 具体的な施策について
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問題・課題解決の
ための
施策実行

・肉ランクを上げて単価アップ
・期間限定メニューで単価をアップ

・
・
・
・
・
・

TTP
徹底的にパクる

＋

S
自店の特徴に合わせ

進化させる



現状把握のためのデータ蓄積（レジシステムの事例）
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☆ Airレジのイメージ

※AirREGI HPより https://faq.airregi.jp/hc/ja/articles/900005748126

原価情報



現状把握⇒仮説の事例
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☆洋食屋さんの事例

☆お店の場所をビジネス街に移転したのに、夜の時間帯のドリンクの
売上比率が増えていない？？

☆ランチの客層は明らかにビジネスマンの比率が増えている

⇒洋食屋なので、お酒が飲めるということが知られていないのではとい

う仮説（課題）



課題解決の事例
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☆洋食屋さんの事例

➢ お店の前に出しているイーゼルの
 表記を変更

➢ 17時から18時までハッピーアワーを実
施
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自店に落とし込んで
考えてみよう！



（単価アップのための）課題整理シート
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問題・課題認識 仮説立案
問題・課題解決の

ための
施策実行

効果検証

④効果をどのような
方法で検証するか

③解決策の具体案
①今の客単価は？
現状での問題は？

②問題を起こしている
原因とその解決仮説
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ご清聴ありがとうございました。
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