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キープ・ウィル ダイニングでは、栄枯盛衰が激しい居酒屋業態で生き残るため
の資産は人財にあると考え、経営の仕組みを人財育成に特化させている。完
璧な業態やシステムを作るのではなく、ある程度の遊びを残しておくことによっ
て、社員・アルバイトに自主性を発揮してもらう経営手法が特徴だ。店の運営
には基本的に一切介入せず全て任せる代わりに、失敗しても受け入れられるよ
うな体制を用意している。また、目標達成のプロセスは社員の自由だが、それ
に必要な知識の習得や計画立案のサポートを行うなど、環境を整えることを重
視する。そのような経営手法によって社員の働きがいも高まり、社内・店内は
社員・アルバイトのエネルギーで溢れている。

萬野屋の売上に対する販促媒体からの売上比率2.78％に対して、愛顧客（リ
ピーター）の売上比率は約 60％。航空会社のマイレージサービスを参考に、常
連客と紹介客に的を絞った徹底的な愛顧客経営が今回の発表の肝だ。紹介客
には通信簿（店内アンケート）を書いてもらうが、継続できることを重視して回収
は１日10人に限定。その分、試行錯誤を繰り返した結果最も効果が高いとさ
れる２週間後に、通信簿に書かれた言葉を用いたＤＭを送る。さらに、顧客デー
タを全社管理し、全愛顧客をファーストドリンクの時点からＶＩＰ待遇できるよう
にし、行きつけの寿司屋のような常連感覚の気持ち良さを味わってもらえるよう、
工夫を凝らす。それを毎日積み重ねていくことで、決して崩れることのない愛顧
客経営ができるのだ。

重要な視点は、「こだわるポイント」と「削っても良いポイントと上限」を定めて
いることだ。活魚と新鮮地場野菜の提供にこだわり、流通ルートの構築から
提供方法に至るまでしっかりとお金と時間を掛ける。また、活魚のブランドイメー
ジを明確に訴求するため、絶対に値引きはしない。一方で、家賃についてはエ
リアの特性に応じて坪当たり家賃の条件を設定し、それ以上のお金は掛けな
いし、値引きをしない分、知名度を上げるための最初の広告費にはお金をかけ
る。このように、ビジネスモデルの中でのゆずれない部分（＝強み）を明確にし、
それに徹底的にこだわる合理性が繁盛を続けている背景にある。
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