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社名 俺の株式会社 

代表取締役 坂本 孝 

事業内容 飲食店経営 

本社所在地 東京都中央区銀座 

設立 ２０１２年１１月１日 

資本金 １億５０００万円 

※坂本孝はブックオフ退社後、２００９年に「バリュークリエイト株式会社」を設立。 

2013年に「俺の株式会社」へと社名変更。 

会社概要 
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俺のフレンチとは 

一流シェフによる 

 

高級料理を 

 

低価格で提供するお店 
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こんなにも低価格のフレンチはなぜ実現できたのか 

なぜ低価格で高級料理を提供できるのか 

ビジネスモデルの転換を図った 

高級フレンチ 

俺のフレンチ 

首都圏人口の0.1% 

首都圏人口の80% 

低価格の高級料理 

？ 

最高の料理、サービス、雰囲気 

少数店舗主義、低回転率、 
高客単価 

誰に 

何を 

いかに 

誰に 

何を 

いかに 

フレンチに手が届かなかった人たち

が低価格で楽しめるようになった 
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飲食店の利益とは 
 

利益＝売上－コスト 
 
 

売上高とは 
 

売上＝客単価×客数 
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日経Top Leader 2014.1月号 

日経Trendy 2013.2月号 

日経Trendy 2013.2月号 

高級食材を使った立ち飲みメニュー 

コストを徹底的排除 
回転率と利益のバランスを計算 

高回転率で低価格を実現 
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低価格にしても客数を増やすことで利益を確保 

低価格を実現するための仕組み 

コストを削減する 

内装の簡素化 

設備費の最適化 

店舗面積の最適化 

宣伝費原則なし 

ドミナント出店による仕入力強化 

高回転数による客数最大化 

立ち飲みスタイルの導入 

2時間制の徹底 

提供スピードの短縮 

ドミナント出店で各店の客数の最大化 
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誰に 

何を 

いかに 

フレンチに手の届かなかった人 

低価格な高級フレンチ 

高回転率とコストカット 
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だれに【顧客】 

本当に「フレンチに手の届かなかった人」なのか？ 
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５０代女性 

１２ 

東京に来たら必ず来るよ。素材の良い本格的な料理がとても
リーズナブルな金額で食べられるのがいい。高級店より料理

が速く提供されるし、お箸で食べられるのがいいね。 

手の届かなかった人以外の顧客はいないのか 

九州機構社長 

わかる人からすればありえない位の低価格
でワインを出しているので、ワインバルとし
て利用するリピーターの方もいます。 

俺のフレンチ社員 梅田さん 

ここのシェフとは昔シェフが高級レストランにいた頃からの仲な
のよ。安いし美味しいからよく来るの。 

価格とモノがわかる賢い人  
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なにを【価値】 

日頃から高級料理店に行っている人は 

どのような価値を感じているのだろうか？ 
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ドラピエがある！ こんなワインがあるなんて！ 

１４ 

高級店にはない手軽さ、引けをとらない確かな味 

どこかで飲んだ後、 
二軒目としてフラッと寄れる 

素材が良いものをリーズナブルに
食べられる！ 

どのような価値を感じているのか 
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手軽さを生み出す仕組み 

気兼ねなく入れる 
立ち飲みならではの気軽さ 
料理がすぐに出てくる 

【価値】 低価格で手軽な高級フレンチ 

低価格を実現する仕組みが「手軽さ」を生み出していた 

回転数増加による客数最大化 

立ち飲みスタイルの導入 

2時間制の徹底 

提供スピードの短縮 

ドミナント出店で各店の客数の最大化 
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？ 

「価格とモノがわかる賢い人」も満足させる料理 

     →高級店で経験を積んだ一流シェフたちの賜物 

一流シェフが他の飲食店の真似を阻んでいた 

確かな味を作る仕組み 
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誰に 

何を 

いかに 

フレンチに手の 
届かなかった人 

低価格で手軽な高級フレンチ 

高回転率・コストカット 

価格とモノが 
わかる賢い人 
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総料理長 

１８ 

一般的なシェフの目指すキャリア２パターン 

スーシェフ 
（副料理長） 海外や日本で複数の

有名店をまわり修業 

独立 

①有名店の一流シェフ 
②独立してオーナーシェフ 

「一流」と呼ばれるまでには 
約１０年かかる 
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【問い】 

なぜ一流シェフが「俺の」に来たのか 
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俺の 

２０ 

シェフの不満とその背景① 

 
 

 

 

 
シェフの 
管理形態 

 

背景 不満 

• 原価率は最低でも

４０％、上限はなし 

• 共通仕入れにより

圧倒的に安く仕入

れる 

• その店だけの仕入

れによる個性化 

• 原価率は低け
れば低いほど
いい。 

• 高級店によって
は１５％程度 
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既存の 
シェフ社会 

俺の 背景 不満 

既存の慣習に囚われないシステムで不満を解消 

シェフの不満とその背景② 

• フラットなシェフ組織 

• 革新的な教育制度 

• メニュー開発の機会

を頻繁に設ける 

• 爆発的な成長によっ

て世界中で活躍の

場を提供 

 

• 非効率的な育成 

• 出世に時間がか

かる 

• 自分の能力を試

す機会が少ない 
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自分の引き出しを使って作った料理で 
直接お客さんの反応が見られることが喜び 

 
多くの人にフレンチを食べてもらうという夢を果たせる 

 
仕込んだ料理が全部売り切れるのは気持ちいい 

布川 鉄英シェフ 

夢を見て、夢を語る 

『たくさんの人に自分の料理で満足してもらいたい』 
という夢を「俺のフレンチ」は叶えてくれる店 

たくさんのお客さんの「おいしい」を聞きたい 
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シェフに最高のやりがいを与えた 

 
 

 

 

俺の 

・お客さんの反応が 
見えない 

 

・たくさんの人に食べ
てほしい 

不満 

 
高級で 

ゆったりとした 
雰囲気を重視 

 

限られた人に向け
た料理店 

 
 

背景 

• オープンキッチン

（お客さんの反応が

直接伝わる） 

• 低価格 

（多くの人が楽しめる） 

 

 

シェフの不満と背景③ 
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コストを削減する 

内装の簡素化 

設備費の最適化 

店舗面積の最適化 

宣伝費原則なし 

ドミナント出店による仕入力強化 

２４ 

この低価格の仕組みが夢の実現につながっていた 

低価格を実現するための仕組み 

直接お客さんの 
反応が見られることが喜び  

多くの人にフレンチを 
食べてもらうという夢 

を果たせる 

シェフの夢 

オープン
キッチン 

高回転数による客数最大化 

立ち飲みスタイルの導入 

2時間制の徹底 

提供スピードの短縮 

ドミナント出店で各店の客数の最大化 
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誰に 

何を 

いかに 

フレンチに手の届かなかった人 
価格とモノがわかる賢い人 

低価格で手軽な高級フレンチ 

高回転率・コストカット 
一流シェフの第３の道 
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参考文献 

• 坂本孝（2013）『俺のイタリアン・俺のフレンチ ～ぶっちぎりで勝つ競争優位性のつくり方～』 
商業界 

• 尾崎弘之（2014）『『俺のイタリアン』を生んだ男 「異能の起業家」坂本孝の経営哲学』 IBCパブ
リッシング 

• 太田肇（2005）『認められたい！－がぜん、人をやる気にさせる承認パワー－』日本経済新聞
社 

 
• 「イタリアンの成功で次はフレンチ『脱常識」経営で繁盛モデルを構築」（ 2012 ） 月刊飲食店
経営 7月号,p.18～24 

• 「俺のフレンチEBISU」（2013）月刊飲食店経営 2013年2月号,p.12～13 
• 「空前の大ヒット業態『俺のイタリアン』『俺のフレンチ』が次々と打ち出す“ディナーの革新”」月
刊飲食店経営 2013年5月号,p.106～107 

• 「バルは外食シーンに文化として根付き今後はさらに細分化が進む」（2013） 月刊飲食店経営
2013年5月,p.10～13 

• 「第2ステージに立つ『俺のイタリアン』『俺のフレンチ』」（2013）月刊飲食店経営 2013年10月
号,p.86～90 

• 「俺の株式会社3人の総料理長が語る リピーターをつくる『価値』の創造」（2013） 月刊飲食
店経営 2013年1１月号,p.38～42 
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• 「外食の常識をぶった切る高原価率経営の両雄」（2012）月刊食堂 2012年12月号,p.18～25 
• 「経営トレンド動向2013 高原価率経営は時代のあだ花か」（2013） 月刊食堂 ３月号,p.19 
• 「若手ソムリエ5人が目利きするカジュアルプライスの絶品ワイン２５本」（2013）月刊食堂 2013年4
月号,p.102 

• 「10トピックスで考察する経営トレンド動向2013」（2013）月刊食堂 2013年5月号,18～19 
• 「ワイン酒場の大戦争 必見の繁盛店」（2013） 月刊食堂 ９月号,p.32,33 
• 「坪月商50万の超怪物店 爆発的ヒット店」（2014） 月刊食堂 ２月号,p.26～28 
• 「餃子屋と高級フレンチどちらが儲かるか」（2010） 週刊ダイヤモンド2010年5月22日号,p.52～55 
• 「安けりゃいいってもんじゃない！異食対談」（2013） 週刊ダイヤモンド2013年7月6日号,p.28～31 
• 「社長の学校」（2014） 日経トップリーダー １月号,p.62～65 
• 「ヒットの軌跡」（2013） 日経TRENDY ２月号,p.86～89 
• 「新店『俺のやきとり』の主役は鶏より海鮮!?想定外の豪華盛りで驚かせ、ファンをつくる70% 1品の
粗利３００～４００円で値付け」（2013） 日経TRENDY 2013年5月,p.22～23 

• 「旗手たちのアリア」（2013） 日経ビジネス2013年3月25日号,p.131～132 
• 「繁盛する着想 夢と数字を共有すれば人は3倍の力を発揮する」（2013）日経レストラン2013年9月
号,p.3 

• 「メニュー開発の新法則 品数は約30人に絞り、原価率は70% 1品の粗利300～400円で値付け」
（2013） 日経レストラン2013年1月,p.19～21 

• 「外食復興の道を探る」（2011） 日経レストラン2011年12月号,p.32～35 
• 「新型立ち飲み、これは困った」（2013） 日本経済新聞社2013年10月30日,p.9 
 
• 俺の株式会社HP<www.oreno.co.jp>,2014年5月23日閲覧 

 

     

http://www.oreno.co.jp/
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参考文献 

Special Thanks 
 
俺のフレンチ 布川シェフ 
         梅田さん 
俺の焼き肉  藤原さん 
俺のやきとり 大村さん 
株式会社 九州機構 社長さん 
              マネージャー 松尾さん 
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ご清聴ありがとうございました。 


