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『ただめしを食べさせる食堂が

今日も黒字の理由』小林せかい著  

太田出版 1400円＋税、225頁 

 著者は、客席12席の定食屋「未来食堂」の

ご主人です。そんな人がなぜ本を出版してい

るのでしょうか。この本の「はじめに」にも

そのようなことが書いてあります。「はじめ

まして。私は未来食堂の店主、小林せかいと

申します。未来食堂は神保町にあるカウンタ

ー12席だけの小さな定食屋。『そんな小さな

定食屋がどうして本を書いているの？』と不

思議に思われた方もいらっしゃるかもしれま

せん」 

 本を出している理由は、未来食堂にはいろ

いろな新しいシステムが取り入れられている

からです。そして成功しています。ここでは

その新しいシステムのいくつかをご紹介しま

す。 

―――― 

・ただめし（まかない）：理由のひとつは、

「ただめし」を食べさせるから。「ただめし」

といっても「ただ」ではない。「ただ働き」

と交換だ。「まかない」という名前で呼ばれ

るシステム。50分お手伝いをすると1食９０

０円のランチ券をもらえる。 

 「まかない」をするのは、どんな人か。条

件は「1度以上お客様として来店していただ

いた方」。料理の経験とか飲食店での経験は

問わない。中学生から60代の方までくる。こ

の状態で価値を生み出す。 

 これは修業時代の経験から来ている。これ

だと思う定食屋に飛び込み、オーナーに直談

判「自分で定食屋を開きたいんです。無給で

いいから3カ月だけ働かせてください」でも、

その答えは「たった3カ月だけだったら教え

る方がしんどいから」何度も何度もそうやっ

て断られた。そのたびに「やる気がある若者

がやってきて無給でもいいから働くといって

いるのに、その労働力を有効活用できないの

は、何か構造的な欠陥があるに違いない。3

カ月、1か月、1日、いやいや1時間の参加で

あっても、プラスになることは絶対できるは

ずだ。 

ということで、超短時間で働いてもらえる

システムを作ってしまったのです。人材不足

を解消するひとつの手段として、短時間戦力

化というのは魅力的だと思います。以下、シ

ステムのいくつかをまとめてみます。 

―――――――――――― 

・まかないマニュアル：事前にガイドを配布

し目を通してもらう。ガイドはネットで誰で

も見られるようにしている。 

・ぱっと見てわかるようにする：説明しやす

いように種類を限定する。メニューは1種類。

お皿の種類も少ない。ボウルは大中小しかな

い。消毒用アルコールと洗剤の容器の色を変

える。「×××と書いてあるけれど本当は△

△△だから」というような入れ物と中身が違

うようなことはしない。 

・保存用タッパー：1種類。修行先のひとつ

である老舗仕出し屋で床磨きや洗い物をして

いたときのこと。その店ではタッパーを100

均などで買い足すため、タッパーの種類がバ

ラバラだった。嵩張るし、合う蓋を見つける

のも一苦労。未来食堂ではタッパーは1種類

で40個ほど。省スペースかつ効率的。 

・やりたいことを聞く：「今日したいことは

あるか」と最初に聞き、それに近いことをし

てもらうようにしている。 

 いかがでしょうか？楽しめて役に立つ本だ

と思います。どうぞ書店で本を開いてみてく

ださい。 
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あつらえ・さしいれ 

前頁でご紹介した未来食堂、気が付かれた

方もいらっしゃると思いますが、イノベーシ

ョンがいっぱいです。たった一人の企業でも

イノベーションをいっぱいできるのです。

「あつらえ」と「差し入れ」も未来食堂が行

っているイノベーションです。 

“あつらえ”：夜のゆっくりした時間帯に、

お客様の希望する材料を用い、お客様の希望

する料理法で料理する４００円の小鉢です。

流れはこんな感じです。 

１．冷蔵庫の中身を書いた紙をお客様に渡す。 

２・お客様は、それを見て希望する材料や、

要望を伝える。 

３．店主が作る。 

 この“あつらえ”によって、店とお客様に

濃厚なコミュニケーションが生まれます。と

は言ってもあつらえをお客様が頼みやすくす

る工夫が必要です。それは、 

１． 価格を明確化⇒400円 

２． 選択肢に制約⇒材料2点まで 

３． 小鉢限定 

４． 選択肢の可視化⇒冷蔵庫の中身リスト 

５． ビジュアルで説明⇒あつらえの流れを

マンガで説明 

６． 過去の事例を掲示 

“さしいれ”：「自分が飲みたいものは何で

も持ち込みOK。ただし半分は店に寄付」がさ

しいれのルールです。ビールが２本飲みたか

ったら４本持ってきて２本を寄付するのです。

寄付された２本は誰が飲んでもよいのです。 

 さて、“あつらえ”と“さしいれ”をご紹

介しました。このふたつ、それぞれどんなメ

リットとデメリットがあるでしょうか。少し

考えてみてください。自社ではどんなことが

できるでしょうか？ 

施工場所限定 

 近代ホームは横浜市の注文住宅メーカー、

従業員約２０名の会社です。この会社では車

で１時間圏内に絞って住宅を施工しています。

施工場所を限定しているのは、性能にこだわ

った「百年健康住宅」の良さを伝えるにはお

客と接する密度頻度を高めるためです。日経

トップリーダー３月号「特集『顧客感度』の

いい会社 施主に家への思いをスピーチして

もらう」から、お客様とどのように接してい

るのかについて内容を要約してお伝えします。 

・年末のあいさつ：２０人の社員が総出で６

００軒の家に一軒ずつ挨拶して回る。建築か

ら数十年たった家にも「お変わりありません

か」と声をかける。 

・新春交流会：近代ホームで家を建てたお客

と、社員や職人たちが一緒に餅つきをし、酒

を酌み交わす。近代ホームで家を建てること

を検討中の人も１割いる。 

・着工式：①近代ホームの担当者が職人たち

に施主とその家族を紹介する②職人が一人ず

つ施主に自己紹介する③施主が「どんな思い

でどのような家を作りたいか」スピーチする。 

・社長が社員や職人に「お客様の心の声まで

しっかり聞いてほしい」と社員や職人に伝え

続けている。 

 このようにエリアを限定し、お客様と接す

る密度を高めることによって新規受注はほぼ

口コミによってまかなっている。狭いエリア

で家を建てれば、家の仕上がりや施工時の評

判などはすぐに口コミで伝わるからだ。「建

てた家そのものが宣伝となり、そこに住む人

自身が営業担当になってくれる」のだ。 

 いかがでしょうか。営業範囲を狭くするこ

と、自社の場合にはプラスでしょうか、マイ

ナスでしょうか？できるでしょうか？ 


