

第1章 丸亀製麺の歩み

　うどんは基本的に、小麦粉と塩と水だけで作るシンプルな食べ物だ。シンプルだからこそ、味をごまかすことはできない。作りたてのうどんに醤油を少し垂らし噛みしめると強烈な歯ごたえを感じる。そして噛むほどにほのかな小麦の味わいが広がる。これは讃岐うどんならではの醍醐味だ。
　まず始めに、丸亀製麺の歩みを見ていく。人生に浮き沈みがあるように、丸亀製麺の歩みも山あり谷ありだ。当初開店した店が次々に繁盛し、勢いに乗り、５年間で600店舗近く出店していた。ところが、そのまま国内で1000店舗を達成するかと思いきや、ガクンと売上が落ちた。それは高速出店していく中で、同じエリアに複数の店舗ができてしまったからだ。同じ地域で2店舗あるぐらいなら、それほど影響はない。むしろ1店舗目で行列ができて諦めていたお客様に、もう一つのお店に足を運んでいただけるというメリットがある。しかし３店舗目、４店舗目ができるとお客様が分散するだけで、元々あった２店の売上が落ちた。その結果、既存店の売上が2013年３月期（平成25年）は94.３％、翌年は96.８％と100％を下回るようになり、２年半ぐらい厳しい状況が続いた（オープン後18ヵ月経過した国内の店舗が対象）。それはつまり1000万円売っていたお店なら、売上が950万円程度になるということだ。仮に600店すべてで月に50万円売上がダウンしたら、トータルで３億円の損失になる。相当なダメージになることが容易に理解できる。

その結果、2014年３月期（平成26年）の業績は、減益になった。減益に陥ったのは、鳥インフルエンザの影響で売上が激減したときと東日本大震災があったとき以来だ。何も手を打たなければ、利益も売上もじりじりと落ちていくのは目に見えている。その危機を救ったのが、2014年８月（平成26年）に発売した「肉盛りうどん」だ。一品で590円（並）もする、丸亀製麺では高額のメニューになる。このメニューを出すのは、丸亀製麺にとって大きな賭けだった。

肉盛りうどんといっても、牛丼のようにうどんの上に肉を乗せているわけではない。最初はうどんの上に煮込んだ牛肉を乗せるメニューが考案されたが、それだと当たり前すぎて面白くない。「ダイナミックなことをしないと意味がない」と考え、牛肉はうどんとは別のお皿に盛って提供することにした。それも本当に「盛る」というぐらい、たっぷりのボリュームで盛りつけないとインパクトがないので、牛丼屋の特盛ぐらいの肉を添えることにした。そのメニューを出すとしたら、コスト的にどうしても５９０円がギリギリの値段だ。最初は実験店舗で出したところ大好評。そこで全国の店舗で売り出したところ空前の大ヒットとなった。

店舗を増やすことで、１店舗あたりの売上が減ってしまう。これはチェーン店としては、ある意味宿命だ。どのチェーン店も企業の規模を大きくするために、同じ地域内で２店舗、３店舗と出店することになる。お客様が集まる地域は限られているので、どこにでも出せるというわけではない。丸亀製麺同士でお客様を奪い合うのを避けるためには、途中で出店を止めるしかない。しかし現状維持は企業にとって衰退を意味する。丸亀製麺はそれ以上の自社競合を避けるために、出店ペースを落とした。既存店の売上が落ちた分を新規出店で補おうとするのは、何の解決策にもならない。既存店の売上を回復しないことには、新たなお店を出しても意味はない。そう考えて打開策を考えた。
普通ならメニューの価格を下げたりメニューを増やしたりして、新規客を増やす方法を考える。しかし一度価格を下げたら上げるのは難しい。もし他店がそれに合わせたらさらに値下げをするしかなくなり、完全に競争に巻き込まれる。そのうえ、コストをかけると原価率も高くなり利益を圧迫する可能性もでてくる。そこで丸亀製麺が選んだのは「脱競争」だ。原価をしっかりかけ、高単価でかつ高付加価値のメニューを出して集客を図ることにした。

元々丸亀製麺のお客様はうどんを単品ではなく、天ぷらやおむすびなどのサイドメニューと一緒に頼むので、客単価は５２０円程度だった。これまでも季節ごとに投入するフェアメニューはあったが、400円前後で提供していたので一品で客単価を上回るメニューを出すのはあり得ないことだ。通常のメニューの料金に合わせていたら、インパクトのない貧弱な肉盛りうどんになり売上も劇的に回復しなかった。今までならあり得ない常識破りの発想をしたから成功したのだ。お店としても売上が好調になると活気が出て、丸亀製麺らしさを取り戻した。
業界内での競争に勝つには店舗数を増やしたり、全品値下げや値上げをしたりするのが一般的だ。しかしその方法では際限なく競争し続けないといけなく、いずれ自社も他社も疲弊してしまう。それよりも自分の会社の底力をつけるのが先決だ。景気や業界内の競争などに左右されない自分たちなりの勝ちパターンを見つければ、競争しないでも生き残っていける。この考え方で業界内で勝ち抜き、今の丸亀製麺に至る。
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