


中小ベーカリーのデリバリー事業
成功の秘訣徹底検証！

舗の営業時間を4時間も短縮しながら業績を上げ続ける今大注目の広
島の小さなベーカリー「レトワールフリヨン」。宅配事業参入の裏話やマーケ
ティングの考え方を代表取締役の藤原氏に伺いました。

正社員1人のベーカリーがサンドイッチデリバリー参入で事業月商500万を目指す
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株式会社レトワール
代表取締役

藤原宮子氏

2011年にベーカリー「レトワールフリヨン」を創業。必
死に赤字経営脱出を画策した6年間の後、正社員
が全員辞めてしまう事態を経て「お客様が求める
ベーカリーならではサービスを徹底追及する」と意思
決定し、企業の方針を転換。2017年にサンドイッチ
デリバリー事業に参入し、法人のランチや地域の集
まりに最適なランチボックス、サンドイッチ弁当、オー
ドブル等、法人個人問わず地域の顧客の要望、利
用シーンに合わせた商品開発を行い大好評を得て
いる。事業月商は500万を超え、営業利益率は
20％を誇る。2019年には店舗をフォカッチャ専門
店に業態転換し店舗月商昨年対比180％を記録す
るなど、更なる進化を画策している。



レトワールフリヨンができたのは2011年。広島市西区中広という場
所でオープンしました。ベーカリーで働いた経験は1年にも満たず、
自宅でパン教室をやりつつ気軽な気持ちでの開業でした。

2011年に広島でベーカリーを創業。お客様がつくには3
年かかるという言葉を信じて必死にパンを作り続けました。
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2015年に曖昧なきっかけで現在の中
区八丁堀に移転。大きく固定費が増
えました。それでも楽天的な私は、と
あるきっかけで視察に行ったパン屋の
社長に、「お客様がつくまで3年かかる。
それまでは赤字覚悟だよ」と言われ、
「そっか！3年頑張れば黒字になるの
か！」とひたむきにその言葉を信じて
仕事に取り組んでいました。

移転当初の店舗の売上は新店という物珍しさで人が集まりました
が、日が経つにつれて売上は減少。仕方なくイベントや百貨店で出
店を重ねるものの今度は店舗の商品力やサービスが手薄になり、
負のスパイラルに陥りました。仕事が増え、正社員を雇うことになり
膨らむ人件費。長時間労働から来る疲労と店舗運営の板挟みでス
トレスが溜まり、従業員に怒鳴り散らす毎日。3年とにかく頑張ろうと
やってみましたが、売上が上がるばかりか、一人また一人と従業員
が辞め、ついには正社員が全員辞めてしまう事態に陥りました。

増える労働時間に対して全く上がらない売上。5人いた
正社員全員が相次いで辞めてしまうという事態に。

▲移転当時のレトワールフリヨンの内装
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廃業の危機を迎え、最後の挑戦と位置付けて参入した
サンドイッチデリバリー。正社員0人でもできるオペレー
ションを構築し、少しずつ売上を拡大していきました。
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もう廃業してしまおうかとも考えましたが、最後に以前から漠然と考
えていた「デリバリー参入」について本気で取り組みたいと思うように
なりました。とあるきっかけで知った専門家の船井総研の春日さんに
連絡し、現状の会社の経営状況を説明。小さなベーカリーが成長
市場であるデリバリー市場で闘うには具体的にどのような方法が良
いかを徹底的に討論しました。そこで導き出した答えが、「事前予約
型のサンドイッチデリバリー事業」への参入でした。

サンドイッチのデリバリーに参入することで、様々な発見がありました。
基本的にはデリバリー専門HPで販促を行っていますが、まず驚いたこ
とは、サンドイッチのお弁当やオードブルのデリバリーの需要がこんな
にもあるのか！ということでした。法人様の会議や研修、社内の宴会
などはもちろん、ご家庭や地域での集まりの時に利用するオードブル、
インバウンドの影響で毎日のように注文が入る外国人旅行者向けの
ランチボックス等々。最低でも3,000円、高い時は10万円を超える注
文がどんどん入ってくるようになりました。

事前予約型サンドイッチデリバリー事業参入のメリット

①パン作りのような特殊な技術が不要である為、職人不要。

②前日の昼までの事前予約型なので、計画生産が可能。

③法人・個人それぞれの用途別に商品開発を行うことで、
様々な顧客開拓が可能。

④1件当たりの平均注文単価が2万円、
包材込み原価率が35％なので利益額が大きい。

⑤ベーカリーに比べて競合が圧倒的に少ない。
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DMや営業に利用する
総合カタログ

売上の8割を獲得する
オフィシャルWEBサイト
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サンドイッチの卸営業に使用するアプローチブック

サンドイッチデリバリーに取り組めば取り組むほど売上と利益が増
え、すぐに月商200万円に到達。卸事業もサンドイッチに絞ったこ
とで顧客が増え、卸事業と合わせると月商300万円を超えました。
顧客層は法人や地域の団体、ご家庭や地域のお集まりなど多
岐にわたり、ランチボックスや弁当はお昼の時間帯、オードブルは
夕方の時間帯によくご注文いただきます。デリバリーの商材をサン
ドイッチに商品を絞ったことでサンドイッチの卸事業の需要も増え、
こちらも好調に推移しています。

正社員0人時代に月商200万円に到達。卸事業もサンド
イッチに絞ったことで卸事業と合わせると月商300万円超



宅配事業・卸事業で売上のベースを作り店舗は「フォ
カッチャ専門店」へ。アイテム数をかなり絞り込んだにも
かかわらず、日販は前年対比180％を記録。

5

「 高級弁当宅配事業 」特化後の株式会社ふるかわの業績推移
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サンドイッチデリバリーの顧客の主な利用シーン

外国人旅行者の団体
法人様のランチや軽食

各種差し入れ

ランチボックス
医療関係従事者の接待

おもてなし
会議や研修
各種差し入れ

プレミアムサンド弁当

地域や家族の集まり
歓送迎会、納会
忘新年会、謝恩会

各種宴会・クリスマス

オードブル

サンドイッチデリバリーの主な商品カテゴリー

店舗の商品は、売上構成比も1番で伸び率も高いフォカッチャ
に絞り、「フォカッチャ専門店」としてリニューアルオープン。その分
広島で1番の品揃えにしました。マスコミ向けのプレスリリースが当た
りテレビや雑誌に取材が殺到。アイテム数をかなり絞りこんだにもか
かわらず、日販は前年対比180％を記録。現在も前年150％以上
を推移しています。

店舗はフォカッチャ専門店に業態転換▲
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サンドイッチデリバリー参入から2年。事業月商は500万を超え、
全く利益のでなかった店舗が営業利益率20%を達成する月も出
てきました。売上が上がったことは勿論ですが、原価率27％（前
年から6％ダウン）人件費率23％（前年36％）と経費率をかなりダ
ウンさせたことが大きかったようです。店舗の営業時間も4時間短
くし、毎週定休日も作りました。売れ残り商品の廃棄ロスが格段に
減り、原価率が昨年より6%もダウンしました。
これからはオードブルデリバリーの強化、ケータリング事業への参
入など、もっと「中食」の市場を攻めていきたいと思っています。

働き方改革にも着手。店舗の営業時間を4時間短縮し、
日曜日を定休日に。企業全体の経常利益率は10％に！

「待ちの経営」の店舗事業と違い、「攻めの経営」が出来る。マーケ
ティング、販売促進を工夫すれば、いくらでも成長できる。

「予約受注型ビジネスモデル」であるため、売上も予想できるし、人
員や食材の手配も計画的に出来る。それに、製造をある程度「圧
縮」出来るので、人時売上高を上げやすい。

ライバルは「仕出し事業」。経営者自らが厨房に入り調理しているこ
とが多く、経営や戦略といった経営者業を行いにくい。創意工夫を
することでライバルに勝ちやすいのではないかと思ったこと。

レトワールフリヨンの事前予約型デリバリーの特徴

1.

サンドイッチに商材を絞ることで、職人が必要なく、パートだけで製
造を回すことができる。

地域特有の食文化を主戦場にしているので、コンビニや大手には
真似されにくく、ニッチ市場でのナンバーワンになるのが早い。

2.

3.

4.

5.
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なぜベーカリーに「人手不足を前提とした」
事前予約型サンドイッチデリバリーをおすすめするのか？
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皆様こんにちは。
株式会社船井総合研究所 フード支援部の春日と申します。
レポートの内容はいかがでしたでしょうか。

株式会社レトワール様の成功事例レポートをご覧になって、
「本業以外の軸を持たなければならないのは分かるが本当に成功するの？」
「ベーカリーが宅配事業に参入して遅くないの？」
「うちは地方だから法人顧客向けのサンドイッチデリバリーは難しい」
「WEB対策なんて年配の方が周りに多いうちには関係ないのでは？」
「宅配事業に興味はあるが、本当に儲かるの？」

と疑問を持たれている経営者様も少なくないのではないかと思います。
実際弁当宅配事業に参入し、うまくいかずに辞めてしまう企業が存在するのも
事実です。ではなぜ成功する企業とそうでない企業がいるのでしょうか。株式
会社レトワール様をはじめとした日本全国の様々な飲食店の弁当宅配専門店
開発をお手伝いさせて頂いてルール化した「弁当宅配事業に参入して成功す
る企業が実践した３つのステップ」を次ページにまとめてみました。

株式会社船井総合研究所
フード支援部
チームリーダー 春日 大輝
関西学院大学卒業後、大手食品メーカーに入社。船井総研に転職後
も食に関する企業の支援にこだわり、現在は宅配・ケータリング業を専門
としている。月20日以上を現場でのコンサルティングに費やし、支援先
数は社内でも随一。戦闘レベルの提案から中長期的な戦略構築まで、
経営者に徹底的に寄り添うコンサルティングスタイルには定評がある。

【講演実績】
・ベーカリー向け展示会ゲスト講師

・牛玄亭厨房の高級弁当宅配事業ノウハウ大公開セミナー

・「なぜなだ万の高級弁当宅配事業は持続的成長を続けることが出来るのか」

・和食店向け高級弁当宅配新規参入セミナー

・惣菜店向け完全予約型弁当宅配セミナー
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既存店舗で宅配参入

経常利益10％高収益ベーカリー化に向けた3ステップ

・既存店舗の売上不振をなんとかしたい
・コンビニとの差別化をはかりたい
・従業員の労働環境をなんとかしたい
・人が採用できない

STEP.0 成熟化したベーカリー市場での経営

STEP.1 既存店の厨房で事前予約型デリバリー参入

・既存厨房・既存人員で展開可能
・投資はホームページのみ
・既存店舗の収益性が劇的に改善
・ターゲットを絞った商品開発

既存店舗で宅配参入

STEP.２ サンドイッチに絞った卸事業販路開拓

・売上のベースを作る卸事業強化
・サンドイッチに絞ることで生産性UP
・付加価値を付け差別化を図る

既存店舗で宅配参入

STEP.３ 店舗営業時間短縮＆カテゴリー特化店舗化
宅配・卸で店外売上を構築した後、店
舗の営業時間を短縮。
商材を単一カテゴリー（株式会社レト
ワール様の場合はフォカッチャ）に絞り
専門店化。人件費・原価共に大幅に削
減しながら店舗月商を拡大。

なぜベーカリーに「人手不足を前提とした」
事前予約型サンドイッチデリバリーをおすすめするのか？

ベーカリー
経営者の悩み
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株式会社レトワールの事前予約型サンドイッチデリバリーのノウハウが全て分かる！

デリバリービジネス参入セミナーのご案内

今回、取材に応じてくださいました

株式会社レトワール 代表取締役 藤原宮子氏
がゲスト講師としてご登壇！

サンドイッチデリバリー成功のノウハウをすべて語っていただきます！

藤原氏の講演内容(一部）

事前予約型デリバリサンドイッチデリバリービジネスについて

商品戦略について

販促戦略について

顧客管理・数値管理について

明日からの経営判断のヒントになる！すぐに役立つ

セミナー当日に学べる具体的なポイント

■株式会社レトワールの具体的取組み（販促・商品・システム等）
■月商200万のWEB販促戦略ノウハウ
■デリバリー事業参入のメリット・デメリット

■融資が下りる経営計画の立て方
■ベーカリー経営の最新成功事例と時流
■サンドイッチデリバリー事業への参入の具体的なステップ
■参入後即業績UP！準備期間3ヵ月の細かな施策すべて公開

■後発参入でも選ばれるMD戦略をズバリ公開
■繁盛店は必ず押さえている持っておくべき商品の売価

■年間販促スケジュールの立て方
■都市部と地方、商圏別これだけ販促・集客法とは？
■「今」取り組まなければ手遅れになるベーカリーのWEB戦略

■50%以上の顧客がリピートする顧客管理手法！
■利用回数別リピート率を把握してリピート率圧倒的改善

■顧客管理から製造指示書まで一括管理できるシステムの紹介
■販促検証帳票で必ず販促効果をチェック
■VIP顧客の離脱防止！RFM分析の手法 ・・・ほか多数



いかがでしたでしょうか？
「本当に経営者が今知りたいこと」を抜粋しそれをふんだんに詰め込
んだ内容になっております。

大人気のセミナーですので座席に限りがございます。前回のセミ
ナーでは多数のお申し込みをいただきキャンセル待ちをしていただく
企業が数十社出てしまう状態になってしまいました。本気で現状を
打破したいとお考えの社長様のご参加を心よりお待ちしております。

株式会社船井総合研究所
フード支援部

チームリーダー 春日大輝
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これから何をしていこうか、するべきか、ヒント

をいただけました。

ポイント、要点が明確でわかりやすかった。

資料が非常に多いので、有効活用しようと思いま

す。

たくさんの気づきと今までのまとめができ、今後

のビジョンを描くことができます。

過去セミナーにお越しいただいた方のお声を一部抜粋しました

宅配ビジネスはやるものではないという考えが

あったがすばらしい販路があることに気づきまし

た。

業界に特化したセミナー受講は初めてだったので、

よりリアルに気づきがたくさんありました。教材

も分かりやすく参考になりました。

悪い例も話して頂いたので安心して聞く事ができ

ました

株式会社レトワールの事前予約型サンドイッチデリバリーのノウハウが全て分かる！

デリバリービジネス参入セミナーのご案内
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裏表紙はセミナー詳細

株式会社ふるかわの高級弁当宅配のノウハウが全て分かる！

特別セミナーのご案内
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