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全品280円均一で若者に愛される焼鳥チェーン
商品に自信を持ち、若手を育てる店長を評価

鳥貴族
大倉忠司氏

聞き手 = 中重宏基（本誌編集長）
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Okura Tadashi_1960年、大阪府生まれ。高校卒業後、辻調理師専門学校に
入学。卒業後、リーガロイヤルホテルに入社し、2年間ウエイターを務める。
1982年退社して焼鳥店に勤務後、1985年に「じゃんぼ焼鳥　鳥貴族」第1号
店をオープン。大阪で店舗数を拡大し、2005年に東京進出。2012年9月末現
在、297店舗（直営153店舗、FC144店舗）。飲食経営者の交流・勉強会「太
陽の会」顧問。著書に『鳥貴族「280円均一」の経営哲学』（東洋経済新報社）。
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「鳥貴族」は関西・関東を中心に約

300店を展開する焼鳥専門の居酒屋

チェーンだ。「じゃんぼ焼鳥」が売

りで、焼鳥はもちろんビール、ハイ

ボールに至るまで商品はすべて280

円（税別）均一。若者客を中心に人

気を集めている。25歳で創業した大

倉忠司社長は、当初から水商売の悪

しきイメージを脱し、全国展開する

ことをめざしてきた。

最初から全国展開が夢 
中内㓛氏の本で勉強

──そもそもなぜ焼鳥店を始めたの

ですか。

私は高校卒業と同時に調理師専門

学校に入り、卒業後、ホテルのレス

トランに勤務していました。その頃

自宅近くに焼鳥のチェーン店ができ

て通うようになり、店長さんと親し

くなりました。その方が独立して焼

鳥店を始めたとき、一緒にやらない

かと誘われたのがきっかけです。「こ

の店を大きくし、企業として成功し

たい」というその方の夢に惚れたわ

けです。そこで25歳までオーナーの

片腕のような役割を果たし、独立し

ました。やはり焼鳥がいちばん経験

なか、うちは新規開店ですから、騒

ぎを覚悟で営業しました。それがお

客さまから評判をいただいて、チェ

ーンの知名度も上がりました。その

頃は創業18年目で30店ほどでしたが、

道頓堀店をバネに一気に新規出店が

加速し、現在は約300店を数えるま

でになりました。

──クレド（信条）に、「鳥貴族の

うぬぼれ」がありますね、ここに経

営理念が端的に表現されています。

美味しい焼鳥や飲み物を低価格で

提供することでお客さまに喜んでい

ただきたい。その笑顔が広がればき

っと世の中は明るくなる──と、本

気で思っています。たかが焼鳥店の

「うぬぼれ」かもしれないけれど、

されど焼鳥店です。

串打ちはパートに任せ 
労働時間を短縮

──客がハッピーに飲めるには店が

元気でなくてはならないし、従業員

の働く環境もハッピーでなければな

りませんね。居酒屋チェーンにはど

うしても過酷な労働条件というイメ

ージがありますが……。

私自身がハードワーカーでしたか

ら、当初はスタッフにもそれを求め

るところがありました。でも、ある

ときこんな働き方を続けていたら、

いつまで経っても「水商売」の悪い

イメージから脱却できないと思いま

した。給与、ボーナス、労働時間、

も長かったので、この業態で勝負し

ようと思いました。

──創業時から、全国チェーンをめ

ざしていたのでしょうか。

飲食業を始める人のなかには、小

さくてもいいから自分の店、自分の

城を築ければそれで満足という方も

多いと思うのですが、私は最初から、

全国に広がるような大チェーンを構

想していました。その頃最も影響を

受けたのは、スーパーマーケット経

営者の言葉でした。なかでもダイエ

ーを創業した中内㓛さんの本は、す

べてというぐらい読みましたね。

開店後も試行錯誤が長く続きまし

た。最初は３段階の均一価格にしま

した。ただ、やはり全品均一価格の

ほうが、お客さまには選ぶ楽しみが

あります。「これは値段に比べてお

得だった」というようにね。

２年目の頃、売り上げが伸び悩ん

だこともあって、もともとやりたか

った全品均一価格に踏み切りました。

均一価格を維持しつつ、より価値の

高い商品を提供するため、あえて炭

火にはこだわらず電気グリラーを自

社開発するとか、ビール・サーバー

も自動化するとか、厨房の機械化な

どを進めてきました。

──転機になったのが、2003年の

阪神タイガース優勝だとか。

道頓堀店開店がちょうどその日に

ぶつかりました。酔客が乱入して什

器を壊されたら大変だというので、

他店は休んだり早じまいしたりする

■本社所在地／大阪市浪速区　■設立／
1986年　■従業員数／3370人（2012
年9月末現在） ■売上高／約200億円

（2012年7月期、チェーン全体）

鳥貴族
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休日などを、ほかの業界と遜色ない

ようにしなければならないと。

鳥貴族は焼鳥をお店で１本１本串

に刺してから焼く“店内串打ち”が

売りですが、以前は昼間に社員がそ

れをやっていた。それを串打ちは全

部パートさんに任せることにしまし

た。これだけでも労働時間はかなり

短縮できたはずです。

ただ、今は、一生懸命仕事をしよ

うとする店長を、「長時間労働はだ

めです」と叱らなければならないの

は、少々辛いところです（笑）。

──労働条件と共に、元気なお店に

するには、働く人たちのモチベーシ

ョン維持も大切ですよね。

店内での暴力は厳禁。お客さまに

対してはもちろん、従業員同士もで

す。それと関西の居酒屋ではよく見

かけますが、馴染みのお客さまが店

員にお酒をご馳走することがある。

これも絶対に受けてはいけません。

このルールは導入時、「お客さんと

いい関係を築けているのに。売り上

めざすとか、夢みたいなこと言って

いたけど、私は本気にしてなかった。

でも、ほんまやったんやね」って。

大学の同窓会で、「おまえの就職は

間違ってなかったな」と言われるこ

とがあると、役員の１人が言ってい

ました。こういう話は、正直うれし

いですね。

カリスマ店長は 
あえて作らない

──以前の大倉さんのように、今の

役員たちも若いときに大倉さんの夢

を信じたということでしょうね。現

在、約3300人のスタッフのうち、

およそ１割の380人が正社員という

ことですね。どんなキャリアアップ

の道がありますか。

店舗の営業系に絞れば、学生アル

バイトから入った社員が多いです。

みんなアルバイト経験を通じて現場

が好きになった子たちです。そこか

ら店長になり、次に10店ほどをまと

げにも貢献するし」と反発もありま

したが、酒を飲みながら働くのは良

くないと説得しました。

そのうえで、自分が売る商品に自

信を持ってもらう。280円均一だか

らといって、輸入冷凍物の安かろう

悪かろうの焼鳥では、自信を持って

提供できません。だから地域ごとに

新鮮な鶏肉を仕入れ、店内で串打ち

するスタイルは変えていません。

会社の経営も、最初から世襲しな

いと明言しています。誰にでも社長

になれるチャンスがある。だからこ

そ従業員も頑張れると思うのです。

幸い、今の役員たちの多くは、１号

店や２号店でアルバイトをしていて、

そのまま当社に就職してくれた大学

生たちです。「居酒屋に就職するた

めに大学へ進学させたのではない」

と怒る親御さんもいました。それで

も彼らは来てくれた。

あるとき現専務の奥さんが、ぽろ

っとこんなことを言ったそうです。

「あなたや社長が将来は全国展開を

280円均一の料理や飲み物が並ぶメニュー。焼鳥だけでな
く、ごはんもの、サラダ、デザートなども充実している。

上／人気メニュー「名物貴族
焼」。この大きさでも280円。
たれは自家製だ。
左／鳥貴族のクレド、「鳥辞
苑」。鳥貴族のうぬぼれ、5
大接客、挑戦の歴史、企業理
念などで構成されている。
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めるマネジャー、さらに地区別の統

括マネジャーへと昇進するコースが

あります。

店長も職務能力に応じて、１～３

級のクラスを設けていますが、どう

すれば昇級でき、マネジャーになれ

るか、職務基準や昇格条件は定義さ

れて社内で公開されています。

──やはり売り上げの大きな店の店

長が昇格しやすいのでしょうか。

いや、必ずしもそうではありませ

ん。業績に対する責任はあまり追究

していません。もちろん予算はある

ので達成できなければ指導はします

し、業績は賞与の評価に反映されま

すが、売り上げの多寡は昇格の条件

ではない。それよりも、お客さまに

喜んでもらうため、どのように業務

改善を進めたか、どのように人を育

て、従業員のモチベーションを引き

出しているかを重視します。“人気

店長”や“カリスマ店長”を、私は

あえて作らない主義です。店舗が店

長の個性だけでもっているような状

態は、チェーン拡大にはむしろマイ

ナスだとさえ考えています。

──企業も規模が小さな間は、創業

者の理念がすみずみまで浸透し、店

舗にも目が届きますが、大きくなる

ほど難しくなりますね。

150店ぐらいまではほとんど生え

抜き社員でやってきましたが、200

店を超えたあたりからオペレーショ

ンが難しくなりました。そのため大

手チェーン経験者を中途採用し、ノ

ウハウを求めるようになりました。

ファストフード店の営業企画や出店

担当、FC担当などの経験者を採用

しています。

我々はゼロから出発していますか

ら、毎日が初体験の連続です。これ

までは想像力を駆使して成長を続け

てきましたが、1000店をめざすとな

るとそのままではいけない。やはり

大手チェーン経験者の知恵を借りた

い。そのほうが効率的です。

鳥貴族のライバルは、ほかの居酒

屋チェーンとは思っていません。あ

えて言えば、コンビニエンスストア

でお酒とつまみを買って家で飲む

“家飲み”です。だからコンビニの

動向には常に注意を払っています。

リーズナブルな価格を維持しながら、

味やサービスの品質をさらに高めな

ければ、これからの競争には勝てま

せん。

将来的には、海外展開も進めたい。

ただ、日本で280円均一の焼鳥店が、

海外では高級和食店になってしまう

のは避けたい。日本と同じように、

一般の人が気軽に通える店にしたい

と考えています。それを実現するた

め、今は国内で基盤を固め、力を蓄

える時期だと思っています。

あらゆる施策とつながる
明確な企業ビジョン

大倉氏は言行一致、そこにぶれ

はなく、誠実さを貫く経営を実現

されています。焼鳥で世の中を明

るくしたい。だからこそ、“自分

の城”ではなく全国チェーン展開

をめざす。大倉氏の未来に向けて

の情熱や使命が、企業のビジョン

に織り込まれています。ビジョン

に共感する人材を採用し、従業員

が働きやすい環境を整える。売り

上げの多寡を条件にしないマネジ

ャー昇格。顧客に選ぶ楽しみを提

供する全品均一価格。各要素が直

線的にビジョンにつながり、一貫

性を持っています。あらゆる施策

をつなぐ基軸としてのビジョンの

存在が、鳥貴族が成功している要

因だと思います。　 （本誌編集長）

AFTER INTERVIEW




