
DXP~<勝⼿にDX=提案:概要版;

す{いらーくホール÷ィング¹
様へ
本提案�1株式会社DXパーøナーº|開発した<DX~科学=に基づ}1す{いらーくホール÷ィング¹~主⼒事業
を<÷¸タル時代~ビ¸ネ¹=へと転換する戦略を提⽰します2

株式会社DXパーøナーº

2025年12⽉7⽇



ûーûチェン¸óーへ~転換
す{い¹ーくûーû÷³ンÀ¹�1年間約3億⼈~顧客を擁し1約3,000店舗~巨⼤z物理的ネッøワー¿を持t世
界最⼤規模~直営ü¹øùンチェーンwす2近年�配膳ýüッø~導⼊やòバ´û²÷ú{¸»öーöû決済z

y1店舗オúüー·ョン~効率化z¸び顧客利便性~向上{焦点を当vた<÷¸タû活⽤=を進めvいます2

し{し1こ¼¹~成ß�<²úýÀ時代~ビ¸ネ¹=を÷¸タû技術w最適化す»<ゲームチェン¸={留まsv

zº1店舗~増àや集客施策~量{⽐例す»úû²z成⻑wあº1競合他社x~模倣競争|激しいüッùオー·ó

ン内w~戦術最適化{終始しvいます2



戦略的危機認識

無選択型意思決定~時代
⽣成AI時代{zいv1顧客~購買意思決定プロセ¹|1広告やマー±öィン°{依存す»
<選択型={¹1AI¸ー¸·ンø|最適zLTVをも�¹すサービ¹を推奨す»<無選択型=
へx根本的{変化します2

現在~モ÷ル~限界
現在~ビ¸ネ¹モ÷ル|提供す»価値(主{交換価値1知覚価値1使⽤価値)�けw�1AI¸
ー¸·ンø{信頼さ¼1顧客~選択~機会を得»こx�困難{zºます2



提案y»ûーûチ·ン¸戦略
こ~危機を回避y»た±1y{い¹ーくホーû÷³ンÀ¹�事業前提を<÷¸タûを前提=へと転換w1顧客~体

験価値z¸び共感価値を核とwた⾃律的z<顧客価値交換·共創~場=を構築y»必要|あºまy2

具体的{�1約3,000店舗を÷¸タûプùッøフ¹ーム~þーùとwて再定義w1顧客1従業員1地域パーøúー
|共創y»<ガ¹ø·コ²·¸コ·¹öム=を創造y»ことを提案wまy2こ~¸コ·¹öム~構築を通xて1y

{い¹ーくホーû÷³ンÀ¹�<²úロÀzF&B²売»ソフø¶·²企業=へと変貌w1ýッøワー¿効果{¸»
þンúû²z成⻑を達成wまy2



現状分析:財務的基盤とúûア成⻑ò÷û
2024年通期実績
売N⾼4,011億円を計Nし1既存店売N⾼�前年⽐11.6%増と堅調{推移しています2こ~成⻑
�1ñûュー·プýòー·ョン効果や宅配~伸⻑1そして店舗オペüー·ョン~効率化{⽀え

¹¼ています2

構造的課題

こ~成⻑ò÷û�1典型的z<アúýグ時代~⾃然吸気顧客価値創造エン¸ン={依存してい

ます2成⻑率を維持す»ため{1新規出店やプýòー·ョン1IT投資~量を増やし続け»必要
があº1やがて�コ¹ø増⼤{¸»収益率~低Oや1市場~飽和という<成⻑~天井={直⾯

します2

2024年{�74億円~インフレ影響額|発⽣しvzº1垂直統合サプùイチェーン{¸»効率化をもっvしvも1外部環境úスク{対す»構造的z脆弱性�明¹{wす2



現⾏DX戦略~限界
1

配膳ýボッø~導⼊
従業員~õýア作業時間削減x接客サービ¹向上に貢献

し1同時にýボッø~活⽤がお⼦様を中⼼に楽しさを演出

し1話題性に¸»客数増に²繋がっvいます2

2

÷¸タûñニュー·öック
÷¸タûñニュー·öック~導⼊やöーöû決済1電⼦ü

·ーø機能~追加�1顧客~利便性を⾼±1注⽂受け作業

~削減に¸»店舗⽣産性~向上に²寄与しvいます2

3

ゲーðチェン¸~域
こ¼¹~施策�1既存~<òþ=を提供す»ビ¸ý¹÷ý

セ¹を効率化す»²~wあº1<÷¸タûを前提=xした

ビ¸ý¹~要件wあ»1<顧客価値交換·共創~場=を⾃

¹創造す»xいう視点が⽋けvいます2



真~脅威:無選択型意思決定~時代
将来的z最⼤~脅威�1⽣成AI~進化{伴い1顧客~意思決定プロセ¹|AI¸ー¸·ント{委}¹¼»<無選択型意思決定=~時代|到来す»こxwす2従来~マー±テ³ン°⼿法�1顧客~認
知やバ´²¹{働}{け1特定~選択肢を選ぶこx{依存しv}~した|1AI¸ー¸·ント�1広告や外部{¹~影響を排し1顧客~真~LTVを最⼤化す»サーó¹~�を推奨し~す2

顧客(òト)|⾏う~�1AI¸ー¸·ント|提⽰した最適解{対す»<承認(YES/NO)=~�xzº1積極的{<選択=す»⾏動|失わ¼~す2



DXP~<6t~違い=
ûーûチ·ン¸óーとz»ため~変⾰~羅針盤�1DXP~<6t~違い={沿sて1事業ò÷ûを根本的{転換す»こと{あºます2

事業前提~転換
<÷¸タûを前提=とし1ビ¸ý¹~対象を<òþ=か¹

<コø=へ1<顧客へ~価値提供=か¹<顧客と~価値共創=

へと·フø

顧客価値~拡張
従来~3種(交換1知覚1使⽤)か¹1ýッøワーク効果{¸
º⾃⼰増幅す»5種~顧客価値(体験1共感付加)へと拡張

場~変⾰
価値交換~場を<所与~þーケッø=か¹1⾃¹創造し運営

す»<þーケッøプü´¹/¸コ·¹öĀ/コÿュニö³=へ
と変⾰



ýーûò÷û{¹~戦略的⽰唆

Darden Restaurants

効率的zºúüー·ョンx規模~経済を追求す»こxw1競争⼒~基礎を固±vいます2す{

い¹ーくûーû÷³ング¹�1垂直統合サプラ´チ·ーンxいう強固z事業基盤を最⼤限活⽤

し1²ナýグ的z<交換価値={zけ»競争⼒を維持し続け»必要|あºます2

Brinker International

÷¸タûプラッøフ¹ーðを統合し1迅速z開発x÷プý´ñンø|可能z統⼀e-コマー¹環
境を構築しました2÷¸タû技術をビ¸ネ¹~中核{据え»姿勢�1す{い¹ーくûーû÷³

ング¹|⽬指すべ}<²ナýグzF&B²売»ソフø¶·²企業=~具体的z実⾏ò÷ûxzº
ます2



¼¹ø·コ²·エコ·¹öム~設計
場~創造と価値~定義

DXP~<÷¸タルビ¸ネ¹ò÷ル½óンバ¹={基づき1<¼¹ø·コ²·エコ·¹öム=~具体的z設計を提⽰します2こ~エコ·¹öム�1すかいらーくホール÷³ング¹を価値提供者から場
~提供者へと転換し1顧客間·顧客·事業者間~体験·共感共創を実現します2



現状x未来~⽐較:事業者x場
分析項⽬ 現状(アナログ前提) 未来(デジタル前提)

事業者�誰? すかい¹ーくHD(価値提供者/場~管理者) すかい¹ーくHD(価値提供者/場~提供者)

y~¸うz顧客価値交換~場? 所与~þーケッø(物理店舗) ガスø·コ²·エコシスöĀ(þーケッøプレ´ス/コÿュニö
³)を⾃¹提供

場~価値�何? 物理的空間~提供(飲⻝、団欒) 顧客間·顧客·事業者間~体験·共感共創、÷ータ{基づく予

測/無選択的サービス



顧客価値の転換

顧客[価値提供者]
現状: (主に)従業員、⼀部調理/清掃業者

未来: 従業員、ñーøúー(⻝材提供者、地域情報キューレ
ーター)、顧客⾃⾝(÷ータ、レビュー、コンöンツ)

顧客[価値享受者]
現状: 来店客

未来: 来店客、場に参加するñーøúー、コミュûöィメ
ンðー

顧客価値
現状: 交換価値、知覚価値、使⽤価値(3種の価値)

未来: 5種の⾃⼰増幅する顧客価値(体験·共感付加)



体験価値x共感価値~深化
新wいエコ·¹öĀw�1顧客|店外1店内1÷úðúー~あ¹ゆ»接点w1単z»⻝事以上~価値を享受w}»¸う{設計さ¼まy2

体験増幅装置
配膳ýボッøや÷¸タûāûュー·öックを1顧客~⾏動÷ータ(注⽂~意図1迷い1満⾜度)を
収集w1即座{ñーソúù´ºさ¼た体験を提供y»装置xwv機能させまy2

共感価値~最⼤化
サ¹öúビúö³活動を²÷ú内~コÿュûö³機能x連動させ1顧客|⻝品ý¹削減チャüン

¸や地域⻝材~応援を通xv1企業や他~顧客x共感w1共創wまy2



÷ータ活⽤とネッøワーク効果

÷ータ収集の進化

現状: POS÷ータ、注⽂履歴、クーポン利⽤÷ータ

未来: ⾏動÷ータ、位置情報、店内IoT÷ータ、体験·共感{関す»定性÷ータ(レビュー、コミ
ュûö³内の交流、AI¸ー¸·ンøへの信頼度)

÷ータの価値変換

現状: クーポン配信、メûュー開発

未来: 超パーソúラ´ºさ¼たメûュー/体験、予測的zサービ¹(無選択型意思決定への対応)



ýッøワーク効果に¸»成⻑

顧客の増加
エコシスöムに参加す»顧客が増え»こxw、÷ータの質

x量が向上します

パーøúーの参⼊
顧客÷ータの蓄積がパーøúー(地域⻝材サプùイヤー、健
康サービス提供者)の参⼊を促します

価値の向上
パーøúーの参⼊に¸º、顧客への提供価値がさ¹に⾼ま

ºます

þンúûア成⻑
ýッøワークの規模が増え»につ¼v、その繋がºが指数

関数的に増加します



DXPの<10の実践=実⾏計画
ルールチェンジ戦略を具体的に実⾏するために

DXPの<10の実践=に基づき1既存事業の効率化(ゲームチェンジ)から事業構造変⾰(ルールチェンジ)へと軸⾜を移
します2



実践1-5:基盤構築x価値創造
01

÷¸タûを前提{顧客x場を創造
する
物理店舗を÷¸タû·¸コ·¹öĀのþーùxしv再定義し1

²プúを核xする<ガ¹ø·コ²·¸コ·¹öĀ=を構築2²

úýグ時代の慣習{¹脱却します2

02

場の中w顧客x常{繋|る
店内IoT1Ăバ´û²プú1÷úバúーチăýûを統合し1顧客
の利⽤動態を常{捕捉2コÿュûö³機能を導⼊し1顧客間の

ô²üóューや情報交換を促進します2

03

顧客の体験x共感を知る
注⽂·決済÷ータ{加え1店内⾏動÷ータや1サ¹öúóúö

³活動への顧客の参加意欲を⽰す共感÷ータzy1定性的z情

報を·¹öĀ的{収集·分析します2

04

⾼速·⾼頻度w顧客価値を創造
統⼀÷¸タûプùッøõ¹ーĀを基盤xしv1タ´ûーチーĀ|迅速zA/Bö¹øを実施する2
<²úýグzF&B²売るソõø¶·²企業=の⽂化を根付{せます2

05

体験価値x共感価値を強±る
AI{¸る予測的āûュー推奨や1待ち時間·混雑回避の⾃動通知zy1無選択型意思決定{対応
する予測サーó¹を提供します2



実践6-10:成⻑加速x競争優位性
既存顧客を場{留め1新規顧客を招}⼊¼»
パーソúù´ºさ¼た体験x÷ータ資産を深化させ1競合サービ¹へ~¹´ッチンÀコ¹øを⾼め~す2既存顧客~コÿュûö³内活動を優遇し1新規顧客を招待させ»´ン»ンö³ブ

設計を⾏い~す2

場~サ´ºx密度を⾼め»
地域⻝材⽣産者zy~パーøúーをエコ·¹öĀ{統合し1顧客-パーøúー間~¿ロ¹サ´ù·ýッøワー¿効果を誘発2顧客価t~源泉を多様化し~す2

¹´ッチンÀコ¹øを⾼め»
規模~経済{よ»交換価t~優位性を維持しつつ1÷ータ資産xコÿュûö³xいう÷¸タû資産{よ»¹´ッチンÀコ¹øを深化させ1複合的z参⼊障壁を築}~す2

þンúû²{成⻑す»
ýッøワー¿効果曲線{おけ»<転換点=を早期{達成し1指数関数的z成⻑を実現し~す2úû²成⻑{依存す»既存事業x�異z»1成⻑~ベ¿øûを明確{し~す2

参⼊障壁を⾼くす»
密度~⾼い顧客ýッøワー¿1蓄積さ¼た体験·共感÷ータ1および⾼速zビ¸ý¹実験Á´パビúö³を組�合わせ1競合他社|容易{模sw}zい参⼊障壁xしv機能させ~

す2



経営層へ~⾏動要請

1
÷¸¿ûを前提xしたビ¸ý¹モ÷û~承認
IT投資をコ¹ø削減w�zく1þンúû²成⻑を実現す»ため~戦略的投資x位置uけ1統⼀÷¸¿û÷ùッøõォーĀ~構築x1ソõø¶·²企業化(⾼速zビ¸ý¹実験能⼒)を
最優先事項xします2

2
共感価値xLTVを最重要KPIxす»
従来~売上⾼や客単価{加えv1顧客~<共感価値指標=z¸び<顧客LTV(ù´õ¿´Āðúュー)=を中核的zKPIxしv設定し1計測を開始します2こ¼{¸º1経営~視点を短
期的z交換価値~追求{¹1⻑期的zýッøワーク価値~創造へx·õøさせます2

3
コーûù¹¿ーø問題へ~戦略的対応
効率性x低価格戦略を初期集客~´ンセンö³öxしv最⼤限活⽤し1既存顧客を<²ーúー²À÷¿ー=xしvコÿュûö³機能へx招き⼊¼ます2そしv1こ~初期ýッøワー

クを活⽤しv1顧客xñーøúー間~クロ¹サ´ù·ýッøワーク効果を早期{発揮し1þンúû²成⻑~<転換点=を迅速{達成す»こx{注⼒します2



結論:ûーûチ·ン¸ャーへ~道
す{い¹ーくûーû÷³ンÀ¹|1将来~市場{zけ»優位性²確⽴す»ため{�1現在~<÷¸タû²活⽤した

²úýÀビ¸ネ¹=~枠組�²打破し1<÷¸タû²前提xしたF&B¸コ·¹öム企業=へx変⾰す»ûーûチ·ン
¸戦略²断⾏しzけ¼�zº~せ³2

こ~戦略的転換�1単z»オúüー·ョン~改善w�zく1企業⽂化x組織能⼒~根底{¹~変⾰²伴い~す2

マーÁッøxいうüッùオー·ャン~中w1いち早く⾏動²起こし(Start small)1迅速{拡張す»(Scale fast)
こxこそ|1す{い¹ーくûーû÷³ンÀ¹|将来~F&B市場~ûーû²規定す»唯⼀~道筋wす2

提⾔す»<ガ¹ø·コ²·¸コ·¹öム=~構築�1既存~強固z物理的資産(約3,000店舗)x垂直統合サプラ´チ
·ーン²öコxしv活⽤しつつ1÷¸タû技術²⽤いv顧客x~関係²再構築す»こx²要求し~す2特{1顧客

~<体験価値=x<共感価値=²共同w創造し1そ¼²÷ータ化しvネッøワー¿効果~燃料xす»こx|重要w

す2


