[bookmark: _vqhs1hf1dnvv]　　　　　　　職務経歴書

令和○年○月○日
労 働 二 郎
○○市○○町○丁目○-○
090-1234-5678
[bookmark: _s5i2i51vno4]志望職種
店長候補・マネジメントハイクラス（新業態・カジュアルダイニング）

[bookmark: _f2zrwkedr4fz]職務要約
大学卒業後、総合居酒屋チェーンにてホール・キッチン双方の現場実務を経験し、直近の4年間は「居酒屋○○○ 渋谷店」の店長として店舗経営全般を統括してまいりました。
月商1,500万円規模のハイボリューム店舗において、データ分析に基づくFL比率の最適化（60%から54%への低減）を断行し、年間〇〇万円の営業利益創出を達成。また、属人化を排除した教育マニュアルの刷新と1on1面談の導入により、慢性的な課題であったアルバイト離職率を大幅に改善（40%から12%へ低下）させました。現場を牽引するプレイングマネージャーとしての実行力と、経営数値管理に基づくPDCAサイクルを武器に、貴社が展開する新業態の成功と利益最大化に貢献いたします。

[bookmark: _a3esreq85kaq]職務経歴
[bookmark: _3iqd7ok90xs]【勤務先】株式会社○○○○（202X年4月〜現在）
· 事業内容： 活気ある総合居酒屋チェーン「○○○」の運営
· 従業員数： 150人

[bookmark: _3qk2e7i7qzug]■ 202X年4月〜現在：居酒屋○○○ 渋谷店（ホールスタッフ / 時間帯責任者）
· 店舗規模： 席数 100席、客単価 3,800円、平均月商 1,200万円
· 人員体制： 社員3名、アルバイト35名（1シフトあたり8〜12名体制）
· 担当業務：  店舗の損益管理（P/Lコントロール、予算・実績管理）
人材マネジメント（社員・アルバイトの採用、教育、評価制度の運用、労務管理）
マーケティング・集客施策の立案（SNS運用の内製化、ローカルSEO対策、販促イベント企画）
QSC（品質・サービス・清潔さ）の維持向上、HACCPに基づく衛生管理体制の構築

[bookmark: _e7nh8zwvjxj1]【主な実績・取り組み】
· 戦略的コストコントロール（FL比率）による営業利益の最大化：
売上予測の精度向上と自動発注システムの導入により、食材の過剰在庫やロスを削減（フードロス3割減）。さらに時間帯別の労働生産性を可視化し、生産性の高いスタッフをピークタイムに集中配置する「変動型シフトマネジメント」を実行しました。結果として、赴任時に60%を超えていたFL比率を54%にまで抑え、エリア1位の利益率を達成しました。

· 教育体制の仕組み化と従業員エンゲージメント向上（離職率改善）：
人の入れ替わりが激しい渋谷エリアにおいて、業務の言語化・ビジュアル化した「デジタルマニュアル」を独自に策定。新人スタッフの早期戦力化を図るとともに、月1回の個別面談（1on1）によるモチベーション管理を徹底しました。結果、アルバイトの年間離職率を40%から12%へ激減させ、年間約150万円の求人広告（採用）コストの削減に成功しました。

[bookmark: _i4kmfh17gecl]取得資格・スキル
· 日本商工会議所主催 簿記検定2級（店舗決算、損益計算書（P/L）の深い読み解きと経営分析が可能）
· 食品衛生責任者 / 防火管理者（甲種）
· 飲食DXツール・オフィススキル（Excel：VLOOKUP関数・ピボットテーブルを用いた売上・人件費分析 / POS・顧客管理システム：Airレジ・トレタ）

[bookmark: _41qifgifa9wk]自己PR
[bookmark: _1hzvj41j9evk]1. 経営者視点で店舗利益を最大化する「計数管理能力とPDCA力」
ただ現場を「回す」だけの店長ではなく、店舗を1つの「事業」と捉え、投資対効果を常に意識して行動しています。商業高校で培った簿記の知識と実務経験から、P/L（損益計算書）の各項目を細分化して分析し、ボトルネックに対して即座に改善策を打つことができます。「感覚」に頼った運営ではなく、客単価・回転率・生産性などの「数値」をベースに論理的にPDCAサイクルを回すことで、貴社が求める高収益な店舗運営をバックヤードから確実にコントロールいたします。

[bookmark: _px3tcxbusbc1]2. 市場のトレンドを自店舗の強みに変える「マーケティング・集客力」
トレンドの移り変わりが激しい飲食業界において、常に競合優位性を保つためのリサーチを欠かしません。休日は話題のカフェ、ダイニング、高級業態を巡り、「なぜこの店に行列ができるのか」をメニュー、空間デザイン、接客の観点から徹底的に分析しています。前職では、このリサーチを基に若年層や女性にターゲットを絞った「グルメSNS（Instagram・TikTok）特化型の販促施策」を主導し、新規顧客数を前年比125%に拡大させました。貴社の新店舗展開においても、ターゲットに刺さるプロモーション戦略を強力に推進します。

[bookmark: _etfgtwpnq2yi]3. 多様な価値観を1つの目標へ向かわせる「チームビルディング力」
ハイクラスな店舗運営において、QSCのクオリティを均一に保つためには、スタッフ一人ひとりのモチベーションとエンゲージメントが不可欠です。私は10代の学生からシニア、外国人スタッフまで、多様なバックグラウンドを持つ総勢35名のメンバーを統括してきました。トップダウンで指示を押し付けるのではなく、店舗のビジョン（あるべき姿）を共有し、個々の強みを引き出す配置を行うことで「スタッフが自走する組織」を構築できます。このマネジメント力は、新店舗の立ち上げや組織拡大のフェーズにおいて、大きな即戦力となると確信しております。


