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第 12 回 ホテル会計基準 

（ユニフォームシステムによる経営） 

 

  T216 月(1)法 103 

平成 21 年 1 月 19 日 

観光業界の経営分析 

 

№          内      容              参 考 等 
 
  
 米国ホテル会計基準 ニューヨーク市ホテル協会編 

  山口祐司訳 

 ニューヨーク市ホテル協会が、アメリカホテル協会並 税務経理協会 

 びに国際ホスピタリティ会計士協会の協力の下に改訂 

 した米国ホテル会計基準（原題：Uniform System of  

 Accounts for the Lodging Industry）第 9版の訳書 

 である。なお、初版は 1926年。 

 日本の会計制度の急速な国際化が進む中、日本のホテ 

 ル業界においても、通称「ユニフォーム・システム」 

 と呼ばれる、国際的に認められたホテル管理会計であ 

 る米国ホテル会計基準の導入および実用化が叫ばれて 

 きた。近年においては、外資系ホテルチェーンの進出、 

 外国資本によるホテル買収の潮流を受けて、日系大手 

 ホテルチェーン運営のホテルにおいてもおおむね普及 

 してきた感がある。 

 これまで税務会計に沿った半ば固有の会計処理がなさ 

 れてきた日本のホテル業界において、今やデファクト 

 スタンダードとなっている米国ホテル会計基準の訳書 

 の存在は、今後の日本のホテル業界の発展を支える上 

 で大変意義深い。 

 第 2章の財務分析では、外部、内部双方に正確な情報 

 開示のためにも、ホテル産業における経営指標として、 

 今日、もっとも多く用いられている有用な比率や統計 

 を充実させている。本書の意図からしても、国際的に 

 統一された会計基準が採用されることによって、ボー 

 ダレスに各ホテル企業を比較検討することができ、公 

 明正大な自由競争ができる土壌をつくりだしている。 

 そのためにも第 3章、第 4章では財務諸表の統一性を 

 図る上からも勘定科目や費用目録を充実させている。  
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１．財務諸表 米国ホテル会計基準 

 (ユニフォームシステム)  
  外部報告用の決算書 
 
   

２．管理諸表  

 
（１） 要約部門別損益計算書 

 
（２） 部門別損益計算書 

 
 

３．予算管理 

 
 

４．ユニフォームシステムの利点 

 

  （１）世界標準の統一会計基準 

 

  （２）部門別損益計算（4部門） 

 ホテルの効率的な運用のための配賦基準の考え方 

 

  （３）業務収支帰属のルール化 

 代理店手数料、マーケティング費用 

 

  （４）支配人、部門長の権限と責任の明確化 

 日本における権限の度合いは低い 

 

  （５）経営数値の業界平均との比較可能性 

 データが充分でない 

 

  （６）ホテルの資産価値評価の簡便性 

 ホテル譲渡の客号性 

 

  （７）日本では外資系ホテルを中心に導入 

 宴会、婚礼売上の比重の高い日本と客室ビジネス 

 

  （８）オーナーとオペレーターの責任と利益区分の客号性 

 ホテル不動産の所有と経営運営の区分 

 
 



 - 3 -

５．ホテルの営業分析 

 

  （１）客室稼働率 

 販売客室数／販売可能な客室数 

 

  （２）平均客室単価 

 客室売上／販売客室数 

 

  （３）稼働率単価 

 （１）×（２） 

 

  （４）定員稼働率 

 宿泊者数／施設収客定員 

 

  （５）1 室あたり平均宿泊人数 

 宿泊人員／販売客室数 

 

  （６）1 室あたりホテル売上高 

 ホテル売上高／年間販売客室数 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
（Ｅメール課題 12） 

○？ 12. ホテルにおける部門別計算の必要性について述べよ。 

 提出期限：H21.1.26（月） 

 E メール：yamauchi@cosmos.ne.jp 
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第１１回（1/5）の復習 
 

 

平成 21 年 1 月 19 日 
 

 

１．第１１回のキーワードは何か 

 

  企業の継続の秘密 
 

 

 

２．会社の寿命は 30年 日本経済新聞社  

 S59.8.24 刊 

  日本の会社ベスト 100 社の変遷 

  明治 29 年（1896）～昭和 57年（1982） 

 

 

 

３．観光カリスマ  

 
  個性豊かで、魅力あふれる観光地づくりに成功した人 国土交通省 

 観光カリスマ 100選 
観光カリスマは明快な経営哲学や理念を持ち、常識的  

  にはマイナスと見なされるものをプラスに転換させて 
しまう能力の持ち主である。さらに、観光カリスマは 
リーダーシップを発揮して、地域資源を生かした事業 
に情熱を傾けて取り組み、まちづくりの総合プロデュ 
ーサーとしての役割を果たして地域の活性化に貢献し 
ている。 
われわれが観光カリスマから何を学ぶべきか（参考資 
料 8－3参照）と言えば、それは第 1に観光カリスマ 
の経営哲学や理念である。 
第 2は、観光カリスマの「逆転の発想」である。逆転 
の発想は世間の常識とは乖離しているため、反対者を 
粘り強く説得し、同調者に変えていく努力が必要であ 
る。 
第 3は、観光カリスマは地域資源の有用性に気付き、 
知恵を絞り、工夫をして、それに磨きをかけて地域の 
活性化に結び付けていることである。 
 
 

（Ｅメール課題 11） 

○？ 11．長寿企業の秘訣は何か。  
 提出期限：H21.1.19（月） 

 E メール：yamauchi@cosmos.ne.jp 
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成功者と後継者 
 

  （1 月のごあいさつ） 
 
 
 

平成 21年 1月元旦 
 
 

 新年あけましておめでとうございます。 
 
企業の成功は「運」と「奮闘」であると言われる。 

 傑出した企業家が運と奮闘により「6」を出し、企業の経営を最高に導く。しかし、その
成功の維持は難しく、後継者は常に企業を平均点「5」以上に保たなければならない。 

 
 
  運        

6 

平均 4× 
 

平均⑤点以上 5 

4 

3 平均 3.5 

平均 4 × 

  

2 × ×   

1 1 2 3 4 奮  

0 1 2 3 4 5 6 闘  
 
 
サイコロを振ると 6～1の目が出る。 
何度も振ると確率論によってその平均は 3.5に近づく。 
これは偶然というものであり、受け取る側にとっては運ということになる。 
他方、奮闘とは、将に日夜の努力であり、効率的な活動である。その差によって結果に

も差が生まれる。 
成功者はサイコロの「6」を出す。しかし二代目はそうとはいかない。創業者の頑張りと

苦労を見ていた二代目なら「6」は無理でも「5」を出す。三代目になると「貸し家」と斜め
に書く「1か 2」の者もおれば、創業者からの隔世遺伝によるものか、「6」を出す者もいる。 

 
それでは、後継者が企業経営において、平均して「5」以上を維持する方策とは何か。 
第一に奮闘である。これは言うまでもないことである。 
第二には運である。運は良くできるのか？運を高める方法は無いではない。善行を行な

い徳を積むことである。善い取引先と善い取引をすることである。良い友を得て悪に染まら

ないことである。不正を避けて正義を行うことである。運命の女神に愛されて、良い場、良

い時、良い籤を得ることである。 
それでも「6」は難しい。でも間違っても「4」以上は取らなければならない。そして平均

点を「5」以上にするのが後継者の役目である。 
 
今年もよろしくお願い致します。 

5又は 6 時には 4も可 
但し、平均して 5点以上にする 

×  可もなく不可もない企業 
×× 駄目な企業 








