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㈱東武ホテルマネジメント
代表取締役社長

重田敦史 氏

㈱東武ホテルマネジメント　〒130-0013 東京都墨田区錦糸1-2-2　TEL：03-3626-0301 ㈹　URL：https://www.tobuhotel.co.jp/

Profile
重田敦史 氏
(Atsushi Shigeta)

1957 年生まれ。千葉県出身。79 年慶應義塾大学
商学部卒業後、㈱富士銀行入行。㈱みずほコーポ
レート銀行常務執行役員、㈱東武百貨店代表取締
役社長を経て、2015 年 6月㈱東武ホテルマネジメ
ント代表取締役社長に就任。現在に至る。

東武グループの成長戦略において
ホテル事業は重要な位置づけに
東武グループは、「東武グループ中期経営計画 2017 〜 2020」により、2020 年春から夏にかけて「ザ・リッツ・カールト
ン日光」「AC ホテル・バイ・マリオット東京銀座」「（仮称）東武ホテル川越駅西口駅前」「（仮称）浅草東武ホテル」「（仮
称）和光市南口駅ビル東武ホテル」の 5 ホテルを開業する計画を進めている。東京オリンピック・パラリンピックが開催
される2020 年を目前に控えた今、急伸するインバウンド需要を背景に 2020 年以降のホテル市場の動向を慎重に見据え
ながら、さらなる成長に向けた布石を打っていく構えだ。オペレーションを手掛けるホテル数、客室数が拡大する中、東武
ホテルマネジメントは発展のビジョンをどのように描いているのだろうか。代表取締役社長の重田敦史氏にその方向性につ
いてインタビューした。

聞き手・本誌　長谷川 耕平
文　高澤 豊希／撮影　林 正
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右肩上がりの市場環境が変化しても耐え

うる体制をつくり長期的な成長を目指す

❒外資系ホテルチェーンと手を組んで展開

するACホテル・バイ・マリオット東京銀

座を含め、東武ホテルマネジメントは開業

ラッシュが続きます。プロジェクトの経緯を

教えてください。

　東武グループのホテルは現在 15 ホテ

ル・約 2500 室で展開していますが、今

後 1 年半で 20 ホテル・約 3500 室まで

拡大します。現在、最も新しいホテルは

1997 年に開業した東京・錦糸町の東武

ホテルレバント東京ですが、22 年前にこ

のホテルをつくって以来、既存ホテルの

充実に専念しており、ホテルの新設には

至りませんでした。2015 年に私が東武ホ

テルマネジメントに入社してから「急伸す

るインバウンド需要を取り込むべく、新しい

ホテルを開業しよう」という話になり、そ

こから準備を始めて五つのホテルの開業

が東京オリンピック・パラリンピックの開催

にぎりぎり間に合うタイミングになったという

のが実状です。

　ホテルの新設にあたっては、東武グルー

プとして真に必要な場所に開業するとい

う堅実な考え方をとっています。東武グ

ループに限らず、他社とも手を組みながら

プロジェクトを進めてきたのですが、その

場合もお互いに Win-Win の関係を結べ

ることが大前提となっています。

　ホテル業界はインバウンド伸長の恩恵に
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浴することで今は右肩上がりで来ていま

すが、基本的にはリスクファクターの多い

フラジャイルな業界だと思っています。今

後、何らかの要因でインバウンドに陰りが

でたとしても「東武グループのホテルは

大丈夫」と言い切れる体制をつくってお

く必要があると考えています。こうした手

堅い計画ではありながらも、15 ホテルを

20 ホテルにして客室数を約 1000 室増

やすというのはなかなか大変なことです。

　ザ・リッツ・カールトン日光を除いた 4 ホ

テルは東武ホテルマネジメントが運営しま

すので、これまで私たちがオペレーション

してきた 7 ホテルに 4 ホテルが加わること

になります。11 ホテルの運営は大変なこ

とで、この数年間は人材確保にも注力し

てきました。

ホテル出店に際しマリオットグループとの

コラボレーションと東武ブランドが

定着している立地を重視

❒非常に挑戦的な計画だと感じます。

　一つには、マリオットと組むことでメリット

がある場合には積極的にマリオットと組む

ということです。VIPを中心に約 2 億人

の会員を有する世界最強のホテルグルー

プですから、うまくタッグが組めればそのメ

リットは計り知れません。私たちはそのこと

をコートヤード・マリオット銀座東武ホテル

の運営で体感しており、今回の五つのう

ち2 ホテル、ザ・リッツ・カールトン日光と

AC ホテル・バイ・マリオット東京銀座に

ついては、マリオットと組む形を選択しまし

た。

　もう一つが、「東武ブランドが定着して

いる場所」という基準によって立地を選

ぶことです。例えば今回の新規開業地

には浅草が入っています。浅草は東武ス

カイツリーラインの始発駅であり、逆にどう

して今までここに東武グループのホテルが

なかったのかというほど所
ゆ か り

縁のある場所で

す。そのような場所に私たちのホテルを

運営することができるのは本当に幸せなこ

とです。東武鉄道は浅草駅ととうきょうス

カイツリー駅を結ぶ一角の再開発を進め、

東京最大の観光拠点を創り上げようとし

ています。年間の集客数は浅草ゾーン、

スカイツリーゾーンともに 3000 万人ですか

ら、この二つをつなげたらどれほど素晴ら

しいエリアになるのか期待が膨らみます。

　浅草の東武ホテルに宿泊して、目の前

の浅草駅から東武線を使ってスカイツリー

を訪れてもらう。さらに日光・鬼怒川エリ

アまで足を伸ばしてもらう。こうしたパッケー

ジが簡単にできてしまうことは、東武グルー

プにとって非常に意味深いと言えます。

　また、和光市や川越駅西口に開業す

る東武ホテルも同様の価値を持つことに

なります。大きな乗降客数を有する和光

市は交通の要衝になっていますし、小江

戸として人気が高い川越には外国人が

年間 270 万人訪れています。さらに和

光市、川越の後背地は大きな工業団地

等が控えていますから、ビジネスユースの
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お客さまも大いに期待できます。

事業の拡大に伴う大きな課題は

営業力の強化、生産性の向上、内部統制

❒今後のホテルの経営指標として、何を

重視していきますか。

　東武ホテルマネジメントは 4 年連続増

収見込みと、右肩上がりで推移していま

す。中長期計画を現在作成中ですが、

今後も継続して増収が図れる見込みで

す。ただし新しいホテルを創るプロセスで、

システムの変更、人材の採用などさまざま

なコストがかかってきます。ホテルの開業

にあたっては FFE 以下、すべて私たち

の責任範囲ですから、多額のコストが掛

かります。さらに 2020 年以降も新規開

業の計画が控えています。東武グループ

の成長戦略において、ホテル事業は重

要な位置付けを占めているのです。

　ホテル事業によってしっかりと利益を出

していかなければなりませんから、ACS

（Accommodation ＝ 施 設、Cuisine ＝

料理、Service ＝サービス）を徹底的に

向上し収益アップにつなげていきます。

　これまで既存ホテルの客室、宴会場、

レストランについて可能な改装はほとんど

すべて実施しました。客室の改装は結果

的に ADR の大切な向上につながり、収

益に大きく寄与しています。

　キュイジーヌについては「晩餐会」の取

り組みを進めました。演奏などを聴きなが

ら食事をするディナーショーではなく、ショー

を満喫した後にその余韻に浸りながら食事

を別会場でゆっくりと楽しむ晩餐会を打ち

出してきたのです。その力の入れようは半

端なものではなく、試食会を行ない、駄目

出しをするという繰り返しによって作り込ん

できました。そこから高い価値を生み出し、

その技術を一般の宴会に応用することで、

食のレベルを向上させています。

　東武ホテルマネジメントが東京スカイツ

リー ® で運営している高級フレンチ「SKY 

RESTAURANT634」も、おかげさまで

高い評価をいただいています。「混んで

いて入れない」「予約が取れない」とい

うお話をよく聞きますが、今は 2カ月前か

らスムーズに予約していただけますので、

これからもより多くの方々にご利用いただ

きたいと思っています。地上 345m から

の眺望とともにおいしい食事をお楽しみい

ただくことができ、素晴らしい機会となるこ

とと思います。

　サービス面では「覆面調査」を行なっ

ています。専門家によるチェックによって

全国平均との比較、昨年との比較につ

いて評価していきます。指摘事項は山ほ

ど出てきますから、それを愚直に改善し

ていくことでレベルアップを図ります。

　ACS の向上、新規ホテルの開設にあ

たっては「人材の確保と育成」が欠か

せません。採用環境が厳しさを増す中、

スタッフは懸命に努力してくれています。

また、インバウンド対応としての語学力の

強化を含めた各層への教育・研修につ

いては相当力を入れているところです。

❒課題はどこにありますか。

　一つには「営業力の強化」です。一

般的にホテルの営業はどうしても受け身に

なってしまい、接客の方に時間を取られ

てしまう傾向が強い。その傾向を払拭し

てマーケットに打って出るために、私たち

は本社組織の中に「営業部」を設置し、

全ホテルのために営業活動をする専門ス

タッフを組織しました。広域法人、海外ルー

トなど、新しい顧客の獲得に向けた動き

を強化しているところです。

　また、AI や ITを使った「生産性の

向上」も重要な課題です。将来的にさま

ざまな場面で取り組むべきテーマが出てく

ると思いますので、そのときに向けて今か

ら準備を進めています。

　もう一つは「内部統制」です。ホテ

ルの数が増えて組織が拡大していく中で、

コントロールのために脇を締めなければな

りません。

　新しいホテルをオペレーションしていくの

は簡単ではありませんから、社員には「今

よりワンランク上の仕事を全員がやってくれ

なければ組織はもたない」と言っています。

それは働く人たちにとって幸せなことでもあ

ります。現在のポストより上のステージの仕

事を任されるようになれば、処遇も上がり

ます。とにかく、まず、これからの 1 年半、

みんなで頑張っていく。その先に私たちの

長期的な成長があるのだと思います。


