
飲食店のためのIT講座その⑤

これからの飲食店の
〝勝ち筋〟を読み解く
データ・事例分析編



トークセッション 40min
「飲食店の新たな勝ち筋とは？」
ーコロナ禍で勝っている飲食店の特徴
ーデータを最大の武器にする
ー最適な予約チャネルをどう選ぶ？

4

Q & A  15min5

TIMETABLE

イントロダクション
スピーカーのご紹介 5min1

POSデータで見る
コロナ禍の飲食業界動向 15min2

コロナ禍で変容する
飲食店マーケティング 15min3



TableCheck CEO

Yu Taniguchi
POS+ CEO

Koichi Honda

Today’s Speakers



ポスタス株式会社代表取締役 本田興一さん

1973年東京都出身、早稲田大学大学院商学研究科卒。外資系ERPベン
ダーでのコンサルティング業務を経て、2003年に株式会社インテリ
ジェンス（現社名：パーソルキャリア株式会社）へ入社。同社およびグ
ループ会社にて企画・営業・開発などの責任者を歴任した後、クラウド
型モバイルPOSレジ「POS+（ポスタス）」のサービス立ち上げを行う。
2013年5月よりPOS+のサービス提供を開始。2019年12月にポスタス株
式会社を設立し、代表取締役社長に就任。



株式会社TableCheck 代表取締役 谷口優

1984年神奈川県生まれ。商社勤めの父親の影響で、幼少期の約10年間
をシンガポールで過ごす。国際的な統合決済管理プラットフォーム企業
で、営業・リーガル・経営企画などさまざまな業務に携わる。
English OK（のちに“ピクメディア”に社名変更）創業を経て、2011年3
月11日に株式会社VESPER（現・株式会社TableCheck）を創業し、
CEO（最高経営責任者）に就任。飲食店向け予約・顧客管理システムを
26カ国・地域の約7,000店舗に提供し、グローバル展開を進めている。



POSデータで見る
コロナ禍の
飲食業界動向













































コロナ禍で変容する
飲食店マーケティング



What’s



DINING CONNECTED 
世界中のレストランとカスタマー

をつなぐプラットフォーム

issionM



 社名 ：株式会社TableCheck（TableCheck Inc.）

 設立 ：2011年3月11日

 社員 ：96名が在籍（18ヶ国籍）※2021年3月末時点

 拠点数 ：10拠点（うち2拠点は準備中）

[国内] 東京・大阪

[国外] 韓国・シンガポール・インドネシア、オーストラリア、タイ、UAE（香港、中国）

出井伸之氏
元ソニー代表

山田進太郎氏
メルカリ代表

 主要株主：

boutA



Offices in

Tokyo(HQ)

Osaka

Singapore

Seoul

Indonesia

Thai

Australia

UAE

Hong Kong

China



2013.10 -

クラウド型レストランマネジメントシステムユーザー向けネット予約システム

roductP プロダクト

リアルタイムにつなぐ
プラットフォーム



電話 /  ウォークイン H P / S N Sなど
オウンドメディア

グルメサイト

送客手数料なし

すべての予約を一元管理。効率的かつ最適な予約管理を実現

予約情報を
自動取り込み

ntegrationI 予約の一元管理



7,300店舗

導入店舗数

1,010,000人/月
TableCheckを通じた
ネット予約人数*1

18国籍
在籍スタッフ

99.83%
利用継続率

100店舗超
ミシュラン掲載店

26か国・地域

顧客所在地（国・地域）

18か国語
国内最多の多言語対応

2.7億人
TableCheck管理画面内に
登録された累計予約人数

umbersN 数字で見るTableCheck

＊1：2019年12月実績 ※左記以外の実績は、すべて2021年3月末時点



O u r  C l i e n t s
H o te l  F & B



O u r  C l i e n t s
Re st a u ra n t s



BC

予約・顧客管理

カスタマースコア

マーケティング
オートメーション

送客サービス
（OTA連携含む）

ダイナミック
プライシング

空席検索

スマート決済

人気店優先予約
（予約手数料）

月額会員

1to1レストラン
発見サービス

BI（分析）

onnecting the F&B EcosystemC 当社が目指す飲食業界のエコシステム



増え続ける飲食店向けITサービス

予約チャネルや集客ツールも増



どのツールが
自店舗に最適か？



Paid
Media

Earned
Media

Owned
Media

HP

集客ツールの場合



Earned
Media

Paid
Media

Owned
Media

新規顧客獲得

広告掲載料＋送客手数料を
支払って、「お店のことを
知らない」人に訴求し、予
約につなげる。

予約誘導・既存向け

店舗情報と予約動線をしっ
かり掲載。「店名検索」の
既存客や口コミ客を無料で
獲得できる。

既存／新規訴求

自店舗の常連＝ファン層に
定期的に情報発信すること
で、そのフォロワー＝新規
の誘客も狙える。

目的に沿った使い分けが重要



予約管理システムの役割は？



データ蓄積・活用

Automation
自動化

Optimization
最適化

人手不足 無断キャンセル

国内市場縮小

ハードな労働環境

かさむ販促費



予約を通じて蓄積したデータは
これからの飲食店の大きな武器に



TableCheck
カスタマースコア



ヤフーオークションの事例

お互いフェアな関係性
UBERの事例

消費者がお店を一方的に評価 お店と消費者が相互評価

他業界の事例



自社、他店舗の評価 レストラン利用以外の評価

レストラン利用スコア（全体）

RFM（利用頻度や支払額） キャンセル率、その他行動 他店からの評価

レストラン利用スコア（個別店舗）

RFM（利用頻度や支払額） キャンセル率、その他行動 自店における評価

その他のスコア

他社関連データ等

カスタマースコア

カスタマースコアの仕組み



「カスタマースコア」によって実現する
マーケティングオートメーション／オプティマイゼーション

スコアの高い人 スコアの低い人
• 優待価格での予約
• 予約優先枠を提供
• 初来店でも個人の趣向に合わせた提案

• 予約時のカード情報入力を必須化

• デポジットや割高プランのみに限定

 店舗間の垣根を超えた優良見込客の発掘

 実利用データに基づいた最適なターゲティング(MA)

 店舗リスク（無断キャンセル）回避を自動化

最適な顧客ターゲットに最適な価値を提案



トークセッション
飲食店の新たな
〝勝ち筋〟とは？



トピック1.

コロナ禍で勝って
いる飲食店の特徴
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緊急事態宣言下、リピーター割合１.６倍
宣言解除後も、「常連客」回復先行
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2019 2020 2019 2020 2019 2020 2019 2020 2019 2020 2019 2020 2019 2020 2019 2020 2019 2020 2019 2020 2019 2020 2019 2020

1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月

常連：2.6倍
常連予備軍：1.3倍

常連：2.0倍
常連予備軍：1.3倍

常連予備軍＝来店回数2～4回

常連客＝来店回数5回～



顧客管理≒データ活用≒リピーター増

顧客管理に強い企業がコロナ禍でも強い



売上げの８割は
全体の２割の顧客で占めている

新規顧客に販売するコストは
既存顧客に販売するコストの５倍かかる

パレード（8:2）の法則 1:5の法則

20%

80%

80%

20%

売上 顧客

既存顧客 新規顧客



顧客管理

顧客データの蓄積

既存顧客への情報発信 データマーケティング

来店頻度・単価向上 コスト圧縮



トピック2.

データを
最大の武器にする



Case 1 – A 社（国内外約80店舗、多業態展開企業）

• ビアガーデン予約にデータ活用
• 自社サイト vs グルメサイト分析
• グルメサイトプランの最小化

コスト ７1 売上

20売上コスト 1



Case 2 – B 社（都内1店舗、単価1～1,5万円）

• 来店頻度、利用総額・平均額、来店回数別来店件数など数字で把握
• 上位層の顧客を抽出して、優先予約枠や特別プランを提案

課題：来店頻度、単価をあげていきたい。



予約サイトごとの予約組数

• 集客効果の高い媒体を把握
• 自社サイト VS グルメサイト比率

自店舗に対して集客力の弱い媒体のプ
ランを見直す
自社サイト比率を上げるための、予約
動線強化など

そのほかデータ活用の可能性



予約サイト×来店回数

• 媒体ごとの新規vs既存顧客を把握
• グルメサイトの送客手数料コストの
把握

2回目以上来店の顧客に対して、「送客
手数料」を支払うのは無駄なコスト。
公式予約特典付与や予約動線を整理す
るなどして、自社の公式予約への誘導
強化しコスト最適化できる



予約サイト×来店目的

• 媒体ごとの顧客の利用目的を把握

各媒体に優先的に打ち出すべきプラン
が分かる。例えば、「女子会」が多い
媒体では、女性グループ客向けのプラ
ンの打ち出しを強化したり、「家族と
の利用」が多ければ、子連れファミ
リー層を想定したプランの開発が可能。



予約経路／予約サイト× 1人当たり平均客単価

• 予約経路／サイトごとの客単価を把握
例えば、右のグラフ。食べログが最も客単価が高く、TableCheck=オウンドメディアは低い傾向。食べログでは、席のみ予約プラン
だけを掲載し、料理、ドリンクをアラカルトで注文するため、客単価が高くなる傾向がある、一方、TableCheckでは、飲み放題込み
のパッケージプランを掲載しているため、客単価が伸びにくい傾向にある、という分析ができる。



トピック3.

最適な予約チャネ
ルをどう選ぶか？



Q & A



【特別企画 FOOD STYLE×RT Meetup】
国内最大級のレストランテックイベント「ミライノオミセ」

基調講演「飲食店の現場から考える飲食業界DX 2021」

■開催日
2021年5月17日（月）13:30～15:00

■内容
飲食店 VS レストランテック！
本当に必要な〝飲食業界DX〟を考えるトークセッション

次回セミナーのご案内

■キャスト
 レストランテック協会 代表理事山澤修平さん
 これからの時代の・飲食店マネジメント協会代表理事山川博史氏
 居酒屋甲子園理事長 山崎聡氏さん
 TableCheck 代表取締役谷口優

お申込はこちらから➡



ご参加ありがとうございました
※アンケートご回答いただいた皆様に

本日のセミナースライドと動画全編リンクをメールにてお送りいたします。
ぜひご回答ください。
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