
飲食店のためのIT講座その③

リピーター獲得の
ためのメルマガ編



テイクアウト販促にも効果あり！
VSコロナ時代のメルマガ活用

【入門編】リピーター獲得はお店を
思い出してもらうことからはじめよう

【集客編】リピート率を上げる
「メルマガ」とは？

【事例編】リアル成功事例！
飲食企業、メルマガ活用最前線
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Benchmark Japan
Customer Success Manager

Today’s Speaker

林 あゆみさん

東京都出身。立教大学社会学部卒業。金融機関を経て
Benchmark Japanに入社。Customer Success Managerと
して、Benchmark Emailのユーザーに効果的なメールマー
ケティングを実践してもらうため、セミナーやYoutube動
画などを通じてメールマーケターに役立つ情報発信を行っ
ている。
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テイクアウト販促にも効果あり！

VSコロナ時代の
メルマガ活用



データで見る国内飲食店来店動向1
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コロナ禍で新たにはじめた
「テイクアウト」「デリバリー」「EC」、

どうやって告知・集客するの？



コロナ禍の集客に最適なツールは？2
Paid

Media

Owned
Media

Earned
Media

HP



コロナ禍の集客に最適なツールは？2
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。



売上げの８割は
全体の２割の常連客で占めている

新規顧客を獲得するコストは
既存顧客獲得コストの５倍かかる

パレード（8:2）の法則
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既存顧客 新規顧客

飲食店における既存顧客の重要性3
1:5の法則
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常連客
ファン

その周辺
新規客

またその周辺
新規客

既存顧客への
訴求が重要！
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【入門編】
リピーター獲得はお店を

思い出してもらうことから
はじめよう



Benchmark Email

● HTMLメール作成エディタ

● レスポンシブデザイン対応

● リアルタイムレポート

● Googleアナリティクス連携

● ランディングページ作成

● 日本語サポート

● 世界基準のセキュリティ

● 幅広い料金プラン

● API連携

● 多言語対応（9言語）



Worldwide

● Benchmark Corporate HQ Los Alamitos, USA

● Japan Tokyo Japan 

● Taiwan Taipei,Taiwan

● Mainland China Guangzhou

● Brazil São Paulo

● Italy Roma,

● Germany Kaufbeuren, Deutschland

● India Haryana

● México Querétaro

EMPLOYEES IN 15 COUNTRIES, SUPPORTED 9 LANGUAGES



飲食店のメールマガジン

リピーターになる第一歩は、「お店を思い出す」こと

・生活圏内（通勤経路、近所）の場合はリマインドできるのでそ
のままでもリピートされやすい

・生活圏外の場合は、何らかの「思い出してもらう」ための刺
激が必要

メルマガ、SNS



飲食店のメールマガジン

メルマガで思い出すきっかけ作りを

来店したことのある顧客に対して定期的に情報を届けることで、

● 思い出してもらう
● お店選びの選択肢に入れてもらう



飲食店にメールマーケティングがおすすめな理由

● 予約時に登録してもらった顧客情報（メールアド

レスなど）を既に持っているため、始めやすい

● お得意様を増やす手段として効果的

● 費用対効果が高い

*特に飲食店等のサービス業は平均よりも高い傾向に

リピーター・テイクアウト注文を増やすためのメールマガジン

参考：Litmus”The ROI of Email Marketing”



*出典：Email Marketing vs Social Media Performance (2016-2019 Statistics,Optinmonster)

メールとSNSの比較データ 2016-2019SNSとメルマガの違い

3.13



【集客編】
リピート率を上げる
「メルマガ」とは？



飲食店のメールマガジン

メルマガ配信の流れ

1. リストの準備

2. メールコンテンツ作成

3. メルマガ配信

4. 効果測定

過去の来店客をTableCheckの顧客台帳へ登録

→Benchmark Emailに連携するだけ



リピート率を上げるコンテンツとは？



飲食店にリピートする理由
「リピート利用」したい飲食店に重視することとは？

参照：『飲食店リピート実態＆要因調査』ホットペッパーグルメ外食総研, 2018年,株式会社リクルートライフスタイル



どんなメールが効果的なのか？

● 要素はシンプルに

-メニューと価格

-外観や店内の雰囲気

-店長やスタッフのメッセージ

-営業時間やアクセス方法

-リンク（予約・注文フォーム、地図、Tel、SNSページ）

● 構成はスマホを意識して、文字より写真を中心に

どんなメールが効果的なのか？

https://clt102221.bmetrack.com/c/v?e=10A7053&c=18F4D&t=1&l=F2DA869&email=KiSyyTbAx%2Bys6j6q4UTbZXNERW6bLFh0


https://files.reallygoodemails.com/emails/welcoming-new-cities-and-restaurants-to-reserve.png
https://files.reallygoodemails.com/emails/floret-opens-for-dinner-this-saturday.png
https://files.reallygoodemails.com/emails/fa-la-lots-of-tacos-for-your-friends-.png


コンテンツが決まったらもう完璧！

・・・ではありません。

メールを開いてもらう必要があります。



①アイコン

会社・サービスロゴを設定する

メールを開いてもらうためのポイント



②送信元名

パッと見た時に「あのお店だ」とわかる

名前にする

例：

● ベンチマーク亭

● カジュアル割烹ベンチマーク亭

● 霞ヶ関の小料理ベンチマーク亭

メールを開いてもらうためのポイント



③件名/本文プレビュー

● パーソナライズ 、メリット訴求 、緊急性を出す、限定感

を出す

● 件名とプレビューでの情報が重複しないようにする

● 最初の20文字に重要なキーワードやメッセージを。 最大で

も30文字程度に

例：

● 1/15まで！お正月特別メニューのお知らせ

● テイクアウト始めました！限定メニューもご用意していま

す。

メールを開いてもらうためのポイント



最適な配信時間は？

「一番見てもらいやすい時間帯」を探る

→まずはGoogle Analyticsなどの解析ツールを使い、自社のWebサイトのアクセ
スやコンバージョン（予約）が多い時間帯を確認すると良い。
（Web経由で予約がよく来る時間帯がわかっている場合は、その時間を目安に）

→ピークよりちょっと早い時間に配信をしてみる（1時間前くらいが良いかも）

→テストを行い、開封がより多くなる時間を探していく



配信頻度は、商品やサービスによって異なります。

受信する様々な業界のメルマガを元に、独自に一般的な傾向を調査した結果・・・

最適な配信頻度は？

● 毎日配信：メディアなど、日々の情報収集ツールとしての役割を期待されているもの

● 週1回以上配信：購入頻度が高いもの、低単価のもの（食料品、ファッションなど）

● 月1〜2回配信：購入頻度が低いもの、高単価のもの（車、BtoBサービスなど）

飲食店の場合は、来店を促すメルマガ頻度は月1~2回が一般的。
（テイクアウト販促をする場合は少し多くしても良いかも）



メルマガを送信したらおしまい！

・・・ではありません。

メルマガ配信後は、

次回のために効果測定をしましょう。



メルマガ配信後のポイント







● 無効なメールアドレスを除外する（配信前後のエラー管理）

● SPF、CNAMEを設定する（ドメイン認証設定）

メールをしっかり届けるためのポイント



【事例編】
飲食企業

メルマガ活用最前線



顧客情報の管理のポイント

TableCheckに集約

*複数店舗を登録しているため「前回、系列店のこのお店に
いつ行って、何食べた」というのが分かる。

メルマガ配信で工夫していること

● ブランドカラーに合わせたデザイン

● デザインは写真ありきで、イメージが膨らむように

している

● テキストは頭に入りやすいようにカタカナと日本語

のバランスを取ったり、エリアによって単語を変え

たりしている

レストランを多展開する株式会社ワンダーテーブル様

https://wondertable.bmeurl.co/B844B1D


メルマガの開封率

開封率は高いお店では約35％、平均で25％。

メルマガの効果

脱グルメサイトを掲げてメルマガを中心とした集客の取り組みをした結

果、支出が3割削減。

現在は、グルメサイトではなく、ニュースレターでつながっているお客

様の来店やオンラインの購入に支えられている。

レストランを多展開する株式会社ワンダーテーブル様



詳細はBenchmarkブログにて：

https://www.benchmarkemail.com/jp/blog/customer_interview_with_wondertable/


ブログ記事のご紹介

ベンチマークメール ブログ

https://www.benchmarkemail.com/jp/blog/email-marketing-case-study-of-idh-kitchen/
https://www.benchmarkemail.com/jp/blog/email-marketing-for-restaurants/
https://www.benchmarkemail.com/jp/blog/case-study-of-yokohama-bayhotel-tokyu/


まずは無料のトライアルアカウントでお試しください

https://ui.benchmarkemail.com/jp/register


【事例１】JOE’S SHANGHAI New York様の場合

ーポイントー
① 一目でわかる！「件名」と「ヘッダー」
② 予約動線をしっかりはる
③ お得情報は開封率、クリック率高い傾向
④ メルマガ会員限定インセンティブ

◆取り組み開始時期：2020年10月ごろ
◆きっかけ：銀座店リニューアルオープンを既存顧客へ告知する

必要があったことから開始
◆開封率：30％前後
◆配信頻度：週1回→現在月1回。月2回ほどを目指している



【事例３】A社様の場合

ーポイントー
① テイクアウトをメインにばっちり訴求
② 写真はとにかく「おいしく」！
③ 予約動線をしっかりはる
④ 自社サイト予約が最安であることを伝える

◆取り組み開始時期：2010年ごろ
◆位置づけ：既存顧客へのシンプルかつダイレクトな告知方法
◆開封率：20％前後
◆配信頻度：四半期ごと＋その他お知らせタイミング

A店



【事例３】蟹みつ様の場合

ーポイントー
① 業態にあった季節感や新しさを全面に訴求
② 特別価格や優先予約メルマガ会員限定感
③ 冒頭に内容と価格を簡潔にまとめて打ち出す
④ メニュー内容など利用シーンをイメージでき

る詳しい情報もしっかり掲載

◆取り組み開始時期：2020年６月ごろ
◆きっかけ：既存顧客管理の課題を感じていたところ、

コロナでさらに集客の必要性がたかまったため
◆開封率：30％前後
◆配信頻度：月1回。月2回ほどを目指している



Q & A



まずは無料のトライアルアカウントでお試しください

https://ui.benchmarkemail.com/jp/register


メルマガ活用セミナー動画

TableCheckご利用中の方にお知らせ

TableCheck公式お役立ちLINE

【TableCheck公式LINE】
セミナー情報やTableCheck活用術
など、お役立ち情報配信中！



セミナーのご案内

Title Textネット予約や予約システムがゼロからわかる！
TableCheckのオンラインデモセミナーです。
ネット予約や予約システム、オウンドメディアなど
に関心のある方、ぜひご参加ください。

TableCheckご利用中でない方向け TableCheckご利用者向け

ープログラムー
1. TableCheck予約ページのカスタマイズ
2. 顧客データ活用と情報発信
3. 最新！非接触で決済できるコンタクトレス決済の事例紹介
4. デリバリー・テイクアウト獲得術
5. まとめ＆2021年リリース予定機能



ご参加ありがとうございました！

サービスに関する
お問合せはこちら

ベンチマークに関する
お問合せはこちら

※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を来週月曜日に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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