
© 2023 Cadish Inc.  

インターネット宿泊予約システム予約番

～施設様の「声」で進化し続ける～

リピート予約を促す「会員プロモーション」
機能と活用方法のご紹介

１．WEBによる集客について（P.1～3）

２．予約番「会員プロモーション」の概要（P.4）

３．会員プロモーション①「会員の獲得」（P.5～9）

４．会員プロモーション②「会員の満足度を高める」（P.10～17）

５．会員プロモーション③「会員へのアプローチ」（P.18～20）

【その他】施設様からいただいたご質問と回答のご紹介（P.21～24）

【お知らせ】過去にご紹介した予約番の機能と活用方法（P.25）

株式会社キャディッシュ

0120-489-468 
フリーダイヤル

作成：2023年11月30日
（更新：2024年4月25日）

support@489ban.net 
メール



1

1.WEBによる集客について
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インターネットの普及により、WEBでの集客の重要性が高まっています

現状

・13歳〜59歳の各年代でインターネットの利用率は9割を上回り、60〜79歳の年代でも半数以上が利用。（図1）
・WEBでの購買が活発になり、国内の電子取引市場は年々拡大している。（図2）

出典：
総務省「令和4年版 情報通信白書｜デジタル活用における課題」
https://www.soumu.go.jp/johotsusintokei/whitepaper/ja/r04/html/nd238120.html

（図1） （図2）

出典：
経済産業省 電子商取引に関する市場調査の結果を取りまとめました
https://www.meti.go.jp/policy/it_policy/statistics/outlook/230831_new_kohyoshiryo.pdf

企業にとってWEBを利用する多くの人々を顧客として獲得できるチャンスが増えました

※2022年、新型コロナウイルス感染症拡大の影響により大幅に落ち込んでいたサービス分野
（旅行サービス等）は外出需要の増加と共に大きく回復しました。
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1.WEBによる集客について
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新規顧客の獲得

【認知度を高めWEBサイトへ誘導する】
・検索エンジンからの検索
→上位に表示するための分析、施策

・有料広告からの流入
→出稿、広告費用、効果のチェック等

・SNSからの流入
→SNSアカウントの作成、更新、管理

①
認知

してもらう

②
情報
発信

③
販売

（顧客獲得）

WEBでの代表的な取り組み（例）

【自社の情報を発信して理解を得る】
・自社サイト
→制作・更新、サーバ管理費用

・他社サイト（情報サイト、ポータル等）
→更新、掲載費用

・口コミ・レビュー
→口コミ・レビューへの返信、管理

WEB上では・・・
・多くの競合他社が存在する
・自社を知らない顧客が多く存在する
・自社の理解（信頼）を得ることが難しい

WEB上でお客様に自社を認知してもらい理解（信頼）を得るためには手間や費用がかかる

継続的に利益を得るために新たな顧客獲得の取り組みは重要ですが多くのコストがかかります

Search WEBサイト



顧客離れを5％改善
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1.WEBによる集客について
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既存顧客の維持

■新規顧客の獲得と比べて集客のコストがかからない。
・購入経験があり、すでに自社やサービスについて認知（理解）している。

既存顧客を維持するメリット

■利益が安定する。
・継続的に購入してくれる顧客は購入頻度や購入額が高い傾向がある。

・「予約番」を活用して自社予約比率を高めることでOTA（OnlineTravelAgent）の手数料も大きく削減。

既存顧客を維持するコストは
新規顧客を獲得するコストの

1/5といわれています

5 1

新規顧客
獲得コスト

既存顧客
維持コスト

参考：
Frederick F. Reichheld & Phil Schefter, 
“E-Loyalty: Your Secret Weapon on the 
Web”, Harvard Business Review, July 
2000
https://hbr.org/2000/07/e-loyalty-your-
secret-weapon-on-the-web

Frederick Reichheld and W. Earl Sasser, 
Jr., “Zero Defections: Quality Comes to 
Services,” Harvard Business Review, 
September 1990
https://hbr.org/1990/09/zero-
defections-quality-comes-to-services

顧客離れを5％改善すると
利益が最低でも25％改善する

といわれています 利
益

利
益

25％
改善

集客コストを抑制できる既存顧客の維持こそが利益の安定に直結する

既存顧客をリピート購入に繋げることができれば少ないコストで利益の向上が見込めます
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2.予約番「会員プロモーション」の概要
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施設様の取り組み

既存顧客を「会員」として獲得し施設への再訪を促進できます

リピーターを増やす対策

会員の獲得（例）

・予約ページに「会員特典」「会員限定プラン」を掲載する。

・「通常料金」と「会員割引後の料金」を併記して表示する。

・自社の公式サイトやSNSに「新規会員登録」への導線（リンク）を設ける。

獲得した会員へのアプローチ（例）

・獲得した会員を特定の条件で抽出する。

・特定のターゲットへダイレクトメールを送信する。

期待できる効果

・お客様に「会員として登録するメリット」をお知らせして、会員の登録を後押しする。
・会員だけが利用できる特典や割引で優遇することで、リピート予約のきっかけをつくる。
・獲得した会員とのコミュニケーション（ダイレクトメール、SNSの活用）で関係を強化する。

予約番の「会員プロモーション」を設定例や運用方法を交えて具体的に紹介いたします
手間なく会員を獲得できるほか、再訪のきっかけをつくる機能が施設様のリピーター対策を後押しします

※会員プロモーションは「顧客管理データベースオプション」の会員機能です。（別途、お申し込みが必要です）

顧客満足度向上（例）

・会員だけが利用できる「会員限定プラン」や「会員限定クーポン」を提供する。

・会員の「ランク」に応じて会員特典、会員割引を提供する。

・会員だけが予約時に取得（利用）できる「ポイント」を付与する。

【施設様の状況】
会員が（2回以上）リピート予約している

割合は26.9%

【施設様の状況】

予約者の42.7％が会員登録している



【掲載例】

■会員特典
【1】お得な会員情報をメールマガジンでお届けいたします。
【2】会員様限定のお得なプランを定期的に販売しております。
【3】会員様には料金を割引しております。

↓会員登録はコチラ
https://reserve.489ban.net/client/xxxxxxxx/0/member/create

3. 会員プロモーション①「会員の獲得」
会員の獲得からアプローチまでの流れ①
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①会員の獲得

・予約の途中や公式サイト、SNSなどからも会員を獲得できます。

公式サイトSNS

予約画面

②会員の満足度を高める ③会員へアプローチ

新規会員登録ページの
リンクを外部のサイトなどに

設置できます

会員登録フォームのリンクを
設置してSNSや公式サイト
からも会員を獲得できます

予約の途中で会員の登録を
受け付けできます

（予約番）
施設の会員情報

・獲得した会員情報は常に予約番（管理画面）に蓄積されます。

【掲載例】

【掲載例】

■会員特典
【1】お得な会員情報をメールマガジンでお届けいたします。
【2】会員様限定のお得なプランを定期的に販売しております。
【3】会員様には料金を割引しております。

↓会員登録はコチラ
https://reserve.489ban.net/client/xxxxxxxx/0/member/create



3-1. 会員の獲得（活用事例）
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お客様に「会員登録するメリット」をお知らせして会員の登録を後押しできます①

■「通常価格」と「会員価格」の併記

【例】会員だけに適用できる「会員割引」を設定して、通常予約との価格の違いを明示します。

・管理画面「その他設定」＞「予約画面設定」＞「プラン一覧の設定 」＞「会員割引後の会員価格表示」で「表示する」を選択し「変更する」。
※「会員割引」の設定方法につきましては管理画面上部「Q&A」に掲載しております。

「会員機能」＞「会員価格を表示したい場合はどこから設定できますか 」をご確認ください。

「会員価格」の表示方法

どれくらいお得になるのかを
明確に伝えることができます



3-2. 会員の獲得（活用事例）
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お客様に「会員登録するメリット」をお知らせして会員の登録を後押しできます②

■「会員特典」の掲載

【例】「会員特典」に会員だけにご案内する特別なお知らせや、お得な特典を掲載します。

会員登録のメリットを自由に
記載してお知らせできます

管理画面「顧客管理」＞「会員設定」＞「会員登録同意表示テキスト」と「会員特典についての説明文」を入力し「変更する」。

「会員特典」の設定と「同意文言」の変更方法

【NG例】「会員特典」が未設定（掲載なし）の場合・・・
説明が不足しているため
お客様に不安を与えます

「○○会員に登録します」等
独自の文言に変更できます



3-3. 会員の獲得（活用事例）
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会員登録時の入力項目を減らしてお客様が登録する手間を軽減できます

■「会員情報」入力欄の表示／非表示

【例】必要最小限の入力項目と会員情報を分析するため「生年月日」を表示します。

管理画面「その他設定」＞「予約画面設定」＞「個人情報入力の設定」＞「会員情報」から「必須入力／任意入力／表示しない」を選択し「変更する」。

「会員情報」の入力項目変更方法

会員登録後、会員ログインして予約をすると会員登録時に入力した情報（氏名、メールアドレス、
住所、連絡先など）が「予約者情報」の入力欄へ自動的に入力されます。

お客様の入力漏れや誤入力を防ぎ、入力時間を短縮できるため会員登録のメリットとして、
「会員特典（P.7参照）」に下記のような一文を記載することもご検討ください。

その他の活用方法

（例）次回のご予約時にお客様情報の入力が省略されますので予約がスムーズになります。

会員情報の入力（多数の入力項目を表示）

項目が多く
入力が面倒・・

必要な項目は表示して「入力
必須／任意」を指定できます

不要な項目は
「非表示」に変更できます



3-4. 会員の獲得（活用事例）
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会員登録で個人情報の入力を躊躇するお客様に「安心」を提供できます

■「プライバシーポリシー」の掲載

【例】会員登録時に施設が定めている個人情報保護の方針（取得する情報の内容、取扱い方法、利用目的など）を掲載します。

管理画面「顧客管理」＞「会員設定」＞「会員登録に関するプライバシーポリシーの表示」で表示方法を選択＞リンクまたは文章を入力し「変更する」。

「プライバシーポリシー」の表示方法

サイトをお持ちの場合は設定
切替でリンクを表示できます

・近年、消費者の個人情報の保護意識が高まっており個人の情報が流通、利用されることに不安を感じる方が増えています。

参考：総務省「消費者の安心感の醸成」
図表3-4-6-2 消費者がパーソナルデータの提供を求められた場合に提供してもよい
と思う条件
https://www.soumu.go.jp/johotsusintokei/whitepaper/ja/r02/html/nd134620.html

「個人情報を提供しても良い」
と思う条件の約6割は「流出」

「悪用」がないこと

自由入力で最大5,000文字
表示できます



機能 ポイントプログラム

・会員にポイントを付与 ・クーポンの利用を「会員」に限定。

機能 会員限定クーポン

機能 会員ランク（最大5種類）機能 会員限定プラン

4.会員プロモーション②「会員の満足度を高める」
会員の獲得からアプローチまでの流れ②

10© 2023 Cadish Inc.  

①会員の獲得

・会員だけが利用できる特典のアピールや割引を提供できます。
・会員の満足度を高めてリピート予約のきっかけをつくることができます。

②会員の満足度を高める ③会員へアプローチ

・プランの表示を「会員」に限定。 ・会員を任意の条件でランク分けしランクに応じた特典や割引を提供。

エントリー会員
【利用回数】3回未満

【利用金額】¥60,000未満
【特典】アーリーチェックイン無料

レギュラー会員
【利用回数】3回以上

【利用金額】¥60,000以上
【特典】フリードリンク

プレミアム会員
【利用回数】5回以上

【利用金額】¥120,000以上
【特典】レイトチェックアウト無料

【ランク割引】5%OFF

ロイヤル会員
【利用回数】7回以上

【利用金額】¥180,000以上
【特典】館内利用券

【ランク割引】10%OFF

限定公開
- 会員

一般のお客様 会員



4-1. 会員の満足度を高める（活用事例）
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特別な価格や特典を付加した「会員限定」のプランを提供し再訪を促進できます

■会員ログインすることで表示される「会員限定プラン」

予約画面（会員限定プラン一覧）

会員だけが予約できる限定
プランを作成できます。
プラン作成後、「会員限定
プラン一覧」のページリン
クが生成され、作成した会
員限定プランが一覧ページ
に追加されます。
※生成されたリンクは公式
サイトやメールに掲載して
ご利用いただけます。

「会員限定プラン」
の概要

管理画面「プラン管理」＞「一覧」＞「編集」＞「プラン区分」で「会員限定プラン」を選択し「編集」。

「会員限定プラン」設定方法

公式サイト

予
約
者

管
理
者

会員
リンクにアクセス

会員限定プランのリンクを
掲載し予約へと誘導できます

管理画面（プラン編集）

簡単な設定で会員限定の
プランを作成できます

管理画面（リンクアドレス）

会員限定プラン作成後
ページリンクが生成されます登録

予約画面（会員ログイン）

認証進む

会員だけが予約できるプラン
一覧のタブが追加されます

【例】「会員限定プラン」を作成してダイレクトメール、公式サイト、SNSでお知らせします。



4-1. 会員の満足度を高める（活用事例）
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「会員限定プラン」その他の活用方法

【例】非会員のお客様にも「会員限定プラン」を公開して会員登録へ誘導できます。

管理画面「その他設定」＞「予約画面設定」＞「会員ログイン（会員限定プラン表示時）」で「不要」を選択し「変更する」。

非会員のお客様への「会員限定プラン」表示方法

会員限定プラン一覧

会員限定プラン詳細

会員ログイン

進む

非会員のお客様でもプランの閲覧が可能となる

会員限定プランを公開して
価格や特典の内容を伝えます

そのまま会員登録（会員ログイン）して予約

切替設定で非会員にも会員
限定プランを公開できます

新規会員登録

予約内容を入力した直後の
予約の意思が高いタイミング
で会員登録へ誘導できます

会員登録済みの場合は
ログインして予約できます



4-2. 会員の満足度を高める（活用事例）
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売上に貢献している会員を把握し段階的な特典や割引で優遇できます

■会員をランク分けしてランク毎に特典や割引を提供できる「会員ランク」

獲得した会員の利用実績を
もとに「最終利用日／利用
回数／利用金額」を条件に
最大5つのランクに分ける
ことができます。
独自の「ランク名」や各ラ
ンクの「特典」を設定して
お客様画面やメールに表示
できます。
※特定ランクの会員を抽出
してダイレクトメールを送
信できます。

「会員ランク」の概要

管理画面「顧客管理」＞「会員ランク設定」＞「一覧」 ＞ 「新規登録」 ＞ 「集計範囲」「特典設定」「ランク設定」「ランク名」を入力し「登録」。
※機能の詳細を管理画面上部「Q&A」に掲載しております。「会員機能」＞「会員に「ランク」を設定したい」もご確認ください。

「会員ランク」の設定方法

エントリー会員
【利用回数】3回未満

【利用金額】¥60,000未満
【特典】アーリーチェックイン無料

レギュラー会員
【利用回数】3回以上

【利用金額】¥60,000以上
【特典】フリードリンク

プレミアム会員
【利用回数】5回以上

【利用金額】¥120,000以上
【特典】レイトチェックアウト無料

【ランク割引】5%OFF

ロイヤル会員
【利用回数】7回以上

【利用金額】¥180,000以上
【特典】館内利用券

【ランク割引】10%OFF

会員ランク設定例

【例】会員の利用実績（３年分）から「利用回数」と「利用金額」を条件に会員をランク分けします。

貢献度の高いランクの会員数や
全体の割合を確認できます

アーリーチェックイン無料！

フリードリンクを提供！

レイトチェックアウト無料！

館内利用券を贈呈！

※利用実績の集計範囲は「１年、３年、5年」の中から選択できます。

ランク毎に異なる特典を
設定して会員へ表示できます

【表示例】
対象となる会員:1800人、
全体に占める割合72.5％



会員ログインして予約

プレミアム会員

4-2. 会員の満足度を高める（活用事例）
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「会員ランク」その他の活用方法

【例】プレミアム会員は「5％」、ロイヤル会員は「10％」割引します。

※機能の詳細を管理画面上部「Q&A」に掲載しております。「会員機能」＞「会員のランク毎に異なる割引を適用したい」をご確認ください。

「ランク割引」の設定方法

プレミアム会員
【利用回数】5回以上

【利用金額】¥120,000以上
【特典】レイトチェックアウト無料

【ランク割引】5%OFF

ロイヤル会員
【利用回数】7回以上

【利用金額】¥180,000以上
【特典】館内利用券

【ランク割引】10%OFF

登録

会員割引（ランク割引）

「円」での指定や子供の割引
も設定できます

会員のランクに対応する
割引率で自動的に計算します

■特定の会員ランクのお客様だけに割引を適用

予約

管
理
者

予
約
者



＜施設のポイント運用方針＞

100円ごとに1pt付与する
チェックアウト日に付与する
有効期限は1年
ポイント失効60日前に会員へ連絡
平日はポイント2倍
99,999ptまで利用可能/1予約

チェックアウト日に
ポイント取得

【例】ポイント付与や利用の制限を設定します。

4-3. 会員の満足度を高める（活用事例）
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「ポイント」でリピート予約の促進や会員の離反防止が期待できます

■会員へのポイント付与と、ポイントの利用機会を提供できる「ポイントプログラム」

自社サイト（予約番）経由
の予約で会員へポイントを
付与できます。
会員は取得したポイントを
自社サイト（予約番）経由
の予約や、キャンセル料の
支払いで利用できます。

※ポイント付与/失効など
の状況確認や、特定会員の
ポイント調整も可能です。

「ポイントプログラム」
の概要

管理画面「顧客管理」＞「会員設定」＞「ポイント設定」を入力し「変更する」。

「ポイント」の設定方法

※「ポイント管理システムオプション」のお申し込みが必要です。

管
理
者

会員割引（ポイント設定）

ポイントの付与率や利用の
制限を柔軟に設定できます

ログインして予約

予約

会員

予約

会
員

取得したポイントを
次回の予約で利用できます

※ポイントが失効する前に自動的にメールでお知らせします。

ポイント付与率や倍付日など
をもとに自動的に計算します

登録



割引額を自動的に計算して
見積りに表示します

「予約内容の確認」表示例（会員ログイン後）

4-4. 会員の満足度を高める（活用事例）
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会員だけに独自の割引を適用する「会員限定クーポン」を提供し再訪を促進できます

■会員ログインすることで利用できる「会員限定クーポン」

会員だけが利用できるクー
ポンを提供できます。
クーポンの割引条件や適用
期間（除外日）など、柔軟
に設定できます。

※「クーポン機能」は予約番の標
準機能です。概要や活用方法を管
理画面上部「活用方法」→”自社の
予約を後押しする「クーポン機
能」（2023年3月）” からPDF形
式でご覧いただけます。

「会員限定クーポン」
の概要

①管理画面「料金管理」＞「クーポン管理」＞「一覧」 ＞ 「新規作成」 ＞ 「クーポン名」「クーポンコード」「割引額」などを入力し「登録」。
②管理画面「その他設定」＞「自動送信メール」＞「会員登録メール」＞「本文」にクーポンコードのお知らせを記載して「変更する」。

①「クーポンの作成方法」と②「自動送信メールの設定方法」

公式サイト

管
理
者

【例】新規会員登録されたお客様に「会員限定クーポン」の「クーポンコード」を自動的に配布します。

①クーポンの設定例

この度は○○会員にご登録いただきまして
誠にありがとうございます。

【会員様特典】
予約時に会員ログインして下記のクーポンコードを
ご入力いただくと、通常よりもお得に予約できる
「会員限定クーポン」を利用できます。

▼クーポンコード
12345

②自動送信（会員登録）メール本文設定例

非会員

予約番

会員ログイン

会員登録するとお客様へ
登録完了のメールが届きます

お
客
様

予約時にメールに記載された
クーポンコードを入力します

会員登録完了の通知メールに
クーポンコードを記載します

登録 予約



予約画面（会員ログイン後）

4-4. 会員の満足度を高める（活用事例）
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会員が関心を寄せているプランの確認や予約をスムーズにできます

■会員によるプランの「お気に入り」登録

【例】お気に入りのプランを登録して、会員ページから「お気に入りプラン」を確認、予約できます。

管理画面「顧客管理」＞「会員設定」＞「会員によるプランの「お気に入り」登録」で「有効」を選択し「変更する」。

「会員価格」の表示方法

お気に入りのプランを
ワンクリックで登録できます

会員ページ（会員ログイン後）

プランを検索することなく
比較検討や予約ができます

お気に入り登録したプランは
会員ページに表示されます

プラン管理（プラン一覧）

【補足】管理画面で登録数を把握できます。



5.会員プロモーション③「会員へのアプローチ」
会員の獲得からアプローチまでの流れ③
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①会員の獲得

・獲得した会員情報は特定の条件で絞り込んで、一覧表示やCSV(Excel）出力ができます。
・ダイレクトメールを送信して会員と適度なタイミングで接点を持つことができます。

②会員の満足度を高める ③会員へのアプローチ

送信

（例）ダイレクトメールで会員限定クーポンを配布

ダイレクト
メール作成

抽出

会員一覧（抽出条件）※一部

特定の条件でターゲットを
抽出できます

いつも格別のご愛顧をいただき誠にありがとうございます。

「高山祭り」が毎年4月と10月に開催されます。
次回お越しの際も是非、当館をご利用くださいませ。
https://www.hidatakayama.or.jp/hidatakayama/

さらに会員様限定で「ご優待クーポン」をご用意しました。
予約時に会員ログインしてクーポンコードをご入力いただくと
通常よりお得にご利用いただけます。

【クーポンコード】
yoyakuban

▼ご予約はこちら
https://reserve.489ban.net/client/cadish-typea/0/plan

ダ
イ
レ
ク
ト
メ
ー
ル
（
本
文
）
記
載
例

ターゲットに合わせた文章や
特典で予約を促します

【会員】 クーポンが利用できるなら
また宿泊してみようかな…

（予約番）
施設の会員

※その他の抽出条件
性別、年齢、生年月、都道府県、会員登録日、未来の予約あり/なし、ランク等

https://www.hidatakayama.or.jp/hidatakayama/
https://reserve.489ban.net/client/cadish-typea/0/plan


5-1. 会員へのアプローチ（活用事例）
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会員情報に独自の情報を追加して会員を抽出できます

■質問項目を作成できる「カスタマイズフォーム」と特定の条件で会員を抽出できる「会員一覧」

【例】会員登録ページに施設独自の質問項目を追加（①）し、質問の回答内容によって会員を抽出（②）します。

管理画面「顧客管理」＞「カスタマイズフォーム」＞「一覧」＞「新規作成」 ＞「入力項目（選択肢など）」を入力し「設定する」。

「カスタマイズフォーム」設定方法

②顧客管理（会員一覧）

会員登録

非会員

登録

①顧客管理（カスタマイズフォーム）※複数作成可

質問内容、選択肢は自由に
いくつでも作成できます

会員登録時に独自の質問項目
が表示されます

質問の回答内容から
特定の会員を抽出できます

会員登録ページに反映

会員情報と回答内容を蓄積

※「入力タイプ」は文章を表示できる「Label」、文字を入力できる「Text」など
複数あります。



5-2. 会員へのアプローチ（活用事例）
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「ダイレクトメール」で会員との関係を強化し再訪を促進できます

■会員へメールを一括送信できる「ダイレクトメール」

※機能の詳細を管理画面上部「Q&A」に掲載しております。「会員機能」＞「会員宛てにダイレクトメールを送信したい」をご確認ください。

「ダイレクトメール」送信方法

・リピート予約がない原因の1つにお客様が「会員であること」や「施設を利用したことを忘れている」可能性があります。

お客様との関わりが無い場合
1ヶ月で約8割が忘れている

【例】ターゲットを明確にして会員の興味や関心を惹く内容をメールでお知らせします。

論文：Ebbinghaus, H. 1885 Ueber das Gedaechtnis: Untersuchengen 
zur experimentellen Psychologie [On memory: Investigations in 
experimental psycholog y]. Leipzig, Germany: Duncker & Humbolt.

メールのターゲット 管理画面「会員一覧」の抽出条件 メールの内容

一定期間利用がないお客様 「最終利用日からの日数」 再訪を促すため、施設の更新情報や新サービスの紹介。

長期滞在したお客様 「利用日」 施設の周辺情報や季節のイベントを紹介し、ロングステイの利
点を再度強調。次回のロングステイ予約に対する特典も紹介。

家族連れのお客様 ※カスタマイズフォームで作成。
例：「利用目的」（P.18参照）

子供向けのアクティビティや家族向けのプランを強調。次回の
家族旅行を考えていただくための提案や、季節の特別イベント
情報を提供。

特別な日を祝うお客さま（誕生日） 「生年月」 特別な日を祝うお客さま（誕生日、記念日等）： 特別な日にご
利用いただき感謝のメールを送る。次回の特別な日を当施設で
過ごすことを奨励し、割引キャンペーンを紹介。

シーズンごとの常連客 「利用日」「利用回数」 訪れた季節のイベント情報や特典、別の季節の情報なども紹介。
（夏に訪れたお客様へ冬のご利用を紹介等）
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施設様からお問い合わせが多い質問にQ&A形式で回答します。

【その他】施設様からいただいたご質問と回答のご紹介①

Q 複数の施設でそれぞれ獲得した会員を（グループ施設）全体の会員として統一できますか？

A 可能です。※「グループ会員管理機能」のお申し込み（無料）が必要です。

各施設で登録された会員の情報をグループ内で共有して管理できるほか、会員へダイレクトメールも送信できます。

※「各施設の管理画面」とは別に、グループ全体の会員情報を管理できる「グループ専用の管理画面」アカウントを発行します。

■ 「グループ会員管理機能」の特徴

【1】会員の共有化

管理者は各施設にログインする必要がなく「グループ専用の管理画面」から

グループに所属する全ての施設の会員情報を確認できます。

※会員側は特定の施設で会員登録した情報で、グループに所属する他の施設に

会員ログインできます。

（例えば、A館とB館がある場合「A館で会員登録した会員」はA館にも

B館にも同じログイン情報でログインできます。）

【2】ダイレクトメールの送信

グループに所属する全ての施設の会員情報から会員を絞り込んで

ダイレクトメールを送信できます。

【3】グループ専用のプラン一覧とプラン検索フォーム

各施設のプランを横断して検索できる「グループ専用のプラン一覧」の

リンクアドレスや公式サイトに埋め込みできる日付検索フォームのHTMLタグも

発行できます。

▼「グループ専用のプラン一覧」画面イメージ

https://reserve.489ban.net/group/client/cadishGroup/0/plan

複数施設のプランを
縦断検索できます

複数施設のプランを
横断検索できます

▼「グループ専用のプラン一覧」表示イメージ

https://reserve.489ban.net/group/client/cadishGroup/0/plan


ランクアップの条件となる「最終利用日」「利用回数」「利用金額」や、会員ランクごとの「特典」を画面に表示できます。

※既に会員登録されており特定のランクが割り当てられている場合は、「現在のランク」が色付きで表示されます。

※「会員登録画面」「会員ログイン後の会員情報確認画面」「予約時の個人情報入力画面」で表示されます。

▼画面表示イメージ
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【その他】施設様からいただいたご質問と回答のご紹介②

A

Q 会員のランクアップ条件や、ランクごとの会員特典を画面に表示してリピート予約や会員の登録を促したい。

【利用方法】管理画面「顧客管理」→「会員ランク設定」→「一覧」→「編集」→「ランク設定表示」→「表示する」を選択し「更新」。



「予約番スマートフォンアプリ」をご利用いただきますと、施設様独自のアプリをお客様へ提供できます。

お客様がご利用のスマートフォンにアプリをインストールすれば、アプリと「予約番」が連携してアプリから会員登録、会員ログイン、直接予約が

できるようになります。※「予約番スマートフォンアプリ」「顧客管理データベースオプション」へのお申し込みが必要です。

■ 「スマートフォンアプリ」と「予約番」の連携で会員の直接予約を促進

【施設様のメリット】

・インターネット経由の宿泊施設検索などにより、他の宿泊施設への予約流出（顧客の離反）を抑止できます。

・アプリから自社の予約を直接受け付けることで、他の予約サイトで発生する手数料を削減できます。

・アプリでもグループに所属する複数施設のプランを会員に提供できます。※「グループ会員管理機能」のお申し込み（無料）が必要です。

【お客様（会員）のメリット】

・アプリの利用により、インターネット等で宿泊施設を検索して予約をする手間を削減できます。

・予約後の予約確認、変更、過去の予約履歴もアプリからすぐに確認できます。

・公式サイト経由で獲得した予約番のポイントをアプリでもそのまま利用できます。※「ポイント管理システムオプション」のお申し込みが必要です。

他にも集客に向けたアピールやお得感を演出する機能を備えております。

・「スタンプ」特典により施設への再訪を後押しできます。

・例えばお土産コーナー等、現地でアプリをスタッフに提示して利用できるクーポンを提供できます。

・アプリ会員だけに特別なお知らせをアプリからプッシュ通知できます。

・ショップやエステ、お食事処など、館内パブリックでもポイントを付与できます。

（会員が獲得したポイントを次回の予約時はもちろん、館内パブリックでも利用できます）

内容の詳細や、料金、お問い合わせ方法につきましては下記のページをご覧ください。

https://www.489ban.net/app/
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【その他】施設様からいただいたご質問と回答のご紹介③

A

Q お客様に自社独自のスマートフォンアプリを提供してリピーターを増やしたい。

https://www.489ban.net/app/
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【その他】施設様からいただいたご質問と回答のご紹介④

A
特定の会員に対して、管理者がコメントを自由に入力し履歴として残すことができる機能があります。

Q リピーター（会員）の嗜好や対応履歴を施設の担当者間で共有する方法はありますか？

【利用方法】管理画面「顧客管理」＞「会員一覧」＞ 抽出条件を入力して「表示する」＞「詳細」下部 ＞「新規登録」または「編集」。

■「会員コメント」機能

会員の特徴・好みや、担当者間の引継ぎ事項などを自由に登録できます。

担当者間での情報共有や、顧客満足度の向上にお役立てください。

※コメントは管理画面からのみ参照でき、会員ご本人には公開されません。



「予約番」は施設様からのご要望やご意見を取り入れ、日々改善をおこなっております。

改善した機能を知っていただき、ご活用いただくことで「お手間軽減」「売上向上」など少しでも施設様のお役にたてるのではないかと考えております。

今回ご案内しました「予約番の機能と活用方法」は、過去にも違うテーマでお知らせをしております。

管理画面の上部「活用方法」からいつでもご覧いただけますので「ご存知ない機能」や「利用していない機能」がございましたら是非活用をご検討ください。

■「活用方法」ページ

https://489ban.tayori.com/q/dispatch-news

※過去の「予約番の機能と活用方法」のテーマ

・自社の予約を後押しする「クーポン機能」（2023年3月）

プランの「販売促進」や割引計算などの「手間削減」が期待できる「クーポン」の機能と具体的な活用事例を紹介しています。

・プランの販売強化・手間削減（2022年9月）

お客様の「満足度向上」や施設様の「販売管理の手間削減」が期待できる機能と具体的な活用事例を紹介しています。

・キャンセル・ノーショウ対策（2022年4月）

キャンセル料の「徴収漏れ」や「販売機会損失」への対策など、施設様の取り組みを後押しする機能と具体的な活用事例を紹介しています。

・コロナ禍の対応（2021年10月）

「安全・安心」の取り組みをお客様へ伝えるためにご活用いただける機能と具体的な活用事例などを紹介しています。
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【お知らせ】過去にご紹介した予約番の機能と活用方法

https://www.489ban.net/services/489ban/
https://www.cadish.co.jp0120-489-468 

フリーダイヤル
株式会社キャディッシュ support@489ban.net 

メール

https://489ban.tayori.com/q/dispatch-news
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