
売上は、ある。

でも、利益が残らない。

OTA依存から、
利益が残る販売構造へ。

売上を30%伸ばし、手数料は

年間約3,700万円の削減へ。
※売上10億円・手数料15%換算

ホテル本社ドットコム



稼働も、

売上も悪くない。

なのに、手元に

残らないんです。

これ以上、
みんなに

無理は

させられな
い。

本当は、やり
たいことが

山ほど

あるんです。

料理も、人も。
磨くには、

お金がいる。



まず、売上の
通り道から
見てみません

か。

どこから予約が
入って、

どこへお金が

流れているか。

売上の中身
を

分けて見る
んですね。

見えなかっ
たものが、
見えてきそ
うです。

なぜ利益が
残らないのか？
答えは、もう

みなさんの数字に
出ていますよ。



予約チャネルを
分けて見ると…
74%がOTA
経由…

こんなに、
OTAに偏って
いたのか…

手数料の合

計は年間約

1.11億円…

OTA手数料は15%。年

間約1.11億円が外へ出

ています。

集客できているのと、
利益が残るのは、

別の話なんです。

売上だけでは
見えていません

でした。



売れるたびに、
売上の一部が
手数料として
外へ出ていきま

す。

OTAは大切な入口。
けっして間違いではあ

りません。
問題は、OTAに

頼りきることです。

OTAに頼るほど、
うちに残るものが
減っていく…

直接予約が、利益
を残す道か…

私たちで直
接予約の
生まれる理
由を探しま

しょう。

OTAは楽

なんだけ
どな…



答えは、
この現場の
中に。

常連さんは、
スタッフのことを
よく覚えてくださ

る。会話の数って
大切なんじゃない

かな。

季節の料理
も、地元の
食材も、も
っと伝えた

い。

地域の魅力。
うちの強みは、

価格じゃない。

それでいこう。

一つひとつを、
次の予約に。

まずはLINEでつな
がりましょう。



季節のお便りを
お送りしています。

よろしければ
ぜひご登録を。

この登録が
、お客様と
つながり続

ける

入口になり
ます。

この流れなら、
お客様も

構えずにすみま
すね。

いきなり予約では
なく、

まず忘れられない
宿になること。

OTAで出会
えた

方とも、
LINEで直接
つながる。



登録後の流
れを

整えていき
ます。

お礼、季節の
ご案内、

会員限定プラ
ン…

一つずつです

ね。

これで本当に
予約につながる

のだろうか。

すぐ数字に
ならなくても

、
関係は育って
います。



よろしければ、
会員限定のご案内を
お送りします。

反応はまだ小さい。
でも、見える手がかりは

増えています。

季節が変わるたび、
伝えたいことは

出てきます。

大きくは動いて
いませんね…。

データと関係

が育つ時期で

す。焦らず続

けましょう。



おかえり
なさいませ。

またお会いできて、
うれしいです。

お返事も、
再訪も。

数字が動き始
めました。

この一皿を
目当てに来て

くださる方も
増えました。

派手じゃない。
でも、確かに

戻ってきている。



三年続けて、
ようやく構造が
変わってきた。

自社予約は49%に。
売上も前年比
130%。OTA手数
料は年間約3,700
万円減りました。

一つの施策じ
ゃない。

続けてきたこ
との、

積み重ねなん
だ。

売上は結果。
利益は構造。

それが育ちました。



OTA手数料の削
減分を、ホテル
の価値へ戻しま

しょう。

売上を追うだけの
経営から、

次の段階ですね。

客室を一部屋ずつ
整える。

スタッフへの
投資。学び、
動ける。環境
をつくる。

料理の価値を
さらに磨く。

地域の魅力も、
宿の体験に変える。

利益を残し、
宿を良くする
経営へ。
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