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某大手飲食チェーン店舗における
LINEクーポン導入の経過と期待値



概要：某飲食チェーンにおいてLINEの時限クーポンによるリピート施策を実施

実施概要
※守秘義務の関係で、少し数字を変えています。

●客単価1,000円

●粗利率65％(650円／人)

●座席数40席・1日8回転・320人／日来店

●月間来店人数10,000人／月(１店舗あたり)

●月商1,000万円、粗利650万円／月

→経常利益250万円／月（減価償却を除く）



結論：LINEクーポン導入で来店客数139～222%、粗利111～166%になる

来客数

粗利計

139～222％にUP↗

111～166％にUP↗



概要：無限クーポン(毎日クーポン)会員制度

キャンペーン概要
※店頭へのPOP設置以外の新たなシステム・設備の導入なしに、LINE会員制度を導入。

●ゴールド会員：200円OFFクーポン配布

●シルバー会員：100円OFFクーポン配布

●通常会員：不定期にシルバー会員の募集を配信

＊会費無料。店頭でPOPのQRコードを読み込めば会員登録完了。

＊使った翌日またLINEクーポンが届く(毎日使える)

＊２週間来店がない場合会員ランクが一つ下がる(期限２週間)

＊シルバー会員が１度来店すれば翌日ゴールド会員に

＊店頭でのテイクアウトにも使える。約３日ごとにLINEで期限を通知



概要：通常構築に数ヶ月かかる会員システムをLINEだけで１日で導入可能

LINE会員制度

２００円OFF １００円OFF 通常会員(クーポン無し)

２週間

未使用

※期限切れ通知＆

不定期で再募集

１回使用 再募集に

応募

２週間

未使用



概要：どんな飲食店・店舗にもクーポン制度は適用可能

平均一人当粗利の最大「20％～33％」が割引額

ゴールド会員 シルバー会員 通常会員

(粗利の20～33%引) (ゴールド会員の半分) (割引なし)

●●日

未使用

※期限切れ通知＆

不定期で再募集

１回使用 再募集に

応募

●●日

未使用

??? ???



某店舗実施結果

※実施期間：2020年4月～6月。

コロナ影響下でも、コロナ影響なしの時に比べてリピーター増加を確認。

実施期間が３ヶ月のため、最終的に期待できる効果に若干の幅を持たせています。



初回来店者が30日以内に来店した割合

大幅に改善！

※実施期間（2020年4月～6月末）の初回来店者の１ヶ月以内再来率が大幅に改善傾向。

クーポン登録時のアンケートで「初めて来店」と回答した者の30日以内の再来率。



結論：LINEクーポン導入で来店客数139～222%、粗利111～166%になる

来客数

粗利計

139～222％にUP↗

111～166％にUP↗

悪くて

良くて

悪くて

良くて



結論：LINEクーポン導入で来店客数139～222%、粗利111～166%になる

失客率は悪くて20％

減、普通33％、良く

て50％減となった
※保守的に見

積もるため、採

用せず

来客数

粗利計

139～222％にUP↗

111～166％にUP↗

悪くて

良くて

悪くて

良くて

(最高数値)

(最高数値)

当初半年は、「元々リピーターなのに

更にクーポンを登録する」割合が高い

（初回来店者割合が50%～と少ない）

ため、客数・効果がやや減。時間が経

過するに連れ、右の数字に近づく。

※保守的に見

積もるため、採

用せず



某店舗：コロナ影響なし／影響ありの時のクーポン導入効果（月間）

 コロナ影響あり：客足33％ダウンで29万円の黒字を+77万円／月、ゆくゆく+310万円／月にしていける予測

 コロナ影響あり：客足66％ダウンの場合▲185万円／月の赤字を、▲161～ゆくゆく▲45万円／月の赤字に抑えられる

 コロナ影響なし：クーポン導入で、利益が従来の+250万円／月から、+323～676万円／月に増加

※下限～上限を計算



某店舗：コロナ影響なし／影響ありの時のクーポン導入効果（月間）

 コロナ影響あり：30店舗合計で客足33％ダウンで何とか+900万円を+2300万円／月、最終的に+9300万円／月に

 コロナ影響あり： 30店舗合計で客足66％ダウンの場合、▲5600万円／月の赤字を、▲4800万円／月、最終的に

▲1300万円／月まで圧縮できる見込

 コロナ影響なし： 30店舗全てにクーポン導入で、利益が従来の+7500万円／月から、+9700～2億300万円／月に

※下限～上限を計算

※数値は某店舗×30のシミュレーション



クーポンの効果：来店回数139～222%に増加し、来店ペースを1.4～2倍短縮

来客回数を

来店ペースを
139～222％に増加

約1.3～２倍短縮

クーポンの効果（結果）

その結果、粗利計

111～166％にUP↗


