
2026年４月期 第３四半期 決算説明資料

株式会社ブッキングリゾート 
証券コード：324A（東証グロース） 
202６年３月



エグゼクティブサマリー ： 2026年4月期 第３四半期 総括

全社

第３四半期累計売上高 前年同期比+16.2％、営業利益 同+3.7％、経常利益+6.0％

- 集客支援事業及び直営宿泊事業ともに伸長、売上高は順調に拡大

- 売上高は四半期ベースで3.6億円(QoQ+22.2%)

- 売上高予算進捗率80.1％、営業利益予算進捗率82.2％となり、予算達成の蓋然性が高まる

- 今後もオーガニックな成長を維持しつつ、施設再生・リセール事業の本格展開による非連続的な成長を目指す

直営宿泊事業

売上高 前年同期比＋19.5％

- 「ドッグヴィラ千葉南房総」および「秩父リゾート」ともに高稼働を維持

- Web集客及び来館された旅行者の顧客満足に寄与するサービスの試験的運用を継続→集客支援施設へのノウハウ提供を加速

- 愛犬とプールを楽しめるプランや、三井アウトレットパーククーポン付きプランなど、付加価値型コンテンツの開発を積極的に推進

- 12月開業の「湖風の宿 あさふじ」を加え、ホテル型宿泊施設のノウハウを構築し、さらなる売上増加を目指す

集客支援事業

売上高 前年同期比＋15.3％、掲載施設数 同＋20.8％、予約件数 同＋17.5％

- 掲載施設前年同期比+20.8％、サイトユーザー前年同期比+16.1％の伸長により、総取扱高/売上高は順調に拡大

- いぬやど会員数も引き続き増加しており、2026年１月末時点で75,500人に到達

- 直営宿泊事業と連携した運営支援サービスを開始。顧客施設の売上最大化に向けて提供範囲を順次拡大中
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エグゼクティブサマリー ： 2026年4月期 第３四半期の業績ハイライト

430施設

(YoY ＋20.8％)

掲載施設数

約 4.5億円

(YoY ＋3.7％)

営業利益

43千件

(YoY ＋17.5％)

予約獲得件数

約 4.6億円

(YoY ＋6.0％)

経常利益

約 41百万人

(YoY ＋25.3％)

サイトユーザー数

約 13.3億円

(YoY ＋16.2％)

売上高
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2025年12月に富士河口湖エリアのプレミアム・アセット 『湖風の宿 あさふじ』 を譲受

訪日旅行者向け独自予約プラットフォームの構築と インバウンド集客ノウハウの確立による新フェーズへ

エグゼクティブサマリー ：直営宿泊事業 新規施設を譲受
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【戦略的アセットの獲得】

■ 圧倒的な立地優位性（景観価値）

・富士山と河口湖を同時に望む、国内外の 富裕層・高付加価値層

を惹きつける 唯一無二のロケーション。

・全室レイクビュー設計により、 客室単価（ADR）の高位安定を実現。

■ 富士 × 温泉、インフラの相乗効果

・温泉という強力なインフラと、季節ごとに 表情を変える富士の

景観価値を掛け合わせることで、年間を通じて高い稼働率 （OCC）

と安定したストック収益を維持します。

■ 取得概要

譲受価格：300百万円（税抜き）

対象事業売上高：約160百万円

（直前事業年度参考）

【新展開へのロードマップ】

■ 訪日旅行者向け予約プラットフォームの組成

本施設での動向分析に基づき、インバウンド特化型の予約プラット
フォームを構築。

自社で予約動線を造成し、訪日旅行者の会員化を推進。

■ 集客支援事業との強力なシナジー

直営施設で培った「勝てるノウハウ」を既存の顧客施設へ横展開し、

サービスラインナップを拡充 。

DX戦略（予約システム・データ活用）の導入により、OCC（稼働率）と
ADR（客室単価）の最大化を実証 。

■ グローバルブランドの確立

日本の象徴・富士山エリアでの運営実績を、国内外へのIR・企業ブランド
戦略の核として活用 。



新事業「施設再生・リセール事業」第1号案件を静岡県伊豆市で取得

独自の「愛犬特化リブランド」と「無人運営DX」で資産価値を最大化

エグゼクティブサマリー ：再生・リセール事業 第１号物件を取得
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【本事業が創出する「2つの収益」】

■ キャピタルゲイン（フロー収益）の最大化

・宿泊業界全体の課題である「老朽化」「後継者不足」に直面した優良資産
を、当社の目利きにより厳選取得 。

・「愛犬特化型」への大胆なリブランドと、無人オペレーションによる徹底し
たコスト最適化を施し、資産価値を劇的に向上させた上で売却を実行 。

■ 継続的なマネジメント手数料（ストック収益）の確保

・物件売却後も、当社のコア事業である「集客支援」を継続受注する契約形
態を標準化。

・資産を持たない（アセットライト）形態で、高利益率な手数料収入を長期
にわたり積み上げる「ハイブリッド型収益モデル」を実現 。

■ 戦略的フォーカス『量よりも「質」の徹底追求』

・第1号案件の早期実行により、事業スキームの有効性を証明 。

・今後は、当社の成功ノウハウが最も発揮される「特定のターゲット（愛犬
家等）」かつ「運営効率化が可能な規模」の物件に特化し、一案件あたりの
収益性を重視した開発を推進 。

【案件概要とバリューアップ戦略】

■ 第1号案件の概要

物件： 静岡県伊豆市の温泉付宿泊施設（元 民宿・全7室）

取得価額： 3,400万円

■ リブランドコンセプト

・「愛犬と泊まれる宿泊施設」へ転換

全室に客室温泉とプライベートドッグランを完備した、1日3室限定の「デスティネーション・ホテル」へと
再生。

・人材不足へのソリューション

「無人オペレーション体制」を構築し、運営効率を高めた次世代型モデルを導入 。

・スケジュール

2026年8月頃に運営開始、2027年3月以降の売却を予定 。
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2026年４月期 第３四半期 決算概要 ： PLサマリー

掲載客室数の増加に伴い予約件数が伸長し、売上高はYoY＋16.2％。

広告宣伝の強化による認知度拡大に加え、直営拠点の拡充やリセール事業1号物件の取得など、今後の利益成長に向けた先行投資を戦略的に実行。

これらの先行費用を計上した結果、販管費がYoY+56百万円、営業利益率は前年同期比4.1ポイント減となりましたが、事業基盤の着実な強化が進む。

2025/４期
3Q累計

2026/４期
3Q累計

増減額 増減率

売上高 1,145 1,331 +185 +16.2％

営業利益 438 455 +16 +3.7％

 営業利益率 38.3％ 34.2％ - -

経常利益 433 460 +26 +6.0％

 経常利益率 37.9％ 34.6％ - -

四半期純利益 324 328 +4 +1.2％

 四半期純利益率 28.3％ 24.6％ - -

(単位 ： 百万円)
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2026年４月期 第３四半期 決算概要 ： 売上高・営業利益の推移

利益およびCFを伴う健全な成長を継続。2026/4期において計画達成を目指す。

2021/4期 2022/4期 2023/4期 2024/4期 2025/4期 2026/4期

(通期計画）

49

358

169

742

251

1,059

383

1,456

79

515

1,663

553

（単位：百万円）

売上高

営業利益

2021/4期以降のCAGR

売上高 ＋83.8％

営業利益  ＋61.8％
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2026年４月期 第３四半期 決算概要 ： 売上高・営業利益の四半期推移

３Q単体での売上高はQoQ＋22.2％、営業利益はQoQ－21百万円。

物件取得関連の販管費発生に伴い営業利益はQoQで減少したものの、売上高は3Q単体で過去最高を記録。

2024/4期

1Q

（単位：百万円）

売上高 営業利益率

営業利益

2Q 3Q 4Q

2025/4期

1Q 2Q 3Q 4Q

2026/4期

1Q 2Q

18.6%

21.0%

406

525

36
62

586

305

QoQ

＋22.2％

QoQ

-21百万円

10

362

41

11.3%

3Q



2026年４月期 第３四半期 決算概要 ： 計画との比較・推移

2025年6月に開示した業績予想に対して順調に推移。売上・利益ともに計画を上回る水準であり、通期計画達成の蓋然性が高まる。

売上高

業績予想進捗率

営業利益

業績予想進捗率

当期純利益

業績予想進捗率

2025年6月開示

業績予想

1,663百万円

553百万円

355百万円

80.1％

82.2％

92.3％
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2026年４月期 第３四半期 決算概要 ： サービス別売上高の推移

集客支援事業の売上高はYoY＋15.3％、直営宿泊事業の売上高はYoY＋19.5％と、いずれも上昇基調。

2025年12月の新施設「湖風の宿 あさふじ」開業により、直営宿泊事業売上高が拡大する見込み。

（単位：百万円）

集客支援事業

直営宿泊事業

2021/4期 2022/4期 2023/4期 2024/4期 2025/4期 2026/4期

(通期計画）

358

722

79

20

937

121

1,130

325

1,323

339

2023年2月
いぬやど 開設
ドッグヴィラ千葉南房総 開業

2019年6月

リゾートグランピングドットコム 開設

2024年4月
秩父リゾート 開業 2025年12月

湖風の宿あさふじ 開業
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2026年４月期 第３四半期 決算概要 ： 広告宣伝費と広告宣伝費率

掲載施設の売上獲得/新規顧客開拓のため、広告宣伝費を強化。今後も成長に向けた広告投資を継続し、より効果的な広告手法の検討も継続。
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（単位：百万円）

広告宣伝費

広告宣伝費の対売上高比率

2024/4期

1Q 2Q 3Q 4Q

2025/4期

1Q 2Q 3Q 4Q

2026/4期

1Q 2Q

３８

その他販管費

42 41

60 66
78

70
72 74

101
95

４１

４2

４7
４7

53 52 47

59

65

3Q

83

103



2026年４月期 第３四半期 決算概要 ： 事業別の業績（集客支援事業）

当社事業の性質上、長期休暇等により2Q売上が大きくなる傾向。予約獲得件数はQoQで順調に拡大しており、売上高はQoQ＋19.0％となった。

売上高 推移

2024/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2025/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2026/4期
1Q 2Q

(単位 ： 百万円)

197

369

169

200

262

399

226
241

295

459

予約獲得件数 推移
(単位 ： 千件)

29

44

27
32

39

56

36

42
46

65

2024/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2025/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2026/4期
1Q 2Q

ADR（客室単価） 推移

2024/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2025/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2026/4期
1Q 2Q

(単位 ： 千円)

78
83

73 72 76
84

73
68 72

78

14

269

3Q

43

3Q

3Q

75



旅行者の特定ニーズに焦点を当て予約サイトを展開。D2CによるWebマーケティングを用い、旅行者の嗜好と施設特性を高精度かつ効率的にマッチング。

掲載施設数、掲載客室数及びサイトユーザー数は着実に拡大。

リゾートヴィラ、グランピングに
特化した予約プラットフォーム

ペット同伴で宿泊できる施設に特
化した予約プラットフォーム

サイトユーザー数 推移

2024/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2025/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2026/4期
1Q 2Q

(単位 ： 千人)

７，５７５
8,732

7,212

9,596

12,626

11,046

9,453

10,821

15,106 15,416

掲載客室数 推移

2024/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2025/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2026/4期
1Q 2Q

1,697
1,872 1,929

2,086 2,092
2,270 2,346

2,478 2,542
2852

(単位 ： 室)

2026年４月期 第３四半期 決算概要 ： 事業別の業績（集客支援事業）

掲載数 推移

2024/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2025/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2026/4期
1Q 2Q

248
274

293 317
322 341 356

364 388
409

(単位 ： 施設)

15

430

3Q

3Q

2955

10,971

3Q



2026年４月期 第３四半期 決算概要 ： 事業別の業績（直営宿泊事業）

ドッグヴィラ千葉南房総の稼働率が高く、施設平均で算定した場合の稼働率は下落傾向となるが、依然として60％を超える高水準を維持。

一方でADRは秩父リゾート開業により上昇しており、客単価の高いプラン構成や付加価値の高い宿泊体験の提供が全体の収益性向上に寄与。

2025年12月開業の「あさふじ」については、幅広い顧客層にアプローチ可能な施設特性から、他施設比でADRは低水準に推移し、全体の平均値を平準化する傾向。
ただし、想定を上回るペースでの高稼働継続により、グループ全体の利益総額（絶対額）の着実な積み上げに大きく寄与する見込み。

稼働率 推移

2024/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2025/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2026/4期
1Q 2Q

(単位 ： %)

96.7 96.5

78.3 79.7
85.1 83.1

63.0 65.2 68.8

ADR（客室単価） 推移

2024/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2025/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2026/4期
1Q 2Q

(単位 ： 千円)

95
113

102 101

118

147

104 103

120
130

売上高 推移

2024/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2025/4期
1Q 2Q 3Q 4Q

2026/4期
1Q 2Q

(単位 ： 百万円)

31

36

26 27

61

125

70 68

87

126

秩父リゾート開業

※

※ 秩父リゾートのうち、ヴィラ施設稼働率・ADRのみ反映

秩父リゾート開業

※

84.6

16

93

3Q

3Q

3Q

69.5

83

あさふじ開業

あさふじ開業



2026年４月期 第３四半期 決算概要 ： BSサマリー

現金及び預金の対総資産比率、純資産比率を高い水準で維持。今後「施設再生・リセール事業」での投資資金として活用を予定。

その他流動資産 208

固定資産

1,462

流動負債 287

固定負債 299

1,145
現金及び預金

(単位 ： 百万円)

2,229
純資産

有形固定資産

1,262

その他 199

資本金

393

資本準備金

２９３

その他資本剰余金

３５０

利益剰余金

１，191

(対総資産比率 40．7％)

(純資産比率 79．2％)
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中長期的な展望



中長期的な展望 ： 市場環境

日本人延べ宿泊者数 推移
(単位 ： 百万人泊)

2023

438
423 429

443

20222021202020192018201720162015

日本人宿泊者数はわずかに減少したものの、依然としてコロナ禍前を上回る水準を維持。

一方、外国人宿泊者数はコロナ禍前の水準を大きく超え、引き続き増加傾向にある。

これにより、全体的な宿泊者数は堅調に推移しており、今後も持続的な成長が見込まれる。

2024

480

311 313

433

499 494

新型コロナウイルス

の影響による減少

インバウンド旅行者
増加に伴い微減 外国人延べ宿泊者数 推移

(単位 ： 百万人泊)

2023

65 69
79

94

20222021202020192018201720162015 2024

115

20
4

16

117

164

新型コロナウイルス

の影響による減少

コロナ禍前の水準を
超え、なお増加傾向

出典 ： 観光庁「宿泊旅行統計調査」出典 ： 観光庁「宿泊旅行統計調査」
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2025

475

177

2025



中長期的な展望 ： 市場環境

資本金1,000万円未満の事業者の借入依存度  の比較
（2022年-2024年度の平均）

当社のメインターゲットである資本金1,000万円以下の宿泊事業者は、他業種と比較しても借入依存度が高い傾向にある。また、後継者難により廃業を選択する宿泊
施設は廃業施設全体の28.4％存在し、再生・リセール事業の拡大余地の大きさを表している。

廃業予定企業の廃業理由
(n=2,491)

そもそも誰かに継いでもらいた
いと思っていない

※ 借入金依存度＝（金融機関借入＋その他の借入金＋社債）÷総資産

※

出典 ： 財務総合政策研究所 「法人企業統計調査」

100％

90％

80％

70％

60％

50％

40％

30％

20％

10％

0％

全産業 建設業 製造業
飲食

サービス業

57.8％

51.6％ 52.7％

72.2％

86.3％

宿泊業

事業に将来性がない

子供がいない

子供に継ぐ意思がない

適当な後継者が見つからない

地域に発展性がない

その他

45.2％

22.1％

12.1％

10.9％

5.4％

3.2％

1.1％

後継者難による廃業

28.4％

当社の支援可能性

出典 ：日本政策金融公庫総合研究所「中小企業の事業承継に関するインターネット調査（2023年調査）」
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中長期的な展望 ： 市場環境

※ 観光庁 「宿泊旅行統計調査 2025年（令和7年）8月分（第2次速報値）」を基に当社計算

当社の主なターゲットは、滞在そのものが目的となる比較的小規模な宿泊施設。現時点における顧客数は市場全体から見ればまだまだ限定的であり、今後も大きな拡
大余地が残されている。

旅館 リゾートホテル 簡易宿所
ビジネスホテル

その他

0～9人

宿泊施設タイプ

従
業
者
数

10～29人

30人～

支援領域

64,642施設
※

当社顧客数

430施設

支援領域施設数に占める

当社顧客数の割合

0.6％
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中長期的な展望 ： 事業戦略概要

戦略 １ 戦略 ３

戦略 ２

支援サービスの強化

顧客基盤の拡大

新規事業の開始
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中長期的な展望 ： 事業戦略概要

サービス

市
場

既存 新規

既存

新規

市場浸透（既存市場×既存サービス） 新サービス開発（既存市場×新規サービス）

市場開拓（新規市場×既存サービス） 多角化（新規市場×新規サービス）

集客事業

・ 積極的なブランド投資

・ サイトユーザー数の拡大

・ UI、UXの改善

支援サービスの強化

・ 運営管理を含めた支援形態の強化

・ 小規模施設の抱える運営面の課題解決

・ 消費者（ユーザー）層の拡大

戦略１

顧客基盤の拡大

・ 遊休地/貸別荘などの顧客取り込み

・ インバウンド向けプラットフォームの構築

・ 他社会員組織とのサービス連携

・ 顧客（宿泊施設）形態の拡大

戦略２ 新規事業の開始

・ 再生・リセール事業による施設再生への取組

・ 宿泊施設の課題解決とUPDATE

・ いぬやどAD

戦略３
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中長期的な展望 ： ①支援サービスの強化

直営施設で培った運営ノウハウを基盤に、人材不足や運営コスト上昇といった環境変化に対応しつつ、効率的な運営体制を提供することで、運営受託の獲得と手数料
収入の拡大を進める。

運営支援
（集客支援事業）

運営管理

Webサイト構築 〇 〇

各種システムの導入 〇 〇

運営オペレーション構築 〇 〇

接遇トレーニング 〇 〇

口コミ改善 〇 〇

予約管理、部屋割り ‐ 〇

食材等の手配 - 〇

予約メール、問い合わせ対応 - 〇

人員手配、勤怠管理 - 〇

アメニティ管理 - 〇

当社が運営オペレーションの一部

を代行することで、施設運営者の

業務負荷を軽減。

運営管理手数料を通常手数料に

加算することで、収益性が向上。
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中長期的な展望 ： ②顧客基盤の拡大（遊休地/貸別荘などの顧客取り込み）

※１ 出典 ： 厚生労働省「令和６年度 衛生行政報告例」

現在は、稼働中の宿泊施設および新規開業施設を対象としてサービスを提供しているが、全国には未利用の空き家・別荘・保養所が数多く存在する。

これらの遊休資産を宿泊施設として有効活用する機会を創出し、当社サービスの提供領域を広げることで、さらなる顧客基盤の拡大を図る。

５.２万施設

２６万施設

900万施設

※１
旅館・ホテル

保養所・別荘

空き家・民泊

対象施設の

拡大
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中長期的な展望 ： ②顧客基盤の拡大（インバウンド向けプラットフォームの構築）

インバウンドプラットフォーム

Welcome Japan！

インバウンドプラットフォーム
日本の大自然を望む、唯一無二の自由体験を世界へ発信、 差別化
された商品で８兆円を超える市場へ参入

香港・台湾・シンガポールを重点エリアとし、集中的にプロモーショ
ンを実施。インフルエンサーマーケティングによる取扱高増加を目
指す

直営施設を活用した訪日旅行者の会員獲得に注力

ゴールデンルート・各国際空港から１時間圏内を重点エリアと位置
づけ予約獲得に注力

高単価な医療ツーリズム等、需要の取り込みを検討

年間取扱高 年間取扱高

1.8億円 20億円

2025/4期 2028/4期（目標）
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中長期的な展望 ： ③新規事業の開始（再生・リセール事業による施設再生への取組)

集客・運営

売却 価値創造

再生・リセール事業

日本の遊休資産へ革新を
新たな価値を創造し収益化へと導く

日本には、世界に誇る多様な観光資源が存在する一方、か

つて地域観光を支えてきた小規模旅館・ホテルの中には、

設備投資の遅れやエリア全体の衰退、後継者不在等を背

景に、廃業や業績不振に直面する施設が増加している。

当社は保有するリソースを活用し、こうした価値ある宿泊

施設に対し、支援・新規開業・再生を通じて持続的な成長

へと導く。
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中長期的な展望 ： ③新規事業の開始（再生・リセール事業による施設再生への取組)

集客・運営ノウハウを活用した宿泊施設専門のM&A、不動産売買の支援サービス

事業承継

M&A

不動産売買

債権過多

遊休地活用

保養所活用

行政関連

業態転換

リブランド

客室、単価見直し

ターゲットの見直し

コンテンツの付与

食事の改善

組織体制の構築

取引業者の選定

オペレーション構築

予約システム再編

予算の進捗管理

人員配置見直し

予約特化型

Webサイト構築

Web広告の運用

メディア対応

プレスリリース

プライシング施策

継続運営

M&A

不動産売却

不動産賃貸

売り手施設 バリューアップ 運営体制再構築 集客/予約獲得 出口戦略

施設の課題解決に取り組み、
施設および事業価値を向上
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中長期的な展望 ： 新規事業の開始（再生・リセール事業による施設再生への取組)

中長期的な収益拡大イメージ。現在の主力事業である集客支援事業の堅調な成長に加え、2031年4月期には再生・リセール事業において

売却件数30件の達成を見込み、事業規模の飛躍的拡大を図る。

2023/42022/42021/4 2024/4 2025/4 2026/4 2027/4 2028/4 2029/4 2030/4 2031/4 ・・・・

東京証券取引所

グロース市場への上場

再生・リセール事業開始

再生・リセール事業

売買件数10件突破

再生・リセール事業

売買件数20件突破

再生・リセール事業

売買件数30件突破

集客支援事業

直営宿泊事業

再生・リセール事業

売上高 推移
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宿泊業界をUP DATEする

土地の選定 許認可取得 施設設計
Webサイト

構築

運営オペレー
ション構築

各種システム

導入

予約プラット
フォーム掲載

Web広告の

運用
プレスリリース 事業承継・・・

開発サポート 運営サポート 集客サポート 承継サポート

運営実務に精通したスタッフと豊富
な開業支援実績に基づく市場デー
タ・ノウハウを活用し、土地条件や立
地特性に応じた最適な開発計画を提
案

複数の宿泊施設を直営し、運営を通
じて蓄積したノウハウや旅行者デー
タをもとに、効率的かつ高品質なオ
ペレーションを提案

累計ユーザー数4,000万人を超え
るユーザー基盤と、SEO対策、各種
広告媒体を活用したPRにより、効果
的な集客方法を提案

M&A、事業承継を
通じて全国の小規
模宿泊施設を高収
益施設へと再生

(投資フェーズ)

施設運営者の対応業務

集客事業 再生・リセール事業

(主力事業)

宿泊施設の総合支援会社

Mission

開発から運営、集客まで、各ステージで直面する経営課題を共に解決し、宿泊施設の持続的成長を支える

宿泊施設を旅行者から選ばれる魅力ある施設へとUP DATEし、世界をリードする観光大国の実現に貢献する

目指す姿

Appendix： 事業概要 - Mission ・ 目指す姿
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直営宿泊事業

直営宿泊施設

集客支援事業

予約プラットフォーム

開発支援・運営支援

施設運営を熟知した担当者が伴走支援

ノウハウの共有

集客事業

旅行者（to C）

顧客施設（to B）

宿泊予約

広告配信

成功報酬
手数料

集客支援

施設運営上の成功事例・失敗事例を蓄積 
集客上有用なノウハウ獲得

集客支援事業で蓄積した施設運営データと、サービス創造の場と位置付ける直営宿泊施設で得られる一次情報を統合的に活用することで、旅行者のニーズを捉えた
情報提供と、顧客施設に対する実践的なコンサルティングを実現。

Appendix： 事業概要 - 集客支援事業
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一般的なOTAは予約プラットフォーム

のみを運営し、施設公式サイトは施設運

営者が管理している一方、当社の完全

集客支援は、施設公式サイトの運営も当

社が代行している。

自社で運営する予約プラットフォーム経

由の予約に加え、運営代行する施設公

式サイト経由の予約についても手数料

を受け取ることができるため、当社は両

チャネルを一体的に運用することが可

能。

施設公式サイトと予約プラットフォーム

にはそれぞれ特有のメリットがあり、双

方を比較検討したうえで最適な予約先

を選択することで、旅行者の満足度向

上に貢献している。

施設の魅力/強みや世界観を表現

旅行の第一目的を宿泊施設とする、
PR戦略

独自の施策を実行しやすく、リピー
ター作りに活かしやすい

施設の公式サイト 長所

認知度・集客力が高い

エリアを主軸に検討するユーザーは、

施設間の比較を行いやすく、予約判
断がしやすい

OTAの予約サイト
長所

旅行者

一般的なOTA（Online Travel Agent）と当社ビジネスモデルの大きな相違点は、施設固有の予約サイト運営まで担うか否かにある。

当社は予約プラットフォーム及び施設固有の予約サイトを両軸で運営し、Ｗｅｂプロモーションを推進する運営体制を構築することで差別化。

競争優位の源泉としている。

Appendix： 事業概要 - 集客支援事業
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施設の公式サイト・OTA予約サイト

両軸で運営



施設単体の売上を獲得する他に、集客支援事業のノウハウを蓄積する創造の場として、３拠点４施設の直営施設を運営。

得られた知見を集客支援事業の提案内容に反映させることで、顧客施設の運営者に対してより実効性の高い支援を提供している。

Appendix： 事業概要 - 直営宿泊事業
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場  所 ：千葉県南房総市高崎885-1

客室数 ： ４部屋

形  態 ： ペットツーリズムを中心としたモデル施設

【今期の取組】

愛犬と一緒にプールを楽しめるプランや、三井ア
ウトレットパーククーポン付のプランを販売。

場  所 ：山梨県南都留郡富士河口湖町浅川358

客室数 ： 13部屋

形  態 ： 訪日旅行者を中心としたモデル施設

【今期の取組】

・訪日旅行者向け予約獲得プラットフォームの組成

・企業ブランド価値の向上

場  所 ：埼玉県秩父市下影森2201-1

客室数 ： ８部屋

形  態 ： リゾートヴィラを中心としたモデル施設

【今期の取組】

プール水面に鮮やかな紋様デザインイルミネー
ションを投影することで宿泊者の特別なひととき
を演出するプランを販売。

場  所 ： 埼玉県秩父市下影森2222-4

客室数 ： グランデ 4、アッパー 1２、スタンダード2９

形  態 ： アウトドアを中心としたモデル施設

【今期の取組】

稼働が集中する土日祝の利用者の顧客満足を
高めるイベント開催、平日の利用を促進するリ
ピータ施策及び連泊訴求を実施。



本資料の取扱について

35

本資料に含まれる将来の計画や見通しに関する記述等は、現時点における情報
に基づき判断したものであり、市場環境や当社の関連する業界動向、その他内部
‧外部要因等により変動する可能性があります。

なお、本資料に含まれる業界等に関する記述については、公開情報等に基づい
ておりますが、当社はその正確性、完全性を保証するものではありません。
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