失敗しないメンバーズカード活用法　–　chap-15　　　　　ライトスタッフ　

十五．カード発行と『カルテ』（ご利用履歴）の保存ができるシステム

　「これが究極のメンバーズカード活用法です！」

　　

【つぎの３条件が整うことで、究極のメンバーズカードの活用ができます！】

①カードを携帯していなくても、会員優待を受けることができること。

　　　　②お客様のカルテ（利用履歴）が保存できること。

　　　　③お客様の利用実績がデータとして、活用できるようになっていること。

（一）カードを携帯していなくても、「メンバーズ」としての優待を受けることができれば、嬉しい筈です。

現在、いろいろなお店で「メンバーカード」を発行しています。

　　　　あなたのサイフの中にも、「銀行カード」、「クレジットカード」、レンタルビデオなどの

「メンバーズカード」など、さまざまなカードが入っていると思います。　　

女性の場合は、「トップ１０」（利用頻度上位１０枚）、男性の場合には「トップ３」（利用頻度上位３枚）でないと

常時携帯されることは、ありません。

　　　　ご利用されるお客様の立場から見れば、お店に出かけるたびに、メンバーズカードを探したり、確認したりするの

も煩わしいものです。

　　　●そこで、提案です。

　　　「メンバーズカード」の発行は、お客様の「初期情報を収集する為の手段」と考えてみたら、いかがでしょうか？

２回目以降のご利用に際しては、「会員番号」もしくは、「電話番号の一部」をお聞きすることで、会員優待をする

ことをおすすめします。

カードを携帯していなくても、「メンバーズ」としての優待を受けることができれば、お客様の利便性も高まり、

「カードの重複発行や再発行など」の余分な事務処理も不要となります。

お客様に喜んでいただけ、社内処理も簡便になれば、両方にとって、メリットこそあれ、デメリットは、少ない

ものと思います。

　　　　また、次項にてご案内いたします「お客様ごとのカルテ（ご利用履歴）」を保存する上でも、ご利用の際には、お

名前の確認を習慣づけるような体制を整えていくことが、重要と思われます。

　（二）お客様のカルテ（利用履歴）が保存できること。

　　　

通常の小売店様では、従来、個人の方の売上情報に関心がありませんでした。

現金でのご決済が普通であったこともその理由ですが、もう一つには、売上管理システムやＰＯＳ（ポス）システム

では、「商品」、わけても「商品の売上」に関心があったことによるものです。

※「コンビニ店」様では、「購入年齢層」および「男女区分」等は、レジで打ち分けているようですが、お客様

お一人ごとの情報収集はされていません。

　　●本来、「メンバーズカードの発行」は、リピータ様の育成が主たる目的です。

　　　■「一度、ご来店いただいてから、ずっと利用のないお客様」と、「３０回のご利用いただいているお客様」も同じ

「メンバーズ」として、対応してよいのでしょうか？

□できることなら、お店に貢献していただいているお客様には、より、厚くもてなしたいと思いませんか？

また、こうしたお客様への心遣いが、リピータ様を育てていくことになるものと思います。

■自店で、一番お買上の多いお客様は、どなたでしょうか？

□自店で、一番ご利用頻度の高いお客様は、どなたでしょうか？

こうした、お客様の実情をきちんと把握しておられるお会社様は、多くありません。

　　●そこで、提案です。

　　　大手のお会社様では、すでに取り組んでおられますが、本サイトをご覧のお客様におかれましても、お客様お一人

ひとりのカルテ（ご利用履歴）の保存を始めて見ませんか？

オーナー様や店長様のイメージとは、異なる結果が得られるのかも知れません。

また、頭の中にあったイメージ通りの結果をデータが検証してくれるかも知れません。

いずれにせよ、「データ」として、結果が見えることが大切です。

※すでに、履歴管理をされているお会社様では、「カルテ（利用履歴）」こそ、「宝の山」と考えて、さまざまなデータ

精度を高める工夫をしておられます。

正確なカルテを作成する為には、できるだけ、記入もれがない状況を作っていかなければ、なりません。

その為には、「メンバーズカード」を提示したくなる「特典」を用意することも大切です。

　（三）お客様の利用実績がデータとして、活用できるようになっていること。

「コンピュータの活用」は、「蓄積したデータの活用ができる」という意味でもあります。

　　　

せっかく、メンバーズカードを発行し、ご利用履歴を残すようにしても、蓄積したデータが活用できなければ、「宝

の持ち腐れ」となってしまいます。

　　●ご利用実績をデータとして、活用できれば、きめ細やかな販促活動を行うことができます。

　（例）売上上位１００名様を「上得意様キャンペーン」として、イベントに招待など。

（例）来店回数　１回のお客様を対象に「来場（来店）促進キャンペーン」を実施など。

また、販促活動もデータがあり、指定した対象のお客様を簡単にリストアップができれば、有効、かつ、簡単に

取り組むことができます。

うちでは、いろいろな催事や行事の際には、特定条件に合致した客様を抽出してご案内を差し上げています。

　　　（こんなお店やお会社が「勝ち残り組」になりそうです。）

　　●漫然と、「登録メンバー」という理由だけのＤＭは廃止しましょう。

大型店やチェーン展開をしているお会社様と御社様は、どこで、違いを出していくのでしょうか？

　　　小型店や専門店ならではの「きめ細かな対応」をしていく為には、「まず、データありき」です。

　　　お客様のご利用状況を正確に把握することから、はじめましょう。

●メンバーズカードの登録の際には、メールアドレスの収集が必須です。

最近では、さまざまな販促活動を「メール」や「ホームページ」を活用することも普通になってきました。

　メールでの販促では、双方向での情報発信が簡単にできます。

特定のお客様のみを対象に、サンプルを提供、製品の評価をしてもらうことなども容易です。

　※メールやホームページを活用することで、新しい販売展開が可能となります。

　　ぜひ、ご利用いただきたいものです。
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