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序文

時は1995年。初めてモーテルに泊まるという夢を叶える大事

な日がやってきた。免許証を片手に、父さんのサンタナォン85

を手に、ガールフレンドを感動させるために。私は街の南部にあ

る有名なモーテルを選び、すべてを手にして本物のポップスターに

なったような気分になった。私たちのためだけの場所、24時間ル

ームサービス、部屋のハイドロとプール、その他もろもろ。最

高だった！

私は長年モーテルに通っていたが、今でもモーテルは夫婦

の生活において、もてなし、美食、プライバシー、そして楽し

みを提供するという重要な役割を果たすようになってきている

と思う。というのも、私の妻はモーテルに泊まることを拒否し

ているからだ（それなりの理由はあるのだが）。あなたが手に

しているこの本は、文字通りモーテルで育ち、今日モーテルと

いう分野が変貌を遂げつつある中で重要な役割を果たしている、



8

この分野の専門家による貴重な作品です。ヴィニシウス氏のイニ

シアチブは賞賛に値するものであり、市場全体から拍手を受けるに値

する。なぜなら、情報が非常に乏しく、起業家が大部分を占める

このセグメントに関する久しぶりの出版物だからだ

独学だ。

彼は、まるで地球に到着したばかりの異星人にモーテルの概

念を説明するかのように、「太古から現代まで」と語り始め、

読者の目を私たちの世界が重要な変貌を遂げたことに開かせる。
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セグメントは通過する。最後に、彼はモーテル・ビジネスにつ

いて、遠慮することなく本当の教訓を述べる。彼から何かを学ば

ないことはまずないだろう。

ホテル業界への投資をお考えなら、すでに幸先の良いスター

トを切っている。この市場は、後継者不足と、何よりも起業家

たちの素人っぽさによって、チャンスに満ちている。ヴィニシ

ウスのアドバイスに従えば、簡単に目立つことができるだろう

。

なぜなら、本書は間違いなくあなたのモーテルの行く末を良

い方向に変えてくれるからだ。特に、社会の行動様式の変化によ

ってモーテルが終焉を迎えるという誤謬を信じていたのならな

おさらだ。これは、古いやり方がもはや通用しないこと、そし

て今後数年のうちにモーテル・ビジネスの黄金時代がやってく

ることを見たくない人たちの、本当の言い訳であることがわか

るだろう。

しかし、この波に乗るためには、選択の余地はない。この

変身に乗り出すか、浜辺で死ぬか。

ハッピー・リーディング

ロドルフォ・エルサス｜ギア・デ・モテ
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イス創設者
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イントロダクション

ブラジルのモーテルに関する本を書こうと思い立ったとき

、私の最初の意図は、このテーマに関する知識の普及に貢献

することだった。この部門に関する希少な出版物は少なく、

80年代に書かれたものだ。

数年前に私が見た市場の状況を示す参考資料が不足してい

ることは明らかだった。

時間をかけて、私は知識を広める必要があることを学び、

モーテル市場とそのセグメントに存在する機会を示すことが

できる本から、私たち全員が得るものがあると信じている。

つ目の狙いは、この業界ですでに働いている人や、これか

らこの業界に入ろうと考えている人にとって、本当に役立つ

本にすることだった。私はすでにモーテルを経営する多くの

経験を持っていたので、その知識を他の人にも広めたいと思

ったのです。
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だからこそ私は、この本が理論についての本ではなく、実

践についての本であり、現実の世界についての本であること

を明確にしたい。実際にモーテル部門で働き、人生を捧げて

いる人が書いた本なのだ。

この本で描かれている知識は、私が15年以上このテーマに

ついて研究してきたことと、1994年からモーテルと仕事をし

てきた経験の融合である。

第1章の目的は、ブラジルのモーテルとは何かを明確にす

ることである。偏見やプライドを払拭し、モーテル（後述す

るようにホテルも）があらゆる年齢層を対象としていることを

確立するためだ。
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一部の人たちが主張するように、ブラジルでだけのミーティ

ングとはほど遠い。

本書のこの部分では、ブラジルのモーテルの市場と特徴に

関する入手可能なデータも紹介する。第2章では、ブラジルの

モーテルで過去10年間に起こった進化を紹介する。この進化

は、このセクターにおける真の革命であり、大きなチャンス

をもたらしている。

このセグメントの将来のために。

停滞（あるいは衰退）している市場もあれば、活況を呈し

ている市場もある中で、モーテルは実際に何が変わったのか

、どんな成長のチャンスがあるのかをお見せしよう。

第3章は、成功するモーテルに変身させる方法、あるいは

成功するモーテルを建設する方法を紹介するためのものであ

る。このパートでは、モーテルを効果的に成功するビジネス

に変える方法、あるいは収益性の高いモーテルをゼロから作

る方法について、私が持っている知識をすべて紹介する。

この章では、立地、スイートルームの構造、サービスエリ

ア、効果的なコミュニケーションの取り方、モーテルのための

確実なマーケティング、最良の価格戦略、モーテルにおける
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人材管理などの項目を取り上げる。

最後に、今後10年間にこの業界に浸透していくであろうい

くつかのトレンドを紹介しよう。

ハッピー・リーディング

ヴィニシウス・ストラッツァボ
スコ・ロヴェーダ
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著者について

私の名前はヴィニシウス・ストラッツァボスコ・ロベダ。

1982年、リオグランデ・ド・スル州内陸部のサンタ・マリアで

生まれた。

私がバンガロー・カバナス・モーテルで働き始めたのは1994

年。バンガローはサンタ・マリアで最初のモーテルで、70年

代の終わりに私の父が苦労してオープンした。

そのモーテルは10年以上にわたって成功を収めていた。他

の多くのモーテルと同じように、ブラジルのモーテル第一次

黄金時代を利用したのだ。

競合の出現と他の事業への注力により、バンガローは地元

市場で地歩を失った。

私は若かったので、モーテルの運営エリアで働き始めた。ラ

ンドリー、スイートルームのメンテナンス、レセプション、

キッチンなど、モーテルのあらゆる場所で働いた。濃密な10年
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間だった。当時、モーテルには資源がなく、家族はもはや事業

に投資することができなかった。さらに、行き詰まりや言い争

いもあった

父と息子の共同経営で

2005年、私は弁護士となり、モーテルでの仕事と並行して

弁護士としてのキャリアをスタートさせた。バンガローの状

況は危機的だった。

妹のラケルは、サンタ・カタリーナでホテル・マネージメ

ントを専攻し、ホテルでの実務経験を積んでいた。

モーテルの経営における行き詰まりを解決したのは、家族

間の協定だった。この協定では、ラケルと私がバンガローを経

営し、私の父がバンガローを経営することになった。
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私はビジネスのパートナーであり続けるだけで、日々の経営には

口出ししない。

課題は大きく、投資のための外部資源がなかった。必要な

投資はキャッシュフローで賄わなければならなかった。懸命な

努力と献身によって、私たちは経営をプロ化し、モーテルの

焦点を変えた。その結果、5年足らずで

私たちはモーテルの売上高を4倍に増やした。

バンガローの大きな変革は、プロフェッショナルな経営と

、かつてのような恋人同士ではなく、安定した交際関係にある

カップルの誘致に力を入れたことだ。

2011年以来、私たちの経営手法は国内でも高く評価されて

います。2011年と2014年にはMPEブラジル・アワードでSebrae

と国家品質財団から、2012年にはMPE Estadãoアワードのマー

ケティング部門で表彰されました。

そのとき、私たちの前に大きなチャンスがあることがはっき

りした。この市場は非常に断片化されており（現在でも、ホ

テル業界のように50軒以上のモーテルを持つ組織的なチェー

ンはない）、既存のモーテルを変革することで成長できる可能

性があった。
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2011年、ラケルと私はZeaxを設立した。Zeaxは、モーテル

のコンサルティング、管理、導入、フランチャイズに特化した

ブラジル初の企業です。Zeaxでは、中級水準に焦点を当てた

Dropsと、国内最高のモーテルのひとつを目指すZayaという2

つの自社モーテル・ブランドを展開しています。

ゼアックスでは、ブラジルのすべての地域、小さな町や首

都で働く機会がありました。そこで私は、経営陣やターゲット

層を変えることでモーテルの数字がガラリと変わることを、

実際に結果を出して証明することができた。

このモーテル・モデルは、カップルに焦点を当て、プロフェッ
ショナルな経営を行っている、

バンガロー・モーテルで誕生した「バンガロー」こそ、まさに

「バンガロー」誕生の基礎となったのである。
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ブラジル初のモーテル・フランチャイズ・チェーン：ドロップ

ス。

2015年、我々はDropsブランドのフランチャイズ手続きを

完了することができた。こうしてDropsは、この分野で最も重

要な組織であるブラジル・フランチャイズ協会（ABF）に加盟

する、国内唯一のモーテル・フランチャイズ・ブランドとな

った。

2016年末、フロリアーノポリス/SCにザヤ・モーテル・プ

レミアムをオープンしました。11ヶ月という短期間で、この

国で最高のモーテルのひとつをオープンしました。

私たちは現在、新しいモーテルを建設したり、既存のモー

テルを改造したりして、Dropsブランドの拡大に努めています

。

リオ・グランデ・ド・スル州、サンタ・カタリーナ州、連

邦管区、アマゾナス州にはすでに進出しており、これはほん

の始まりにすぎない。

この本は、夫婦の生活を向上させるビジネスとしてのモー

テルのコンセプトを広めるという私の目的の一部である。

偏見は常にたくさんあった。しかし、それは過去の話です
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。この10年でマーケットが変わり、この国でまたモーテルの

黄金時代が始まると私は見ている。

私としては、モーテルで集中的に働き続け、より多くの知

識をできるだけ多くの人々と分かち合い、このビジョンをこ

の国の隅々まで伝えていくつもりだ。



21





15

第1章

ブラジルのモー

テル

モーテルの起源

待ち合わせ場所の起源は、一部の人が考えているようにブ

ラジルではない。私たちは「モーター＋ホテル＝モーテル」

というアメリカの概念を「歪めた」わけではない。それは誤

りだ。

ラブホテルの起源はもっと古く、400年前にさかのぼる。

この分野の第一人者である学者たちは、こうした場所は江戸

時代（1600年～1868年）に日本で生まれたと主張している。

最初のデート・ホテルは10室から15室だった。カップルは

従業員に迎えられ、従業員は荷物を預かり、お茶とケーキを



出し、カップルのために風呂を用意した。カップルは帰り際

に会計を済ませた。1当時、東京の一地区には60軒以上のホテ

ルがあり、日本のどの都市にも5、6軒のホテルがあったと推

定されている。

ブラジルではないが、日本は世界最大のデート向けホテル

市場、いわゆるラブホテル市場である。ラブホテルは1,390億

レアル（約1.6兆円）の市場規模があり、年間5億人以上が利用

している。1日に137万人が利用することになり、すべての客が

1 花田和彦.らぶ・ほてるの文化誌.1996.安田一章.らぶ・ほてる・がく・にゅうも

ん. 1983.
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2カップルは1回の滞在で平均320.00レアルを費やす。

モーテルがブラジル文化の一部であるように、ラブホテル

が日本文化と切り離せないものであることは明らかだ。

日本のモーテル（ラブホテル）は、その限られた土地と建

物の垂直性から、縦長の建物が特徴的である。

日本社会は礼儀作法に非常に厳格であり、ラブホテルは規

律正しい日 常 生活からの逃避弁として機能している。つまり

、日本のほとんどのモーテルにはテーマ的な意味合いがある

。日本の代表的なアニメのキャラクターをテーマにしたモー

テルを見かけることも珍しくない。さて、日 本 で 待ち合わせ

場所が出現したことを確認したところで、都市部でよく見ら

れる横型のモーテル形式を見てみよう。

ブラジル人だ。

このデート・ホテル・モデルは地球の裏側、正確にはアメ

リカで生まれた。1925年12月12日、カリフォルニア州サンカ

ルロスオビスポで、アーサー・S・ハイネマンがマイルストー

ン・モーテルを創業した。これが、現在のブラジルに似た形

式の最初のモーテルだった。

世界初の横型モーテルとされるこのホテルでは、アメリカ

のモーテルの主流である、施設の前に車を駐車する方式が採



用されていた。

2 CHAPLIN, S. Japanese Love Hotels.A cultural history.New York: Routledge（著者に

よる自由訳）。
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画像クレジット：筆者

個人のコレクション。



ブラジルではないが、日本
は世界最大のサッカー市場
である。

いわゆるラブホテルである

。ラブホテルは1,390億レア

ルの市場価値があり、年間

5億人以上が利用している

。1日に137万人が利用し、1

組のカップルが1回の滞在

で平均320レアルを消費し

ていることになる。
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高速道路の脇に横長の建物を建て、客室に隣接してガレー

ジを設けた。

1950年代、アメリカは成長ブームに見舞われた。道路網の

拡大の始まりである。ハイウェイの時代だ。国土を横断し、主

要都市を結ぶ長い道路。

このような道路ができたことで、高速道路沿いで宿泊した

い人々のために宿泊施設を建設する必要が生じた。こうして

アメリカ全土にモーテルが誕生した。

ブラジルの現実に話を戻すと、私は2012年の記事で、最初

のモーテルが1970年にサンパウロのイタカケテトゥーバにオ

ープンしたことに触れた。

当時の法律で禁止されていた短期滞在型のホテルだった。

そのため、いわゆるプレイボーイ・モーテルは「モンテ・ベロ

・カントリー・クラブ」というクラブとして活動を始めた。

当時の私の調査は間違っていた。ここはブラジルで最初の

この種のモーテルではなく、サンパウロ州で最初のものだった

。

モーテル・ムーブメントは1960年代にリオデジャネイロで
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本格的に始まった。当時、いわゆる「怪しいホテル」があっ

た。中央駅の近くにあり、カップルの待ち合わせに使われて

いた。結局、警察はこの行為を禁止することになり、これが

私たちが知っている最初の形態のモーテルに拍車をかけた。

以下は、リオデジャネイロのモーテルの始まりについて書

かれた『Arquitetura dos Motéis Cariocas』からの抜粋である：

「1968年、パウロ・ポンテスは「ホリデイ」プロジェクトにつ

いて次のように語っている。オーナーは
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安いモーテルで、うまくいくとは誰も思っていなかった（......

）ので、事業者はとても恐れ、2つのアパートのガレージが計

画され、先に到着した者はガレージに車を入れ、もう一人は道

路に車を置かなければならなかった。予想に反して、ホテル開

発は成功し、週末にはこれらの施設のドアの前に車の列ができ

た。"3

上記の本は、ブラジルのモーテルの歴史を扱った数少ない

著作のひとつである。この本が書かれた1980年代初頭、リオ

の市場はすでに初期のブームの終わりを迎えていた。モーテル

は国中に広がっていた。それは、この分野の大きな拡大であっ

た。

ブラジルのモーテルの変遷を理解する上で欠かせない一冊

ではあるが、モーテルに関する現在の文献を、この本で語られ

ている現実を基にするのは間違いだろう。1982年から2019年に

かけて、モーテル市場は激変したからだ。

この10年間で対象読者が安定した関係にあるカップルにシ

フトしたことは、この本が書かれた当時には考えられなかった

ことだ。
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モーターホテル」という本来のコンセプトに立ち返れば、

アメリカのモーテルにおけるデートがどこから始まったのかを

語るのは簡単ではないし、本書の目的でもない。

アメリカのロードサイドのモーテルが、恋愛の出会いの場

としても大人気になっているのは紛れもない事実だ。1950年代

にアメリカの高速道路の脇に建てられたモーテルが、「ポップ

＆マミー・モーテル」、「セックス・モーテル」、「ラブ・モーテ

ル」などと呼ばれ親しまれているのも不思議ではない。

3 GUIMARÃES, D.; CAVALCANTI, L. Arquitetura de Motéis Cariocas: espaço e 

organização social.改訂増補版。サンパウロ。Paz e Terra, 2007.
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1980年代のアメリカ映画で、ベッドルームのドアの前に車

を停め、外側にサービス通路があるというストーリーがあるが

、これはこのバージョンを裏付けている。現在でも、アメリカ

のモーテルには、3時間単位で宿泊できたり、エロ映画のチャ

ンネルがあったりする。

アメリカにおけるモーテルの存在に対する最終的なアプロ

ーチとして、上記のような老舗が深刻な不況に陥っているこ

と、そしてその終焉がアメリカのホテル業界によって長い間

決定されてきたことを認めることは信用に値する。

一方、フロリダや北部のモーテル・チェーンでは、新しい

コンセプトのモーテルを成功させている例がある。

イリノイ州、インディアナ州、ウィスコンシン州に展開す

るSybaris Pool Suites (www.sybaris.com)は、カップルに焦点を当

てたデート用モーテルの一例である。フロリダ州では、Nexx 

Motel (www.nexxmotels.com) と Executive Hotels 

(www.executivefantasyhotels.com)チェーンもデートに焦点を当て

たモーテルを運営している。

これはブラジルで起きていることと同じような動きで、規

http://www.sybaris.com/
http://www/
http://www.executivefantasyhotels.com/
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模は小さいが、将来的にはアメリカ市場でも受け入れられる可

能性がある。
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でもモーテルって何？

モーテルとは何か？そのコンセプトとは？

定義に到達するために、私たちは実際に目に見えるものを

理論的に探すつもりはない。ブラジルのモーテルの第一の特

徴は、宿泊施設であるということである。モーテルは、人々

に宿泊サービスを提供する企業である。

2つ目の特徴は、これらの宿泊手段は滞在時間が短いこと

である。一般的なホテルとは異なり、モーテルでは宿泊客の滞

在時間は数時間と短い。

宿泊の割合もあるが、大半の施設の売上高の30％以上を占

めることはなく、10％以下のところもある。

第三の特徴は、短期滞在を目的とし、カップルを楽しませ

ることに重点を置いたサービスや設備を持つモーテルである

。このとき、エロティックな商品を選べるメニュー、ポルノ

映画のチャンネル、ジャグジーやサウナなどは、このセグメ

ントでは一般的なアイテムであり、ホテルの客室では通常見

られない。4つ目の差別化特性は、ターゲットとする客の人口

統計学的な位置についてである。これは重要なことだと私は
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思う。

モーテルとホテルの区別。

モーテルは、地元の人々、つまりモーテルのある町に住む

カップルが主に利用するビジネスである。一般の人々は、ホ

テルのような旅行者（レジャーやビジネス）ではない。

この差別化によって、次のような方向性がまったく変わって
くる。
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ビジネスである。旅行者を惹きつけるための戦略は、地元の

人々に焦点を当てたものとは異なる。

Booking.com、Hoteis.com、Decolar.comなどの宿泊サイトで日割

り料金で予約するモーテルが一定割合あるとしても、これは収

益を補うための動きであり、ビジネスの方向性を示すもので

はない。

カップルを誘致する目的で建設されたモーテルが、観光に

重点を置いた宿泊施設に終始した場合、成功率は低い。

これはまさにターゲットとする客層が違うからだ。観光客

の中には、カップル向けのモーテルに泊まることに偏見を持

つ人も少なからずいる。

ホテルは主に予約によって顧客を引き付ける。これらの予

約は様々な方法で発生する。ホテルの宿泊客は通常、別の都

市に住んでいて、一晩泊まる場所を必要としている。

一方、モーテルは予約なしで客を迎える。実際、モーテル

部門のかなりの割合が予約さえ受け付けていない。一般客の

ほとんどは、モーテルのある町（または近隣）に住む地元の

人たちだ。
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これは2つのビジネスモデルの根本的な違いである。ホテ

ルでは一般客は市外から、モーテルでは地元の一般客である

。

したがって、モーテルをエンターテインメントと宿泊のビ

ジネスとして概念化することができる。エンターテイメント

は、都市部におけるカップルのための代替レジャー・オプシ

ョンであるため。宿泊施設は、一定期間内にプライベートな

空間を提供するからである。

この章で説明した定義と特徴は、ブラジルのモーテルの現

実に基づいて考えられたものだ。そして、これ以上の違いは

ない。
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いくつかの国では、カップルのための出会いの場が出現す

る動きがあるが、異なる国のモーテル間で統一性を求める場

合、いくつかの違いがあることを認めなければならない。こ

こでの目的は、ブラジルの現実と、とりわけこの分野で近年

見られる変化を取り上げることである。
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これは、2つのモナコの根
本的な違いである。

ビジネスセンター：ホテル

では市外の一般客、モーテ

ルでは地元の一般客。
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ブラジルのモーテル

私たちの現実には、アメリカで起こったことの痕跡がある

。ここでは、モーテルは道路沿いの宿泊施設に代わるものと

して始まった。ブラジルのモーテルに関する最も古い記述に

は、アメリカンスタイルのモーテルを建設するためにサンパ

ウロの内陸部に投資家が集まったことが記されている（次ペ

ージの広告の切り抜きを参照。）

1960年代の終わりに、カップルが車の中で出会っていたこ

とは記憶に新しい。当時、いくつかの都市には、いわゆる「

ベルベデール」と呼ばれる、カップルが車を停めてデートをす

る場所があった。法律や独裁政権による制限の中で、「路上

」の場所から閉鎖的な場所への移行は、60年後に振り返って

みても当然のことのように思えるだろう。

こうして、モーテルは少しずつブラジルに浸透していった

。ブラジルでは、"モーテル・ブーム "と呼ばれた1980年代の

性的自由主義の特徴により、カップルの出会いに焦点を当て

たモーテル・モデルが飛躍的に成長した。モーテルオーナー

にとっては黄金時代だった。
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1963年6月19日付Estadãoに掲載された報告書。https:// 

www.estadao.com.br/blogs/reclames-do-estadao/las-vegas-motel/ 
Accessed 17.03.2019.

ブラジルのあちこちの都市で、カップル向けの手軽な宿泊

施設を中心にモーテルが開業した。資源に乏しい起業家でも

小さなモーテルを開業できた時代だった。そして彼らは大成

功を収めた。

当時を生きた人々の話によると、開発現場には毎日行列が

できていた。数ヶ月で元が取れた投資。ブラジルのモーテルに

とって、最初の黄金の10年だった。

有名な丸いベッド、鏡張りの天井、赤いカーペットは、こ

のセグメントにとって輝かしい時代を永遠のものにした。

過去の成功とともに、モーテルは今日でもこのセクターに

つきまとう汚名を未来に持ち越した。それは、婚外交渉の場

であり、麻薬取引やマネーロンダリングのような不法行為の場

であるというものだ。

ブームが過ぎ去ると、専門化されていない、管理の行き届

かないビジネスモデルは疲弊の兆しを見せ始めた。確かに、

http://www.estadao.com.br/blogs/reclames-do-estadao/las-vegas-motel/
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これが実際に起こるまでには何年もかかった。

最も怠慢なオーナーでさえ、ブームが去った後も数年、あ

るいは数十年は利益を上げることができた。

現在でも、1980年代に営業を停止したモーテルが市場に残っ

ているのを見かけることがある。最新の競合他社がオープンす

るまでは。
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急成長して消えていった他のビジネスとは異なり、当時の

起業家たちを支えたのは不動産投機だった。

モーテルは、都市部の中規模から大規模の土地を使ってい

る。これらの物件は結局、黄金時代に購入し、ブラジルの不動

産価格がブームになった数年前に売却した人々にとって素晴ら

しい投資となった。

当時のモーテルは、都市部から適度に離れた高速道路沿いにあ

るのが好ましかった。その目的は、完全にプライバシーが保

たれた場所でミーティングを行うことだった。そのため、こ

のセグメントでは興味深い現象が起きた。

の市街地に近い場所に建設されたモーテルである。

都市は2つの点で恩恵を受けた。

第一に、ブラジルの都市の成長に伴い、その周辺は人口密

度が高くなり、そのため不動産価値が飛躍的に上昇した。第二

に、ブラジルの都市を移動するのが難しく、移動に時間がかか

るため、顧客は以前のように離れたモーテルよりも都市部に近

いモーテルを好むようになった。これらのモーテルは大きな

資産となっている。

一方、高速道路沿いや都市から遠く離れた場所に建てられた
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モーテルは、そのような輝かしい結末を迎えることはなかった

。これらのモーテルは、カップルのプライバシーをできるだ

け確保する目的で建てられた。しかし、長い年月の間に、主

要な中心地から離れていることが足かせとなった。

第一に、ターゲット層が変化し、安定した関係にあるカッ

プルが中心となった。次に
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移動時間と交通の便を考えると、彼らは完全に "邪魔 "だった。

という諺がある。

今日、このような特徴を持つモーテルが買い手を探してい

ることは少なくない。それらはたいてい、高速道路の脇にあ

る20室までの小規模な企業である。

モーテルはブラジル社会の変化に対応してきた。ブラジル

でこのビジネスモデルが登場して以来、現在に至るまで多く

の変化があった。

興味深い事実は、ブラジルの観光法にはモーテルが宿泊施

設として含まれていないことだ。慢性的な問題で、解決策は簡

単なように思える。しかし、そうではない。

前述のような偏見は、ブラジルの宿泊施設部門におけるこ

のセグメントの重要性を測定することができない機関にまだ根

ざしている。

一方、政府機関であるIBGEは、首都の宿泊施設に関する調

査において、モーテルをこの部門の一部とみなしている。この

調査は、ブラジルでこのセグメントに関する情報を入手できる

数少ない参考資料のひとつである。
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2016年に実施されたこの調査の最新版によると、モーテル

は国内の宿泊施設の14.2％を占めている。4

2012年、私はZeaxの『ブラジルのモーテル：起源と市場』

という出版物のための調査に参加する機会を得た。ブラジルの

学界や専門家の間では、モーテルについて語られたり書かれた

りすることはほとんどない。当時、私たちはブラジルのモーテ

ル市場の規模を売上高とユニット数でマッピングしたパイオニ

アだった。

その研究は今日に至るまで参考資料として役立っているが

、今日、いくつか考慮すべきことがある。

56 RAIS2017のデータを用い、CNAEの基準で国 内 の モー

テル数を調査したところ、ブラジルには4,856軒のモーテルが

設立されていることがわかった。これは、現在の国内のモー

テル数に関する最も正確で技術的なデータである。

しかし、上記の数字は市場の85～90％を表している。RAIS

に掲載されていないモーテルも多数あるが、これはCNAEがホ

テルや旅館として登録しているためである。

こうした施設の中には、ファサードにモーテルという名前
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さえ使っていないところもある。大都市の中心部にあるホテル

でも同じような状況がある。

これは現実的な問題である。CNAEの登録で、このように

モーテルとして特徴づけられた施設だけを考慮すると、市場

の大部分を地図に描いてしまうことになる。

しかし、他の名称やCNAEで運営されているが、本書の第2

章で概念化されたモーテルと同様に有用な市場の約15％を除

外することになる。

4 宿泊サービス調査：2016年 / IBGE, Coordination of Services and Trade.- Rio de 
Janeiro: IBGE, 2017.

5 経済活動の全国分類。
6 RAISとは、Annual Social Information Reportの略。RAISは年次社会情報報告書で

ある。

すべてのブラジル企業に義務付けられている。
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したがって、現在国内のモーテル数は約5,500軒と言える。

2008年から2016年までの10年間のデータを分析すると、全国で

224軒のモーテルが増加し、年平均28軒の開業があった。リオ

グランデ・ド・スル州（32）、リオデジャネイロ州（30）、

サンパウロ州（29）である。

同じ2012年の調査では、ブラジルのモーテルには毎年約1億

人の利用客が訪れると推定している。

これらの数字は、モーテルがブラジルの人々の日常生活の

一部であり、進化を遂げつつある現在、モーテルがブラジル

の宿泊施設市場で保証された地位を占めていることを明らか

にしている。



ブラジルのモーテルには次
のような客が訪れると推定
している。

毎年約1億人の顧客が利用し

ている。

これらの数字は、モーテル

がブラジルの人々の日常生

活の一部であり、進化を遂

げ つ つ ある現在、モーテ

ルがブラジルの宿泊施設市

場で保証された地位を占め

ていることを明らかにして
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いる。
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特徴
ブラジルのモーテルの

全国に約5,500の事業所があるこの市場には、共通の特徴も

あるが、地域特有の特徴もある。例えば、リオデジャネイロの

ように、スイートルーム内のテーブルでウェイターが食事を

提供するモーテルもある。

ここでの目的は、次のようないくつかの観察ポイントを確立
することである。

コンセプトを定義し、ブラジル市場を理解するのに役立つ。

ブラジルのモーテルのほとんどは、アメリカのモーテルに

倣った横型の建物である（日本のモーテルは違う）。1990年代

まで、これらの建物はほとんどが平屋建てで、部屋の隣にガレ

ージがあった。

建築モデルもこの路線を踏襲し、バリエーションはほとんど

なかった。1980年代の第一次モーテルブームで標準となったこ

の事実は、建築家パウロ・ポンテスによるものである：

「ホリデイ』のように、メイドが自分の部屋に駆け込んできて

、あなたが何か持っていったかどうかを確認するようなことが

あったら、匿名性が壊れてしまう。そこで私はサービス廊下を
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考案した。この廊下は、寝室とサービス部門をつなぐ通路とし

て機能します（......）」。この建築家によれば、エストラーダ・

ダ・バラ・ダ・チジュカにある「メイフラワー」は、このタイ

プの廊下を備えた最初のモーテルであり、2階建てでガレージが

一番下にある最初の施設でもあった。このモーテル・プロジェ

クトは1970年代初頭に実現した。7

7 GUIMARÃES, D.; CAVALCANTI, L. Arquitetura de Motéis Cariocas: espaço e 

organização social.改訂増補版。サンパウロ。Paz e Terra, 2007.
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基本的な構造は、隣接するガレージとサービス廊下、ガレ

ージへのアクセスドア（多くの場合、部屋の中）を備えた一

連の部屋から成っている。建物は通常長方形であったが、この

時代には様々な形のモーテルを見ることができる。

この20年間、一部の都市ではスペースが限られており、不

動産価格も高騰しているため、2階建てのモーテルがトレンド

となっている。長方形の形式が好まれ続けている。

オペレーションに関して言えば、顧客の立場からすると、

顧客は自分の車（またはタクシー／ウーバー）でモーテルま

で行き、選んだ部屋の隣に駐車する。ほとんどのモーテルに

は、電子カウンターウェイト・ゲートがあり、あるいはカー

テンを閉めて客のプライバシーを確保している。

ブラジルでは、公共交通機関であれ民間交通機関であれ、モ

ーテルを利用することはすっかり定着している。公共であろ

うと民間であろうと、例えばUberのようなアプリベースの交通

サービスを使ってモーテルに行くカップルが急激に増えている

からだ。

ある都市では、人々はもはや自分の車を使わず（あるいは
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場合によっては車すら持たず）、アプリを通じて交通サービ

スを利用している。

モーテルは民主的なビジネスであり、あらゆる社会階層に

利用されている。ブラジルのいくつかの都市では、25レアルか

ら300レアルまでのスイートルームを備えたモーテルを見つけ

ることができる。

それ以上に、モーテルの客がいかにコミュニケーションをと
らないか、
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には偏見や区別はない。49レアルから300レアルのスイートル

ームを提供する中級モーテルもある。同じ施設内で異なる社

会階層に偏見なく完璧に対応できる、サービス業では数少な

いビジネスのひとつだ。

客が出ようとするとき、出口で直接支払いをするモーテル

もあれば、部屋の中で支払いをするモーテルもある。どちらの

場合も、消費量と設備がチェックされる。ブラジルでは、ほと

んどの場合、都市や地域によって1時間、2時間、3時間、また

は12時間単位で課金さ れる。

モーテルがあるところ。

大都市の中心部で見られるもうひとつのモーテル・モデル

は、縦型モーテルだ。

カップルに焦点を当てた縦型モーテルの例もあるが、その

大半は婚外交渉に焦点を当てたものである。

通常はモーテルと呼ばれることもなく、ホテルと呼ばれる

ことが多く、日中の回転率が高いのが特徴だ。通常、シンプル

で無駄のない構造をしている。

私に言わせれば、昼間は同じ市内の他の地域にある簡易モ

ーテルと競合しているが、不倫の出会いを目的とする客の部
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分だけが競合している。

しかし、こうした縦長のブラジルのモーテルと日本のラブホ

テルを比較することはできない。前者は後者とは異なり、一部

カップル向けで、日本のモーテルの大半をモデルにしている

。
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モーテル」という表現を捨てる

2000年代に入り、一部のモーテル経営者たちは、このセク

ターの停滞と、特に客室の建築という点で、変化が始まってい

ることに気づいた。ブームは数年前に終わり、この部門は低品

質のモーテルという汚名を着せられていた。旧態依然としたモ

ーテルのイメージを払拭するため、新しいモーテルや新しい

提案を打ち出した旧態依然としたモーテルは、「モーテル」と

いう名称を廃止することにした。

SPA」や「Suites」など、異なる名称でモーテルサービスを

提供する施設が現れ始めたのもこの頃だ。また、形容詞から

なる名称への動きも始まった。「デザイン・モーテル」、「

ブティック・モーテル」、「プレミアム・モーテル」などが

登場した。

2011年に当社のビジネスモデルを設計した際、高級セグメ

ント（Zaya）と中級セグメント（Drops）の2つのブランドで運

営することを決めました。高水準であることを強調するために

、私たちは「モーテル・ザヤ」ブランドから「モーテル・プ

レミアム」という名称を連想することにしました。その目的
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は、このモーテルが異なる提案をしていることを明確にするこ

とだった。ザヤ・モーテル・プレミアムは2016年12月にフロリ

アーノポリスにオープンし、ベンチマークとなるモーテルと

なった。

その一方で、「モーテル」という名称を別の名称に置き換

えようという動きは規模を拡大していない。振り返ってみれ

ば、本書で提唱されているようなビジネスモデルで、カップ

ルの出会いの場から「モーテル」という名称を廃止すること

に、もはや意味がないことがわかる。

実際、これでは消費者はその場所がモーテルなのか、それ

とも別のタイプの施設なのかわからず、混乱することになり

かねないと思う。

これが起きた当時は、このような事態に直面しても、十分な
正当性があった。
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当部門の市場状況

一方、今日、私は交換する必要性を感じない。なぜなら、モ

ーテルはこの交換で得るものより失うものの方が大きいと思う

からだ。
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カテゴリー
ブラジルのモーテルで

ブラジルのモーテルの特徴を分析する上で重要なのは、こ

のセグメントのカテゴリー分けである。

第一の難点は、公式のカテゴリー分類がないことだ。私た

ちはブラジルの何十もの都市で仕事をしているため、データ

ベースを整理する方法として、独自の分類方法を作る必要が

あった。

私たちの分類モデルは、シンプル、ミッドスケール、プレ

ミアムの3つのレベルのモーテルで構成されている。

この部門の目的は主に、モーテルを変革するための戦略と

行動を立案することである。

モーテルがどのカテゴリーに属するかを判断するには、施

設の構造や質、サービス、モーテルが請求する料金など、多く

の項目を分析する。

構造の特徴、施設の質、サービスは、市場の幅広い比較分

析に依存する主観的な基準である。

価格面は重要なポイントである。

一般的には、その市場におけるモーテルの位置づけである。
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価格を全体として分析することで、平均チケットを算出す

ることができる。平均チケットとは、モーテルの総収入を一定

期間のレンタル数で割った値である。つまり、1ヶ月の売上が

90,000レアル、稼働数が1,200件のモーテルの平均チケットは

75.00レアルということになる。

この観点から、一般的なルールとして、平均チケットが50

レアル以下のモーテルは簡易モーテルとみなすことができる

。
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平均チケットが50レアルから150レアルのモーテルは、中級

カテゴリーに含まれる。このカテゴリーがこの国の主流である

。北から南まである。

このセグメントでは、モーテル・フランチャイズ・ブラン

ド「ドロップス」（www.dropsmoteis.com.br）を展開している

。

写真はサンタ・マリア/RSにあるバンガロ・バイ・ドロップスの組曲36番。

平均チケット価格が150レアル以上のモーテルは高級モーテルと

言えます。これらは高級モーテルで、通常、ハイドロマッサ

http://www.dropsmoteis.com.br/
http://www.dropsmoteis.com.br/
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ージのないスイートはなく、そのモーテルがある都市では最

高級と認められている。

ハイエンド・セグメントでは、当社の不動産ブランドのひ

と つ で あ る ザ ヤ ・ モ ー テ ル ・ プ レ ミ ア ム （ www. 

zayafloripa.com.br）を例に挙げることができる。

http://www/
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フロリアーノポリス/SCにあるザヤ・モーテル・プレミアムのアクア・

スイート21号室の写真。高水準のモーテルの一例。

繰り返しになるが、これは一般的な分類であり、特に競争

の激しい市場や競争の少ない市場では例外もある。

本書のこの段階では、ブラジルのモーテル市場の現在のシ

ナリオを示し、ブラジルのモーテル・モデルを差別化するカテ

ゴリーを整理した。今後は、このセクターで起きている主な

変化を分析していく。
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の進化
第2章

マーケ

ット

ブラジル社会と人口ピラミッドの発展により、2000年代初

頭、ブラジル各地のモーテルが客層の変化に気づき始めた。

この新しい客層は、ほとんどが婚姻関係にない安定した関

係のカップルであり、モーテルの施設を娯楽として利用し、

日常から抜け出し、パートナーを「楽しむ」場所があるとい

う利便性を求めていた。

これらのモーテルは新しく生まれたもので、国内のモーテ

ル業界の名作を改装して生まれたものもある。下品にならな

い大胆な建築である。赤い絨毯や丸いベッドなど、この業界

の汚名を捨て、サービスを専門化し、この新しいムーブメン

トにオアシスを見出したのだ。
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15年前に始まったことだが、今日でもブラジルのほとんど

のモーテルは新しい現実に適応していない。多くのモーテル

経営者が毎日、この部門の暗いシナリオを私に連絡してくる

のは偶然ではない。

本書の目的のひとつは、モーテル業界におけるこのパラダ

イムシフト、すなわち経営陣の交代と安定した関係にあるカ

ップルのターゲット化について、幅広い知識を提供すること

である。
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この分野に関する技術的な出版物が少ないことは、この分

野で何が起こり、どこへ行こうとしているのかについての適

切な情報が不足していることを裏付けている。

こ の ト ピ ッ ク で は 、 Guia de Motéis （

www.guiademoteis.com.br）の称賛に値する取り組みについて言

及することが重要である。同ガイドは、そのプラットフォー

ムを通じて、国内最大のモーテルに関するコンテンツのアグ

リゲーターである。この会社は、偏見をなくし、起こった変

化を市場に伝えようと懸命に努力している。

同様に、ブラジル・モーテル協会（abmoteis. com.br）は、

モーテル部門を団結させ、代表権を求める上で基本的な役割

を果たしてきた。この協会の強さは、モーテル部門の成功に

必要な数多くの政治的要求の中で、モーテルにその地位を保

証している。

私たちが強力な団体を持つことは非常に重要です。だから

私はいつも、モテリエの皆さんには協会に入会し、積極的に

活動することをお勧めしているのです」。

と は いえ、この10年間に市場で何が起こったかを見てみる

http://www.guiademoteis.com.br/
http://www.guiademoteis.com.br/
http://www.guiademoteis.com.br/
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必要がある。長い間、モーテルは恋人たちが頻繁に利用し、

婚外交渉のための場所だと言われてきた。

これがこのセクターの長年のモットーだ。ブラジルのモー

テル産業が約50年の歴史があることを考えると、私たちは少

なくとも90％の期間、この汚名を背負ってきたことになる。

この発言は、今日でさえ、一般の人々（そして一部のモー

テル関係者）のこの分野に対する見方に根深い偏見がある理

由を説明することになる。

すでに述べたように、私はこのような環境で育ち、今でも

（まれではあるが）モーテルと仕事をしていると言うと偏見

を目にする。15年前に変わったこの業界のパラダイムが、こ

のセグメントのすべての変化の背景にある。
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バンガロー・モーテルの方向性を変えようと決めたその時

、私たちはすぐにお客様のプロフィールの変化に気づきまし

た。

この変更から約3年後の調査では、すでに顧客の70％が婚

外恋愛ではなく、安定した交際をしていた。2010年のことで

ある！何年もかけて、これが市場の大部分におけるこの分野

の新しい現実であることが次第に明らかになっていった。

モーテルの稼働率の行動を分析すると（原則としてすべて

ではないが）、最も忙しい曜日と時間帯は金曜日と土曜日の

夜である。

このような日、このような時間帯に、顧客が恋人である可

能性は非常に低い。ということは、市場自体がすでに大衆の

変化を我々に示していたことは明らかだ。

すでにこの傾向を取り入れているモーテルもあるが、この

セクターの大部分はまだ背を向けており、この焦点に疑問さ

え抱いている。実 際 、モーテル市場は、新しい現実に適応し

たモーテルと、自分たちのビジネスが依然として愛好家中心

で あることを確信しているモーテルに分かれていると、私は
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確信を持って言うことができる。

このビジネスを愛好家中心だと考えている人たちは、たい

てい利回りの低い時代遅れのモーテルを経営している。彼ら

はこのセクターを悲観的に捉えているモーテル経営者なのだ

。

一方、カップルに焦点を当てたモーテルはより成功してお

り、このことは、モーテル業者のこのセグメントに対する市

場ビジョンに影響を与えることになる。ブラジルモーテル協

会の現会長であり、Lush Motelの支配人であるフェリペ・マル

ティネスを見てみよう：
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「私はこのセグメントを信じている。目の前に大きな可能性を

秘めたビジネスがある。しかし、近代化する必要がある。消費

者は大きく変化しており、新しい消費者が誰なのかを理解する

必要がある。官能的なマーケティング活動や魅力的なコミュニ

ケーションなど、過去に慣れ親しんだやり方を見直し、未来の

消費者が本当は誰なのかを見極め、適応し、自己改革する必要

がある。

私はよく「人はセックスをするためにモーテルに行くのではな

い」と言う。 彼らが家を出る主な理由は、セックスのためだ

けでなく、より完全な経験をするためだ。料理、心地よい雰囲

気、内装、スイートの技術、予約のための設備などを考えなけ

ればならない。このような完全なショッピング体験もモーテル

に必要なのだ。今日の消費者はさまざまな体験を望んでいる。

これは、サンパウロでLUSHブランドを立ち上げたとき、そし

て最近ではカンピーナスでTOUTブランドを立ち上げたときに

、私たちが守った指針です」。

AB-Motelsの社長であり、Lush Motelの支配人でもあるフェリ

ペ・マルティネス。
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モーテルの変貌は、3つの前提があれば簡単に証明できる：

1. 新しいプロファイルにより、モーテルの稼働率と

回転率が向上；

2. ターゲットオーディエンスを決定するために、顧

客と非顧客に調査を実施；

3. モーテルから入手した数字で、最も需要のある時

間帯を割 り 出 す 。
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私は全国各地での仕事を通じて、カップルに焦点を当てた

モーテルは回転率が明確に伸びるということを、具体的なデ

ータで検証することができた。

モーテルは、このアプローチをとると成功する。私は、こ

の路線で変身を遂げたモーテルで、近年閉店したところを知

らない。

本書で論じられている変革の存在に権威を与えている第二

のポイントは、この部門とモーテル内で行われた調査である

。

8 2018年、Guia de Motéisは、国内のモーテルサービスの消

費者と非消費者をマッピングするためにコンサルタント会社

Hello Researchに依頼した。この調査の主な結論のひとつは、

まさに利用者のプロフィールだった。72パーセントが恋人で

はなかった！

この調査は、この業界の多くの関係者にとって驚きだった

。現実には、この調査は、何かが変わったこと、そして多く

のモーテル業者が変わる必要があること、さもなければ彼ら

のビジネスは消滅してしまうことを確認するものだった。
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モーテルのこの変貌は、一部の人々が考えたいように、こ

のセクターの洗練化ではないことを確立する必要がある。こ

の変革は、あらゆるレベルのモーテル、あらゆる社会階層の

顧客に影響を与える。

つまり、ブラジルのいくつかの都市ですでに行われている

ように、CクラスとDクラスに特化し、適切な構造、最新のメ

ンテナンス、カップル向けのコミュニケーションを備えた、

平均チケットの低いシンプルなモーテルができることになる

。

8 https://www.moteleiro.com.br/2018/edicao-77/o-futuro-da-motelaria/ 2019.03.30にアク

セス可能。

http://www.moteleiro.com.br/2018/edicao-77/o-futuro-da-motelaria/
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全国各地での仕事を通じて
、私は次のようなことを学
んだ。

具体的なデータで検証する

と、カップルに力を入れて

いるモーテルは回転率が明

らかに伸びている。

モーテルは、このアプロー

チをとると成功する。私は

、この路線で変身を遂げた

モーテルで、近年閉店した

ところを知らない。
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モーテルの変貌

モーテル市場は変わった。これからは、実際に何が変わっ

たのか、そしてそれがこのセクターをどのような方向に導くの

かを見ていくことにしよう。

それは、新しい現実に適応した新しいモーテルを建設する

方法と、既存のモーテルを改造する方法である。

古いモーテルを成功するモーテルに変えるには、まずモー

テル経営者のメンタリティを変える必要がある。モーテルのオ

ーナーは、この新しいビジネスの現実を見る必要がある。

新規開発に関して言えば、国内には、このセクターの拡大

を示す新規モーテル開業率を維持している都市や地域がある。

モーテルを開業するには、中規模から大規模の投資が必要

であることを述べておきたい。そのため、参入障壁は他の業種

よりもはるかに高い。しかし、開業したモーテルがすべて、市

場の変貌に沿ったものであるとは限らないことを明言してお

かなければならない。信じられないかもしれないが、過去と未

来に向けたモーテルに数百万レアルを投資しようとする人々が

まだいるのだ。
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恋人たちに焦点を当てた。

一般的ではないが、このような基本的なミスディレクショ

ンを使ったモーテルのオープニングを何度か見たことがある。

変革の第二のポイントは、経営ショックである。事業を継

続しようとする者にとって、プロ化が必須となり、そのため

には労働基準や衛生基準への適応が必要となる。サービス、

清掃、チェック、補充工程をすべて確立しなければならない

。
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建築に関しては、建築家によって設計されたスイートルー

ムで、ホテルと同じような、よりすっきりとした装飾が施され

た環境となっている。丸いベッドは事実上姿を消した（丸いベ

ッドのあるスイートを探すカップルの市場はまだあるが）。

贅沢な色彩はステッカーや壁紙に姿を変え、スイートに洗

練と快適さをもたらした。カーペット、セラミックフロア、

御影石は、磁器タイルとその無限の可能性に道を譲った。

鏡は今でもモーテルとは切っても切れないイメージだが、

より控えめなものとなり、かつてのようにベッドを特別に見せ

るためというよりは、部屋を広く見せるために使われるよう

になった。

マ ナ ウ ス /AM に あ る モ ー テ ル ・ タ ヒ チ

(https://www.instagram.com/tahitimotel/)のパートナーたちが、こ

のカップル向けモーテル・モデルで素晴らしい成果を収めたと

いうストーリーを以下にご紹介しよう：

「今日のモーテルに対する私たちのビジョンは、安定した関係

にあるカップルの娯楽のための場所であり、もはや元夫婦関係

に焦点を当てたものではありません。ますます要求が厳しくな

http://www.instagram.com/tahitimotel/)
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っているこの顧客は、質の高いサービス、下品さのない快適で

洗練されたモダンな場所、非の打ちどころのない衛生状態、そ

して期待を上回るサービスを求めている。市場の要求に適応し

ていないホテル経営者は、失敗する運命にある。

私たちは、常に最新の情報を入手し、市場の革新に対応するこ

とが不可欠であることを理解しています。12年前、当ホテルは

Wi-Fiと屋外エリアを全スイートに設置した市内初のモーテルで

あり、ポールダンスを導入した初のモーテルでもあります。最

近では、テレビをスマートテレビに交換し、効率的なインター

ネット・サービスに投資して、お客様がビデオやシリーズもの

に無料でアクセスできるようにしました。また、現在ミニバー

をビールクーラーに交換し、常に冷たい飲み物が飲めるように

しています。
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最後に、そして最も重要なことですが、私たちには常設のメン

テナンス・建設チームがあり、常にスイートを改装し、新しい

機能を打ち出しています。1年間で4つのテーマ・スイートを立

ち上げ、モーテルに多くの知名度と経済的利益をもたらしまし

た。私たちは、これがマナウスで最高のモーテルのひとつであ

り続けるための大きな差別化要因だと信じています。

あらゆる嗜好や機会に対応できるよう、多様なスイートのポー

トフォリオに投資することは非常に興味深い。タヒチには、2人

用のシンプルなスイートから、ナイトクラブ、サウナ、プール

、スパ、テレビルームを備えた25人収容可能なイベント用のス

イートまであります」。

マナウスにあるモーテル・タヒチのパートナー、アリーヌ・ア

セフとロドリゴ・アセフ／AM。

国民とのコミュニケーション手段も完全に変化した。主な

連絡手段として君臨していた電話は、ソーシャルネットワー

クやWhatsAppに取って代わられた。

そして、ソーシャルメディアにおいてこそ、従来のメディア

に比べて最も高い投資対効果を得ることができたのです。この
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分野の進化は、他のモーテルとの競争に対する考え方も進化さ

せなければならないことを意味している。略奪的な市場ではな

く、同じようなプロフィールを持つモーテルは、非利用者を惹

きつけるという一つの目的を持って、互いに歩み寄るべきであ

る。これこそが

については次節で述べる。
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どんなに難しく見えても
、投資を惜しまない人た
ちはいる。

数百万レアルで、過去と

恋人たちに焦点を当てた

モーテルを建てた。
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新しいビジョン
部門競争

競争がこのセクターに与える影響は、分析されるべきもの

であり、ホテリエの会話の中で繰り返されるテーマである。

私の隣にオープンし た 新しいモーテルは、このセクターにど

のような影響を与えるのだろうか？ホテルは？アパートは？

まず言えるのは、時代遅れで恋人同士に焦点を当てたモー

テルは、競争を心配すべきだということだ。カップルに焦点

を当てたビジネスや効率的な経営がまだ到着していない都市

には、全国に点在するいくつかの古いモーテルにまだ幸せの

島がある。

その一方で、すでにいくつかの都市では、モーテルの大半

が新開発のプロフィールを備えているのを見ることができる

。このような場所では、競争が影響し、差別化要因はサービ

スの質、設備、そしてまれに価格である。

そのため、どのようなビジネスにも言えることですが、新

しいモーテルを設立しようとする場所の技術的なフィージビ

リティ・スタディを実施することが不可欠です。市場、人口
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動向、地域経済、競合他社を分析する。すでに設立されてい

るモーテル、そのサービスの質、料金についても知る必要が

ある。

ブラジル市場には多くのビジネスチャンスがあり、本書の

目的のひとつはまさに、自らを変革したモーテルにとっては

、旧来のビジネスモデルよりもはるかに良い道が開けること

を明らかにすることにある。

古いモーテルとの競争は、新しいモーテルとの競争よりも

、構造が貧弱で、愛好家重視のモーテルとの競争の方が、こ

の分野にとってはずっと不利だと私は主張したい。というの

も、この業界には、新しいモーテルよりも、古いモーテルとの

競争の方がはるかに不利だからである。
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モーテルを頻繁に利用しないブラジル人。

これらのカップルがモーテルを選び、不運にも古いプロフ

ィールのひとつを訪れてしまった場合、彼らは嫌な経験をし

、おそらく同じタイプの施設では最後になるだろう。

逆もまた然りである。新しいコンセプトのモーテルに行き

、その設備に満足したカップルは、同じ都市や地 域 に ある別

のモーテルの潜在顧客となる。

ハローリサーチが2018年に実施した調査では、非利用者が

搾取される最大の潜在層であることが明確に示された。調査

によると、70％以上の人々はモーテルの常連ではない。しか

も、95％は人生のある時点で利用者であったことがある。こ

れこそ、モーテル市場に革命をもたらそうとしているのだ。

競争に関しては、自分が事業を展開している市場を知るこ

とが不可欠だと言える。市場を知るということは、競合他社

の価格戦略、広告、サービス水準を追うということだ。しか

し、それがモーテル経営者の日常であってはならない。自分

のモーテルに集中すべきなのだ。

集中することはすべて拡大する。だから、自分のビジネス

に向かって努力する。競合が最大の問題ではないことに気づ
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くだろう。たいていの場合、私がコンサルティングするモー

テルにとって最大の競争相手はモーテル経営者自身である。

競争に関してモーテル経営者を悩ませるもう一つの要因は

価格である。競争の存在と強さが価格を決めるのは自明の理

だ。それは自然の摂理である。
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あらゆるビジネス供給（過剰と不足）はあらゆる製品やサー

ビスの価格に影響を与える。

だからこそ、競争の激しい市場においては、顧客に最も付

加価値を与えることに成功したモーテルが、最も優れた業績

を上げているのである。この場合、付加価値をつけることは

、起こりうる価格競争を中和するための正しい手段なのだ。

モーテルにおける価格競争は、競合他社が次々と価格を引

き下げることで発生し、その地域のモーテルの平均価格を引

き下げることで、誰もが損をするという有害な循環を生む。

価格と競争に関するもう一つの適切な観察は、平均的なモ

ーテルが良い水準にあり、カップルを対象としている市場で

は、婚外交渉に焦点を当てた低レベルのモーテルとの競争が

激しい市場よりも、平均的なチケットは通常良いということ

である。

競合を分析するとなると、ホテルやアパートも常に悪役と

して登場する。前述のハロー・リサーチの調査でも、非参加

者が最もよくセックスをする場所を尋ねたところ、96％以上

の回答で、モーテルの最大のライバルは自分の家だった。
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この証拠は、私たちの主張を裏付けている。ホテルが充実

している一部の都市、特にブティックホテルでは、リゾート

のようなサービスが、現代の慌ただしい生活を忘れてリラッ

クスできる場所を探している週末のカップルを「奪う」こと

ができる。

しかし、このモーテルは他の追随を許さないほど実用的で

、リラックスして楽しい滞在ができる。

この実用性と、カップルが使える限られた時間とが相まっ

て、（良い部屋と質の高いサービスを備えた）モーテルはカ

ップルにとって最良の選択となる。



59

高級ホテルよりも、都会での休暇にはずっと魅力的だ。

それとは別に、質の高いモーテルのスイートルームの快適

さは、同じ水準のホテルに泊まるのと比べれば何分の一かの

値段だ。それでも、良いモーテルに泊まるよりお得なことは

めったにない。

一般の人々の違いを考慮すると、ホテルはカップルに焦点

を当てた新しいモーテルと、恋人に焦点を当てた旧式のモー

テルと、より競合していると言える。これは、カップルがモ

ーテルと同様にホテルを利用する可能性が高いからである。

カップルが快適さとプライバシーを求めてホテルに泊まるの

は、住んでいる都市でも比較的一般的だ。

この主 張 を 裏付けるように、数年 前にヨーロッパで登場

し、最近ブラジルに上陸したサービスがある（www.dayuse-

hotels.com）。短期滞在用のホテル予約プラットフォームだ。

このプラットフォームの焦点は、カップルや数時間のスペー

スを探している人のために、日中にホテルの部屋を占有し、

宿泊客のために夜に部屋を解放することである。このサービ

スは大きく成長し、ブラジルを含め、この市場を開拓しよう
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とする数多くのプラットフォームがすでに存在している。

興味深いことだが、ブラジルの経験では、モーテルはホテ

ル・セグメントよりも優位に立っている。このアドバンテー

ジは、エコノミー・セグメント（イビスなど）やミッドスケ

ール（メルキュールなど）で大きく、ラグジュアリーや高級

セグメント（ファザーノなど）では小さい。

モーテルはチェックインが簡単で早く、快適であるこ と

が 多 い 。加えて、1日あたりの料金は通常、ホテルよりも魅

力的だ。もちろん、効率的かつ成功裏に競争に立ち向かうに

は、あなたのモーテルが新しい市場プロファイルに沿ったも

のである必要があります。
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モーテルを収益性の高いビジネスに変える方法、あるいは

この分野に参入する方法について説明する前に、 もうひとつ

よく話題になる、「モーテルは衰退しているのか？このビジ

ネスの将来は？



コンペティションについて
を知ることが不可欠である。
あなたが活動する市場市場

を知るということは、価格

戦略、宣伝、基準を監視す

ることである。基準

サービスの サービス を

監視することである。しか

し、これがモーテル経営者

の日常であってはならない

。自分のモーテルに集中す

べきである。すべて そ
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の フォーカス 拡大する。

だから 仕事に ビ

ジネスに取り組んでくださ

い。
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モーテルの未来

一部の懐疑的な見方にもかかわらず、モーテルが今日、良

好な夫婦関係を維持する上で重要な役割を果たしていること

は明らかだと思う。

カップルに快適な環境を提供することで、モーテルは結局の
ところ

関係にポジティブな影響を与える。

このことは、現代社会の目まぐるしい日常生活、国民に蔓

延するストレス、そしてこの多忙な日常生活の中で逃げ道を探

すことを分析すればわかる。

設備の整ったモーテルなら、カップルで快適な環境の中で

、お風呂やプールに入ったり、おいしい食事をしたりと、楽

しい時間を過ごすことができる。まさに都会の中のオアシス

だ。

このように、モーテルはブラジルの家族構成に良い結果を

もたらす場所となっている。

この重要性を認識し、ターゲット層の変化を分析することで

、ブラジルの新しいモーテルは今後何十年も保証されると、遠

慮がちに言うことができる。
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このケースにおける遠慮は、社会的・性的関係全体に影響を及

ぼしかねない社会的懸念を反映している。人々の行動を変える可

能性のある稀で異常な出来事。

いずれにせよ、モーテルが衰退したビジネスでないことは

明らかだ。その逆だ！変貌を遂げたモーテルは活況を呈してお

り、この先何十年もそうであるべきなのだ。

モーテル・ビジネスの寿命に関連して生じるもう1つの点

は、次のような段階に入りつつある若年層の利用である。
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成人期若者の行動に社会的、性的な変化が起きているのは事実

だ。しかし、少なくとも今のところ、こうした変化が私たちのビ

ジネスに影響を及ぼしているとは思いません。

ブラジルでモーテルを利用する人の大半は24歳以上だから

だ。その中には家庭を持つ人もいれば、実家を出て独立する

人もいる。このような若年層は、安定した人間関係を持たな

い「シングル」客に相当する。

一部で言われているように、この若い世代がモーテルを頻

繁に利用しないと判断するのは早計だ。それどころか、30歳

から45歳までの若いカップルは、モーテルを頻繁に利用する

ことが分かっている。

ブラジルの人口ボーナス期は終わりつつあるが、人口の絶対

数が増加している。この事実は、新しいモーテルの動きと相ま

って、ブラジルのこれらの施設にとって新たな黄金の10年に

つながるはずだ。

ブラジル市場における変革の兆しは、もはやトレンドでは

なく、国全体で現実のものとなっている。

モーテルはいかがわしい出会いの場」という一般的な考え



62

方が変わることは、この進化の自然な流れである。ブラジルの

いくつかの都市では、すでにこのような現実があり、そこでは

モーテル市場が本格化している。リオ・グランデ・ド・スル州

とサンタ・カタリーナ州でLUVブランドを展開し、モーテルの

変貌を体験しているエドゥの話を以下に紹介する：

「私の考えでは、ブラジルのモーテル業界は近年大きな変化を

遂げている。この変化は非常に大きく、私は次のように考えて

いる。
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モーテル・ビジネスに関する限り、ほとんど唯一無二の出来事
だった。

人々の習慣と新しい世代の影響。

何をどのように消費するかの変化！この劇的な変化はすでに起

こっており、今日、私は最新のモーテルを目にすることができ

る。しかし、多くの人はまだ気づいていない！このような変化

は、あるときは控えめに、あるときは大きく、これからも起こ

り続けるだろう。情報に細心の注意を払うかどうかは、モーテ

ル経営者次第なのだ。

私は、今日のモーテルは多くの消費者にとってレジャーの選択

肢であり、今後の消費の主流になると考えている。私の見ると

ころ、流行のモーテルとは、経済的なものから豪華なものまで

、そのカテゴリーに関係なく、利便性に富み、優れたサービス

を提供するものである。

より人間的で、地域社会に害を与えず、適切なコミュニケーシ

ョンをとり、立地する地域にサービスを提供する企業へと、経

営陣も変わるべきだと私は信じている。LUVではこれらすべて

を行おうとしており、すでに多くのことを達成していると信じ

ている。
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ルイス・エドゥアルド・ステディレ（エドゥ）、LUVモーテルの
パートナー。

新しい現実に適応したすべてのモーテルが存在することは

ないだろうということを述べておくことは重要だ。それに問題

はない。市場とはそういうものだ。適応せず、立地条件の悪い

モーテルは、他の、より収益性の高い近代的な不動産開発に

道を譲るだろう。

新しい波に乗るビジネスがある一方で、モーテルが閉鎖さ

れたり、ビルになったりすることもある。どんなビジネスにも

あることだ。

モーテルの存続可能性を分析する際、私は何度もそのモー

テルを売却してホテルにすることを勧めたことがある。
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不動産開発である。このような状況では、モーテルが生み出

す利益は、モーテルが立地する不動産の価値から期待される

最低限のリターンよりも限りなく低かった。解決策は？モー

テルを閉鎖し、土地を売却する。期待された成果を生み出さな

い、大規模で利用度の低い地域のモーテルは、この道をたどる

べきだ。

また、黄金の10年は高級モーテルだけのものではないこと

にも触れておく。繰り返しになるが、自らを変革しようとする

モーテルは、シンプル、ミッドスケール、ハイエンドという3

つの市場セグメントすべてで営業することができる。

高級モーテルの新規オープンをより熱心に追うことは可能だ

が（主にオープンに投資される資源のため）、今後数年間、この

セクターの成長が持続するのは、シンプルでミッドスケールな開

発こそである。

これは、ブラジルの大都市における土地の希少性と、建設

にかかる平方メートルの価格の高さによって正当化される。今

後は、ブラジル内陸部で新規開発を行い、主要都市で既存のモ

ーテルを改装するのが近道だろう。
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ターゲットとする観客が少ない内陸都市では、チケット価格の

高いハイエンドな開発は、成功率はゼロではないにせよ、非常

に低い。

このため、これらの場所で最も大きな利益をもたらしてい

るビジネスモデルは、様々なセグメントのスイートルームに対

応し、高所得者や中間所得者の顧客を引き付けることができ

る中級スタンダード・モーテルである。

このセグメントの将来について、私は楽観主義者だと思っ

ている。

当時、この変革はまだ始まったばかりで、この流れが全国

に広がるという証拠はなかった。
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本書を通して述べてきたように、ブラジル全土に新しいモ

ーテルが普及するチャンスは明らかにある。

2012年、ブラジルのモーテル市場を調査した際、私たちは

モーテルが生まれ変われば、年間150億レアル（約1.6兆円）の

売上になると推定した。

この成長を利用するのは誰か？答えは決まっている。変貌を

遂げるモーテルか、それを念頭に置いて建設される新しいモ

ーテルだ。



2012年のモーテル市場に関
する調査では、以下のよう
な結果が出た。

ブラジルでは、モーテルが

生まれ変わることで、年間

約150億レアル（約1.6兆円

）の売上高を上げることが

できると試算した。

誰がこの成長を利用するの

だろうか？

答えは決まっている。改造

されたモーテルか、それを

念頭に置いて建設された新
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しいモーテルだ。
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ビジネスCIOの強み

ブラジルのモーテルに固有の特徴は、季節変動が少ないこ

とだ。つまり、年間平均売上高が安定しているビジネスなの

である。季節性の低さ、事業の継続性、収益性は、この分野

で事業を営む人々にとって経済的な魅力である。

観光客の流れが多い地域（海岸や山間部 な ど ）に立地す

るビジネスを除けば、モーテルの季節性は他の業種に比べて

非常に低い傾向にある。年間の平均変動率は10％から15％と

言える。この季節性の低さの理由のひとつは、モーテルが地

元の人々に焦点を当てていることである。

季節性の安定は、競合店の出店やプロモーションなどの外

的要因による回転率の変動とは無関係であることを立証しな

ければならない。なぜなら、地域の経済環境の条件が年間を

通じて同じであれば、利用者の流れは一定になる傾向があるか

らである。

ここで重要なのは、旅行者の流れに完全に左右されるホ テ

ル と は 異なり、モーテルは街の伝統的なレストランのように

機能し、長期にわたって安定した一貫した流れがあるという
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定義である。この比較から、モーテルのキャッシュフローは

原則として長期的な規則性を持っていると言える。つまり、

モーテルは流行や一過性のビジネスではないのだ。

サービスがよく、設備がよく改装されているモーテルは、

耐久性の高い永続的なビジネスである。ここでいう永続的と

は、モーテルが長続きするビジネスであること、そして
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一度確立され、よく管理され、絶えず更新されれば、何十年に

もわたって利益を生み出す可能性がある。

市場を分析すると、10年以上にわたって良好な収益性でマ

ーケットリーダーであり続けているモーテルの例が国内にい

くつかある。現時点では、ホテルと同様、モーテルも長期的

なビジネスであると言える。主に不動産と建設に多額の投資

を必要とするが、その見返りとして、長期にわたって安定し

た利益を生み出している。

モーテル・ビジネスのもう一つの顕著な特徴は、不良債権

の少なさである。モーテルでは通常、現金、クレジットカー

ド、デビットカードが使える。ブラジルでは、モーテルは通

常、部屋の中かチェックアウト時に料金を請求する。チェッ

クイン時に請求するモーテルもいくつかある。ホテル業界が

長年ルールとして行ってきたように、おそらくこれが最善の

方法だろう。

減額に加えて、モーテルは、ブラジル民法第1467条第1号

の 規定を適用することで、債務不履行から身を守ることがで

きる。この規定により、モーテルは請求書の支払いを保証す
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るために顧客の財産を保持することができる。

したがって、モーテルは、季節性が低く、継続的なキャッ

シュフローを生み出し、債務不履行がゼロである、永続的な

ビジネスである。不動産投資と魅力的な長期収益性を兼ね備

えている。

このビジネスの魅力はブラジルだけのものではない。ここ

に、日本市場におけるモーテルの収益性についての抜粋があ

る：

「ラブホテルは建設費が非常に高いが、素晴らしいキャッシュ

フローを生み出す可能性がある。次に
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2004年のレジャーホテル・クォーテリーの調査によると、ラブ

ホテルの1室は月平均531,379円（5,000ドル強）を生み出し、成

功したホテルは年間100万ドルから200万ドルを簡単に稼 ぐ こ

とができる」。

上記の本からの抜粋で、高い投資とキャッシュ創出が日本

市場の特徴であり、ブラジルで成功しているモーテルで起こ

っていることと似ていることがわかるだろう。

しかし、モーテルを建設したり、ビジネスとして成功させ

るためには、多くの注意点がある。

次の章では、モーテルを成功するビジネスモデルに変える

、あるいは構築する方法について述べる。



従って、モーテルは永続的
なビジネスである。

季節性があり、経常的かつ

継続的なキャッシュフロー

を生み出し、債務不履行が

ゼロである。不動産投資と

魅力的な長期収益性を兼ね

備えている。
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どのように 持

つ

第3章

モーテル

成功

私はこの本の冒頭で、モーテルという概念、これらの施設

の特徴、そして近年この分野で実際に何が変わったかについ

て述べた。

本章では、モーテル経営者（モーテリエ）、あるいはこの

分野に参入しようとする投資家が、この分野の新たな成長の波

を利用するために、どのように行動すべきかを実践的に紹介す

る。

というのも、本書に書かれている知識は、他の機会でも申

し上げたように、私が長年にわたって仕事をする機会を得た

まったく異なる市場における実際のケース、実際の結果から

得られたものだからである。
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私が受講したいくつかのコースや専門科目から技術的な知

識を加えることはできるが、方向性は常に結果である。

徹底的にテストされた結果と、他の事例ですでにうまくい

っていること。これこそが、本章で紹介する戦略と行動の一部

を形成するものである。

同国のモーテル市場成長の柱は、すでに前章で明らかにし

たように、モーテル経営者のメンタリティの変化、経営ショッ

ク、そしてターゲット層「交際中のカップル」へのフォーカス

である。
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この章では、古くても新しくても、モーテルを成功させる

ための重要なポイントを取り上げる。

私がホテル経営者に勧める最初のステップは、一歩引いて

外から自分のビジネスを分析することだ。

週末や休日に、じっくりと考える時間を設ける。

あなたのモーテルについて。その日は、ビジネス全体を分析す

ることに集中すべきだ。

私たちが分析する重要なポイントは、モトリエが出発点（

モーテルがどこにあるか）と目的（どこに行きたいか）を描

くための基礎となる。

この国の市場の新しい波で成功したモーテルには、いくつ

かの点で共通の特徴がある。これらは、老舗モーテルの業績を

根本的に変えたり、新しいモーテルの成功を左右したりする。
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ローカライゼーションの重要性

立地はモーテルにとって基本的な属性である。立地の悪い

良いモーテルは、経済的に成り立たないかもしれない。この

章で述べたすべての属性に従ったモーテルでも、立地が悪け

れば、悪い投資になりかねない。

一方、立地は悪いが良いモーテルは、それなりのビジネス

になる。立地はビジネスの成功の30％から40％を占めると言

える。

本書の第3章でも触れたように、1980年代は高速道路沿いに

モーテルを建てることが好まれた。顧客のプライバシーを確保

するため、都市部から離れた場所を探したのだ。これらのベン

チャーの焦点は「婚外恋愛」であったため、この考えは少な

くとも部分的には理にかなっていた。

その理由のひとつは、婚外モーテルといえども、移動に多

くの時間を必要とするほど都市から遠く離れてはいけないから

だ。都市の市街地から15キロ以上離れた場所にあるモーテルが

成功することは、事実上不可能なのだ。

また、投資した側の誤解や知識不足のために（多くは閉鎖
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された）存在するものもある。

都市部から遠く離れた）これらのモーテルが、アメリカの

モーターホテルのように宿泊を重視して建てられたことを正当

化すれば、アメリカの経験をブラジルの現実に適応させようと

していることになる。しかし、それではうまくいかない。長距

離を移動し、高速道路の脇で宿泊するという経験は、ブラジル

では一般的ではない。そのような人は、たとえ高速道路の脇で

あっても、都市部に近い場所で夜を明かすことを好む。

今日のモーテルが、宿泊による収入の30％を占めるように

なったとしても、もし、そのモーテルが
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の割合が50％を超えたら、ホテルへの改装を考える時かもし

れない。そうすれば、朝食用のレストランや共同レジャーエリ

アなど、通常のモーテルにはないが旅行者には喜ばれるサービ

スを追加することができる。

モーテルに話を戻すと、立地は都市部に近い方がいい。実

際、モーテルのある地域に住んでいる（あるいは旅行している

）人たちにとって、アクセスが簡単であればあるほど、ビジネ

スには有利だ。

都市のスプロール化、自動車保有台数の増加、都市の機動

性の低下により、モーテルにとって立地の重要性はかつてない

ほど高まっている。かつては距離と慎重さが重視されたが、今

日では実用性が重要な要素となっている。

ローカライゼーションは、この分析リストの中で唯一不可能

なポイントである。

事業の存続を危うくすることなく変化をもたらす。

都市部から遠く離れ、宿泊客の流入がない場合、立地の悪

いモーテルは閉鎖した方がいいかもしれない。赤字の立地の

悪いモーテルは、経営資源を投入して変身させるより、閉鎖

した方がいい。
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立地が悪く、赤字のモーテルはビジネスにならない。立地

の悪い赤字のモーテルは悪いビジネスだ。

そこで重要なのは、かつてのように遠く離れた場所ではな

く、都市に近い場所であることだ。近年閉鎖されたモーテル

のほとんどは、都市中心部から離れた高速道路沿いにあった

。

新しいモーテルを建てるには、この点での注意と配慮が絶

対でなければならない。私は毎月のように、ある都市の市街

地から遠く離れた場所にモーテルを新設したいという人から

連絡を受ける。その正当な理由とは、物件の価格と、その距

離がもたらすとされる「プライバシー」である。
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私は断固として、このようなビジネスには手を出さないこと

だ。もしモーテルを作ろうと考えているなら、市街地に近い地

域（市街地内にできればなお良い）に集中することだ。

距離はさておき、モーテルに適した立地とは？

モーテルの中心は地元の人々、主にカップルであることを

忘れてはならない。立地の良いモーテルは、街のレジャーや

エンターテイメントのエリアに最も近いモーテルであること

が肝要だ。

小さな子供がいる夫婦を考えてみよう。子供を義母の家に

預け、レストランで夕食をとり、モーテルに行く。数時間の楽

しみだ。だから、モーテルはレストランに近ければ近いほどい

い。夕食のためにモーテルに行くなら、義母の家に近ければ

近いほどいい。

カップル中心のモーテルは、大きなレストランを出す場所

を選ぶのと同じように、立地を決めなければならない。ショッ

ピング・モールやショッピング・センター、レジャー・エリアに近

く、人の流れが多い場所は、古いモーテルを改装したり、新し

いモーテルを建てたりするのに適した場所であることが多い。
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この分析のポイントは、モーテルの地理的な立地だけでは

ありません。私たちのコンサルティングで立地を分析する際に

は、アクセス、ファサード、周辺環境という3つの基本的な属

性にいつも注目しています。



モーテルの中心は地元の人
々であることを忘れてはな
らない、

ほとんどがカップルだ。立

地の良いモーテルは、街の

レジャーやエンターテイメ

ントのエリアに最も近いモ

ーテルであることが肝要だ

。
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モットーの入り口とファサード L

モーテルには、顧客が車内から施設にアクセスするという

ユニークな特徴がある。モーテルに入るときの顧客のルーテ

ィンに対する計画や配慮は、すべて車内から考えなければな

らない。

そのため、モーテルの入口と出口がどこにあるのかを、照

明の効いた看板ではっきりと示すことが重要なのだ。

たいていのモーテルは夜が一番賑わうが、この場合、照明

には二重の役割がある。まず、モーテルがそこにあること、

そして出入り口がどこにあるのかを示す。

第二に、建築的なインパクト。エントランスの照明は重要

なポイントである。施設の入り口での第一印象です。

アクセスに関しては、庭園、道路、照明などの項目が、モ

ーテルの位置戦略に付随している必要がある。簡単で素早い

アクセス、高速道路の分岐点、表示看板の有無などは、モー

テルの立地を分析する際に見 直 す べ き 重要なポイントであ

る。標識は説明的で、解釈しやすいものでなければならない

。
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高速道路沿いや都市部の近くにあるモーテルは、看板を活

用して、その地域を旅行する客に宿泊を「売り込む」ことが

できる。これはうまく機能し、結果をもたらす戦略だ。

立地分析の次の項目は、ファサードに関するものである。

モーテルのファサードは、あなたのモーテルの注目の的であ

る。お客が抱く第一印象のハイライトである。
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経営陣やターゲット層の変 革 が 行われていないモーテル

の多くは、業績が芳しくなく、ファサードも憂鬱だ。

ファサードは集 客 に お い て 非常に重要な視覚的

要素である。性的な意味合いのある要素は使用しないこと。

立地の良いモーテルは、交通量の多い大通りや高速道路の

端にあるため、ファサードは、その地域を通る人々にビジネ

スの水準を伝える素晴らしいフロントライトとして機能する

。このような人々が将来モーテルの顧客となるための参考資

料を効果的に作ることができる。

モーテルのファサードと視認性は、モーテルのコミュニケ

ーションとして機能する2つの属性である。この2つは、集 客

に お い て 非常に重要な役割を果たす基本的なポイントであ

る。交通量の多い道路では、ファサードの視認性は潜在的な

顧客発生源として機能する。コストゼロで24時間あなたのモ

ーテルを宣伝してくれるのです。
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マナウス/AMに建設中のドロップスモーテルのファサードの投影。

建築家リカルド・フレイレが実現したプロジェクト。
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モーテルの周辺環境も、ビジネスの動きを左右する立地の

ポイントである。立地を分析する際には、周辺環境のチェッ

クが欠かせない。貧民街にあるモーテルは、治安に問題があ

るかもしれない。渋滞の多い道路では、客足が遠のくことも

ある。

既存のモーテルでは、モーテル経営者が次のようなことをす
るのは事実上不可能である。

周囲の環境に影響を与えることができる。

ファサード、アクセス、照明、看板といったこれらの要素

は、モーテルにとって大きな需要創出装置である。設置には

多くのコストがかかるが、長期的には計り知れないリターン

を生む。そのコストは時間とともに希薄化し、有料広告やそ

の耐久性に比べれば非常に小さなものになる。

新しいモーテルを建設する場合、理想的な場所を選ぶこと

が重要である。既存のモーテルに近い方がいいのか、それと

も競合相手がいない場所の方がいいのか。

答えは、競争の度合いによる。競合他社が魅力的な価格で

良い商品を持っている場合、競合他社に近い場所に拠点を構え

ることで、低価格競争が始まる可能性がある。競合相手のい

ない場所に進出することは、最近成長し、商業開発が進んで
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いるが、まだモーテルがない地域であれば、良いアイデアと

なる。

どちらの選択肢も有効だ。他のモーテルに近ければ、宣伝

しやすい。既存のモーテルの常連客が新しいモーテルの前を

通り、次の滞在でそのサービスを試すかもしれないからだ。

新しいモーテルでは、自治体の法律という見過ごすことの

できない基本的な要素がある。

市内のベストロケーションを把握したら、次はそのエリア

で許可されているアクティビティに関する自治体の法律を分析

しよう。いいえ
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自治体の土地利用法や職業法でモーテル建設が制限されること

は稀である。

これらの法律の合憲性を疑い、裁判でこの制限を回避しよ

うとすることは可能だが、一般論として、自治体の法律で明

確に禁止されている場所に新しいモーテルを建設しようとし

ても、財政的に可能だとは思えない。

これと同じ理解が環境法にも当てはまる。私は、制限の多

い建築法制を鵜呑みにしないことをお勧めする。モーテル用に

新しい土 地 を 選ぶ場合、私がいつもお勧めしているのは、モ

ーテルを建設するために役所が発行するフィージビリティ証

明書を取得することである。

を希望する場所に置く。

この証明書は、自治体がその敷地にモーテルを建設するこ

とを許可していることを法的に保証する文書である。建築プロ

ジェクトが承認される前の最初の法的ステップである。その

後、建物の準備ができたら、建築許可証と営業許可証を取得

する必要がある。
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これらの構成要素には、フ
ァサード、アクセス、照明
、看板などが含まれる、

は、モーテルにとって素晴

らしい需要創出装置である

。設置には多くのコストが

かかるが、長期的には計り

知れないリターンを生み出

す。そのコストは時間とと

もに希薄化し、有料広告や

その耐久性に比べれば非常

に小さくなる。
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スイートルームの風通しの良さ

モーテルは、宿泊施設と娯楽サービスを提供する企業であ

る。私たちの製品は、提供されるサービスとともにスイート

ルームであると言える。宿泊と娯楽のためのスイートを提供す

るには、物理的な構造全体と、顧客が利用できるサービスが含

まれる。

第一のポイントは、成長の波に乗ろうとするモーテルは、

モーテルのスイートルームに関わる以下のポイントを揃えてい

ることを理解することである。カテゴリーの構成とネーミング

、特徴と差別化項目、提供するサービス、チェックインとチェック

アウト時のサービス、そして顧客との関係。

モーテルのスイートルームはビジネスの中心である。顧客

がモーテルの価値提案に接する空間である。ホテルと違って、

モーテルには共同レジャーエリアがない。だから、宿泊客が滞

在中のほとんどの時間を過ごすのはスイートルームなのだ。レ

ジャー用品が提供される場合も、スイートルームにある。

スイートルームはモーテルの位置づけに沿ったものでなけ

ればならない。理想的には、モーテルの一般的な外部建築とス
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イートルームの内部建築の間に統一性があるべきである。

これはモーテルの成功を決める重要なポイントのひとつだ。

今日のスイート建築の基準では、下品なもの、強い色、性的な

要素は排除されている。そのため、図面の作成は専門家に依頼

することをお勧めします。

「建築はこの10年間、モーテルのアップデートに貢献してきた

。新しいオーナーは、丸いベッドや天井の鏡は脇に置き、装飾

、レイアウト、家具、新技術の応用、そして何よりも適切な設

備など、新しいトレンドに投資している」。
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顧客の安全のために新素材や新技術によるファサードの革新は

、より多くの顧客を惹きつけるのに役立っている。"

リカルド・フレイレはモーテル専門の建築家で、ネックス（マイ

アミ）、ゼアックス（ブラジル）と仕事をしている。

ヴォイヤースイートのようなアイデアは、ヴォイヤー同士の

交流を可能にした。

異なるスイートルームからの顧客は過去のものとなった。

モーテル経営者の役割は、建築家とともに、モーテルの運

営に必要な項目や特殊性を明記したニーズ・プランを作成する

ことである。

建築に関して言えば、モーテルのスイートルームがそれぞ

れ異なるデザインである必要はない。建築プロジェクトは、モ

ーテルの規模にもよるが、2つ、3つ、あるいはそれ以上のス

イートルームで再現することができる。建築家に相談し、プロ

を味方につけましょう。

モーテルにとって最大の競争相手は、隣のモーテルではな

く、「自宅での滞在」であることを忘れてはならない。その

ため、うまく設計され、実行されたプロジェクトは、モーテ
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ルの宿泊客にとって大きな違いとなる。

備品も忘れてはならない。今日、これらの品目は許容され

る最低ラインを満たさなければならない。これらの品物をい

かに簡単に購入できるか考えてみよう。宿泊客は、自宅にある

最高のアイテムが揃っているモーテルを好むだろう。

モーテルのスイートルームに関して、もうひとつ指摘される

のは、スイートルームの改装が必要な期間である。経験上、

適切な水準を維持し、好循環の成長を続けるためには、モー

テルは7年から10年以内にスイートを改装しなければならない

。
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1998年、バンガロー・モーテル、スイート24。

2006年、バンガロー・モーテル、スイート24。
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2019年、バンガロー・モーテルのスイート24。

床材、金属細工、建具、石膏細工、照明器具の変更につ い

ては、平均的な許容範囲である。スイートルームの設備は、可

能な限り更新されるべきであり、消耗が見られる場合には、

その更新が必要である。メンテナンスは改装と混同してはなら

ず、モーテルでは、すでに述べたように、常に注意を払うべき

重要な項目である。

顧客の入れ替わりが激しいため、スイートのメンテナンス

は入念でなければならない。塗装の耐久性、布地や家具の磨耗

や破損は、この分野では当たり前であり、モーテルがスイー
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トの維持管理に携わる人材を確保することは不可欠である。

最後に、建築の問題で忘れてはならないのは独自性である

。ファサードは、部屋、ブランド、コミュニケーション、サー

ビスに関連していなければならない。すべてが全体の一部でな

ければならない。これは改装プロセスにおける大きな課題だが

、必要なことでもある。

私はいつも、改装はスイートルームから始めることを勧め

ている。
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経験上、スタンダードを維
持するためには

このモーテルは7年から10

年以内にスイートを改装す

る予定だ。
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理想的なスイート・ポートフォリオ

スイートルームの適切なポートフォリオを組むことは、モー

テルの成功のレシピの一つである。このポートフォリオとは、

モーテルの顧客に提供するカテゴリーの組み合わせに他ならな

い。

ポートフォリオがシンプルすぎて（例えば1つのカテゴリ

ー）、ゲストがより高い値段の他のオプションを試す気になら

ないようなものであってはならない。しかし一方で、ゲストが

各カテゴリーの違いやアイテムを理解できないほど複雑であ

ってはならない。

カテゴリーの構成はモーテルの規模によって異なるが、原

則として、大半のモーテルでは3～5カテゴリーが適切と思わ

れる。スイートルームが12室の小規模なものから、50室を超

える大規模なものまである。

ハイドロマッサージなしのスイートが50％、ハイドロマッ

サージ付きが30％、プール付きのスイートやテーマ別のスイー

トなどの上級カテゴリーが20％である。

低水準のモーテルでは、上記の数字を踏襲するのは難しい



のが普通だが、前述したように適応可能なモデルだ。ただし、

このようなモーテルでも、少なくとも3つのカテゴリーがある

ことは譲れない。
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カテゴリーの構成は、その
規模によって異なる。

モーテルのカテゴリーだが

、原則として、国内の大半

のモーテルでは3～5カテゴ

リーが適切と思われる。ス

イートルームが12室の小規

模なものから、50室を超え

る大規模なものまで。





87

パーティー用の広いスイート：
その価値はあるのか？

モーテルのカテゴリーを構成する際、あるいは改装の過程

で、しばしば問題になるのがパーティースイートの建設であ

る。

私はモーテルに、そのモーテルで最高のスイートルームを

用意することを提案する。このスイートはパーティーにも使

えるが、そのためだけに建てるのはお勧めしない。

ブラジルのあちこちにパーティ・スイートの成功例はある

が、それは例外中の例外だと確信を持って言える。

最高のモーテル・スイートは、特別なデートを祝いたいカ

ップルのために作られるべきである。それは、モーテル内で

カップルにとって最高の選択肢となることである。

もちろん、このスイートルームはちょっとしたパーティー

にも使えるし、そうなることは間違いない。しかし、私はそ

のようなことを考えてスイートを作ったり、改装したりはし

ない。

巨大なパーティ・スイートがあるにもかかわらず、想定さ
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れる最低稼働率に届かず、高額の投資を必要としたモーテル

の例を私はいくつも持っている。

一方、大きなスイートルームを持つモーテルも数多くあり

、それらは非常にうまくいっており、平均以上の利益をもた

らしている。

その秘訣は、カップルに焦点を当て、これらのスイートル

ームでの宿泊から副収入としてパーティーを開催することだ

。
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販売時点情報管理システム（PDV）とし

てのスイートルーム

もうひとつ見 落 と さ れ が ち な の が 、スイートルームでの

商品や飲み物の販売だ。モーテルでは、スイートルームは正

真正銘のPOSであり、従来の小売業者が使う専門用語で「販売

拠点」を意味する。

ホテルと比較するあまり、モーテルを重要視しない人もい

る。モーテルでは、顧客は宿泊だけでなくエンターテイメン

トを求めている。そのため、従来のホテルよりも商品や飲み

物の消費量がはるかに多いことは容易に理解できる。

スイートルームで提供される商品にほとんど手を加えない

、あるいはまったく手を加えないモーテルは、総収入の9％を

これらの商品から得ることができる。

伝統的なホテルで通常見られるような）魅力的で乱暴でな

い価格で幅広い品揃えを提供することに成功しているモーテ

ルは、飲食による収益の最大20％を達成することができる。

ミニバー、陳列されている商品の質、量、価格は、ビジネス
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の回転率に重要な役割を果たす。

私はいつも、スイートルームに品揃え豊富な商 品 を 陳列

しておくことを勧めている。同様に、ミニバーも顧客に良い

印象を与えるために十分な品揃えが必要だ。高品質の商品を

魅力的な価格で提供することは、優れた戦略である。商品の

賞味期限には注意すること。スイートルームはモーテルのセ

ールスポイントであることを忘れない。



多様なメニューを提供でき
るモーテル

魅力的で濫用的でない価格

（伝統的なホテルで通常見

られるような）のアイテム

は、飲食エリアからの売上

高の20％に達することがで

きる。
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モーテルのメニュー

スイートルームはモーテルのPOSであり、メニューはこの

POSの延長線上にある。ここでは、販売される他のアイテムが

説明され、宿泊施設に関するいくつかの情報やルールが伝え

られます。

メニューはモダンで魅力的でなければならない。メニュー

の見た目はすっきりと整理されたものでなければなりません

。そのためにはデザイナーを雇いましょう。

長いメニューよりも短いメニューの方が売れる。モーテル

の宿泊客のプロフィールを覚えておこう：数時間しか滞在しな

い客もいれば、1日滞在する客もいる。

だから、料理、スナック、飲み物の選択肢をいくつか用意す

るのは、正しい戦略のように思える。例えば、短いメニューで

2つのブランドから6種類のスパークリングワインを提供するこ

ともできる。肉料理3種、魚料理2種、鶏肉料理2種、ベジタリ

アン料理1種、ビーガン料理1種を提供することもできる。メ

ニューは地域に合わせるべきだが、私はいつも、長い料理リ

ストやさまざまな銘柄の飲み物は避けるよう勧めている。こ
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れは仕入れコストに影響する。

品物を説明するときは慎重に。私たちが働いているモーテ

ルで素晴らしい例があった。メニューのレイアウトを変更した

ところ、変更後最初の1ヶ月で食事の売り上げが70％増加した

のです。値段を上げずにです。

多くのモーテルでは、スイートルームに2つのメニューが

ある。1つは食事、飲み物、お土産用で、もう1つはエロティ

ックな商品用だ。これは、私たちが営業しているモーテルで

採用しているソリューションです。

エロティック商品のメニュー（またはカタログ）が、モー

テルの価値提案と視覚的コミュニケーションに沿ったもので

あることを確認する。エロティック商品のメニューは、前述し

たように、無駄のない、モダンな外観、魅力的な価格という

路線に沿ったものでなければならない。
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価格は、スイートルームに展示されている製品と同様、魅力

的でなければならない。販売はホスティングサービスの相関関係

であることを忘れてはならない。
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無駄のないメニューで、6

種類のメニューを提供する
ことができる。

例えば、スパークリングワ

インを2銘柄から。肉料理3

品、魚料理2品、鶏肉料理2

品、ベジタリアン料理1品

、ビーガン料理1品を提供

することができる。メニュ

ーはその地方に合わせるべ

きだが、私はいつも、長い

料理リストは避け、さまざ

まな銘柄の飲み物を出すこ



とを勧めている。
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キッチン：多くのモー
テルでの問題点

メニューといえば、モーテル料理という物議を醸す問題を

取り上げる必要がある。より手の込んだ料理を奨励し、モー

テルにシェフを雇うことを奨励する非常に良い動きがあるが、

私はいくつかの点を指摘する必要がある。

大規模なモーテルでは、プロ仕様の厨房を設置し、シェフ

が調理した料理を取り揃え、そのためのチームを編成すること

さえある。このような場合、厨房は客にとって魅力的な場所と

なり、モーテルに利益をもたらすことができる。しかし、こ

れはルールではない。

モーテルの厨房に関して言えば、厨房を設置し、スタッフ

を雇うと、経営上の損失が大きくなるという経験則がある。

ブラジルの大小さまざまなモーテルでその例がある。

経験上、小さなモーテルではキッチンはオプションになる

ことがある。そのための設備がなく、平均料金も良くないの

であれば、お勧めはしない。

中規模以上のモーテルでは、問題はより複雑になる。キッ
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チンがないことは、モーテルが2つの面で損をすることを意味

するからだ。第一に、キッチンがないことで、モーテルの飲

食収入は増えない。第二に、美味しい料理を提供することで、

モーテルは顧客の選択により魅力的になる。では、どう解決す

るか？

私たちが採用した最善の解決策のひとつは、地元の業者と

提携することで、業者が調理済みの食材を提供してくれ、料理

はモーテルで最終調整される。

単に冷凍食品を入れておけばいいという話ではない。
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モーテル。そして、事前準備、包装、最終仕上げの技術もある。

お客様に完璧なプレゼンテーションと味を提供するために。

専門的な厨房設備が不要で、常駐のコックも必要なく、無

駄がなく、食材のストックもはるかに効率的に管理できるた

め、節約効果は大きい。

簡単な厨房を用意し、1シフトにつき1人の従業員に調理を

担当させればよい。重要なのは、地元の業者をよく選び、訓

練することである。宿泊客にとって、その料理はモーテルに

よって作られたものであり、提供されたサービスの最終的な

評価に影響を与えるからである。
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サービスの重要性

スイートルームがモーテル滞在のハイライトだとすれば、

それにつながるのはサービスだ。モダンで快適なスイートル

ームも、掃除が行き届かなければ客にとっては悪夢になりかね

ない。

サービス、清潔さ、メンテナンスは、モーテルの日々の運

営において重要なポイントである。

これらの項目は、提供される宿泊施設に直接影響するため

、特に注意を払う必要がある。チェックイン時やインターホ

ンでの無礼なサービス、清掃が行き届いていないスイートルー

ム、ペンキが剥げているスイートルームなどは、顧客体験に広

く悪影響を及ぼす。

サービスエリアでの最初のポイントは、顧客サービスに関

するものだ。宿泊客は素早くチェックインしなければならな

い。レセプショニストは、モーテルのチームの中で唯一、顧客

と接触するメンバーである。それがルールです。ですから、

この役割には親切で礼儀正しい人を選びましょう。覚えてお

いてください：顧客と直接接するのは彼らだけなのです。
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私たちが運営するモーテルでは、セルフサービスを採用し

ています。日本のラブホテルの経験を見れば、目新しいことは何

もない。そこでは、ほとんどのモーテルでチェックインは自動化

されており、顧客自身が行っている。

ブラジルでは、州や地域によってはセルフサービスが一般

的である。例えば、サンタ・カタリーナ州では、モーテルの大

部分がセルフサービスである。この点で、オペレーティング

・システムは大きく進歩している。私たちは、信頼性が高く

実用的なOXPIのMotel+ソリューション（https://oxpi.com.br/site

）を使っています。顧客にとって、人と接触することなくチ

ェックインできることは、より実用的で迅速であり、喜ばれ

ています。
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唯一気をつけなければならないのは、客の身分証明書だ。すでに

、客が身分証明書をカメラに提示すると、カメラが年齢を認

識し、チェックインの可否を判断するソリューションがある

。このシステムは連邦警察が空港で使用しているものと同じ

で、うまく機能している。小規模のモーテルではコストがネッ

クになるかもしれないが、中・大規模のモーテルでは十分に実

現可能だ。

サービス提供における2つ目の重要なポイントは清掃だ。

ハウスキーパーは、スイートルームを顧客のために整理整頓し

、清潔に保つことを任務とする人々である。彼らは訓練を受け

、標準化された清掃プロセスを持つ必要がある。これらのプ

ロセスはモーテル自身が行うことができ、長いマニュアルにす

る必要はない。必要なのは、スイートルームの清掃手順を記

録し、モーテルで最も優秀な客室係にその知識を他の客室係

に伝えてもらうことだ。

中規模以上のモーテルでは、ハウスキーパーがいると面白

い。掃除の後、スイートを解放する人です。彼らは最終チェ

ックをする。ミスを減らすためにダブルチェックと呼ばれる
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。つまり、メイドが見ていないもの、残しているものは何で

も、ハウスキーパーがチェックし、すべてが整うまでスイート

を解放しないことができる。

サービスに関する3つ目のポイントは、メンテナンスであ

る。メンテナンスはモーテルを運営する上で重要なポイント

である。従って、どの規模のモーテルでも、この機能を果た

す従業員を雇うことをお勧めする。メンテナンスには、塗装

、電気、配管、庭園、機械、設備が含まれる。

モーテルは、特定の技術的知識を必要とする複雑なサービ

スを実施するために、外注サービス・プロバイダーとパートナ

ーシップを結んだり、契約を結んだりすることができる。日常

的なサービスについては、モーテルのチームの一員であり、

日常業務、価値観、会社の仕組みを熟知している人が担当す

るのがベストです。
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本当に効果的なコミュニケーションと

成功するモーテルの基本的な柱は、顧客とのコミュニケー

ションである。私たちが統合マーケティング・コミュニケーシ

ョンと呼んでいるように、統一性が必要なのです。

この統合コミュニケーションには、ブランドを分析し、位

置づけるという最初の作業が含まれる。以下の質問に答える必

要がある：

a. このモーテルのターゲット客層は？

b. その観客とどのようにコミュニケーションを取るのか

？

モーテルのポジショニングが、他のすべての戦略を決定する

。チェックイン、スイートルーム、メニュー、スタッフのユニ

フォーム、ウェブサイト、ソーシャルメディアへの投稿など、

ファサードの特徴を顧客が識別できるようにすることである。

これはコミュニケーションとデザインのプロの仕事である。

一般に信じられていることとは逆に、効果的なコミュニケーシ

ョンは高級モーテルだけのものではない。この戦略は、首都に

あろうと田舎にあろうと、あらゆる規模と水準のモーテルに有
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1

効である。

ポジショニング、つまりリーチしたいターゲットの定義が

決まったら、次のステップはコミュニケーションを効果的にす

るための戦略と行動を考案することだ。

結局のところ、この情報をクライアントに正しく伝えなけ

れば、スイートを改装する意味がない。同様に、効果的に伝

わらないプロモーションは結果をもたらさない。

コミュニケーションに関連して私が取り上げる最初のポイ

ントは、カップルに焦点を当てることである。カップルに焦

点を当てるというのは、エロチックな内容の多い出版物では

客足が伸びず、モーテルの評判を落とすという意味だ。
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モーテルは、クオリティ・オブ・ライフ、エンターテイン

メント、オルタナティブ・レジャー、リラクゼーション、そ

して喜びの基準として空間を伝えなければならない。それが

焦点だ。

このようなことを考慮しても、モテルと仕事をする専門家

や代理店の中には、出版物の中で淫乱さや下品さに焦点を当

てることにこだわる人が多いことに驚かされる。

今日、国内で最も成功しているモーテルのほとんどが、ソ

ーシャルネットワークを利用して一般客とコミュニケーショ

ンをとっている。侮蔑的な内容を含むエロティックな投稿を

徹底的に擁護する、モーテルに雇われた代理店も多い。その

ような投稿は、大衆とのエンゲージメントを高めるという主

張だ。そうだろうか？

私がモーテルで経験したことすべてにおいて、コミュニケ

ーションの焦点を変えると、モーテルの稼働率はかなり変わ

る。たとえ、あなたがサービスを提供している人々の一部（

約20％）がまだ婚外恋愛関係にあることを受け入れたとして

も、コミュニケーションの100％をこの人々に集中させること
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3

は意味がない。

現実には、婚外恋愛をする人たちでさえ、下品で侮蔑的な

出版物には手を出さない。

この結果は、これらの出版物がリターンをもたらさないこ

とを正確に証明している。モーテルのイメージを損なう可能

性さえある。下品で、時には攻撃的な内容のコミュニケーシ

ョンは、現在モーテルのサービスの消費者である多くの人々

（カップル）を遠ざけてしまう。

この点に関する参考文献や出版物、分析が不足しているた

めか、代理店はこの種の出版物がモーテルの稼働率に影響を

与えることになると考えている。
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一般客の大半はカップルであるため、変革を目指すモーテ

ルのコミュニケーションは、このアプローチに重点を置かな

ければならない。以下にその例を挙げる：

Facebookバナー Bangalô By Drops.ゼアックス・マーケティング。

ザヤ・モーテル インスタグラムキャンペーンゼアックス・マーケティ
ング。

このように、モーテルには一体感のある統合的なコミュニ
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ケーションが必要であることが立証された。さらに、カップル

に焦点を当て、生活の質を高めるためのレジャーの選択肢とし

てモーテルを宣伝する必要がある。
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コミュニケーションを分析する第二のポイントは、どこに

広告を出すかという問題である。これを効果的に行うために、

私たちは「モーテルのための確実なマーケティング7つのステップ

」というモデルを作りましたので、この時点でその全貌をご紹

介します。



現実には、婚外恋愛をして
いる国民さえいない

下品で侮蔑的な出版物とと

もに。

この結果は、これらの出版

物がリターンをもたらさな

いことを証明している。モ

ーテルのイメージを損なう

ことさえある。下品で、時

には攻撃的な内容のコミュ

ニケーションは、現在モー

テルのサービスを消費して

いる多くの人々（カップル
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）を遠ざけてしまう。
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無敵のマーケティング7つの法則

モーテルと仕事をしてきた間、私は伝統的なマーケティン

グ理論と、実際に機能する最善の行動を組み合わせることに成

功してきた。私の学位のひとつは、FGVでマーケティングの

MBAを取得したことで、理論的な概念と効果的な行動や実際

の結果を組み合わせることができました。

そこで、モーテルの収益を効果的に変える7つのマーケティン

グ戦略をまとめてみた。

a 1 ルールインターネットが主な宣伝手段；

a 2 ルールa 安定した関係にあるカップルに焦点を

当てる：ソーシャルメディアを賢く使う；
a 4 ルール複数のプラットフォームでサービスを販売する；
a 5 ルール6 a ルール：デザインと写真にプロフェッ

ショナルなプロダクションを持つ：ブランドを大

切にする；
a 7つのルール顧客を大切にする

次のページでひとつずつ分析していこう。



第1規則

無謬のマーケティング

インターネットはプロモー
ションの主要手段。それを

最大限に活用しよう。

インターネット上の無料プ

ラットフォームを利用し、

登録を最新の状態に保ち、

顧客と交流する。
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インターネットは広報
の主な手段である。

今や、どのような業種であれ、集客の最良の方法はインタ

ーネットを利用することである。モーテルにおいてもそれは

同じだ。

それは仕方がない！既存のツールを活用し、集客に利用する

必要がある。これが基本です！
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モーテルのマーケティング・マネジメントには、一連のツ

ールが含まれており、そのほとんどは無料で利用できる。こ

れらのツールの一つ一つを探求することが不可欠である。
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どんな規模のモーテルでも、ソーシャルネットワークの管

理と出版物のアートワークの作成をプロに依頼することをお

勧めする。小規模なモーテルでは、コスト削減のため、プロ

がアートワークを担当し、モーテルのパートナーが情報を管理

し、顧客に対応することもできる。
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第2規則

無謬のマーケティング

ある 明確に その
焦点 モーテル

モーテル は
その

安定した関係にあるカップ

ルで、コミュニケーション

の対象は女性である。
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安定した関係にあるカップルのFoQue

前述したように、出版物にはエロティックな意味合いがあ

ってはならない。すべてのコミュニケーションは、幸福、愛

、ロマンチックなシーン、サービスや施設の質を強調すべきで

す。エロティックなアピールや性的な意味合いのある出版物

は使用しないこと。

さらに、このモーテルは女性客をターゲットにデザインさ

れなければならない。あなたのブランド、ファサード、そし

てコミュニケーションは、この一般大衆と「対話」しなけれ

ばならないのです。

このトピックに関する2つ目のポイントは、この戦略によ

ってモーテルはモーテル客と非モーテル客の両方を惹きつける

ことができるということだ。

非訪問客とは、モーテルのサービスをよく知らない客のこ

とである。安定した関係にあるカップルで、モーテルで「チャ

ンスを得る」よりも自宅で過ごすことを好む人たちである。

効果的なマーケティングの目的は、モーテルへの客の流れ

を増やすことである。仕組みやサービスを変え、安定した関



係にあるカップルに向けた効果的なコミュニケーションが、

この増加を現実のものにする。
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第3規則

無謬のマーケティング

ソーシャルネットワークは今
日、最高のコミュニケーショ
ンチャネルだ。それがなけれ

ば

モーテルを成功させること

はほとんど不可能である。

しかし、賢く使いましょう。
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ソーシャルメディアを誠実に利用する

ソーシャルネットワークは現在、広告に関して最も投資収

益率が高い。ですから、私たちがお勧めするのは、スポンサー

広告でこれらのメディアへの投資を狙うことです。ソーシャル

メディアでは、今日、インスタグラムとフェイスブックが注目

されている。どちらのネットワークも、投資対効果を最も高く

するためには、投資を行う（ブーストする）必要がある。

良い結果だ。

そこで、モーテルの繁忙日である月曜から木曜にかけて広

告を強化することを推奨する。スケジュールでは、月に4つの

出版物がある場合、理想的なのは、価格とプロモーションに焦

点を当てた販促用の出版物を1つ、衛生、スイートルーム、美

食といったモーテルの強みを強調した出版物を3つ扱うことで

ある。

覚えておいてほしいのは、モーテルのために毎日投稿する

意味はないということだ。ブーストせずに（少しでも）投稿

しても意味がない。私たちのセグメントでは、各ソーシャル

ネットワークで月に6～12回の投稿は問題ありません。



第4規則

無謬のマーケティング

売る o サービス サービス
様々なプラットフォームにあるモ
ーテル。
O コンセプト コンセプト

オムニチャネル

が現実のものとなって

いる。
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様々なプラットフォーム
でモーテルサービスを「販
売」する。

オムニチャネルとは、複数の販売チャネルを反映した概念である

。つまり、あなたのビジネスのサービスや製品を複数の異なる

場所で販売することを意味する。情報過多の世界では、サービ

スを露出（販売）する方法は多ければ多いほど良い。

単にモーテルの情報を掲載したウェブサイトを持つことで

はない。それ以上のものだ。モーテルが提供するサービスを

顧客が事前に購入できる販売拠点が、インターネット上にいく

つも広がっているのだ。

例えば、Guia de Motéis Goアプリ、モーテル自身のウェブサイトで

のオンライン予約、Booking.com、Hoteis.com、Moteisdescontos.comなどで

ある。要するに、モーテルの将来の需要の一部を保証し、消費者

への販売を予測することが可能な場所すべてである。

ホテル経営者にとっては、モーテルのスイー トルームが埋

まっていることが早期に保証される。また、オフピークの日

や時間帯に特定のプロモーションでこれらのチャネルをターゲ
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ットにすることも可能である。実際、これはモーテルの業績を

向上させる優れた戦略である。

宿泊の前売りやオンライン予約は、モーテルの将来にとっ

て不可欠な行動である。

複数のプラットフォームで提供することで、滞在を希望す

る顧客の生活を容易にする必要がある。

販売について最後に、プロモーションについて話す必要が

ある。プロモーションはマーケティング戦略に固有のもので

あり、モーテルの成功の基本である。マーケット・リーダーで

あるモーテルが、その戦略にプロモーションを使わないことは

稀である。それは何も悪いことではない。

プロモーションは、あらゆるビジネスの日々の運営の一部で
ある。その
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デパートやスーパーマーケット。1950年代、サム・ウォルトン

とともにアメリカ内陸部に登場した小売モデルは、プロモー

ションと大衆を楽しませる方法を特徴としている。彼が世界

で最も重要な小売業者のひとつであるウォルマートを設立し

たのも不思議ではない。

モーテルの現実において、プロモーションの好例は、閑散

期の稼働率向上を狙ったものである。需要を分散させることが

できるため、最適なのだ。モーテルを空席のある飛行機と考え

てみよう。もし飛行機が60％の稼働率で離陸すれば、40％の販

売機会はもはや存在せず、過去のものとなる。それは、もはや

できない販売なのだ。

航空会社はこのことを認識しており、価格戦略やプロモー

ションを駆使して、需要に応じてさまざまな運賃で座席を販

売している。

モーテルでは、「ヒートマップ」と呼ばれる今日のモーテ

ルシステムのほとんどに見られるツールを使って、最も混雑す

る時間帯を分析することができる。これは、モーテルで最も

混雑する曜日と時間帯を見ることができる。イベントや季節
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性による誤差を減らすため、できれば半年や1年といった長い

期間を選ぶとよい。

この分析により、最も混雑する曜日と時間帯を特定し、差

別化された表を作成することができます。シンプルで効率的、

かつ低コストでモーテルの回転率を上げる優れた方法です。

その他の有効なプロモーションモデルとしては、割引クー

ポン（顧客のメーリングリストを獲得するのが目的）、ロイ

ヤリティプログラム（宿泊客の増加を重視）、誕生日や結婚

式などの特別な日のプロモーション（宿泊客以外をモーテル

に呼び込むのに最適）などがある。



第5規則

無謬のマーケティング

アートワーク、デザイン、写
真、ビデオの制作に注意を

払う。この

モーテルを顧客に「売り込

む」ものである。
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プロフェッショナルな
デザイン、写真、ビデ
オ制作

オンライン・コミュニケーションだけでなく、モーテルの

看板やサインにも、最終的なアートワークをデザインするプ

ロを雇う必要があります。最近では、オンラインで低価格で

プロを雇うことができる。

ここで2つ目の重要な要素は、写真とビデオに関するもの

だ。スイートルームに投資しておきながら、このスイートル

ームを可能な限り最高の形で潜在顧客に伝えるために優秀な

カメラマンを雇わないのでは意味がない。

写真やビデオは、もはや単なるスイートの建築記録ではな

い。写真やビデオには芸術的な表情が必要であり、見る人に

感情を表現する必要がある。顧客は、そのスイートルームで

つながりを持ち、存在を感じる必要がある。優れたプロフェ

ッショナルを探し、投資すること。写真やビデオは何年も使

い続けることができ、クライアントへの入り口となります。

気 を 緩 め て は いけません。



これらの制作物は、ソーシャルネットワーク上でコンテン

ツを生成するために不可欠である。潜在顧客に対するモーテ

ルの第一印象となる。

動画はビジネスの宣伝にも最適です。制度的なビデオは使

わないでください。ビデオは顧客の体験を反映し、感情を生

み出す必要があることを忘れないでください。台本を用意し

ましょう。YouTubeを中心に、InstagramやFacebookのストーリー

でも宣伝できます。
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第6規則

無謬のマーケティング

お大事に あなたの あ
なたの を大切にし
てください。 持っている

a コミュ

モーテルの目的とポジショ

ニング、そして「顧客に提

供するもの」と一致したコ

ミュニケーション。





116

ブランドを大切に

新しいモーテルの場合は、モーテルの目的に沿ったブラン

ド案を作成するように気をつけましょう。シンプルなモーテ

ルであれば、そのブランドは大衆とどのようにコミュニケー

ションする必要があるかということです。提供するもの（構

造やサービス）と宣伝するものを一致させる。

変貌を遂げつつある既存のモーテルでは、ブランドにも注

意が必要だ。

市場には、輝かしい過去の家宝でありながら、現在の市場

とはまったくかけ離れた、ひどい名前やブランドがたくさん

ある。

ブランドは古くなる。ブランドを更新し、モーテルをモダ

ンにしましょう。昔のモーテルを彷彿とさせるようなデザイ

ンやブランド属性は排除しましょう。ブランドはこのプロセ

スを反映し、顧客に表現するものです。

リブランディングや改名は、改装された古いモーテルが新

しいモーテルとなり、回転率を大幅に上げる絶好の機会です。

過去にしがみついてはいけない。モーテルは、その立地からプ



ラスの変数を持っている。だから、名前やブランドを変えて

も（もちろん良い方向に）影響はない。

その店に通い慣れた現在の顧客である。

こうした顧客は、ブランドが変わったからといってモーテ

ルに行かなくなるわけではない。むしろ、施設やサービスの

質の低さが原因で行かなくなるのが普通だ。しかし、大きな

ボーナスは、常連客でない客が、モーテルを新規参入者とし

て違った角度から見て、新しいサービスを試したくなるかも

しれないということだ。変革の絶好のチャンスなのだ。
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第7規則

無謬のマーケティング

顧客を大切にする。意見に注意
を払い

ロイヤリティ・プラン
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�客を大切にする

第一に、モーテルはサービスの提供者である。顧客を大切

にするということは、モーテルの水準に関係なく、十分なサ

ービスを提供するということである。

適切なメンテナンス、清潔なスイートルーム、フレンドリ

ーなサービスは決して高価なものではなく、簡素なものから豪

華なものまで、どのモーテルにも必要なものだ。心に留めてお

いてほしい。

顧客を大切にすることは、提供されたサービスに対して顧

客が意見を述べることができるコンタクト・チャネルを作るこ

とでもある。

私がお勧めするのは、常に独自のチャンネルを持つことだ

。顧客が苦情を言える場所がなければ、Googleマイビジネス、

Facebook、Reclame Aqui、TripAdvisor、Booking.comなど、公共のウ

ェブサイトで苦情を言うだろう。

だからこそ、満足度調査モデルを常設することが重要なの

だ。アンケートは、部屋にある紙のアンケートでも、チェック

アウト時のデジタルアンケートでも、個人宛のEメールでも、携
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帯電話のメッセージでもいい。それは問題ではない。モーテル

内で稼働させる必要がある。上記の手段の使用は、顧客の承認

（携帯電話へのメッセージ送信など）と利用可能なリソースに

依存する。これらの情 報 を もとに、次のステップは履歴を集

計し、まとめることである。顧客のリクエストに注意を払い、

常に対応する

可能な限り。これらは良い結果をもたらすシンプルな行動である
。

今日、インターネットは良い評判も悪い評判も広めているこ

とを忘れてはならない。インターネット上で評判が悪ければ、

ビジネスの売上は大きく落ち込む。だから、顧客を大切にして

ください！

いわゆる嫌われ者（文句を言うために文句を言う人）のこ

とは忘れよう。彼らに注意を払う必要はない。あなたのモー

テルには否定的なコメントが寄せられるだろう。
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重要なのは、否定的なコメントは例外であって、ルールで

はないということだ。私はよくモーテル経営者に、自分のモ

ーテルに対する否定的な意見を消すことはできないと言う。

しかし、否定的な意見に代わって肯定的な意見を持つように、

他のすべての顧客とうまくやっていくことは完全に可能であ

る。

顧客との関係における最後のポイントは、基盤をうまく機

能させることである。これは、効率的なロイヤリティ・プロ

グラムによって成功させることができる。

優れたロイヤリティ・プログラムは、モーテルの常連客に

ベネフィットを提供する。これは、再来店を増やし、モーテ

ルがより簡単に競争できるようにする素晴らしいツールであ

る。

非常にうまく機能するプログラムモデルは数多くある。気

に入ったモデルを選び、すべてが機能するように操作を整理し

てください。不正を避けるため、使用しているオペレーティン

グ・システムに注意してください。

私たちが運営するモーテルでは、3つのレベルの顧客を持
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つプログラムを設定している。登録された顧客は全員、宿泊料

金の割引を受けることができる。割引は段階的で、1年間にモ

ーテルを利用した回数に応じて、顧客のレベルが上がるにつれ

て割引額が増える。

また、この顧客層向けの限定サービスも追加している。例え

ば、宿泊料金の分割払いや、カテゴリーをアップグレードす

る際のアメニティなどです。

ルールを作成し、システムを調整し、スタッフを教育し、

顧客に公表する。ルールを明確にし、アクセスしやすくする

。目的は、ブランドの支持者となってくれる顧客ベースを構

築することである。

マーケティング戦略における7つのポイント

モーテルの。それらを採用し、遵守することによって、モーテ

ルは間違いなく
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期待以上の結果を出す。

次に分析すべき項目は価格である。これはどのようなタイプ

のビジネスにとっても基本的なことだ。



123

準備の仕方
価格戦略

価格は、商品やサービスを販売するための戦略と切り離す

ことのできない属性であり、だからこそ、明確な戦略を持つ

ことが不可欠である。モーテルにおける価格戦略とは、事業

のサービスや構造に見合った価格を設定することを指す。また

、競合他社の実践や類似商品の価格設定を分析することは、

成功する戦略を構築するための基本である。

モーテルは、ホテルや航空会社と同様、一定の時間内に限

られたスペースを販売するサービス企業である。つまり、ある

日、ある時間帯にそのモーテルが確保できなかった稼働率は

回復できず、二度と販売することはできない。これは、マーケ

ティング戦略を立案する際の基本的な要素である。

価格だ。

航空会社は、運賃管理に関する膨大な専門知識を有し、こ

の分野に何百人もの従業員を抱えているため、特定のフライ

トの需要に応じて、また競合他社との関係によっても変動す

るフレキシブルな運賃で運航している。

190人乗りの飛行機が、平均的なチケット価格を損なうこ



124

となく、可能な限り高い搭乗率で離陸できるよう、運賃を可能

な限り管理するのだ。今日テレビが売れなくても明日には売れ

る小売業とは異なり、モーテル、ホテル、航空会社にはこのよ

うな特権はなく、稼働率50％の日は二度と戻ってこない販売機

会となる。

私が使っている概念によれば、モーテルの客室稼働率は、

そのモーテルのスイートルームが1日のうちに稼働した回数に

基づいている。つまり、スイートルームが30室あるモーテルで

は、60回の稼働がある。
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ある日の客室稼働率は2.0％だった。

中級モーテルでは、1日2.5回の回転が非常に良いと私は考

えている。つまり、スイートルームが20室あるモーテルは、1

ヶ月で1,500室の稼働を目指すべきである。私は0.7倍のモーテ

ルや5倍のモーテルと仕事をしたことがある。しかし、この率

は平均的なチケットに合わせる必要がある。

成功したシンプルなスタンダード・モーテルは通常、稼働

率が高く、平均チケットが低いからだ。一方、高級モーテルは

通常、稼働率は平均的で、平均チケットは高い。

中級モーテルの場合、私は100レアルから120レアルの間の

平均的なチケットが良いと考えている。

モーテルの価格戦略は、回転率と平均チケットという2つ

の指標に従わなければならない。それを忘れてはならない。

モーテルが最も需要のある時間帯に稼働率を上げ、この値

下げ分を補うために、特定の時間帯／曜日には、原価を下回

る価格でもスイートルームを「販売」することが可能である

。

稼働率の低下は、事業の回転率を高め、収益性に好影響を
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与え、モーテルをより収益性の高いものにする。

回転率を上げるための良い戦略とは、需要の少ない時間帯

に割引運賃を利用すること、積極的なプロモーションを行うこ

と、ロイヤリティ・プログラムのような顧客層を狙ったアク

ションを行うことである。

平均的なチケットに関して、最も効果的な戦略は、十分な

スイートルームのポートフォリオを持つこと（より高価格のス

イートルームを持つ）、閑散日の宿泊にモーテルを合わせるこ

と、食べ物、飲み物、お土産、エロチックな商品のエリアをう

まく利用することである。



モーテルの価格戦略はこう
で な け れ ば な ら
ない、

回転率と平均チケット。忘

れてはならない。
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モーテルにおける人材管理

人を抜きにしてサービス業を語ることはできない。モーテ

ルでは、従業員が企業の成功において基本的な役割を果たす

。

この分野で最初に生じる役割は、モーテルの支配人である

。小規模のモーテルでは、この人物はオーナーと混同される

。モーテルの支配人が果たす主な機能は以下の通りである：

a. 財務分野：レジのチェック、請求書の支払い、

A/PおよびA/Rインボイスの入力。

b. 業務分野：従業員の管理、清掃手順の監督、勤務表作成、欠

勤、従業員の雇用、解雇、管理、モチベーションの向上。

c. 購買部門：サプライヤーからの購入、監督

在庫を管理し、商品の売れ行きを監視する。

d. 改装・メンテナンスエリア：モーテルの改装・メンテナンス

工事の請負、監督、購買、進捗状況の監視。

e. マーケティング：すべての顧客関係管理、プロモーション、価格

設定、ソーシャルメディア管理、戦略を含む。

中規模のモーテルでは、上記の活動の一部を支配人に委任
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し、それ以外はパートナーが責任を持つことができる。モーテ

ルの日常業 務 に 複数のパートナーが関与する場合は、それぞ

れの役割を明確にすることが不可欠である（パートナーシッ

プの健全性のためにも必要である）。こうすることで、日々

の運営に相違が生じないようになる。考え方の相違は健全であ

り、ビジネスを強化する。論点の相違
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作戦は事業を潰す。

私たちが運営するモーテルでは、現地の運営・購買エリア

は運営マネージャーに引き継ぐのが望ましい。この人物はリ

ーダーシップが必要であり、最大のスキルはチームマネジメ

ントであるべきだ。

マネージャーには、自分の仕事をきちんとこなしていない

従業員を雇い、解雇し、警告する自由が必要だ。動機づけと

して、私はこのマネジャーに変動報酬を導入することを提案す

る。

私たちは、変動給を企業の営業利益に連動させることを好

む。これにより、支配人はいわゆる「所 有 感」を得ることが

できる。この所有感とは、支配人がモーテルを大切にす る こ

とであり、しばしば自分がオーナーであるかのように振舞う

ことである。素晴らしい戦略である。

人材管理におけるもうひとつの重要なポイントは、すべて

の部門に変動報酬を導入することである。従業員の仕事ぶりに

よるボーナスは素晴らしい。この場合、ボーナスの支給基準を

明確に定義することが重要である。ボーナスが無差別に分配

されないよう、日々の活動をチェックするには活動チェック
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リストが有効だ。

最後に、清掃、オーバーホール、メンテナンス、厨房の日

常業務について、管理体制とマニュアルを確立し、モーテル

の日常業務に基準を設けることが不可欠である。

モーテルの運営マネージャーはこの分野の責任者であり、

チームのモチベーションを維持し、自らに注意を促し、必要

な場合には制裁を科す義務がある。



モーテルに複数の日常的パ
ートナーがいる場合

各自の役割分担を明確にす

ることは、ビジネスの健全

性を保つために不可欠であ

る。 こうすることで、日々

の業務に相違が生じないよ

うになる。考え方の相違は

健全であり、ビジネスを強

化する。業務上の問題での

意見の相違はビジネスを殺

す。
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5つのトレンド

トレンドとは、ある特定の場所で発生し、近い将来に現実

になる兆候を示す現象である。ホテルの分野では、今後数年

間にこの分野に浸透するであろう一連の動きを追ってきた。

そこで、すでに市場で起こっており、私たちのセグメント

の現実の中で地歩を固めるべき5つのトレンドを挙げることに

した。

5つのトレンドとは

1. セルフサービス

2. Goモーテルガイド

3. オムニチャネルとマーケットプレイス

4. スイート・デザイン

5. 資源の節約

私は、経営陣の刷新とカップルへの重点シフトによるモー

テルの変革は、このリストには含まれていないことを強調した

い。この変革は数年前からすでにトレンドであり、今日では

このセクターがすでに追随している自然な動きである。
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セルフサービス

セルフサービスがトレンドだと言うと、何十年もこの形式

を採用してきた一部のモーテルにとっては不快に聞こえるかも

しれない。しかし、ブラジルのモーテルの多くは、新しいモー

テルも含めて、いまだにエントランスでの自動サービスがない

ことをはっきりさせておく必要がある。

私の考えでは、これは消費者のチェックインの容易さとス

ピードと密接に結びついているため、後戻りできない道であ

る。モビリティの時代において、消費者は選択し、意思決定

プ ロ セ ス に 参加することを望んでいる。セルフサービスはそ

のプロセスを自動化し、責任を顧客に転嫁する。それは素晴

らしいことだ。

そこで生じる大きな疑問は、セルフサービスをゲストの識

別ルールとどのように統合できるかということだ。Equipotel 

2018で、私は上記の質問に答える技術的ソリューションをチェ

ックする機会があった。

顧客の書類を自動識別し、顧客が書類を読み取り機にかざ

すと、システムが顧客が法定年齢に達しているかどうかを分



129

析する。

ちなみに客自身による）詐欺の可能性を除けば、私はこの

システムをモーテルに採用することは中期的には十分に可能

だと見ている。



130

モーテルガイド

前述したように、オンライン予約がモーテルのトレンドだ

という話は、2019年ではなく2000年に書いているように聞こ

える。

しかし、ホテル部門とは異なり、ほとんどのモーテルはこ

の現実に適応するのに長い時間がかかった。

大きな問題は、単にウェブサイト自体やBooking.comのよう

なホテル検索エンジンで宿泊予約を提供することではなく、顧

客が利用可能なスイートをチェックして、例えば2時間の短時

間でもモーテルに向かうことができるようなプラットフォーム

を提供することである。

今年、Guia de Motéisは、カップルが利用可能なスイートを

チェックし、モーテルに行くための予約を素早く行うことが

できるアプリ、Guia de Motéis Goを発表した。ガイドのイニシ

アチブは称賛に値するもので、間違いなく、このアプリはすで

に今後数年間、このセクターに影響を与える主要なトレンド

のひとつと考えられる。

さらに分析すると、このアプリはモーテルのシステムと連
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動しており、消費者は空室をリアルタイムで確認し、前払い予

約することができる。

将来的には、このプラットフォームを利用する一般消費者

の進化に伴い、モーテルの料金変更を迅速に伝え、プロモー

ションを宣伝し、おそらくはホテル部門のように、モーテルの

稼働率に応じて変動するフレキシブルな料金で仕事をすること

が可能になるだろう。

このアプリの提案と広告キャンペーンはまさに、カップル

がモーテルに行く方法に革命を起こすというものだ。このア

プリは、経済のさまざまな分野で起こった進化を利用している

。
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は、モーテルをよく利用するカップルにとって、またモーテ

ル経営者にとっても、集客の手段として必要不可欠なツール

となり、急速に普及する可能性を持っている。

この革命は、タクシーや食品注文アプリに似ているはずだ

。コール・アンド・オーダー・モデルがかつてどのように機能

していたか覚えているだろうか？そう、それは事実上絶滅し

た。

モーテルでは、アプリは「ただモーテルに行く」客の大半

を完全に置き換えることはできないかもしれないが、トラフィ

ックのかなりの部分を占めるだろう。

さらに、モーテルにとっては顧客獲得のもう一つのポイン

トであり、次のトレンドであるオムニチャネルを分析する際に

、よりよく説明できるだろう。
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オムニチャネルとマーケットプレイス

オムニチャネルとは、集客のあらゆる可能性を引き出すた

めに、多数の販売チャネルを統合することである。顧客体験に

焦点を当て、オフラインとオンラインの世界の垣根を取り払う

。消費者が世界の中心に位置し、あらゆる方法で顧客とのイン

タラクションや製品・サービスの販売を促進する。

オムニチャネルと並んで、マーケットプレイスへの流れは、この分

野ですでに起こっていることだ。マーケットプレイスとは、様々な

サプライヤーのサービスや製品が商品化されるインターネット

上の場所のことである。多種多様な選択肢を一カ所に集め、消

費者が購入しやすくすることを目的としている。Amazon 、

Mercado Livre、Booking.com、Delivery Much、iFoodなど、あらゆる分野

でさまざまな例がある。

デジタルの世界で生まれたこの2つの言葉は、モーテルとど

んな関係があるのだろうか？長い間、モーテルは、客が到着し

てスイートを頼むだけで利用されてきた。一般客の大半は地

元の人たちなので、ブラジル全土に何千ものモーテルがあり、

いまだにこの方法で営業している。
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そのため、モーテルにとって、オンラインとオフラインの

顧客体験を一致させるソリューションを探すことが不可欠な

のだ。複数の販売チャネルでスイートを提供することで、モー

テルの露出とコンバージョンを高めることができる。
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スイートのエアコン

1980年代のモーテルは、色鮮やかな建築、性的アピールの

強いスイートルーム、赤い床や壁が特徴的だった。今日のモー

テル建築は、セックスアピールを排除し、よりモダンな環境を

強調している。部屋には機能的なアイテムがあり、現代的なホ

テルに近い。

この分野の大きなトレンドは、ブランドのデザインやコミ

ュニケーションに沿ったモーテルの建築コンセプトを構築する

ことだ。こうすることで、独自性が生まれる。ファサードは

顧客にフィーリングを伝え、客室、ウェブサイト、ソーシャ

ルネットワークは同じライン、同じコンセプトに従う。

ネックス・ネットワーク（米国マイアミ）で働き、ブラジ

ルのゼアックス・プロジェクトでも活躍する建築家、リカルド

・フレイレのビジョンを見てみよう：

「新しいのは、清掃や衛生管理を容易にする新素材の応用だ。

様々な素材を模倣し、露出度の高い大型パネル、清掃を容易に

するビニール壁紙。湿気や熱に強いウッドパネルやTSパネル。
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屋外に最適。

タイルを超えた新しいプール用カバーリング、ヘッドボードや

椅子、椅子張りに最適な防水生地。LED照明。ファサードのネ

オンLED、スイートルームのオートメーション化により、省エ

ネと機器の長寿命化を実現。

シャワーやシンクの水、雨水をパティオの掃除や庭の水やりに

再利用することも強調できる。

そしてついに、モーテルは単なる時間貸しの場所ではなく、豪

華で洗練された、お祝いやパーティー、そしてたくさんのファ

ンタジーの場所となった。

リカルド・フレイレ、建築家
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私たちは、この独自性を追求し、大成功を収め、大衆に受

け入れられ、市場をリードするようになったモーテルの好例

を見てきた。
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経済学再講座

現代社会では、資源の節約について語ることは、どんなビ

ジネスにとっても必須である。モーテルも同様だ。無駄のない

体質を維持しようという提案に賛同するモーテル経営者は多い

が、実際に必要以上の支出をしている事業者も市場にはまだ

多い。

無駄はモーテルの財務的健全性を損なうだけでなく、事業

周辺の環境にも影響を与える。私たちが強調した主なアクショ

ンのうち、テクノロジーを導入して労働力を最適化すること

で、より多くのことを効率的に行うことが可能になる。

より良いものを、より安く。

モーテルはかなりのエネルギーを消費する。そのため、太

陽光発電マイクロジェネレーターの設置が全国の多くのモー

テルで行われている。これはクリーンなエネルギーだ。しか

も、この投資は100％銀行投資が可能で、収益率も抜群です。

私たちはすでに導入し、十分に満足しています。サニング社（

www.sunning.com.br）をご覧ください。私たちにとって最もお

得な会社でした。

http://www.sunning.com.br/
http://www.sunning.com.br/
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暖房に関しては、真空管付きソーラーパネル、ヒートポンプ

、バイオマスやペレットの使用が、モーテルに経済的・環境的利

益をもたらす実行可能な選択肢である。
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ありがとう

本書をお読みいただき、ありがとうございます。モーテル

市場には参考文献がほとんどなく、この本の目的は、実際の

ケースに基づいた良い参考文献を持つことに貢献することで

す。

またこの場を借りて、神様、家族、そしてこの仕事を実現

するために私を支えてくれたすべての人に感謝の言葉を述べ

たい。また、本文中で使用した情報や証言を提供してくださ

った方々にも感謝する。

最後にもうひとつお願いがあります。私がより良い作品を

作り続けるために、この本に対する率直な評価をお願いしたい

のです。以下の連絡先のいずれかに手紙を送ってくれればい

い。

私の人生の目的は、モーテルがカップルの生活の質を向上さ

せることができるという考えを広めることです。そして、私た
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ちが営業している場所でそれが実際に起こるようにすることです

。

そのため、WhatsAppに知識交換グループを設けています。

このグループは会員とモーテルのオーナー専用です。参加を希

望される方は、電話番号を添えてメールをお送りください。

また、Instragram @zeaxmoteisでも毎日コンテンツをシェア

しています。このプロフィールは、市場で何が起きているか

についての知識や、あなたのモーテルの業績に即座に影響を

与えることができるヒントの素晴らしい情報源です。

お気軽にご連絡ください。私は常にパートナーシップやモ

ーテル関連のビジネスを探しています。
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ありがとうございました、

ヴィニシウス・ストラッツァボスコ・ロヴェーダ
vinicius@zeaxmoteis.com.br

ウェ

ブサイト：

www.roveda.com.br 

www.zeaxmoteis.com.br

インスタ

グラムヴィニ

シウス・ロヴ

ェダ 

@zeaxmoteis

mailto:vinicius@zeaxmoteis.com.br
http://www.roveda.com.br/
http://www.roveda.com.br/
http://www.zeaxmoteis.com.br/

