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これからのリフォーム業界
リフォーム需要は横ばい、業者の数が増える。 

顧客所得層が中から下に。大衆層の価格競争はますます激化。 

シロウトでもできた業界も終わり。プロが認められる。 

効率のよさが売上げに貢献した時代も終わり。手間が評価される。 

顧客のもつ「めんどう」「もっと感単に」といった欲求をどう受け止めるか？ 

住宅の性能や機能性の価値観が変わる。 

中小企業は売上げより利益追求型に変化しなければ。



集客はできているか？
会社の強み、特徴など、他社とくらべていいところが打ち出せているか？ 

欲しい顧客がきているか？また、そういう見てくれになっているか？（広告など
一貫性） 

自社エリアを決めて他社が入り込まないようにガードを固めているか？ 

OB顧客と強いつながりを作っているか？ 

（ニュースレター、イベント1、イベント2、交流会など） 

広告をチェックする。（聞かない、信じない、動かない）が充分か？



ニュースレター



集客はできているか？
会社の強み、特徴など、他社とくらべていいところが打ち出せているか？ 

欲しい顧客がきているか？また、そういう見てくれになっているか？（広告など
一貫性） 

自社エリアを決めて他社が入り込まないようにガードを固めているか？ 

OB顧客と強いつながりを作っているか？ 

（ニュースレター、イベント1、イベント2、交流会など） 

広告をチェックする。（聞かない、信じない、動かない）が充分か？



イベント1



集客はできているか？
会社の強み、特徴など、他社とくらべていいところが打ち出せているか？ 

欲しい顧客がきているか？また、そういう見てくれになっているか？（広告など
一貫性） 

自社エリアを決めて他社が入り込まないようにガードを固めているか？ 

OB顧客と強いつながりを作っているか？ 

（ニュースレター、イベント1、イベント2、交流会など） 

広告をチェックする。（聞かない、信じない、動かない）が充分か？



イベント2



集客はできているか？
会社の強み、特徴など、他社とくらべていいところが打ち出せているか？ 

欲しい顧客がきているか？また、そういう見てくれになっているか？（広告など
一貫性） 

自社エリアを決めて他社が入り込まないようにガードを固めているか？ 

OB顧客と強いつながりを作っているか？ 

（ニュースレター、イベント1、イベント2、交流会など） 

広告をチェックする。（聞かない、信じない、動かない）が充分か？



交流会



集客はできているか？
会社の強み、特徴など、他社とくらべていいところが打ち出せているか？ 

欲しい顧客がきているか？また、そういう見てくれになっているか？（広告など
一貫性） 

自社エリアを決めて他社が入り込まないようにガードを固めているか？ 

OB顧客と強いつながりを作っているか？ 

（ニュースレター、イベント1、イベント2、交流会など） 

広告をチェックする。（聞かない、信じない、動かない）が充分か？



信頼してもらえる行動しているか？
顧客は「失敗したくない」「だまされたくない」「損したくない」と考えている。

顧客は知り合いから買いたいと思っている。 

禁止事項「いい事しかいわない」「関係のない事ばかり言う」「売り込む」「大
げさに言う」 

いい行動「親身になる」「自分をさらけ出す」「悪いところを認める」



セールストークとポイント。
聞くことに専念しているか？ 

イエスセット。 

導入は「なにに気になっているのか？」 

なぜ当社に来たのか？なにを期待しているのか？ 

「売る」「売らない」のタイミングを計る。 

ペースを合わせる。 

ノイズを見逃さない。ウソを見破る。（疑惑の導入） 

リフレーミングする。 

ねぎらいを忘れない。 

希望や問題点を明確化させる。



売れる環境を作る。
黄金ルール。 

監督発注で人員不足を補う。 

概算見積で上手に話を進める。 

プロファイリングで社内で統一した対応を。 

ロールプレイニングでたえず練習を。



黄金ルール
修繕工事はスピード対応 

（反響即訪問、概算見積、YES・
NO） 

「なるほど」「へえ～っ」「うんうん」

「ほ～っ」とリアクション。 

顧客が使う言葉や単語をによって 

話を進める。 

絶えず自分でいいのか確認する。 

テスクトクロージング。



監督発注で人員不足を補う。
大工などを中心に現場の管理を任せる。（標準仕様書） 

養生、片付け、清掃、材料運搬・移動、なども発注する。 

施工計画書、工事引き継ぎ書1・2・3。（見積時に細かく作っておく） 

現場の掟の作成。 

現場パトロールの実施と、指導業務をどうするか？ 

工事単価表の作成と随時見直し。セット・パック等複合工事単価表。 

事前発注の１００％実施。 

月次決算の１００％実施。 

発注・支払い業務、査定、価格交渉を担当者から外す。
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監督発注で人員不足を補う。
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監督発注で人員不足を補う。
大工などを中心に現場の管理を任せる。（標準仕様書） 

養生、片付け、清掃、材料運搬・移動、なども発注する。 

施工計画書、工事引き継ぎ書1・2・3。（見積時に細かく作っておく） 

現場の掟の作成。 

現場パトロールの実施と、指導業務をどうするか？ 

工事単価表の作成と随時見直し。セット・パック等複合工事単価表。 

事前発注の１００％実施。 

月次決算の１００％実施。 

発注・支払い業務、査定、価格交渉を担当者から外す。



片付け、清掃



片付け、清掃



片付け、清掃



監督発注で人員不足を補う。
大工などを中心に現場の管理を任せる。（標準仕様書） 

養生、片付け、清掃、材料運搬・移動、なども発注する。 
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監督発注で人員不足を補う。
大工などを中心に現場の管理を任せる。（標準仕様書） 

養生、片付け、清掃、材料運搬・移動、なども発注する。 

施工計画書、工事引き継ぎ書1・2・3。（見積時に細かく作っておく） 

現場の掟の作成。 

現場パトロールの実施と、指導業務をどうするか？ 

工事単価表の作成と随時見直し。セット・パック等複合工事単価表。 

事前発注の１００％実施。 

月次決算の１００％実施。 

発注・支払い業務、査定、価格交渉を担当者から外す。
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工程表+仕様書(サンプル)





監督発注で人員不足を補う。
大工などを中心に現場の管理を任せる。（標準仕様書） 

養生、片付け、清掃、材料運搬・移動、なども発注する。 

施工計画書、工事引き継ぎ書1・2・3。（見積時に細かく作っておく） 

現場の掟の作成。 
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月次決算の１００％実施。 

発注・支払い業務、査定、価格交渉を担当者から外す。



現場の掟



監督発注で人員不足を補う。
大工などを中心に現場の管理を任せる。（標準仕様書） 

養生、片付け、清掃、材料運搬・移動、なども発注する。 

施工計画書、工事引き継ぎ書1・2・3。（見積時に細かく作っておく） 

現場の掟の作成。 

現場パトロールの実施と、指導業務をどうするか？ 

工事単価表の作成と随時見直し。セット・パック等複合工事単価表。 
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月次決算の１００％実施。 

発注・支払い業務、査定、価格交渉を担当者から外す。



現場パトロールの実施



監督発注で人員不足を補う。
大工などを中心に現場の管理を任せる。（標準仕様書） 

養生、片付け、清掃、材料運搬・移動、なども発注する。 

施工計画書、工事引き継ぎ書1・2・3。（見積時に細かく作っておく） 

現場の掟の作成。 

現場パトロールの実施と、指導業務をどうするか？ 

工事単価表の作成と随時見直し。セット・パック等複合工事単価表。 

事前発注の１００％実施。 

月次決算の１００％実施。 

発注・支払い業務、査定、価格交渉を担当者から外す。



概算見積で上手に話を進める。
過去の見積書をまとめておく。トイレ工事なら○○円と概算的な金額を把握する。 

価格を聞きたい方には原則概算金額を話す。「積算しないわからない」はやめる。 

予算を聞く。「たとえば○○円だとしたらいかがでしょう？」と揺さぶる。 

概算金額は「一般的には○○円～○○円程度でされる方が多い」と範囲を持たせる。 

「いくら？」に「いくらだと思う？」と逆に質問。 

100万程度の工事は、過去の見積もりに基づいて手書きでメモ程度に出す。 

100万以上は、工事部位別に分けて、それぞれ上記を同じ方法で出し、合計する。 

自分にあったパック商品、セットメニューをいくつか作っておく。 

全面改装などは坪単価計算。過去の見積もりから類似データーを持っておく。
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概算見積で上手に話を進める。
過去の見積書をまとめておく。トイレ工事なら○○円と概算的な金額を把握する。 
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プロファイリングで社内で統一した対応を。
営業マンの考えやスキルの違いを埋め契約率を上げる。 

社内で営業の基準、スタンス、ステップなどを統一する。 
他の社員が質問・意見・質問を繰り返す。今後どういった戦略で進めるか確認する。 
（進めるステップ） 
１　これまでの経緯の説明　：いつ、なにで反響があり、どうしたか？築年数、家の状況、なにをリフォームしたいか？ 

　　年齢、職業、家族構成、決定権者、家庭の雰囲気、関係者はどうか？業者選びの価値観、業者へ期待するものはなにか？ 

　　必要十分条件の確認、購買意欲の確認などは聞き出せているか？ 
２　営業マンの見立て　：まず、この人は、この家族はどんな人か？どういった発言、行動からそう見立てたか？ 

　　この人にはどう進めればいいのか？なぜ、そう思ったのか？ 
３　いまの対応は間違っていないか？　：現況の対応は間違いないか？ 
　　当社らしい対応ができているか？漏れていることはないか？契約出来る道筋にのっているか？ 
４　今後の対応はどうすればいいか？アイデアだし　：最善の方法はなにか？１００％契約出来る方法はなにか？ 
５　TO DOリストの作成：いつ何を話し、何を確認するか？いつ、行動し、どう行動するか？いつ、契約に持ち込む予定なのか？



ロールプレイニングでたえず練習を。
プロほど練習しなければならない。 

基本は3人1組。顧客、営業マン、スーパーバイザー。 

音声、映像など、取りながら行う。 

それぞれの立場で感じるものを、次の営業に活用する。 

人のフリ見て我がフリなおせ。忠告をすることで自分に落とし込める。 

いま、実際に接している顧客を見立てて事前練習する。 

応用として、社内の人間関係に役立てる。





さいごに
リフォーム会社の将来を考えておく。 

便利屋という方向性。御用聞きという関係作り。 

世の中はカジを切っている。


