


【ゲスト講師独占インタビュー】
妻との二人三脚。私たちの会社で
蓄電池が月10台売れるようになるまで
株式会社ハピネスハウジング 代表取締役 夏目 和

キッカケは船井総研さんのセミナーからでした

船井総研さんからはDM（ダイレクトメール）を頻繁にもらって
いたので、以前から蓄電池関係のセミナーをやっていることは
よく知っていましたが、なかなか大阪や東京に行く時間もなく、
特に参加しようとまでは考えていませんでした。
ただ、1年前（2019年前）に貰った時のタイトルが「立ち上げ初
年度に鹿児島で401台販売」と、とてもインパクトがあるタイト
ルだったので、これは面白そうだ！と思い、参加を決意しまし
た。

そんなに上手くいくものか？と最初は半信半疑でした

妻と2人で大阪のセミナーに参加し、船井総研さんからの講座や
ゲスト講師の方の話を3時間ほど聞きました。私には難しい理屈
は分かりませんが、実際に成功した方のお話を生で聞くことが
できたので、「これなら自分たちでも取り組めそうだ！」と思
いました。
しかし同席した妻からは反対もあり、今後どのように取り組む
かは不安もあったので、セミナー後に船井総研さんも交えて、
今後の方向性を決めていくことになりました。

人を増やすことなく、妻と2人で販売していこうと決意

セミナー後日、大阪で船井総研の伊藤さんと個別でお話しする
お時間を頂きました。「セミナーで紹介のあった、売り上げを
ガンガン伸ばしている営業会社のようにはなれない」と正直に
打ち明けました。

すると伊藤さんからは「では、2人だけで、蓄電池で年商3億円
を目指しましょう。必ずできます」とお話しいただき、一緒に
蓄電池販売を強化していくことを決心しました。
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最初に言われた「リフォーム辞めましょう」の衝撃

船井総研さんとの最初の打合せで言われ、今でも印象に残って
いるのが「自社のリフォーム事業を辞めるのはどうか」という
提案でした。弊社にはもちろん大切なお客様がいますから、辞
めるということは、そのフォローをどこか別の会社に頼まなけ
ればなりませんし、お客様にも寂しい思いをさせてしまいます。
「苦労も知らず、この若造は…」と内心思いました（笑）が、
せっかく始まったお付き合いなので、仕方なく従うことにしま
した。

「営業合宿」で蓄電池の売り方をマスターしました

振り返ってみれば、この「リフォームを辞める」という決断を
したことが非常に大きかったように思います。その後すぐに
「営業合宿」に参加し、他の会社の営業マンと一緒に蓄電池の
売り方を徹底的に学びましたが、この決断をした分、「何とし
ても結果を出さなければ…」という覚悟がありました。
その後すぐに蓄電池が売れましたが、この時に腹を括っていた
からこそ、教わった内容を誰よりも習得することができたから
だと思っています。

お付き合い3か月目で、月10本の販売を達成できました！

船井総研さんとお付き合いし始めて3か月目には、待望の月販10
台を超えることができました。当時、私は大型の蓄電池（ニチ
コン12ｋWh）しか提案しない、と決めていましたので、その月
だけで約2800万の売り上げ（1000万近くの粗利）を叩き出すこ
とができました。
その後もコンスタントに売れていますし、とても嬉しかったの
で、すぐに伊藤さんにも相談したのを覚えています。蓄電池が
売れるようになってからは…

船井総研さんと
出会ってから

続きはセミナーにご参加の上、直接お聞きください！
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