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売上

既存事業のリフォームとより親和性のある中古リフォーム事業を始め、

6年で6店舗出店し売上2億円から売上14億円の事業へと成長。自社の強

みであるリフォームをより高単価で搭載するための365リフォームとい

う高単価リフォーム商品も構築し、1次取得者層（住宅購入者層）に

相見積ゼロ！若手社員が1,000万円リノベ受注！中古リフォームビジネス

東北エリア

株式会社 オノヤ
2014年に不動産事業部発足し、マネージャー就任。
宮城県に4店舗、福島県に2店舗の計6店舗を出店
し、中古リフォーム事業を始めてからは売上2億円から
6年で売上14億円の事業へと成長。事業責任者と
して不動産事業を成功に導く。

■新規参入6年で１4億円達成しました！

ゲスト
講師

株式会社オノヤ
ゼネラルマネージャー

金子 靖氏

不動産事業に中古リフォーム事業を付加し

2億円 14億円に急成長!!売上

向けて、相見積もりなし粗利率

35％の1,000万円以上のリフォー

ムの受注を実現している。今や、主

力のリフォーム事業を支える第２の

事業の柱として1拠点当たりの売上

最大化達成の鍵となっている。
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中古住宅購入検討客を集客する
中古住宅専門サイトを整備！

年1,800組集めるマーケティング戦略！

デジタル集客だけで月25組以上新規面談数
を確保する！

中古住宅購入者に「リフォームを
したい!」と思わせる商品設計とは？

新卒でも1,000万円リフォームが獲得で
きる定額制リフォーム商品の作り方

リフォームパッケージ化で高粗利率を
実現！

新卒でも月粗利250万円以上を達成
する営業手法を大公開！

営業新人即戦力化のための
営業動画＆トークマニュアル大公開！

新卒を採用し、店舗売上の最大化を
実現するマネジメントのポイント！

初回接客
マニュアル

伝えること

聞くこと

トーク例

使用ツール

２－１．アプローチブック活用

営 業：●●様は今回ご来店は初めてということもありますので、こちらの資料ではどんな会社なのか？また先

ほど少しお話させて頂きました中古住宅についてお話しをさせて頂きます。●●様は新築を検討されて

いましたが、中古住宅っていうとどんなイメージを持たれていますか？

お客様：そうですね、やっぱり誰かが住んだあとってことですよね。内装ってどうなってるんですかね。やはり使用

感があるので汚かったり、臭いがきになるなどのイメージはあります。

営 業：使用感などの汚い、古いっていうのはリフォームで解消できるんです。リフォームする際にリフォーム資

金っていうのはどういう風に借り入れするかっていうところ、問題になってくるんですけれども、リフォーム

ローンが高いのはご存知ですか。

お客様：知らないですね。

営 業：リフォームローンっていうのは4％から5％くらいの金利になってます。通常皆様はそういった形で借入し

た場合、「リフォームローン」と「住宅ローン」の2本立てで住宅を購入されます。

お客様：金利がとても高いですね。しかも2重ローンは厳しいですね。

営 業：そうですね、高いですね。2重ローンの場合は、物件価格も下げなくてはいけないかもしれません。あと

次は構造の問題です。お住まいになる前に傾いてるマンションとか買われてしまいますと将来、売却でき

なくなってしまったり資産価値のないマンションになってしまいますので今度はそこが問題点となってしま

います。

お客様：それが一番不安ですね。

営 業：なので、中古物件に皆さん手をつけなかったんですよ。●●様が中古住宅購入で心配していた、内装

の問題を解消するリフォームのこと、マンション構造のこと。これらを一度に解決できる不動産会社は、こ

のエリア内で考えても対応できる不動産会社はございません。ですがリプラスでは、●●様の心配されて

いることを全て解消して、安心して住まいを購入頂けます。

アプローチBookを利用して、自社のコンセプトを伝え、お客様の共感を得る。共感
頂けないお客様に関しては、ご提案を進めることは難しいSTEP２

①自社のコンセプト
②中古住宅＋リフォームについて

①中古住宅のイメージ
②リフォームローンを知っているか？

アプローチBook
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「中古でいい」から「中古がいい！」へ。
楽しく快適な毎日。もっと楽しく賢い住まい選び

中古×リフォーム

空間づくり

お家に関するお悩みから、お客様のライフスタイルに合った

住宅購入の提案までお住いに関することをトータルサポートします。

住まい選び

初回接客
マニュアル

伝えること

聞くこと

トーク例

使用ツール

１－１．アンケート記入

来場アンケート全項目に回答いただく
来場アンケートは、現状の住まいに対する不満、住まいの希望、お客様の属性や好み
を知る大切なツール
来場アンケート全項目に回答いただく為に、指さしで記入フォローを実施する

～着座後～

営 業：それではこちらにご記入をお願いいたします。お飲み物をお持ちしますのでその間にご記入ください。（営
業は約３分間席を外す）

◆アンケートは書きたくないと断られた場合
⇒しつこい営業をすることは無いとお伝えし、書いて頂くようお願いする
営 業：もしかすると、今までアンケートをご記入されて、迷惑な訪問やしつこい電話などで嫌な思いをされたの

ではないでしょうか？
お客様：そうなんですよ。色々な不動産会社の営業さんからしつこく電話がかかってきて困っているんです。
営 業：ご安心ください。当社ではご迷惑になるような訪問や、しつこい電話などは一切行っておりません。お客

様の家づくりのお役に立てる情報誌や、見学会などのご案内をお送りさせて頂いておりますので、ご記入
いただければと思います。

◆それでもアンケートは書きたくないと断られた場合
⇒リプラスでは、アンケートにご記入いただいたお客様に、物件紹介とリフォームのご案内をしている旨をお伝えし、
基本情報だけでも記入いただくようにする。

営 業：リプラスでは、アンケートにご記入いただいたお客様に、物件紹介とリフォームをご案内させていただいて
おります。お名前、ご住所、お電話番号だけでもご記入頂けませんか？

◆どうしてもアンケートは書きたくないと断られた場合
営 業：申し訳ありません。

①アンケート全項目に回答いただく。空欄があれ
ば営業マンが代理で記入
②プライベートな質問項目もあるが、住宅購入に
は必要な情報なのでご記入いただく
③迷惑になるような過度な営業はしないと伝える

来場アンケート

STEP１

①記入を断られた場合：「記入したくない」その
経緯を確認する

こちらのみ記入頂く
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初回接客
マニュアル

伝えること

聞くこと

トーク例

使用ツール

０－１．ご来場・着座

初めて顔を合わせる営業スタッフの第一印象で会社の印象が決まる。
礼儀正しく、笑顔で元気よくご挨拶する
必ず、「初めてのご来場か否か」を確認する。
お客様にアンケートを再度お願いする事は望ましくない。
初めてのご来場の場合、まずは受付をしていただくために着座誘導すること。
（立ったままでなく着座していただくことで、アンケートの記入率が向上する

①笑顔で元気よくご挨拶し、お客様へ良い第一印
象を与える
②着座へ誘導する

①ご来場が初めてか否か？
②再来の場合は、以前の担当者は誰か？

営 業：こんにちは、いらっしゃいませ。本日はリプラスにご来場いただきましてありがとうございます。私は、○○
と申します。よろしくお願い致します。

営 業：リプラスのご来場は初めてでいらっしゃいますか？

◆パターン1：初めて来場
お客様：はい、初めてです。
営 業：ありがとうございます、それでは皆様に受付をお願いしておりますので、こちらへどうぞ ⇒着座誘導

◆パターン２：以前に来場されたことがある
営 業：前にお越しになられたんですね、ありがとうございます。前回ご来店いただいた際にご対応させて頂いた

者の名前は覚えていらっしゃいますか？

◆（担当者を覚えている場合）
営 業：確認いたしますので、こちらにどうぞ ⇒ 着座誘導

◆（担当者を覚えていない場合）
営 業：それでは、確認の為、お手数ですが今一度、受付をお願いしております。

こちらへどうぞ ⇒着座誘導

STEP０
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初回接客
マニュアル

伝えること

聞くこと

トーク例

使用ツール

Talk Manual
初回接客トークマニュアル
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相見積ゼロ！若手社員が1,000万円リノベ受注！中古リフォームビジネス



一般的な不動産売買仲介のビジネスモデルは、2,500万円の住宅購入予算を

持ったエンドユーザーに対して、2,500万円の物件を提案し、両手ないし片手

仲介手数料として、81万円（両手の場合はその倍）を受け取ります。しかし

ながら、物件仲介時の手数料のみの従来のビジネスモデルでは、後発参入の

場合、月間の店舗損益分岐点を超えるには片手仲介５～６本（約400万円～

500万円）の契約数が必要です。一方、中古リフォームビジネスでは、仲介単

価は従来のビジネスモデルより下がるものの、リフォーム請負による粗利獲

得により273万円と、従来の仲介モデルの３倍以上の粗利単価を

獲得することができます。実際に立ち上げられた企業様も、実際に１店舗あ

たり毎月600万円以上の粗利獲得が実現できており、非常に収益性

の高いビジネスモデルといえます。

今“アツい“中古リフォームビジネスとは?!

中古住宅を仲介し、ワンストップでリフォーム
請負600万円以上契約するビジネス

※左：従来型の不動産仲介モデル、右：中古リフォームビジネスモデル

相見積ゼロ！若手社員が1,000万円リノベ受注！中古リフォームビジネス

リノベーション工事 1,000万円



全国で成功事例が“続々“登場！
時流にピッタリの中古リノベーションビジネス！

2014年から開催している船井総研主催の

「中古+リフォームビジネス研究会」に

加盟されている多くの住宅・リフォーム・

太陽光・不動産企業様が続々と全国各地で

業績を急成長させています。研究会満足度

も高く積極的にご参加・ノウハウの即実践

をいただいております。

福島県いわき市
株式会社わが家

代表取締役社長
志賀 晶文氏

１年目で1,000万円以上の高額
リフォームを年間40棟以上契約！

東北
地域

既存事業である塗装・リフォーム事業とのシナジー

効果、大好きないわき市の活性化、空き家問題への

対策のために新規参入をしました。

初年度は想定以上

の結果が出せまし

た。引き続き取り

組んでいきたい

事業です。

代表取締役社長
川村 健太氏

不動産事業を新規立ち上げ。旭川市
No.1の不動産事業へ向けて好発進！

北海道

地域

弊社は、注文住宅を始めとして住まいのワンス

トップサービスを提供する総合住宅企業です。

不動産事業で地域１番店を目指すため、不動産

事業強化のために始めました。OPENして半年、

平均店舗粗利1,000万円を

超えることができました。

旭川の不動産のシェア拡大に

向けて、事業を展開していき

ます。

北海道旭川市

相見積ゼロ！若手社員が1,000万円リノベ受注！中古リフォームビジネス



奈良県
株式会社
アクティブエナジー

代表取締役社長
西野 光泰氏

2年目で2店舗展開！
2拠点で売上6.7億円、粗利2.7億円！

近畿
地域

まちの小さな電気・設備工事からスタートし、多角化経営を

行いリフォーム事業が成長する中で、不動産事業部をリ

フォーム事業を支える第2の事業の柱として設立。奈良県でリ

フォーム産業新聞の「住宅リフオーム売上ランキング」では3

年連続で奈良県No1を達成し、2017年に立ち上げた不動産事

業では、2年で

2店舗売上6.7

億円を達成でき

ました。

高知県
株式会社
ライフラインサービス

代表取締役
山崎 貴修氏

1拠点売上4億円！営業利益4千万円！
コロナ禍でも130%成長できました！

四国
地域

一般の住宅設備会社からスタートし、太陽光・蓄電池を中心

に事業を拡大。2015年度より新規事業に新規参入し、2017

年9月より不動産経験ゼロから中古住宅専門店ビジネスに新規

参入。2019年には売上4億円営業利益4千万円を達成。中古＋

リフォームが既存事業を抜くまでに成長しました。

大阪府
ALLAGI株式会社

代表取締役
谷上 元朗氏

中古マンション×リノベーション専門店を
立ち上げから5年で10億円を達成

近畿
地域

中古マンション×リノベーション専門のnext事業部は、2016
年10月の中古リノベーション事業への新規参入から19ヵ月で
売上5億円を達成！業界未経験の20代若手が約1,000万円のリ
ノベーションをすぐに受注できるようになり、若手が入社後、
即戦力化できる事業に成長しました。業界未経験から月間粗
利200万円を生み出す社内の不動産人材を育成できるビジネス
として、2021年6月には5店舗目の出店を控えています。



建築会社が1,000万円のリフォームを受注！中古リフォームビジネス

～第二の事業の柱を創り、地域一番店を本気で目指す～

工務店・リフォーム事業の経営者の様へ

はじめまして。私は、船井総合研究所 中古＋リフォームビジ
ネス研究会の責任者をしております、廣瀬と申します。まず
は、本冊子をお手に取って頂きたことを感謝申し上げます。
2020年より猛威を振るっている新型コロナウィルスの影響

で、先行き不安から、「競争激化による粗利率低下」「人財
難！若手社員の採用育成ができない」「自社商圏で売上の伸び
悩み」など沢山のご相談を頂いております。このような激動の
時代にあっても、毎年130%以上の持続的な成長を続けている
会社があります。そういった工務店・リフォーム会社様は何が
違うのでしょうか？
それは、自社の第二の事業の柱となるようなビジネスモデルの
創出を決意し、チャレンジしていたか、どうかです。

●自社商圏での売上UPに限界を感じている

●競争激化による粗利率の低下

●リフォーム請負単価が上がらない

●若手社員や新人が育たない、すぐに辞める

上記のようなお悩みを少しでも抱えていらっしゃるリフォー
ム会社の経営者様には、是非本冊子の読了をお勧めします。
成功している会社の成功事例と、どのようにして自社の第二

の事業の柱となるビジネスモデルを構築し成功したのか！？先
行し成功している企業様の具体的なやり方を皆様に共有したい
と思っています。是非、皆様の経営にお役に立て頂ければと思
います。

中古＋リフォームビジネス研究会主幹
リーダー

廣瀬 浩一



講座 講座内容

WEBにはもっと詳しく内容が記載されています

WEB開催

ゲスト
講師

講座内容＆
スケジュール

2021年6月22日 (火) 10:30～16:30

中古＋リフォームビジネス研究会説明会

10：30

12：00

～

第2講座

13：00

14：00

～

第３講座

14：00

15：00

～

第４講座

16：00

16：30

～

第１講座

創業3年で1.5億円を達成できた職人親方のヒストリー

600万円リフォーム年間100件対応する工務の仕組みづくり

まとめ講座

売上2億円から14億円を達成した軌跡

ポイント①

ポイント②

ポイント③

ポイント①

ポイント②

ポイント③

ポイント①

ポイント②

ポイント③

先着10社限定！中古+リフォームビジネス研究会説明会ご参加

中古＋リフォームの成功ポイントの解説

全国の中古＋リフォームの成功事例をご紹介

1,000万円リフォーム受注実現のビジネスモデルを大公開

年1,800組以上の中古探し客を集客する集客手法!

1,000万リフォームを受注する商品づくりのポイント

20代完全未経験者を即戦力化させる営業手法!

相見積もりゼロ、粗利35%以上を獲得！中古リノベ請負締結術を大公開

工務生産性を上げる現場に行かない案件管理手法とは！？

クレームゼロの案件管理手法と対策会議とは！？

右記のQRコードを読み取っていただきＷＥＢページを
ご覧いただいてお申し込みくださいませ。
ＷＥＢページにはもっと詳しい内容が記載されて
おりますので、ぜひご覧ください。

検索

インドネシア・台湾・中国での勤務後、日本に帰国し船井総研に入社。入社以来、一貫して不動産売買に
特化した業績コンサルティングに従事。売上規模2億円～100億円と非常に幅広い中小企業様へのコンサル
ティングサービスを実施している。中古仲介+リフォームビジネスの新規立ち上げを最も得意としており、不動産
売買事業の即時業績アップには定評がある。

不動産支援部 不動産グループ 中古・リフォームチーム リーダー

廣瀬 浩一

金子 靖氏株式会社オノヤ ゼネラルマネージャー

昭和10年の創業以来、地域の皆様と80年以上住まいのの新しい価値を創造し続け、売上と利益だけでなく、
お客様の満足度でも、従業員の幸福度でも、日本一になりたいと、リフォーム×不動産の多角化戦略で仙台、
福島に計12店舗のショールームを展開！今期は売上50億円を達成、東北エリアで多角化経営を進める
NO.1リフォーム会社として急成長を遂げている！

山添 俊介
不動産支援部 不動産グループ 中古・リフォームチーム チーフコンサルタント
新卒で船井総合研究所に入社。住宅購入相談所のコンサルティングピジネスに関わり数多くの新規事業立上げ
を経験後に、中古仲介＋リフォームビジネスコンサルティングに従事。数多くの中古リフォームビジネス新規事業立
ち上げを見届け、業績アップを実現してきた。業績アップの中でも特に即時集客アップのWebマーケティングを最も
得意とし、年間Web反響ゼロからを月200件反響を実現させた驚異の実績を持つ。

インドネシア・台湾・中国での勤務後、日本に帰国し船井総研に入社。入社以来、一貫して不動産売買
に特化した業績コンサルティングに従事。売上規模2億円～100億円と非常に幅広い中小企業様へのコン
サルティングサービスを実施している。中古仲介+リフォームビジネスの新規立ち上げを最も得意としており、
不動産売買事業の即時業績アップには定評がある。

不動産支援部 不動産グループ 中古・リフォームチーム リーダー 廣瀬 浩一

船井総研 中古＋リフォーム

※本講座はオンラインでの受講となっております。
諸事情により受講いただけない場合がございます。ご了承ください。

（ログイン開始10：00～）

お申込み期限：2021年6月18日（金）


