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5億の壁を突破し、8.0億円を達成！

2014年6月入社、2018年リフォーム
事業部統括責任者に就任。
社訓の「必要とされる会社、必要とされる
人になる」をモットーに、人と人との繋がり
を大事にしています。お客様にしても、部
下にしても、この人なら信頼してどんな事
でも話ができる、そんな人を目指していま
す。

成功事例企業

株式会社 桃栗柿屋（滋賀県東近江市）

株式会社 桃栗柿屋
リフォーム事業部 統括責任者
石川 正義 氏

2016年 2017年 2018年 2019年 2020年 2021年 2022年

売上高 370,000 390,000 460,000 530,000 660,000 800,000 1,000,000 千円

粗利高 122,100 132,600 142,600 190,800 237,600 288,000 360,000 千円

粗利率 33% 34% 31% 36% 36% 36% 36%

営業人数 9 7 8 10 11 14 15 人

月間

労働生産性
1,131 1,579 1,485 1,590 1,800 1,714 2,000 千円

※2022年度は目標金額

2004年創業。創業当時より家の修繕や水まわり
リフォーム・増改築などを行っている。2020年に東近
江市の本店事務所を初の水廻りリフォームショールー
ムとして移転リニューアル。その後2021年には、米原
店、彦根店も事務所からショールームとしてリニューア
ルし、現在は3店舗体制になっている。

リフォーム事業の他に新
築や不動産事業にも取り
組んでおり、お家のことを
トータルでサポートできる
会社になっている。
写真は本店ショールーム
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売上は落ちずに推移しているが、横ばい状態・・・

2015年～2017年頃の売上は、横ばいで推移していました。利益は出て

いましたし安定はしていましたが、伸び悩んでいました。しかし、将来的に商圏

内の人口が減っていくことなどを考えるともっとシェアを高め、生産性・収益性

を高めていく必要性を感じていました。そのためには、やはり売上UPが必要で

あり、売上UPを実現するためには人が育ちやすく、若手が活躍できる環境を

作るために何かを変えなければと思っていました。

また最近では働き方改革など効率化が求められ、労働時間の短縮をしていく

ことの必要性も感じていました。それを実際に実現するために、どこから手を付

ければ良いかさっぱりイメージできず、悩んでいました。

そんな中で、ある取り組みを知りました。我が社でもその取り組みを始めた結

果、売上がアップし、さらには仕組み化や生産性アップを図ることができました。

その取り組みは本当にシンプルで単純なことでした。

2017年当時の状況

・営業のやり方、教え方は俗人的で仕組み化できていない

・新卒採用に取り組もうとしていたが、育てられる環境では無く、

先輩の同行について頑張れ！という状況で、タフでない人は

辞めるのが目に見えていた。

・残業、休日出勤は当たり前、仕組み化もろくにされておらず、

マンパワーに頼るのみだった。

その新たな取り組みとは!?・・・・次のページへ
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新たな取り組みとは!?

新たな取り組みとは、あえてやることを絞り込むことでした。リフォームなら何で

も対応する総合リフォームから、メイン商品を水廻りリフォームに絞り、水廻りリ

フォーム専門店への業態転換を図りました。つまりビジネスモデルを変えたという

ことです。

3

水廻りリフォーム専門店にして起きた変化

売上が上がらない・人が育たない原因ビジネスモデルを変えることで、左

記の売上が上がらない、人が育た

ない原因を改善することができまし

た。さらに専門店化したことで集

客・育成部分の改善だけでなく、

業務の仕組み化をしていくことがで

きました。

総合リフォーム
（何でもリフォーム)

水廻りリフォーム
モデル

お客様の印象 特徴がない、魅力なし 特徴(強み)を感じる

集客数
少ない、ムラあり

（売上は大型工事に依存）
多く安定、水廻り中心に安定増加

(売上が安定)

依頼の内容
1~1000万円まで

多種多様
（覚えることが多すぎる）

20~100万円中心に
絞られる

(覚えることが少ない)

自社ショールーム
なし

（営業しにくい）
あり

(営業がしやすい)

水廻りパック
なし

（見積り、現場が負担）
充実

(見積り、現場が効率的で楽)

商圏エリア
広い、車30~60分
（移動時間が負担）

狭い、車15~20分
(移動時間少なく楽)

小工事（5万円以下）
多い

（若手に押し付ける
が、成績が上がらない）

適度
(若手の良い経験に。)

リフォームは、かつての何でもやります的な
“総合リフォーム“のスタイルでは業績が上がらない。

“何でもやります”が”何もできない”と
特徴のないリフォーム屋とお客様は感じる。

(業績がよい、人が育つ会社はそれに気付いているが)
実は、営業育成のために本質的に大事なことは、
営業の良質な経験数(見込み数)を与えられるかどうか。

見込み数、集客不振になることが、営業が育たない
大きな原因。これは経営者の戦略的な責任。
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若手営業もどんどん育つ
組織となりました！

今は10億円を目指して、幹部
育成に取り組んでいます！

専門店化によって5億円の壁を突破できた理由

売上10億円までに立ちはだかる壁

専門店化しショールーム出店したことにより、第1～第2の壁は楽々クリアで

きました。専門店化しメイン商品・メイン客層を決めたことで、営業オペレーショ

ンやツールを整備することができ、第3・第4の壁もクリアすることができました。

5億円の壁を乗り越えた今振り返りってみると、

狙った客層を安定的に集客できていることが第

3の壁をクリアするためには必須条件だったと

思っています。そして必須条件を満たすためには、

専門店化するというビジネスモデルを変えるとい

う決断をしたことが、一番の成功要因だと感じ

ています。セミナー当日は、各壁を乗り越えるた

めに行った取り組みについて詳細にお伝えでき

ればと思います。




