


月50件オーナーを集め、
平均単価1,000万円の工事を受注できる

大規模修繕専門店の秘訣とは？

儲かっている企業のポイントをチェック！

「オーナーとの接点を持つ方法が分からない」
「大規模修繕の施工実績があるが、施工数を増やしきれない」
「大規模修繕専門店を立ち上げたいけど方法が分からない」
これは多くの大規模修繕に携わる経営者様のリアルな言葉です。

はじめまして。株式会社 船井総合研究所（以下、船井総研）
の外装ビジネスチームの松原 和紀と申します。

今回のゲスト講師である株式会社アローペイント様は、大阪市
で創業、住宅塗装で元請けを行い、7年前にアパートマンショ
ン大規模修繕専門店へ業態転換して売上12億円まで伸ばされた
業界注目の企業様です。

「やってみると意外にカンタンでした・・・」と語る株式会社
アローペイント様。
その要因は、この大規模修繕専門店にシフトしたことが、株式
会社アローペイント様が飛躍的に伸びたポイントになります。

大規模修繕ビジネス研究会では、大規模修繕専門店立上げのノ
ウハウから、オーナー集客、平均単価1,000万円の施工を受注
するための営業プロセスを徹底分析して共有しております。

「今年はたまたま大規模案件が発生した・・・！」のではなく、
オーナーとの接点を持ち、顧客育成をし続け、大規模修繕の施
行を安定的に発生させることが必要です。

それぞれ独自固有の長所を伸ばしながら、 2022年6月17日の
大規模修繕ビジネス研究会説明会において儲かる仕組みとノウ
ハウを仕入れて頂き、会社の利益を上げてほしいと考えており
ます。



「これ以上の成長は無理かもしれない・・・」

と思った時期はありましたが、思い切ってアパート・マンショ

ンの大規模修繕に参入して本当に良かったと

思っています。やってみると

意外にカンタンで、ざっくり

言うとアパート・マンション

大規模修繕専門店への業態転換をする

ことで、3億円前後だった売上が一気に伸びて、10億円の大台を

達成することができました。私たちは7年前まで、住宅塗装を取り

組んでいましたが、販促費も毎月かかるし、平均単価は100万円

で、正直あまり儲からない状態で、

これ以上の伸びは期待できない

と感じていました。

2022年最新ビジネスモデル アパート・マンション大規模修繕

■大規模修繕専門店を立ち上げるだけで
念願だった年商12億円を達成しました。

大阪府大阪市

株式会社アローペイント

代表取締役 染矢 正行氏

大阪市で創業、住宅塗装で元請けを行い、
7年前にアパートマンション塗装専門店へ業態
転換して売上12億円まで伸ばされた業界注目
の企業。また営業15名、粗利率35％を達成
されている、高生産性・高収益企業である。

ゲスト
講師



大規模修繕の立ち上げを決意したものの正しい

やり方が分からず手探りでネット集客・テレア

ポを行っていましたがなかなかうまくいかない

日々が続いていました。当時住宅塗装で

セミナー集客が流行っていたことから、

一度ダメもとで試したところ、１５名のオーナーが参加してくれまし

た。またセミナーを受けてくれたオーナーは自社の良さを知って

くれて営業面でも楽になり、「これはいける」

と感じて取り組みを続けました。

また定期的に行っても、テーマを変えることで

集客数は落ちることなく安定していきました。

集客がうまくいってきた時から、

「アパート・マンション大規模修繕専門店」へ業態転換して

いきました。これによりオーナー様の見え方も変わり、専門店

を立ち上げることの重要性に気が付きました。

業態転換した時に、今まで行っていた住宅塗装の集客をやめて、ア

パート・マンション大規模修繕の集客のみに集中しました。そ

のようなことをしていると徐々に知名度が上がっていき、専門

WEBサイトの集客も月20件を超えるようになり、さらに集

客数が増えました。

そこからは経営での変化もあり、大きな柱ができたことで、収益が安

定したので、これからさらに事業が伸ばせそうです。

■大規模修繕専門店を立ち上げて、
セミナー集客を行うと安定していきました。

2022年最新ビジネスモデル アパート・マンション大規模修繕



大規模修繕専門店モデルとは

「大規模修繕のビジネスモデルについて」

市場規模が大きく対象物件も増え、かつ空白マーケットである！

1棟20戸以下の物件を所有しているオーナー【6階以下】
親族からの相続や、節税目的で物件を持っているオーナー
(サブリース物件を持つ投資目的オーナーは管理会社で修繕業者が指定されている)

入居者の減少・管理の引き継ぎ・建物の老朽化対応

大規模修繕の市場規模は8,786億円

新設住宅着工戸数・貸家戸数は右肩上がり

自主管理をしているオーナーor管理を任せっきりにしている

マーケットの
状況

市場規模

ターゲットの
特徴①

ターゲットの
特徴②

ターゲットの
特徴③

ニーズ
不安・課題

建築会社 賃貸管理会社 船井流大規模修繕専門店

組織概念 アフター部門が対応 オーナー営業＋外注会社 施工会社の専門性

商圏展開 自社施工物件のみ 自社管理物件のみ
地域密着
商圏１拠店

商品 オーダーメイド オーダーメイド パッケージ

集客 アフターフォロー 管理物件に対しての営業
DM×ＷＥＢ×ショールー

ム

営業 建築会社の信頼営業 管理会社にお願い営業
マニュアル＆ツールによ
る標準化

「この大規模修繕マーケットを攻略するために必要なことはなにか？」

大規模修繕ニーズを抱えた人が、安心して相談できる
『ショールーム型ビジネスモデル』

他社に先駆け、地域一番化を目指す！

「地域一番化発想」

一番化とは、商圏内で一番店になること。
地域一番店の売上イメージ
45万人(目安)×4,200円(MS)×シェア26%＝4億9,140万円

商圏人口45万人、1拠店で大規模修繕

売上約5億円を創ることで、一番シェアを獲得する専門店モデル。

※マーケットサイズ(MS) １人当たりの年間消費支出金額。



大規模修繕モデル新規参入 オーナー集客の最新ノウハウとポイント
（※一部抜粋）

オーナーを集めるセミナー集客のポイント！

顧客育成を実現するオーナー通信＆診断DMのポイント！

WEB集客は導線が肝！

目安数値
Step

01

オーナーリスト作成

オーナーリストは自社の商圏内、全アパート所有者をターゲットとする。
短期間でリストを作成する。（目安~１ヶ月）

1,000件~
（既存オーナーは含まず）

Step

02

セミナー集客計画作成

1.5~2ヶ月前に集客をはじめる。スケジュールを事前に組んでおく。

Step

03

集客媒体への随時入稿

集客状況により、追加DM、媒体の追加を行う。

DM 40日前

目安数値
Step

04

セミナー参加人数

セミナー参加者対応については一元化し、社内でオーナー情報を共有
する。受講票の送付・事前確認キャンセルにならない対応を徹底する。 10組

10%

１%~

メルマガ 毎週
FP,FB 1ヶ月前~

テレアポ 500件

目安 指標

オーナーに自社を知ってもらい、信頼・安心感を持ってもらう、大規模修繕に
関する知識を持ってもらうため、オーナー向けの読み物を定期的発刊する。
そして診断DMからオーナー様からの見積依頼をもらっていく！

１．顧客層 ２.HPに入ってくる ３.各ページを見る ４.問合せする

ブログ、コラム
大規模修繕
情報取得客

大規模修繕
見込客

修繕メニュー（179.8万円、
348.0万円）

施工事例 会社案内 セミナー予約

資料請求

ショールーム 無料診断

見積り依頼

選ばれる理由 初めての方へ

平均単価が高い商材のため、情報取得を目的としている顧客も多く、出口
は複数設計しておく。資料請求などは、メルマガに登録して顧客育成を行う。



本レポートをお読みいただきありがとうございました。

このレポートでは一部の事例しかお伝えできませんでしたが、

少しでも「大規模修繕ビジネスに興味がある」「もっと

詳しく聞きたい」と思われた方へ研究会のご案内をさせてい

ただきます。

この研究会では、全国で大規模修繕ビジネスに取り組む会員

企業が集まり、アパートマンションの大規模修繕を中心に安

定的に集客数、契約率の向上を目指す、ビジネスモデルの情

報交換を行います。集客情報、コストダウン事例、最新事例

公開などを行っています。またその時に必要なテーマをAM講

座を通して、実施していきます。

この研究会は単なる学びの場ではなく、即実践できる内容

となっています。

また、この研究会員だけが使えるツールやサービスがあり、

明日から大規模修繕ビジネスに取り組むことができる内

容になっております。ではその内容を、次のページで紹介さ

せていただきます。

明日からオーナーを集客・受注できるノウハウが手に入る！

全国の経営者が集い具体的なノウハウを共有・即実践

大規模修繕ビジネス研究会

全国で大規模修繕ビジネス
成功事例続出！

【レポートをお読みいただいた経営者さまへの特別なご案内】



大規模修繕ビジネス研究会ご入会メリット

大規模修繕ビジネス立ち上げ
完全攻略マニュアル 一覧
半年での業績アップをサポート

マニュアル6種類全230ページが入会特典！

４.事業モデルの現状

大規模修繕マニュアル事業戦略マニュアル1

Copyright©2021Funai Consulting Inc. All rights reserved.

1

1．大規模修繕ビジネスモデルの全体像

3）大規模修繕ビジネスの商品

賃貸オーナー向けの大規模修繕専門特化することにより、修繕を依頼するなら「大規模修繕専門店」という認知度

を確立する。専門性により、様々な工事に対応できるような商品構成をしておかなければいない。

「商品を明確にする（見える化）」ことで、賃貸オーナーの分かりやすく、買いやすく、安心できて、修繕のこと

が相談できる専門店というコンセプトを認識してもらえるようにする。

建物種類 集客商品 収益商品

①軽量鉄骨、鉄骨、木造 鉄部、付帯、雨漏り 外壁塗装、屋根塗装

➁コンクリート造 タイルの剥離、雨漏り（防水） タイル修繕、コンクリート補修、防水

外壁
（サイディング）

屋根 タイル 防水 鉄部
（付帯部）

劣化
時期

12年 15年 20年 12年 5年

① ②
▼劣化周期と商品イメージ

大規模修繕マニュアル事業戦略マニュアル1
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1．大規模修繕ビジネスモデルの全体像

2）大規模修繕ビジネスのコンセプト

■顧客ニーズ
・安心できる会社の選定基準
・価格の不透明さ
・修繕品質の分かりにくさ
・施工品質の分かりにくさ
・提案のわかりにくさ
（賃貸管理会社や施工会社）

■人材コンセプト
・未経験者の即戦力化
・信頼できる営業スタイル
・営業の標準化

■商品コンセプト
・客層、ニーズ別の品揃え
・分かりやすい価格
・価格以上の納得商品

■資金・投資コンセプト
・利益を創出するビジネスフレーム
・適正投資による、無駄のない投資

■情報コンセプト

「気軽に修繕の情報
が手に入り、

相談できる場づくり」

★自社

船井流大規模修繕ビジネス事業コンセプト

「賃貸オーナー向けの分かりやすく、買いやすく、安心できて、修繕のことが相談できる専門店」

★顧客

大規模修繕のマーケットから賃貸物件のみに絞り、賃貸のオーナー向けの事業として、専門店を行う。

3年で5億円を狙っていけるマーケットとして、以下のコンセプトで大規模修繕専門店を立ち上げていく。

・ＷＥＢ上での情報提供
・店舗での情報提供
・紙媒体での情報提供

大規模修繕マニュアル集客（アナログ）マニュアル2
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集客マニュアル

大規模修繕マニュアル

1．大規模修繕サイトの考え方

1）WEB集客概要

2）反響数の最大化及び最適化

2．ホームページ流入数UP手法

1）検索エンジンについて

3．SEO対策

1）SEO対策の目的、概要

2）SEOキーワード

3）タグ設定

4）リンク設定

5）ページボリュームとは

4．PPC広告

1）PPC広告概要

2）PPC広告掲載の仕組み

3）PPCのキーワードについて

4）広告文作成のポイント

5）マッチタイプについて

6）広告表示オプション

7）PPC広告開始までの流れ

8）ディスプレイ広告

03.集客（デジタル）マニュアル

5．MEO対策

1） MEO対策の方法

6．ホームページ設計

1）サイト概要

2）導線設計

3）TOPページ最適化

4）問合せページ

5）セミナーページ

7．ダウンロードコンテンツ

1）ダウンロードコンテンツの作り方

2）ダウンロードページの作成

8．マーケティングオートメーション（MA）

1）マーケティングオートメーションとは

2）マーケティングオートメーション導入

1．全体像

1）営業オペレーションの特徴

2）営業フローの全体像

3） 7つの阻害要因

4）ヒアリングの基礎

2．初回面談について

1）初回面談のフロー

2）営業の基本

3）コンセプトブック

4）スケジューリングシート

5）商品カタログ・デザイン提案

6）現場調査報告書のサンプル

7）セミナー案内

8）トークスクリプト・ヒアリングシート

1．立地選定について

1）ショールームの考え方

2）出店地域選定

3）出店立地選定

4)候補店舗物件選定

2．ショールームづくりの チェックポイント

1）ショールーム外観

2）外観チェックポイント

3）ショールーム内観

4)レイアウト選定

04.営業マニュアル

05.施工マニュアル

06.店舗マニュアル

1．商品構築について

1）船井流商品の考え方

2）利益のとれる商品設計

2．施工

1）施工コストガイド

2）現場調査ポイント

3）施工ポイント

4）施工工程ガイド

3．施工に対して気を付けるポイント

1）居住者対策

3．現地調査

1）概要

2）外壁調査

3）屋根調査

4）屋上調査

5）CF調査

6）診断報告書の作成方法

7）見積もりの作成方法

4．2回目商談～クロージングについて

1）初回面談の確認

2）診断報告

3）プラン提出（提案資料）

4）保証書説明

5）カラーシミュレーション

6）見積提示

7）工期スケジュール

8）クロージング

5．失注後対策

1）メール送付

1．大規模修繕ビジネスモデルの全体像

1）大規模修繕の時流について

2）大規模修繕ビジネスのコンセプト

3）大規模修繕ビジネスの商品

4)大規模修繕ビジネスの集客

5)大規模修繕ビジネスの営業

2．大規模修繕ビジネスの特徴

1）ビジネスモデルの商圏設定

2）ビジネスモデルのKPI

3）ビジネスモデルの数値計画

4)ビジネスモデルの人員構成

0．集客の全体像について

1．アナログ集客の全体像について

1）全体像

2）オーナーの特徴

3）アナログ集客の考え方

2．ターゲットリストについて

1）概要

2）作成手順

3）物件抽出条件

3．セミナーについて

1）【準備】内容骨子作成

2）【準備】テキスト作成

3）【準備】セミナー会場選定

4）【準備】セミナーに必要なツール類

5）【準備】テレアポ

6）【準備～開催後】営業管理

7）【準備】オンラインで開催する場合

8）【当日】当日オペレーション

9）【当日】個別相談会

01.事業戦略マニュアル

02.集客（アナログ）マニュアル

4．セミナーDMについて

1）概要

2）作成のポイント

5．オーナー通信について

1）概要（サマリ）

2）レイアウトのポイント

3）内容のポイント

4）同封物

5）送付後のアクション

6．イベントについて（内部）

1）概要（サマリ）

2）オープンイベント

7．イベントについて（外部）

1）概要

2）展示会出店のブース作りのポイント

8．他社媒体の活用

1）オーナーズ・スタイルの活用

2）楽待の活用

3．大規模修繕ビジネスモデルの差別化戦略

1）大規模修繕ビジネスモデルのポジショニング

2）大規模修繕ビジネスの差別化

3）大規模修繕ビジネスの重要な考え方



大規模修繕ビジネス研究会ご入会メリット

大規模修繕ビジネス立ち上げ

3か年事業計画
“○○地域” 賃貸オーナーのためのお役立ち情報誌

【2021年 月 日発行】

編集長のごあいさつ

今月の編集者スタッフ

直接依頼と中間マージンの違いについて

P１・・・表紙

P2・・・「入居率を上げるための修

繕の取り組み」「資産価値を上げ

るための大規模修繕」

P3・・・「入居率が大幅に上がっ

た大規模修繕事例」

P4・・・「編集長のごあいさつ」「今

月の編集スタッフ」「直接依頼と

中間マージンの違いについて」

今月の主な内容

運営会社 マンションの修繕・大規模修繕は、様々な業者がいます。しかし、結局行う業者は塗装会社なのです。費

用対効果を考えているオーナー様は、直接依頼ができる業者を

探すのがいいと思います。ポイントはどんな専門店が安心する

かということです。まずはHPを見て比較してみてはどうでしょう

か？簡単に比較するポイントをお伝えします。

【比較ポイント】

①創業はどれぐらいあるのか。②施工事例はどれぐらいあるのか

③事務所はどこにあるのか。④職人はどんな職人がいるのか。
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代表写真

ブランドロゴ

ショールーム写真

会社名・電話番号
営業時間

スタッフ写真

セミナーの各種DMや当日準備ツール
アポ誘導トーク

はい いいえ どういったご用件でしょうか

●●オープニング●●

「（お客様名）様のお宅でしょうか、わたくし、（県名）県でマンションの修繕事業を行っております「（屋号）」の（担当者名）と申します」

（該当商圏）地域のオーナーの皆様に１つだけ確認させていただいていることがあり、順番にお電話させていただいているのですが、ご本人様でしょうか？

届いている

（オーナーと繋がった場合添える）●●説明A●●

弊社（該当商圏）地域でマンション修繕を行っている会社なのですが、 （屋号）のことをご存じだったでしょ

うか？（YES：ありがとうございました。少しづつ知名度も上がっており、実績が出ております。）（NO:左

様でございますか。たくさんの人に知ってもらえるように精進していきます。）【YES、NOでも会話をする】

今までは法人さまが中心だったのですが、最近オーナー様からのご依頼が増えておりまして、そこで先日、

（お客様名）様に大規模修繕に関するご案内をお送りさせていただきました。お手元に届いておりましたでし

ょうか。

（コンタクトを取れる日時を確認）

⇒何時ごろでしたらお手すきでしょうか。

⇒ありがとうございます。

改めさせていただきます。

●●説明●●

大規模修繕の資料をお送りさせてい

ただいております。 （お客様名）様

のお手元に届いているかの確認のご

連絡でございます。

⇒繋いでもらえれば、Ａのトークへ

届いていない

興味あり

●●届いている場合●●

ありがとうございました。実は私たちは（該当商圏）地域で（実績数）件近くの工事実績があり、地域では1番の実績がある会

社です。今回お送りさせていただきました内容は、ダイレクトメールを送らせていただいた（該当商圏）地区のオーナーの方々

だけに、大規模修繕で損をしないための方法をお伝えするセミナーを行っております。ちなみに築何年ですか？（→未塗装、塗

装して10年以上経過していた場合はアポへ（→まだ10年未満の場合は、【必要が無い】のトークへ）それであれば、一度修繕

についてお聞きされたほうがいいと思いますが、どうですか？

左様でございますか、またご検討される時はご連絡ください。小さな修理や雨漏りからお受けしておりますので、お気軽にご連絡ください。

またDMをお送りさせていただきます。いつか役に立つと思いますので、宜しくお願い致します。（屋号）の（担当者名）と申しました。

引き続きよろしくお願い致します。（送らないでと言われてらNGリストへ）

●●まだ届いていない、もしくは見ていない●●

左様でございましたか。また一度ダイレクトメールをお送りしますのでご確認お願い致し

ます。

⇒ 当日に郵送し、郵送後、2日後に連絡をする。

迷っている 必要がない

●●アポ誘導・クロージング●●

アポＯＫ →

ありがとうございます。それでは、セ

ミナーの日程は（開催日）日の（開催

時間）時ですが、お時間いかがでしょ

うか？

お忙しいところありがとうございまし

た。（屋号）の（担当者名）と申しま

した。もし何かありましたら、パンフ

レットに記載している電話番号までご

連絡ください。

当日は宜しくお願い致します。

●●小さなネガ（お断り）かわしトーク例●●
Q１：診断してから見積を取らないといけないのでしょう。

A:いいえその必要はありません。診断だけで終わってもらっても大丈夫です。私たちは地域に根付いて行っているので押し売りなどは一切おこなっておりません。

Q２：費用がない。

A：そうですよね。実際、大きな金額になってしまうことがあります。その際は応急処置だけでもしておくと建物が長持ちしますどこまで必要なのかを一度専門家が行う

セミナーでお聞きされた方がいいと思います。

Q３：必要な時期になったら行う。

A:承知致しました。しかし何かあってでは住民の方からクレームになって後々大変なことになってしまうと聞いています。最近は台風などの自然災害も多くて、

雨漏りとかで揉めてしまうケースも出ているそうです。

Q４：必要性を感じない。（今のところ検討していない）

A：承知致しました。その気持ちも多くのオーナー様から拝見しております。しかし建物は10年で外壁や屋根、防水の塗膜の効果がなくなってしまうことがあります。 そこに

ついてもセミナーで分かりやすくお伝えいたします。問題なければそれは安心だと思いませんか？だから安心する意味もふまえて一度聞かれてみた方がいいと思います。

Q５：賃貸管理会社（施工業者）に任せている。

A:いいと思います。知っている業者で行うことは安心だと思います。DMにも記載しておりますが、ほとんどの会社様が業者丸投げで中間マージンが発生しています。

私たちは自社の専属で行っていますので、コストも安くできます。少しでも安くしたいと思いませんか。（Yeｓ）そうですよね。

（他の質問が合った時は全て記載をして、対策集を作っておく）

WEB集客ツール 営業ツール
失敗しない大規模修繕
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現地
調査

外壁調査

屋根調査

屋上調査

CF調査

調査報告
ご提案

外壁報告書

屋根報告書

屋上報告書

仮プラン

坪単価素案

標準プラン資金計画
各種ご提案

修繕プランのご提案

デザインプランのご提案

お見積りのご提出

CF診断のご報告

修繕スケジュールのご提案

ご不明点の解消

プラン確定

明細見積書

工期確定

詳細図面
詳細診断

詳細図面作成

あああ

あああ

着工～完工

住民あいさつ

＋ポスティング

現場会議

工程調査

近隣調査

着工

完工チェック

お引き渡し

報告書イメージ 修繕提案書イメージ

/ / / /  ～ //

デザイン提案
書イメージ

契約書
イメージ

図面イメージ

ご氏名

営業マンの持ち物一覧表 

 

持ち物 チェック欄 備考 

１ お客様の家の地図  ゼンリン地図（コピー） 

２ アプローチブック   

３ パックカタログ   

４ 工事原価参考表   

５ 保証書サンプル   

６ 記入書類一覧   

７ 名刺  必ず枚数をチェックする 

８ メーカーカタログ  取扱い主要メーカーのものは持参 

９ メジャー   

１０ 会社案内   

１１ デジタルカメラ   

１２ 印鑑   

１３ 
チラシ 
（ポスティングチラシ） 

 最低でも 50枚は必要 

１４ チラシ対応表  
チラシが変更されたときは内容 

をチェックする 

１５ 工事代金支払規定  入金時期を確認する 

１６ 施工事例集  それぞれの工事についてのもの 

１７ 電卓  計算しやすい大きめのものが良い 

１８ 印紙  
それぞれの契約金額に応じた 

印紙が必要か確認 

工 事 保 証 書

邸

工事内容：

令和3年 月 日お引渡しさせていただきました、表記工事の
施工箇所につきましては、別紙の工事区分に応じて保証し、
瑕疵を補修いたします。 （※上記日付が保証開始日となります）

令和3年 月 日

保証免責事項
１．火災、爆発等の予期しない外来事故、及び予想外の噴火、洪水、地震、暴風雨、積雪、凍結等の自然現象に起因

したもの。
２．敷地周辺にわたる地盤の変動、土砂崩れ、地割れ、又は周辺環境、公害に起因するもの。
３．建物の所有者、又は使用者の取り扱い方、維持管理が著しく不適切な場合、又は通常予測される使用状態と著しく

異なる使用した事が起因の場合。
４．建物の性質による結露、又は瑕疵によらない建物の自然の消耗、摩滅、さび、かび、変質、変色、その他の類似の

事由による場合。
５．使用材質の自然特性、あるいは経年変化にともなう現象で機能上支障のないもの。
６．入居者、又は第三者の故意、又は過失によるもの、及び重量物の使用による変形、破損等の場合。
７．構造仕様、及び設備に影響を及ぼす請負者が関与しない増改築、補修に起因するもの。
８．本体工事の施工部分以外の既存建物からの影響によるもの。（増改築・改修工事のみ適用）
９．引渡し後、屋根に、ベランダ、物干し、アンテナ、水槽等の取付けを行い、これに起因するもの。
１０．注文者の支給材、及び機器類、又はこれに起因するもの。
１１．請負者が不適当なことを指摘したにもかかわらず、注文者が採用させた材料、部品、設備、器具、施工方法に

起因するもの。
１２．仕上げのキズで引渡し時に申し出がなかったもの。
１３．契約時、実用化されていた技術では予防することが不可能な現象、又はこれが原因で生じた事故による場合。
１４．保証期間経過後、請負者に申し出があったもの、又は保証該当事項の発生後すみやかに申し出がなかったもの。
１５．前各号による場合のほか、別表の“適用の除外”欄に掲げるものに該当するもの。
１６．当社発行の保証書を持ってない方。

※付属設備、その他について、メーカーの保証期間の定めがある場合にはメーカーの保証期間によるものとする。

会社名
所在地
連絡先

施工管理ツール 店舗ツール

①オーナー名簿制作サービス「リストる」

ターゲットとなる物件を、エリア・戸数・階数・
築年数・構造といった条件で絞り込み、その物件

を持つオーナーを登記簿謄本から調査し、リスト化します。

②年５回の情報交換会、年1回の成功事例企業視察
ツアー、船井総合研究所を代表する国内最大級の
セミナー「経営戦略セミナー」のご参加（本年度は2022年6月開催）

③各種スターターキットの贈呈
④専門サイト制作会社のご紹介
⑤各種必要な提携業者・仕入れ先のご紹介
⑥各種導入支援を実施(ご希望者へZoom開催)
⑦月1回30分無料経営相談(ご希望者へZoom開催)

明日からスグに使えるツール

成功する大規模修繕ビジネスに必須な入会特典

※経営戦略セミナー
2019年開催イメージ

※実際の例会の様子

㊙

㊙オーナー名簿が取得できる
ツール30種＆特典7種必須ツール・



研究会（勉強会）で学ぶことができる内容（一部）

１．大規模修繕専門店の集客方法を大公開

２．大規模修繕専門店の立ち上げ方とは？

３．なぜ大規模修繕は賃貸オーナーから選ばれるのか？

４．WEBから平均単価1,000万円の案件を集める方法大公開

５．セミナー集客を成功事例させるポイントとは？

６．オーナー名簿が金脈になる？DM配布のポイント大公開

７．徹底分析、伸びている企業はなぜ伸びているのか？

８．平均単価1,000万円の大規模修繕を集めるポイント

９．塗装の最先端企業が取り組んでいる経営とは。

１０．人が集まらない不人気職種の塗装会社に若手が集まる秘訣とは

１１．賃貸オーナーから選ばれるコンセプトとは？

１２．セミナー集客で本気客になる講座構成を大公開

１３．立ち上げで失敗しないために把握しておきたい！実施できるエリア・商圏とは？

１４．オーナーが集まるポータルサイトに出して、セミナー参加させる方法大公開

１５．「なんちゃって専門店」は大失敗する！赤裸々な失敗談！

１６．他社が全く追いつけない！圧倒的な差別化のポイントとは？

１７．必勝の秘訣はエリア特化・地域密着！具体的な差別化のポイント

１８．モデル企業が実践している営業マンの育成法

１９．採用力強化！モデル企業が実践する最新の採用戦術とは？

２０．社員がやりがいを感じる！離職率が下がる！大規模修繕ビジネスの魅力

２１．集客から施工までの流れとポイント

２２．伸びている会社が取り組んでいる施工と進め方

２３．地域一番企業の経営者が意識する成功ポイントとは

２４．次なる展開・将来的な展望を具体的な事例を交えて公開！

２５．これは絶対に避けたい！失敗事例！

２６．入社してすぐに活躍！？超スピード育成のポイント！

２７．たった３回会うだけで契約できる営業法

２８．８０％の人が自社を選んでくれるアプローチブック作成法

２９．賃貸管理会社に負けない、オーナーとの関係性づくり

３０．これだけは押さえておきたい、大手との差別化のポイント

３１．これから伸びるマンション修繕需要に備えるポイントとは

３２．船井流経営法から塗装会社の原理原則の経営を知ることができる

３３．モデル企業の経営者が語る！業界の今後の具体的展望とは？

レポートをお読みいただいた経営者さまへの特別なご案内



2020年から開催している船井総研

主催の大規模修繕ビジネス研究会

にこれまで延べ100社近くの経営

者様がご参加していただいており

ます。その多くが研究会の内容を

吸収、実践しています。

続々と全国各地で業績を急成長さ

せている企業様を紹介させていた

だきます。

代表取締役
西浦建貴 氏

未経験から新規参入
初回販促で3,000万円の受注

志木市で創業、大規模修繕の下請け

企業として56年の実績を出しているが、

徐々に単価が厳しくなってきている状況

から元請に転身を決意。大規模修繕ビ

ジネスに取り組み、初回販促でさっそく

3,000万円以上の受注が決まっており、

これからセミナー・DM・WEB集客を軸に

したマーケティングでさらなる急成長が期

待される企業である。

塗装業



前回の参加社数25社以上(2022年2月度例会)「大規模修繕ビジネス研究会」のご紹介

2022年6月17日(金)Zoom開催例会は

無料で参加ができます！
※例会のテーマは事情により変更になる場合があり、ご了承ください

①年５回の例会開催（情報交換＆勉強会）
「船井総研コンサルタントによる業績アップ講座」「ゲスト専門家による各種研修」
「会員様どうしによる情報交換会」など豊富な企画で、業績アップノウハウを、定期
的・効率的に得ることができます。
②マニュアル・ツールの提供
「ビジネスモデルマニュアル」「コストダウンマニュアル」「営業マニュアル」等のビジネ
スを展開する上で必要なマニュアル、およびツールをご提供します。
③年１回の成功事例企業視察ツアー
「百聞は一見に如かず」、実際に業績を上げている最新モデル視察先の見学ツ
アーにご参加いただけます。

まずは
無料参加
お申し込み

※既存会員様、または先に参加をお申し込みの企業様と商圏バッティングしている場合、
ご参加をお断りすることがございますので、あらかじめご了承くださいませ。

大規模修繕
ビジネス研究会
の詳しい情報を
スマホで

無料招待
受付中

大規模修繕ビジネス研究会説明会
( 大 規 模 ビ ジ ネ ス を 営 む 経 営 者 の た め の 研 究 会 )

参 加 の ご 案 内

【当日スケジュール】

13：00～14：00 大規模修繕ビジネスの全体像

14：00～15：00 株式会社アローペイント様ご講演

15：00～16：00 情報交換会

16：00～16：30 まとめ講座、次回の案内

当日は、無料経営相談も開催しておりますのでご活用ください



大規模修繕ビジネス研究会説明会
無料参加 お申し込み用紙

【大規模修繕ビジネス研究会説明会】

お問い合わせNo. S085449/K065792

【ＴＥＬ】 03-6212-2931
【メール】largescale.restoration-business@funaisoken.co.jp

(平日9：30～17：30) 担当／谷尾 綺里子

③弊社からご連絡

事務局または担当者より
お電話かメールにてご連
絡いたします。

④当日ご参加ください！

当日はWEB会場へ
13:00までに入室ください！

日時・会場のご案内

日時：2022年6月17日（金）13：00～16：30（ログイン開始12：30～）
会場：Zoomにてオンライン開催

お申し込みの流れ

●お申込みいただいたにも関わらずメールがお手元に届かない場合は、開催４営業日前までにご連絡ください。
●ご参加を取り消される場合は、開催3日前まではマイページよりキャンセルをお願い致します。
それ以降は下記事務局宛にメールまたはお電話にてご連絡ください。
●本講座はオンライン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。

※1社2名1回限り無料でご招待いたします。
※経営者・事業責任者向けの研究会ですので、経営者・事業責任者様のみのご参加とさせていただきます。
※本説明会をより有効活用していただく目的で、受講前に別日程で弊社コンサルタントによる事前ガイダンスを実施いたしております。
事前ガイダンスをお受けいただけない場合、説明会へのご参加をお受けしかねる場合がございますのでご了承ください。詳細につい
ては別途ご案内いたします。

※既存会員様、または先に参加をお申し込みの企業様と商圏バッティングしている場合、ご参加をお断りすることがございますので、
あらかじめご了承くださいませ。

タニオキリコ

参加無料

オンラインミーティングツール「Zoom」を使用いたします。
Zoomご参加方法の詳細は「船井総研web参加」で検索

➀WEB（QRコード）にてお申し込み

上記QRコードを読み取りいただき、お申込みください。
申込期限：2022年6月13日（月） または、船井総研ホー
ムページ（www.funaisoken.co.jp）、右上検索窓にお問い
合わせNo. 085449を入力、検索ください。

お申し込みはこちらからお願いいたします

お申し込み締切日：2022年6月13日（月）まで

オンライン受講


