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司法書士事務所が不動産事業を立上げて7店舗7億円達成レポート

愛知県名古屋市

ファミリアグループ

代表 金子 英之氏

2003年に司法書士事務所を設立。不動産会社と登記関係の仕事をする中で不動

産事業参入を決意！2012年にファミリアホームサービス株式会社を設立。不動産FC

に加盟し1店舗を出店。人材育成に力を入れ、店長に裁量を持たせる店舗独立採算

制で多店舗展開を推進。仲介手数料だけではなく、仲介＋リフォーム、注文建築紹

介などにも注力し、1拠点粗利を最大化！現在は愛知県、三重県、東京都で7店舗

を展開。司法書士事務所から不動産参入でいま最も注目されている企業！

司法書士事務所から不動産事業へ新規参入

7店舗・粗利7億円達成の秘話
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ゲスト
講師

 新規参入から１０年。7店舗・粗利7億円を達
成することができました！

司法書士事務所を創業し、取引先の不動産会社様と一緒に仕事をする中

で、自社でも不動産売買事業ができないか！？そう考えるようになりま

した。新規参入を決めましたが、不動産営業などの実務は全くの素

人・・・事業立上げ成功のポイントは“スピード”と考えていましたので、

ある程度のノウハウを得るためにFCに加盟することにしました。新規参

入から2店舗目を出店するまでは時間がかかりましたが、その後は順調に

社員数＆店舗数を増やし、未経験から参入した不動産事業は7店舗まで成

長することができました。 “自社でもできる”そう考え参入しましたが、

平坦な道のりではありませんでした。ですが、不動産へ新規参入して本

当に良かったと思っています！未経験新規参入から１０年で、7店舗・粗

利7億円を実現させた実際の取り組みをお伝えさせていただきます。

◆愛知県5店舗、三重県1店舗、東京都1店舗の計7店舗
◆4名で立ち上げた事業部は40名へ
◆仲介手数料にプラス付帯利益を生むことで粗利7億円達成
士業出身で不動産売買の実務が未経験でもできました！



司法書士事務所が不動産事業を立上げて7店舗7億円達成レポート

不動産新規参入 7店舗・粗利7億円までの成長ストーリー

 士業とは全く違う業界！社長自ら新しい事業
を創業するという覚悟と決意が必要！

不動産売買に参入した理由の1つに、司法書士事務所とのシナジー効果も

期待しましたが、実際に営業をしてみて、“士業とは全く違う”と痛感さ

せられました。もちろん司法書士事務所でも他社との競争はありますが、

いい意味で、“士業という業界の良さ”を再認識したとも言えます。自社

で不動産購入の検討客を集客し、営業し、契約をいただく難しさを痛感

し、社員に任せるのではなく、社長自ら全く違う業界での創業を覚悟・

決意することが成功するための最大のポイントと考えています。事業を

拡大するうえで、特に注力したことが3つあります。

その結果、新規参入から2012年で4名でスタートした事業部が40名の組

織となり、7店舗・粗利7億円を達成することができました。社員の活躍

の場を作るために、更なる多店舗展開を推進していきます。

① 未経験営業社員が入社～3年で店長になるキャリアパス

② 売買仲介時に付帯提案をして単価UPをする事

③ 媒介取得強化でフロー型⇒ストック型へ転換する
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司法書士事務所が不動産事業を立上げて7店舗7億円達成レポート
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 未経験営業社員が入社から3年で店長就任へ

現在自社では、“不動産売買仲介未経験”の営業社員を一貫して採用して

います。創業当時は売買仲介の経験者を採用していましたが、自社グ

ループの経営理念でもある「困っている人を助けたい」、「人の役に立

ちたい」という“理念共感が得られない”、“全員が属人的”で仕組み化が

進まず、社員定着が思ったようにいきませんでした。そこで、“未経験社

員を採用し、自社で育成する”という人財戦略に大きく舵を切ってから、

仕組み化が進み、社員の育成スピード＆定着率がUPし、そして多店舗化

が進み事業拡大することができました。

自社では１人１人に合ったキャリアパスを一緒に考えていますが、業界

未経験者でも入社３年が経過したタイミングで店長になる事を、1つの目

指すべきキャリアパスとしています。また未経験の新人社員には、下記

の研修制度を実施し、全社員が自己実現に向け成長できる仕組みを整え

ています。➀マナー研修、➁不動産基礎研修、 ③セールス研修Ⅰ、➃

セールス研修Ⅱ。※セールス研修Ⅱは、ロールプレイングを中心に即実

践できる営業手法を学びますが、ロ―プレを最重要視しています。

不動産事業成功のポイントは、不動産売買仲介未経験の社員

を採用し、自社で育成する人材戦略と育成の仕組み化

① 個々の役職・役割・業務に応じた評価制度

② 成長を応援する育成応援制度

③ キャリアパスによる年収UP

未経験営業社員が入社から3年で店長就任へ

不動産新規参入 7店舗・粗利7億円までの成長ストーリー
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未経験の方でも安心。仕事で経験を積むことで
ドンドンスキルアップします。チームでの営業
活動なので、細かいサポートができます。

一般

これで担当業務も一人前！あなたに安心して仕
事を任せられます。自ら部門をリードし、自ら
の成長、会社の成長に努めます。主任

店舗の責任者として目標を掲げ、達成するため
に努めます。社員の能力を最大限に引き出すマ
ネジメント能力伸ばし、更なる成長ができる

店長

今後の会社の戦略立案から店舗拡大まで、責任
感もやりがいもMAXです！
幹部として更なる発展に向けて頑張りましょう。マネージャー

 補充採用から計画採用へ！更なる拡大を目指
し22年より新卒採用をスタート！

不動産業界は、まだまだ労働集約産業です。

1名の営業社員が増員できれば、入社して2

年目ぐらいで年間粗利2000～2500万円が

増えるという計算です。中期目標の粗利10

億円を達成するには、50名の人員が必要で

す。しかし、創業当初の自社がそうであっ

たように、育成の仕組み化が進んだ結果、

更なる業績拡大に向けて、補充採用 ⇒ “計画採用”へ移行するために、

2022年度の新卒採用にチャレンジ！4月から5名の新卒メンバーが入社

し、各店舗に配属されました。今後も新卒採用を続け、もちろん新卒メ

ンバーも入社3年で店長を目指してもらいます。また自社では士業出身

という事もありますが、全営業社員が不動産の様々な顧客ニーズに専門

家として対応するために、全営業社員の「宅地建物取引士｣の資格取得を

必須としています。宅建士取得の奨励制度として、資格予備校と契約を

結び、宅建士を保持していない社員に対して研修制度を整えています。
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司法書士事務所が不動産事業を立上げて7店舗7億円達成レポート

 仲介数UPでも粗利減少！？新築減で中古市場
は拡大！仲介時に付帯の提案強化で単価UP！

大手ビルダーの新築建売仲介を軸に業績UPをしてきましたが、新築着工

棟数の減少、競争激化、そして年々中古住宅の取り扱いが増え、年間の

“契約件数伸びているが、仲介手数料売上が下がる”という店舗も出てき

ました。仲介業は同じ業務でも片手両手はもちろんですが、成約物件単

価で仲介手数料が変わります。成約単価が新築に比べて安い、中古物件

の取引件数が増えれば粗利が減少します。仲介時の付帯提案を強化し成

約単価UPのために、既存の2店舗に実寸大LDK＆水廻り4点設置したリ

フォームモデルルームを設置、まずは中古＋リフォームを強化しました。
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リフォーム未経験の不動産営業が、仲介時にリ

フォーム受注しやすくするために、リフォーム

パック商品を構築し、パッケージをそのままリ

フォームモデルルームに再現しています。

◆中古物件＋リフォーム受注
◆新築建売＋リフォーム＋太陽光受注
◆土地仲介＋注文建築紹介受注
◆売買仲介＋火災保険受注

工務店へのリフォーム請負紹介料

売上は年間5000万円超

不動産新規参入 7店舗・粗利7億円までの成長ストーリー
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 専任媒介取得強化！年間350件の媒介取得を
達成し、業績が安定した！

大手ビルダーの新築建売仲介は非常にメリットが高いですが、市場や競

合の影響を受けます。各店舗でも、新築建売中心から中古住宅市場の変

化を感じ、1店舗下限5件以上の専任媒介取得を目標に掲げ、媒介取得強

化を実施しました。その結果、年間で350件以上の媒介取得を達成し、

以前はフロー型のような状態でしたが、媒介強化することでストック型

になり、媒介強化以前に比べて業績が安定してきました。
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① 売却一括査定攻略のための社内ルール決め

② 反響からの媒介取得率ＵＰのマニュアル整備

③ 売り営業KPI（重要業績指数）の管理

④ 反響架電、査定面談のロ―プレの徹底

年間350件以上の媒介取得に成功！

フロー型 ⇒ ストック型にビジネスモデルが

変化し業績が安定！

不動産新規参入 7店舗・粗利7億円までの成長ストーリー



売上7,000万円から6億円を達成した成功の軌跡
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未経験営業でも600万円リフォーム
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35%以上の
高粗利率を実現！

定額制商品カタログで即日見積の
スピード対応！

中古住宅購入者に「リフォームを
したい!」と思わせる店舗設計とは？

案内するだけでリフォームへの動機付け
ができる移動式リフォームモデルハウス

中古住宅検討客を来店させる
専門店づくりのポイント

自社のトップ営業社員の営業フローを基に
自社の営業マニュアル・ツールを整備！

入社後の育成プログラム × ロ―プレ
の徹底で入社3ヵ月で独り立ち！

商圏内での物件シェア率が上がり、
未経験若手社員の契約率が向上！

中古＋リノベーションビジネスへ新規参入！2022年の最新事例
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司法書士事務所が不動産新規参入するための3分間紙上コンサルティング

3分間紙上コンサルティング

ここまでファミリアグループ 代表 金子英之 氏の取り組み、成功企業

レポートをお読みいただきましたがいかがでしょうか。

申し遅れましたが、私、船井総合研究所 不動産支援部 中古流通グルー

プ マネージャーの廣瀬 浩一と申します。現在、全国の住宅会社・リ

フォーム会社・太陽光事業者様向けに、未経験からの不動産事業の新

規立ち上げ、中古＋リフォーム等を始めとした不動産事業の業績UPの

お手伝いをさせていただいております。ファミリアグループ様が実践

された業績アップ手法について、解説させていただきます。

未 経験からの不動産新規参入＆業績UPで取り組むべき内容はコレ！

株式会社船井総合研究所
不動産支援部 中古流通グループ

マネージャー
廣瀬 浩一

日本は人口減少による市場縮小が拡大し、現状のままの経営体制では

売上が20～30％減少するといわれています。そのような背景もあり、

業界未経験から不動産売買仲介事業へ新規参入する企業が増えていま

す。しかし、後発での不動産新規参入で“従来のやり方”では勝ち目はあ

りません。市場拡大が予測される“中古住宅”を不動産事業の中心に置い

て、不動産立上げのビジネスプランを立てることが成功への近道です。

その具体的な手法が、中古＋リフォームです。当社では、全国で中古

＋リフォームに特化してた中古住宅専門店という屋号で、不動産未経

験からの不動産事業新規立上げのサポートを行ってまいりました。今

日はその中古＋リフォームビジネスモデルをご紹介いたします。

1拠点空き家再生40棟
未経験から不動産新規立ち上げ
7店舗・粗利7億円達成した
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中古住宅リノベーションを成功させるためには、専門店化・営業の

標準化がポイントになります。メインの集客媒体はチラシ・自社専

門HPとなり、来店型店舗を構えながら、月25組以上の新規面談数を

実現することができます。

中古住宅特化、かつ、探し始めの住宅一次取得者層をターゲットに販

促を行いますので、営業の標準化・新人営業担当者の早期育成を実現

します。実際に、未経験や新卒営業担当者が年間粗利3,000万円以上

を達成するなど、全国で成功事例が続々誕生しています。

参入初年度で売上2億円、3年で売上5億円を目指すモデル

中古＋リフォームビジネス参入後、

3年目の目標として売上5億円、粗利

2億円を達成させます。

最終的には、不動産で地域１番店を

達成するために不動産総合店舗や、

多店舗展開を行っていきます。
※3年で売上5億円をつくる事業計画

※左：従来型の不動産仲介モデル、右：中古リノベーションビジネスモデル
10
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全国各地で成功事例続出！
パッケージ化された導入手法で貴社もすぐにスタートできる

※中古＋リフォームビジネス・即時業績UPノウハウとツール一式 11

全国で数多くの成功事例を輩出している中古＋リフォームビジネスの成功要因

は、ズバリ！成功事例のエッセンスの詰まった業績アップノウハウを素直に実

行することです。中古＋リフォームビジネスで成功するポイントは４つ。

①専門店の店舗出店

②中古＋リフォームを売るための商品づくり

➂中古住宅の購入検討客が集まる集客手法

④未経験でも契約できる営業の標準化

これらのポイントを押えつつ、全国55社以上の

ビジネスモデル実践者のノウハウが詰まったマニュアルを実行することで、高

い成功確率での業態立上げが可能になります。

司法書士事務所が不動産新規参入するための3分間紙上コンサルティング



司法書士事務所が不動産に参入して7拠点7億円達成セミナー

講座 セミナー内容

【お申込み方法】 ＼WEBサイトからのお申込みをお願いします／

右記のQRコードを読み取っていただきWEBページよりお申込みくださいませ。
ＷＥＢページにはもっと詳しい内容と特典が付いておりますので、ぜひご覧ください。
https://www.funaisoken.co.jp/seminar/086924

検索船井総合研究所 086924

日時：2022年6月24日(金) お申込み期限：6月20日(月)

2022年6月29日(水) 6月25日(土)

2022年7月 5日(火) 7月 1日(金)

開催時間：13:00~16:00(ログイン開始12:30~)
会場：ZOOMにてオンライン開催【お手元のパソコンで簡単に参加できます】
※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。
※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。
※お申込みに関してのよくあるご質問は「船井総研 FAQ」と検索しご確認ください

オンライン
セミナー

一般価格：税抜15,000円（税込16,500円）/1名様
会員価格：税抜12,000円（税込13,200円）/1名様受講料：

第一
講座

第二
講座

第三
講座

地方の建築・リフォーム会社が不動産新規参入！
中古リノベで地域一番店になる方法

ゲスト
講師

1店舗売上3億円、粗利1.5億円、営業利益4,000万円！
全国80会員から見た中古リノベの成功事例を徹底解説

司法書士事務所が不動産事業に新規参入して7拠点粗利7億円を達成した成功の要因

ポイント①

ポイント②

ポイント①

ポイント①

ポイント②

市場規模縮小の時代！地方の建築・リフォーム会社が取り組むべきこととは!?

不動産未経験！中古リノベの必勝法!単価1,000万円を受注するカギは「特化」すること!?

司法書士事務所が不動産事業へ新規参入し、7拠点粗利7億円を
達成!!その取り組みを紹介!!

不動産新規参入!1店舗売上3億円を最短最速で達成する中古リノベ事業戦略とは!?

不動産新規参入の企業でも不動産購入客を月間50件集客するマーケティング戦略とは!?

株式会社船井総合研究所 不動産支援部 中古流通グループ 中古リノベチーム リーダー 山添 俊介

ファミリグループ 代表 金子英之 氏
司法書士事務所を創業後、ファミリアグループとして土地家屋調査士法人、行政書士法人、税理士法人を設立。その後、不
動産未経験から、大手不動産FCに加盟し、ファミリアホームサービス株式会社を創業。「困っている人を助けたい」、「人
の役に立ちたい」というグループ全体の経営理念の元、多角化経営と多店舗展開を推進。4名でスタートした不動産事業部は、
社員数40名、7店舗・粗利7億円まで成長。士業からの不動産参入でも最も注目されている企業。

神戸大学工学部機械工学科を卒業後、新卒で船井総合研究所へ入社。
主に事業計画・出店立地選定、ＯＰＥＮ準備・商品・集客・営業に関わる業績アップ全般のコンサルティングを実施。
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。

株式会社船井総合研究所 不動産支援部 中古流通グループ 中古リノベチーム リーダー 山添 俊介

第四
講座

2022年異業種から不動産事業へ新規参入を検討している経営者が
これから力を入れるべきこと

ポイント①

ポイント②

市場規模縮小の時代に事業成長のセオリーとは!?

コロナ禍で新規立ち上げを行うポイントとは!?

株式会社船井総合研究所 不動産支援部 中古流通グループ 中古リノベチーム リーダー 山添 俊介

ポイント③
未経験が売れる！リフォーム営業マン生産性の2.5倍!
中古リノベビジネスモデルとは!?

TEL：0120-964-000
（平日 9:30～17:30）

全日程とも同じ内容です。ご都合のいい日程をお選びください。


