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“発想を変えたら売れ方も変わる”
給湯器販売で収益性を高める

ガス顧客減少で将来に不安を感じる

ガス以外の売上の柱をつくろうとあれこれ模索しながら、
なかなか上手くいかない会社が多いのも事実です。

しかしその一方で、ガス事業でも関わりのあるガス機器の販売に特化する
ことで、既存顧客はもちろん容易に新規顧客の集客も可能になり、月商
800万円超、粗利率40～45％の高収益商品の転換に成功された会
社が増えてきています。

その成功の極意は、給湯器・コンロ専門店に取り組んだことです。

今回は片道10分7万人という小商圏ながら、この給湯器・コンロ専門店
で年間100台・粗利率45％を達成し、事業の高収益化に成功した会
社様の事例と、取り組んだ手法をお伝えいたします。

この給湯器・コンロ専門店という最新ビジネスモデルを知り、
明日の経営のお役立ていただけたらと思います。

株式会社船井総合研究所
リフォーム支援部 Reformビジネスグループ

1DayReformチーム
リーダー 稲川茂樹

多くの経営者の皆様は少なからず悩みを抱えながら、日々の経営に向き
合っていらっしゃることと思います。私たちが日々コンサルティングをさせてい
ただく中でお話を伺うには、多くのLPガス販売店がこのようなお悩みを抱え
られているようでした。

2代目や後継者を考えると、このままじゃいけない

今の内にガス以外の売上の柱をつくりたい

でも既存資源を活かし、参入に負担の無い事業にしたい
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特別紙上インタビュー

関西プロパン瓦斯株式会社

石井 智之 氏
【プロフィール】

三重県津市出身
大学卒業後の1999年、大手物流会社に入社。国内外との海運事業や建機、精密機械の輸出営業に携わり、
2004年に関西プロパン瓦斯株式会社に入社。ガス営業、所長、部長を経て、2012年に同社の代表取締役に就任。

当初はLPガス販売を中心に事業を展開していたが、新たな事業の柱を求めて、新規事業として介護ビジネス、リフォームビジネスを
立ち上げてきた。さらに収益力の強化を目指し、給湯器専門ブランド「給湯市場」の立ち上げにも着手し、取り組み翌月から販売
台数を3倍にし、社員の活躍フィールドを拡大すべく日々邁進している。

代表取締役社長

「給湯市場」立ち上げ後の推移

2022



© 2021 Funai Consulting Inc. All Rights Reserved. プロパンガス会社向け経営レポート

Funai Consulting Incorporated プロパンガス会社向け経営レポート

3

■きっかけは免れない“LPガス市場の縮小”
淘汰されないために行動を起こした。

私たちは、三重県津市でLPガス事業に従事しております。このレポー

トをお手に取られているLPガス事業者の皆様であれば、少なからずLP

ガス市場の縮小を感じていらっしゃることと思います。私たちも当然実感

しており、何か行動を起こさないと淘汰されてしまう危機感を感じてい

ました。

いろいろと新規事業を模索して悩んでいた時に、船井総合研究所

から1通のDMが届きました。「新規事業として、リフォーム専門店を立ち

上げませんか」という内容のものです。ガス会社としては、お客様のお家

にお伺いすることも多いですし、相談されれば機器の取り替えはやって

いたので、親和性もあることから、早速取り組んでみようと行動してみた

のです。

まず取り組んだリフォーム事業は、10万円～20万円くらいのトイレな

どをメインとした機器交換リフォームビジネスです。3年で1億円事業まで

成長することができました。しかしながら、ここで満足してはいけないと思

い、より売上を上げていきたいし、収益性も高めていきたいと考え、

2020年末にかけてつくり上げたのが、「給湯器・コンロ専門店」

ブランドです。

2022
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■ガス屋の強みをもっと活かせれば、
利益率も上がるし、売上も上がるはず

「給湯器・コンロ専門店」を立ち上げるに至った理由は、ガス屋の強み

をもっと活かせると考えたからです。それまでの機器交換リフォーム専門

店の販売実績を見ると、片道10分の小商圏ではありますが、給湯器

が年間約30台程。弊社の場合、施工もできますし、これはまだまだ台

数も利益も伸ばしていけると確信したのです。

これがわかってからは早かったです。船井総合研究所に相談すると、

「給湯器・コンロをより強く見せるために特化させましょう」と。店舗やチラ

シ、LPなどをつくりましたが、販促開始までたったの1ヶ月でした。

■実際に給湯器・コンロ専門店に取り組んだ結果、
給湯器販売台数3倍！粗利率45％を達成！

1ヶ月という短い準備期間を経て始めた給湯器・コンロ専門店は、

販促初月から効果が目に見えて出てきました。これまでは冬でも5～6

台程の販売台数でしたが、初月からいきなり15台が売れたのです。そ

して何より驚いたのが、粗利率が40％を超えることができたこと。普通

ガス屋さんでは給湯器やコンロは安く出すこともあって、粗利率は20％

台になることもザラかと思いますが、専門店化をすることによって粗利率

も上がり、思った以上の成果を出すことに繋がりました。

2022
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■成功の要因は、「専門店×スピード対応」

私たちが成功できたと考える要因は、「専門店」と「スピード対応」に

あったと考えています。まず専門店についてですが、給湯器販売でも地

域で一番安心で頼みやすいお店にしなければなりません。そこで取り組

んだのが、「給湯市場」という専門ブランドだったのです。お店の一部を

給湯器コーナーとして新設したこと、専門チラシを作成したこと、専門

LPを作成したことが実際に取り組んだことです。

給湯器やコンロといったガス機器は壊れた

らすぐ直したい、というのがお客様の気持

ちです。そういった時に当日伺って確認した

り、早ければ当日施工することも可能であ

ると非常に強みになるのです。専門店を立

ち上げる中で、そういった体制も整えること

ができたことが成功の要因と考えています。

2022
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レポートをお読みいただいた経営者の皆様への特別なご案内

ガス売上に依存しない、新しい収益基盤をつくる！

短期間で成功する方法を大公開！

具体的ノウハウをたった1日に凝縮！

お忙しいなか、レポートをお読みいただき、ありがとうございます。

このレポートでご紹介したビジネスモデルは、あなたのような意欲

のある経営者であれば、すぐに実現できます。しかしながら、順序や

アプローチ手法を間違えてしまうと、いつまで経っても成果が出ません。

最短期間で成果を出すためには、力を入れるべきポイントを明確化

して、取り組むことが大切です。

今回のセミナーでは、レポートでもご紹介した成功モデル企業をゲスト

講師にお招きし、1日で成功手法のすべてがわかるようにプログラムを構

成しておりますので、一見の価値があることは間違いありません。

このセミナーで学ぶことのできる内容のほんの一部をご紹介します。

【webセミナー】
給湯器専門店ビジネスモデルセミナー

2022

2022年9月26日（月）・27日（火）・28日（水）
【時間】13:00～16:30（12:30～ログイン開始）参加しやすいオンライン開催
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給湯器・コンロ専門店が今
“売れに売れまくる”その理由とは？

市
場

新規獲得も簡単！なぜこんなに集客可能？
専門店としての集客手法

集
客

給湯器・コンロ専門店ビジネスモデル解説

競合他社がいないブルーオーシャン市場
給湯器・コンロ専門店では、さまざまなリフォーム商品の中でも、
「給湯器・エコキュート・コンロ・IH・レンジフード」を取り扱いのメイン商品に
絞り込んで専門特化しています。これらの商品は他のリフォーム店・ガス会社
でも取り扱っておりますが、専門店として取り扱っている会社はほとんどない、

無競合の市場です。
専門特化することで、
片手間でしか取り扱ってい
ないお店と差別化を図る
ことができ、自然とお客様が
集まるようになっています。

ショールーム×チラシ×Webを一致させる販促術
取り扱い商品が少ない中、専門店として他社との違いを際立たせるために
は、「ショールーム×チラシ×Web」の連動が重要になります。展示品、チラ
シ掲載商品・Web掲載商品を一致させることです。お客様は実は実物を
見たいと考えている上、給湯器が壊れたらどこに頼んで良いかわかっていませ
ん。上記戦略を採ることで、
市場が求めている製品を
売り出す“マーケットイン”
発想で取り組め、安定
集客を続けることが可能に
なるのです。

2022
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粗利率40～45％を実現！
その秘訣は“ガス屋さんだからこそ”

収
益

ガス機器だけにとどまらない！
先を見据えて成長し続けられるモデル

将
来

給湯器・コンロ専門店ビジネスモデル解説

給湯器・コンロ専門店ビジネスモデル解説

高粗利率の秘訣は、スピード対応＆自社施工
「給湯器・エコキュート・コンロ・IH・レンジフード」は緊急性を要する工事にな
ることは、お読みいただいている皆さまもご理解いただけるかと思います。この
ような緊急性を要する商材は、安さ・営業力＜すぐ解決できることを求めら
れます。つまり粗利を取って値段が多少高くなっても、お客様は選んでくれる

のです。スピード対応に至っては、ガス会社の
対応に勝るリフォーム店は多くありません。
また、右の表は外注施工の場合のモデルを
掲載していますが、ガス会社であれば自社で
ガス工事ができる会社も少なくなく、その場合、
粗利率は50％超を目指すことも可能になります。

給湯器・コンロ専門店⇔小工事リフォーム専門店
給湯器・コンロ専門店の旨味は、給湯器・コンロ等ガス機器にとどまらず、
さらなる新規事業へのステップになることも挙げられます。給湯器・コンロ
専門店は小工事リフォーム専門店とも親和性が高く、将来的な事業展開
の中で、「トイレ・洗面台等」を取り扱うことも事業拡大に有効です。

給湯器・コンロ専門店からスタートし、小工事リフォーム専門店に取り組む
会社もあれば、その逆に取り組む会社もあり、順調に事業を拡大していま
す。このように給湯器・コンロ専門店はそれだけにとどまらず、その先の将来
を見据え展開することが可能です。

2022
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成功企業の商圏設定方法

新規反響率1/3000!高反響チラシのつくり方

ガス機器特化のホームページと
高反響を生み出すショールームのつくり方

給湯器・コンロ専門特化！
粗利率45％超企業の商品設計方法を大公開！

オープンマーケットで高粗利を作る！
ガス顧客に依存しない販売手法！

ガスの検針担当でも無理なく売れる
誰でもすぐ売れた！営業ツール大公開！

案件数増でもしっかり回る！成功企業の配客術

ガス工事初心者でも即現場に出られる！
成功企業の現調ツール大公開！

超効率営業を可能にする！

2022

スピード対応が高粗利商品販売のカギ！
成功事例企業が活用する即販売ツール大公開！
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【webセミナー】給湯器専門店ビジネスモデルセミナー

講座内容&
スケジュール

講座 セミナー内容

第1講座

～

13：00

13：50

2022年9月26日(月)・27日(火)・28日(水)

オンライン開催 13:00～16:30（ログイン開始：12:30~）

ガス業界を取り巻く環境と今後の戦略

ポイント

ガス業界の市場動向と、全国LPガス販売店各社の新規ビジネス参入成功事例&
失敗事例の分析から、これから取り組むべき戦略をお伝えします。

株式会社船井総合研究所
Reformビジネスグループ 1DayReformチーム リーダー

お申込みはこちらからお願いいたします。
右記のQRコードを読み取っていただきWebページのお申込み
フォームよりお申込みくださいませ。Webページにはもっと詳しい
内容と特典がついておりますので、ぜひご覧ください。

船井総研 089058 検索

稲川 茂樹

第2講座

14：00

～
14：50

三重県津市出身
大学卒業後の1999年、大手物流会社に入社。国内外との海運事業や建機、精密機械の輸出営業に携わり、
2004年に関西プロパン瓦斯株式会社に入社。ガス営業、所長、部長を経て、2012年に同社の代表取締役に就任。
当初はLPガス販売を中心に事業を展開していたが、新たな事業の柱を求めて、新規事業として介護ビジネス、リフォームビジ
ネスを立ち上げてきた。さらに収益力の強化を目指し、給湯器専門ブランド「給湯市場」の立ち上げにも着手し、取り組み翌
月から販売台数を3倍にし、社員の活躍フィールドを拡大すべく日々邁進している。

初月から販売台数3倍！給湯器専門店ビジネスモデルの成功事例と事業戦略

関西プロパン瓦斯株式会社 代表取締役社長 石井 智之氏

第3講座

～

15：00

16：00

ガス会社が給湯器専門店ビジネスで成功するための取り組みポイント

16：30
～

新規ビジネス参入時に知っておくべきリスクと対策

株式会社船井総合研究所
Reformビジネスグループ マネージャー 齋藤 勇人

一般価格：税抜 10,000円（税込11,000円） ／一名様

会員価格：税抜 8,000円（税込 8,800円） ／一名様

まとめ講座

16：00

榊原 稔記

栃木県芳賀郡芳賀町生まれ。地方銀行での融資渉外業務を経て、船井総研にキャリア入社。
現在は、町のガス屋さん・畳内装工事屋さん・建材屋さん・水道屋さん・電気屋さん・家具屋さんのリフォ
ーム事業参入をサポート。ガス会社向け機器交換リフォーム専門店（1dayリフォーム）の立ち上げ・業
績向上実績は社内随一。健全に業績向上できる仕組み・ビジネスモデルづくりを得意とし、 北は秋田から南
は宮崎までクライアントを支援している。

株式会社船井総合研究所
Reformビジネスグループ 1DayReformチーム

千葉県千葉市生まれ。大学在学時はマーケティング・統計学を専攻し、EコマースやSNSマーケティングの
研究に携わり、デジタル集客の手法を経験。大学卒業後、新卒で株式会社船井総合研究所に入社。
入社後一貫して住宅リフォーム業界の圧倒的地域一番店づくりのサポートを志し、新規参入および業績向上
のコンサルティングを行っている。なかでも超・小商圏でも参入可能な小商圏ビジネスモデルであるリフォーム・
小工事専門店（１Day Reform）におけるWeb・アナログ両面からの集客コンサルティングを得意としてい
る。チラシ作成からSEO対策、Web集客まで集客を中心に幅広く業績アップのサポートを行っている。

https://www.funaisoken.co.jp/seminar/089058

ポイント

給湯器専門店「給湯市場」を立ち上げて、初月から販売台数を3倍、粗利率45％
まで伸ばした事例企業の取り組みをお話いただきます。

ポイント

給湯器専門店ビジネスで1拠点当たり年商1億円（社員3名）、粗利4,500万円を
達成するための具体的な集客手法、営業手法をお伝えします。

ポイント
新規事業の立ち上げは良いことばかりではありません。今回ご紹介したビジネスモデルを実践するに
あたって知っておいていただきたいリスクと、それを回避するための対策についても事例をもとにお伝えします。



日時
会場

受講料

お申込み
方法

お問合わせ

一般価格 税抜 10,000円（税込11,000円）／一名様

会員価格 税抜 8,000円（税込 8,800円）／一名様

●お支払いが、クレジットの場合はお申込み手続き完了後の案内（メール）をもって、セミナー受付とさせていただきます。銀行振込の場合はご入金確認後、お送りする案内

（メール）をもってセミナー受付とさせていただきます。●銀行振込の方は、税込金額でのお振込みをお願いいたします。お振込みいただいたにも関わらずメールがお手元に届かな

い場合や、セミナー開催４日前までにお振込みできない場合は、事前にご連絡ください。尚、ご入金が確認できない場合は、お申込みを取消させていただく場合がございます。●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いたします。下記船井総研セミナー事務局宛にメールにてご連絡ください。尚、ご参加料金の50％

を、当日の欠席は100％をキャンセル料として申し受けますのでご注意ください。

●会員価格は、各種経営研究会・経営フォーラム、および社長onlineプレミアムプラン（旧：FUNAIメンバーズPlus）へ ご入会中のお客様のお申込に適用となります。

株式会社船井総合研究所

船井総研セミナー事務局 E-mail：seminar271@funaisoken.co.jp
【ＴＥＬ】0120-964-000（平日9:30～17:30）●申込みに関するお問合せ：横田 ●内容に関するお問合せ：稲川

※お申込み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。

ご入金確認後、マイページの案内をもってセミナー受付とさせていただきます。

【webセミナー】給湯器専門店ビジネスモデルセミナー お問い合わせNo. S089058

下記QRコードよりお申込みください。クレジット決済、銀行振込が可能です。 受講票はWeb上でご確認いただけます。

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.の数字6桁 089058 を入力、検索ください。

開催要項

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

お申込みはこちらからお願いいたします

オンラインにてご参加 お申込期限：９月 21日（水）

2022年9月26日（月） 【開始】13：00 ▶ 【終了】16：30 （ログイン開始12：30より）

オンラインにてご参加 お申込期限：9月 23日（金）

2022年9月27日（火） 【開始】13：00 ▶ 【終了】16：30 （ログイン開始12：30より）

オンラインにてご参加 お申込期限：9月 24日（土）

2022年9月28日（水） 【開始】13：00 ▶ 【終了】16：30 （ログイン開始12：30より）

9月26日（月）オンライン A
申込締切日 9月 21日（水）

※全日程とも内容は同じです。ご都合のよい日程をお選びください。

9月27日（火）オンライン A
申込締切日 9月 23日（金）

9月28日（水）オンライン A
申込締切日 9月 24日（土）


