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DMを開いてくださった経営者の皆様へ

いま、このダイレクトメールをお読みの経営者の皆様。
新型コロナウイルスが猛威を振るった昨今、貴社の業績への影響は
いかがだったでしょうか？

おそらく、思い描いていた業績の伸び幅を達成できなかった方もい
らっしゃるかと思います。
その要因の一つに、公共事業の関係費自体が横ばい傾向があります。
国土交通省の公共事業関係費の推移によると、2021年度が5兆2,458
億円に対して2022年度は5兆2,480憶円となっており、0.04%の微増で
す。

つまり、全体のパイは増えていない状況なので、

公共工事の入札に失敗し続けている企業や
下請け工事が減少している企業は

厳しい状況にある
ということです。
一方で、このような状況下でも業績アップに成功されている企業が
全国には多数いらっしゃいます。
それが、今回のダイレクトメールで取り上げている滋賀県の
株式会社片山もその一社であり、工場塗装に新規参入されて元請け
法人向け塗装売上で1億円を達成されています。
会社全体の売上高としては5億弱となっており、投資も今後増やし
ていける体質になっています。そして、2022年度は工場関連の塗装
だけで2億円を目標とされています。
このような成功事例をお伝えすると、
「そんなにうまくいくわけがない」
「既存業者のつながりが強いから元請け化できない」
「これまでいろいろ試したけど、売上高にはつながらなかった」

そんな声も聞こえてきそうですが、誤解を恐れずに言うとそれは
大きな勘違いです。なぜなら、今回ご紹介する株式会社片山以外に
も成功されている企業は全国に多数いらっしゃるからです。

では、その成功の秘訣は何なのでしょうか？
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実はその成功の秘訣というのは何も特別なことではありません。
業績を伸ばし続けている企業には1つの共通点があります。
それは、

工場塗装事業に早期参入し、
全国の成功事例を自社に取り入れている

ことです。

もちろん、100%成功するわけではありません。しかし、実際に成功
している企業の事例を自社でまずは「マネてみる」ことで成功確率
はグッと高くなります。

そして、何をマネするのかと言うと、ビジネスモデルの表面的な部
分だけでなく、一番は奥深い考え方が根底にあります。だからこそ、
成功されている企業の話を聞き、そういう方の話を自分で納得、体
得させる必要があるのです。

そこで、今回は成功された塗装会社の社長にゲスト登壇していただ
けることとなりました。

何としてでも業績を向上させたい。そんな思いを持っていらっしゃ
る経営者の方は、ぜひこのセミナーにご参加ください。

新型コロナウイルスの影響や公共事業予算が増えにくい、下請け工
事が減少しやすい状況など多くの困難が立ちはだかっている今だか
らこそ、全国で成功企業が実践されている事例ノウハウをこのセミ
ナーで学んで業績アップの確率を高めていただければと思います。

皆様のご参加をお待ちしております。

株式会社船井総合研究所
外装ビジネスグループ マネージャー

田坂 嘉之
次ページからは実際の成功事例企業のご紹介です



株式会社片山は、父が滋賀県の東近江市という10万人に満

たない町で創業しました。そのような中、父がちょうど60歳

を迎えた頃の話です。

元請けからの要求が徐々に厳しくなってきていました。

おそらく、下請けをされている会社なら全員が体験したこと

がある短工期要求、低単価での塗装工事が非常に多くなって

きたのです。

この時期に私は会社を継いだこともあり、「何とかこの状

況を打開しなければ、会社がこれからも続いていく可能性は

限りなく低い」と感じるようになりました。

そこから、まずは「元請け化」の方法を

探るようになりました。

工場改修ビジネスに新規参入した企業の成功事例

■父親から引き継いだ会社。しかし、下請け仕事
だけの状況に限界を感じていた。

滋賀県東近江市

株式会社片山

代表取締役 片山銀次郎 氏

1975年、滋賀県東近江市にて株式会社片山は設立。
「塗装でさえる明るい街づくり」を標語として、地域に
根差した街づくりを行なうことを念頭に、滋賀県圧倒的
一番店を達成すべく日々の事業に取り組まれています。

ゲスト
講師

工場塗装の元請け化で

1億円初年度売上 を達成するために行ったこととは！？
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住宅塗装で元請け化しましたが、少ない人数でさばける件数

は限られており、それどころか、戸建て住宅の塗装は単価の低

い工事でありながら、お施主様の要求が厳しい

ため、そこまで儲からず、クレームの発生に

より社員が大量離職することもありました。

「ようやく元請け化の道を歩み始めたというのに、、、」と

最初は「諦め」のような気持ちが強かったです。

そのような暗闇の中、運命をかけるきっかけとなることがあ

りました。それが工場を含む法人向けの元請け塗装工事でした。

やっていることは住宅塗装と似た形なのに、単価が高いため、

少ない人数で売り上げや粗利を伸ばすことができました。また、

住宅塗装に比べて、お施主様の要求が厳しくなく、一度入り込

めれば、非常に良いお付き合いができると感じました。

工場改修ビジネスに新規参入した企業の成功事例

■住宅塗装は今後、さらに競争が激しくなる。
次なる一手を模索する日々。

■ホームページから工場塗装の案件が発生!

ある日、自社の戸建塗装の専門HPからこのような問い合わせ

がありました。「うちの工場の屋根がだいぶ古くなってて、社

長からどうにかするように！と言われてるん

だけど、どこに頼んでいいのかわからなくて。

塗装屋さんはたくさんあるけど、個人の塗装店

はちゃんとした工事をしてくれるのか心配で、

一番しっかりやってそうな御社に問い合わせしたんだ。」 4



まさか、ホームページから工場などの大型案件の問い合わ

せがくると思ってもみませんでした。とにかく、お問い合わ

せいただいた企業に現場調査に向かい、大体の金額を担当者

の方にお伝えしました。

すると、「それくらいの金額で

できるんだ！一度社長には

話しを通すけど、あなたのところで

大丈夫だと思うよ。」とのご返答をいただけました。

単価としては700万円を超える案件です。私としては、

「え！？こんなにあっさり決まるの！？」と半信半疑でした

が、最終的に1週間後に受注のお返事をいただくことができま

した。

そこで、なぜこんなに簡単に受注することができたのかを

考えてみると、「建設ゼネコン会社が忙しく相手にされてい

ない会社が想定以上に多い」ということです。戸建て塗装の

場合、お家自体は施主様の持ち物であり、塗装をした経験が

少なく、さまざまなことを気にされるケースが多いです。

一方で、工場塗装の場合は、その工場自体は「会社」のも

のであり、また工事経験も多いことから、工事内容は基本理

解されており、安いかどうか金額のこともよく理解されてい

るため、比較でき話が早くまとまる会社も多いということで

す。ここにチャンスを感じ、そこから工場の元請け化にチャ

レンジすることを決意しました。

工場改修ビジネスに新規参入した企業の成功事例
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最初は、「工場塗装なんか構内に事務所を構えている会社

もいるんだから、そこのツテがあって入り込む余地なんかな

いでしょ・・・」と、知り合いの塗装屋さんに言われること

もありました。

しかし、HPで工場塗装の内容を発信し続けていると問い合

わせが少しずつ増えていきました。

その大きな理由としては、構内に事務所を構えている会社

が工事を請けたとしても、下請け業者を使う事で中間マージ

ンがかかっているので、価格が高くなってしまうのです。

ですので、私達の見積もりを見た

担当者は、「え？本当に

この金額でできるの？

手抜きではないよね？

全部入っているんでしょ？本当に大丈夫？」と言っていただ

けています(笑)。つまり、「ゼネコンと比較してかなり低価格

で、高品質な塗装を届けることができる」ということです。

また、一度塗装をした会社からリピートで年度ごとにお仕

事をいただけるという話も進んでおります。

今期は工場関連の塗装だけで売上高2億円を達成する目標を

立てています！

工場改修ビジネスに新規参入した企業の成功事例

■工場案件での受注が加速！
時代の流れで起きたスキマに早期参入!!
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全国的にも工場の元請けを進めている塗装会社はまだまだ少な

い状況です。だからこそ「今」早期参入していこうと決意しまし

た。

そこで現在では、工場塗装専門HPの作成やテレアポ、

展示会への出店、自社セミナーの開催による案件獲得の体制を

作っています。

競合が少ない今だからこそ、集客の

仕組みを確立し、最速で地域一番店を

目指して頑張っていきます。

そして、集客の仕組みだけでなく、営業の仕組みまで今後はテ

コ入れをしていきます。戸建塗装のお客様と違って、工場担当者

はある程度の知識を持たれておりますので、専門的な説明が必要

不可欠です。

わかりやすく、伝わりやすい営業ツールをそろえて、たとえ

競合が出てきたとしても負けない状況をつくり出していきます！

■工場塗装は普通に取れる！
まずは集客の仕組みを確立する！

工場改修ビジネスに新規参入した企業の成功事例

プラン説明表 詳細見積り書
セミナー型

説明プレゼン資料

7



工場改修モデル新規参入 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

工場改修は塗装業界の高成長ブルーオーシャンマーケット!!

株式会社船井総合研究所
リフォーム支援部

外装ビジネスグループ
マネージャー
田坂嘉之

工場改修に取り組むメリットはコレだ！

皆様 本冊子をお読みいただきまして誠にありがとうございます。

ここまで株式会社片山 代表取締役 片山銀次郎 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、私は株式会社船井総合研究所 リフォーム支援部 外装ビ

ジネスグループの田坂嘉之と申します。現在、全国で防水業、塗装業をおこなっ

ている会社の皆様へ「工場改修」を通じて業績アップのお手伝いをさせていただ

いております。ここからは、全国の工場改修専門店がおこなわれている、業績アッ

プの方法について解説させていただきます。

まず始めに、この事業は成長市場で、塗装会社が参入すると成功する確率が

高いマーケットです。その理由は、現在工場改修をおこなっている会社は、建設

会社や工務店が地場の防水会社、塗装会社に丸投げしているケース、または、

経営者が銀行に相談をして、施工会社を紹介するケースがほとんどであり、その

場合のほとんどで中間マージンが発生しています。

その点、塗装業の場合、この

事業を行うと中間マージンがなく

価格競争力の点で優位に立て

ることになります。

工場改修モデル新規参入
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ですので、工場改修モデルで成功するために重要なことは、

すでに成功している会社のやっていることのマネをまずは

実行してみるということです。

成功している企業は何にポイントを置いているのか？

ということに関してこれから3つのポイントに分けてご説明いたします。

ただし、工場改修専門店をただ立ち上げただけでは、失敗することが目に見え

ています。なぜなら、0から1の手探りで経営をしてしまうと時間とお金が膨大

にかかってしまうためです。

工場改修専門店は「集客」が一番大切

工場の経営者、担当者がターゲットになります。ターゲットに対して集客を行

い、元請け化していく必要があります。元請け化をするにあたっては、自社で販促

をしなければいけません。販促をする中で大切なことは他社との違いを明確にし

て表現することなのです。

右図を見ていただけるとわかる通り、

建設会社工務店は価格が高い

だけでなく、工事のことは素人です

から、最新の材料知識や工事知識

はありません。そこで塗装会社として

最新の塗料提案や工事提案ができる

ことで、競争優位に立つことができるのです。

1

工場改修モデル新規参入 3分間紙上コンサルティング

省エネ
提案

価格

低

高

有無

知り合い
塗装会社

建設会社
工務店

価格

省エネ
提案
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工場改修の経営者、担当者のニーズとしては費用を抑えるのは大前提として、

大切な建物を少しでも長く持たせていきたい、今の稼働を止めずに工事を

安全に終わらせたい、暑さ対策も兼ねて省エネ性を発揮させランニングコス

トを抑えたい、立派な建物に見えるようにしたいといったさまざまな考えをお持

ちの方が多くいらっしゃいます。

だからこそ、さまざまな情報を仕入れた上で業者比較をされることが多くなり、

今までの会社では実現できないからこそ、インターネット検索で情報を調べる

ことが多くなったのです。

※工場の塗装工事の検索ボリュームの推移

工場改修専門店として、塗装の提案だけではなく防水工事まで提案でき

るかどうかは非常に重要です。さらに案件を増やそうと思うと塗装・防水工

事だけでなく、配管や電気設備のお困りごとまで解決できることをアピール

できるとなお良いです。

ただし、あくまでも工場改修専門店ですので、メインは塗装と防水工事です。

その他のお困りごとを解決するには、電気設備業者などと一緒に営業に行くだ

けで大丈夫です。

工場担当者の方のお悩みは幅広く、最初から塗装工事や防水工事を行お

うと思っている方も多くはありません。ですので、幅広い提案ができるように準備

をしておき、関係性を築いていき、塗装工事・防水工事は自社でしっかりと

元請け受注していくことが大切です。

工場改修モデル新規参入 3分間紙上コンサルティング

増加傾向！

塗装だけではなく、防水工事まで含めた商品ラインナップ2
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ターゲットを絞り、営業活動を行いやすくする

今回の工場改修専門店は、工場の経営者へ営業を行うことになりますが、

ターゲットを絞ることで受注までの流れを一定にすることができます。

具体的には、大手企業の工場をターゲットに設定すると、決済権者の把握が

非常に難しく時間もかかってしまい、また高度なエビデンスデータや工事の安

全対策、工事管理方法も求められますが、中小企業に絞った場合は、決済

権者がある程度決まっており、工事管理等の複雑さが大手企業ほど求めら

れません。そのため、受注するまでの営業フローはほとんど似たような形になり

ます。

この流れで受注までの流れをマニュアル化させていけば、社内に落とし込むこ

とは可能です。また営業マンにその流れを覚えてもらった上で、その営業活動

をアシストするものがセミナー営業です。その内容としては、自社の会社説明

も一部ありますが、大切なのは、なぜこの建物では改修工事をしなければなら

ないのか、他にはどんな工法があるのかといった基本的な部分だけでなく、具

体的な業界のからくりや、業者の選び方をどうするのか、といった具合に営業の

一連の流れをセミナー形式で説明するものです。

これにより、顧客との関係性を先生と生徒の関係に

して視覚に訴えながら説明することで、決裁権者へ

お会いしやすくします。これが契約率50％を達成する

仕組みになるのです。

大手企業工場 中小企業工場
決裁権者に

アプローチ可能

3

工場改修モデル新規参入 3分間紙上コンサルティング

信用づくり＋セミナー営業 現場調査＋概算見積り 見積提出＋契約

窓口担当者＋現場担当者 窓口担当者＋決裁権者 窓口担当者
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こちらが工場改修専門店の立ち上げから3年の事業イメージです。

ポイントは、初期投資の低さです。最初の投資は、DM製作費とホー

ムページ制作費用のみで、ざっと計算すると200万円程度です。

初期投資の少なさは、ビジネスを行う上で重要な要素になります。

工場改修ビジネスモデルでは、大規模な塗装工事が大きくなるため

平均単価は500万円~1000万円ほどを狙うことができます。

ですので、2件ほど受注することができれば初期投資の金額は回収す

ることができます。

最も重要なことは、競争が激しくならない「今」工場改修ビジネス

モデルに取り組むことです。

★１拠点あたり損益計算書（例） ※単位：千円

工場改修モデル新規参入 3分間紙上コンサルティング

収益構造を知る付録
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レポートをお読みいただいた経営者の皆様へ特別なご案内

【工場改修ビジネスモデルの最新事例】

具体的なノウハウを1つのセミナーに凝縮！

詳しい内容は裏面へ!!!

【セミナータイトル】

工場改修ビジネスセミナー
日程：2022年10月26日(水)
時間：10:30~12:00(受付開始10:00)
場所：株式会社船井総合研究所 五反田オフィス

特別ゲスト講師
株式会社片山

代表取締役 片山 銀次郎 氏

工場改修モデルに取り組むために必要なスタートアップツールの一部を見ることもできます！

1

2

3

工場の塗装実績がない中での集客がわからない

これだけあるから仕組みづくりが成功できる！

営業に自信はあるが、売上の上げ方がわからない

投資しても回収できるか不安だ

■ビジネスモデル
導入マニュアル

■収支シミュレーション
Excelシート

■自社商圏設定シート

■クラウド顧客管理
フォーマット

■工場改修専門
アプローチブック

■省エネ提案
アプローチブック

合計
24

ページ
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講座 セミナー内容

株式会社船井総合研究所 五反田オフィス

ゲスト
講演

スケジュール
＆講座内容

2022年10月26日(水) 10:30~12:00(受付開始10:00)

まとめ講座

10：30

11：00

～

第2講座

11：00

11：50

～
第３講座

11：50

12：00

～

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年間１０棟受注している成功企業はいったい何をしているのか？その成功法則を大公開！

ポイント①

ポイント①

ポイント②

ポイント③

工場改修ビジネスセミナー

2023年以降、なぜ工場改修ビジネスが当たるのか？

工場塗装モデルに新規参入したきっかけと
業績の伸び幅を公開

年間１０棟受注するためにおこなっている
集客手法の実例を公開

前職は食品工場工場長＆トラックドライバー＆中小企業取締役を得て、 2013年に船井総合研究
所に中途入社。工場改修業界で最も難しいと言われる「リアル集客×塗装専門Web集客」のエキス
パート。売上1億円～100億円企業まで多数の成功事例企業を輩出していることで知られている。

株式会社船井総合研究所 リフォーム支援部 外装ビジネスグループ マネージャー
田坂嘉之

ポイント①

ポイント②

ポイント③

工場塗装モデルで業績を上げる３つの戦略マップ

株式会社船井総合研究所 リフォーム支援部 外装ビジネスグループ

工場塗装モデルの全貌とは？

成功のカギを握るWeb集客の全貌とは？

なぜ今工場塗装モデルで業績が上がるのか？

見積提出した人の70％が成約！
その営業の秘密とは？

本多雄

特別ゲスト講師
株式会社片山

代表取締役 片山銀次郎 氏

1975年、滋賀県東近江市にて株式会社片山を設立。「塗装でさえる明るい街
づくり」を標語として、地域に根差した街づくりを行なうことを念頭に、滋賀県圧倒
的一番店を達成すべく日々の経営に取り組んでいる。

〒141-8527東京都品川区西五反田6-12-1

【セミナー参加者特典】 会場：株式会社 船井総合研究所 五反田オフィス 日時：10月26日（水）13:00~16:30

工場改修ビジネス研究会への無料ご招待
工場改修ビジネス研究会とは、全国の工場改修ビジネスモデルに取り組まれている経営者様の皆様が実際に成功した
事例を共有し合い、さらなる業績アップを目指す組織です。
研究会では、工場改修ビジネスモデル専門のコンサルタントの知見だけではなく、実際の成功事例企業の経営者の皆様
様に「具体的な」取り組み事例をお話いただきます。その中で出てきたご質問や疑問はワークやディスカッションを通して
それぞれの会員様が「今日から」使えるノウハウにブラッシュアップしていきます。

「机上の空論ではなく、本当に使える具体的ノウハウを全員で作り上げていく」
これが、工場改修ビジネス研究会という組織です。詳細は船井総合研究所 田坂までお問い合わせください。



※受付開始 10:00

日時

受講料

お申込方法

お問合せ

株式会社船井総合研究所

工場改修ビジネスセミナー お問い合わせNo.S090978

下記QRコードよりお申込みください。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. 090978を入力し検索ください。

開催要項

2022年10月26日（水）

開始

10 : 30
終了

12 : 00
本講座はリアル開催となっております。

会場：株式会社船井総合研究所 五反田オフィス 〒141-8527東京都品川区西五反田6-12-1
［JR「五反田駅」西口より徒歩15分］

諸事情により、やむを得ず会場を変更する場合がございますので、会場は受講票にてご確認ください。
また最少催行人数に満たない場合、中止させていただくことがございます。尚、中止の際、交通費の払戻し手数料等のお支払いは致し
かねますので、ご了承ください。

新型コロナウイルスの感染拡大に伴い、感染状況が収束するまでの期間は、録画等によるウェブ開催へ移行させていただく可能性が
ありますので、何卒ご理解をいただきますようよろしくお願い申し上げます。

お申込みはこちらからお願いいたします

2022年10月26日（水）
お申込期限：10月22日（土）

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) ●申し込みに関するお問い合わせ：横田 ●内容に関するお問い合わせ：田坂

※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。

お申込期限：10月22日（土）

一般価格

会員価格

税抜 8,000円（税込8,800円）／一名様

税抜 6,400円（税込7,040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。それ以降は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みに適用となります。

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。

http://www.funaisoken.co.jp/

