


「塗装業でこれ以上の成長は無理かもしれない・・・」

「競合が増えすぎて価格競争が厳しい・・・」

「粗利率も下がってきている・・・」

と思っていた時に、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、大規

模修繕専門店を立ち上げることで、塗装事業とは別で1部門だ

けで1.8億円の売上、年間集客数100組超、粗利率48％

を達成することができました。直近の塗装専門店の乱立・参入事業

者の増加により競争激化により、戸建て塗装部門では契約率ダウ

ン・値段のたたき合いによる粗利率ダウンに見舞われていま

した。それに伴い売上も頭打ちになり、次の一手が見えない

状況が続いていました。

■競合が増え続ける塗装業界で勝ち抜くための
手段は大規模修繕専門店でした。
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愛知県一宮市

株式会社達美装

常務取締役 大島 浩之氏

一宮市で創業、住宅塗装で元請けを行い、
2年前に元請大規模修繕専門店の業態を付加
して5億円ほどだった売上から、大規模修繕事業
が2年で1.8億円になり、会社全体で7億円を達
成することができました。

ゲスト
講師

2023年最新ビジネスモデル アパート・マンション大規模修繕



そこで注目したのが「アパート・マンションの大規模修

繕」です。住宅塗装をしながら、たまに集客できるアパート・マン

ションの塗装が来ることに着目して、「もしかしたら、これを

メイン事業にしたら楽になるかもしれない」と感じていま

した。

理由は、1棟あたりの単価も高く、現場管理は数多くしな

いでいいので、人数も多く抱えなくていいと感じたから

です。

実際、アパート・マンションの競合

はマンション・アパートの着工をした

会社がメンテナンスとして行っているか

賃貸管理ぐらいでした。そのような

業者は丸投げするケースが多く、

中間マージンが発生しているので

単価が高くなっている傾向でした。

しかしオーナーは費用を抑えたいというニーズでしたので、こ

れは勝機があると感じていました。

しかし、どのように集客したらいいのかわからない中で、

手探り状況が続き、Web集客・テレアポ・訪問を行っていました。ど

れ一つ安定することなく、月日が過ぎる日々でした。

そうしているうちに、住宅塗装の

参入企業が増加していき、また

コロナショックもあり、さらに

厳しい状況になってきました。

■住宅塗装より単価も高いし、まだ競合
が少ないから取り組めるかもしれない・・けど

2023年最新ビジネスモデル アパート・マンション大規模修繕
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そんな日々が続く中で、船井

総合研究所で大規模修繕のノ

ウハウをしり、一度ダメもと

で大規模修繕をテーマにした

セミナー集客を試したところ、

１２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。

また定期的におこなっても、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。

そこから専門のWebサイトやDM販促も始めていくことでさらに集

客数は向上していきました。さらにオーナーの特性として、収益物件

を2棟、3棟と複数保有している方も多く、販促を打たな

くても大規模修繕の依頼が発生することが増え、リピートや

紹介で集客数が安定していきました。今では年間で20件以上リピー

トだけで大規模修繕が発生するため、販促費を抑えて高単価案

件を集客することができています。

■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。
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これによって、私たちは規模の拡大をすることができ、拠点をどん

どん増やして拡大することができました。そうすると、良い

人材がどんどん集まり、契約率が上がりさらに売上を増

やすことに成功しました。

今思えば、住宅塗装から大規模

修繕への参入が大きな分岐点に

なっています。実際、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

しました。また人材へ不安がなくなることで、この事業を伸ばすた

めの投資ができるようになり、将来への見通しが明るくなって

きて、さらに事業が伸ばせそうです。

■収益性が上がるから投資ができ
さらに事業を伸ばせる！
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今では、さらに大規模修繕の集客を増

やすために賃貸オーナー向けの

外部イベントのブース出店をしたり、

不動産管理会社へアプローチするこ

とによって案件を増やしていきました。

イベントでは1日で10件以上の見積依頼を獲得することができ、

より効率的な集客ができています。

これからはマーケティングオートメーションと呼ばれるシステムを活

用したより効率的な集客、営業活動も考えており、まだまだ伸ばして

いける事業だと感じています。

2023年最新ビジネスモデル アパート・マンション大規模修繕



3分間紙上コンサルティング

アパート・マンション塗装が塗装業界の成長マーケット
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大規模修繕に取り組むメリットはコレだ！

ここまで株式会社達美装の大島氏の取り組み、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、わたくし、船井総合研究所リフォーム支援部 チーフコンサルタ

ントの松原和紀と申します。現在、全国で塗装業をおこなっている会社のみなさ

まへ「大規模修繕」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。株式会社達美装と全国の大規模修繕専門店がおこなっている、業績

アップについて解説させていただきます。

この事業は、成長市場で塗装会社が参入すると競争力が高い

マーケットであります。なぜなら、現在大規模修繕をおこなっている会社は、ア

パート・マンションを施工している会社がアフターフォローで丸投げしているケースま

たは、賃貸管理会社がオーナーから相談されて、施工会社を紹介するケースが

ほとんどであり、

塗装や防水を本業の方が

この事業を行うと中間

マージンがなく価格

競争で優位に立てます。

株式会社船井総合研究所
リフォーム支援部

チーフコンサルタント
松原和紀

元請け大規模修繕モデル新規参入 3分間紙上コンサルティング
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しかし大規模修繕専門店をただ単に立ち上げるだけでは、失

敗することが目に見えております。それは、大島氏も通ってきた道であり、

この機会に最短で立ち上げができる方法をお伝えさせていただきます。押さえ

るべきポイントをしっかりと理解して取り組まないと、

お金と労力の無駄になってしまいます。

まずは株式会社達美装が実践しているような

正しい方法を習得して「大規模修繕」

に参入することが重要なのです。ここでは紙面

レポートを通じて「大規模修繕」

に取り組む3つのポイントをお伝えしていきます。

大規模修繕専門店は「集客」が一番大切

大規模修繕専門店のターゲットは、アパート・マンションの賃貸

オーナーです。ターゲットに対して集客を行い、元請け化していきます。元請け

化するためには、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差別化です。

▼競合との差別化、比較ポイント

今回の大規模修繕専門店の他社との差別化は「価格」と「品質」です。

, 工務店・施工店
賃貸管理会社

大規模修繕専門店

価格 丸投げで中間マージンが発生 直接依頼なのでコストがかからない

品質 中間マージンで施工業者のコスト
を下げているのでの品質は不明

オーナーの要望を直接聞けるので、
最適な工事を提案している。

集客 既存客・紹介 セミナー集客、DM
ショールーム
大規模修繕専門サイト
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賃貸オーナーが、大規模修繕を考える時は、収益物件の価値を上げるた

めに行う方は少ないです。むしろ、できるだけやりたくないと考えている人がお

り、また費用もできるだけ

抑えたいと思う人が多数です。

しかしその反面で粗悪な業者に

行うことも嫌います。大切な収益

物件なので、長持ちさせたいと

考えております。だから業者選びは非常に慎重に行います。セミナーなどで勉強して

いる人やWebで情報を調べている人が多いです。

そのオーナーのニーズに合わせるコンセプトと集客媒体の選定が必要で

す。コンセプトは「中間マージンがない、大規模修繕で低コストに長持ちさせることが

できる」「価格がわかりやすく比較しやすい」という2つのポイントで、

オーナーへアプローチしていきます。

また賃貸オーナーも一般消費者です。だから価格が明確になっていないと

不安なのです。

住宅塗装では当たり前のパック商品も大規模修繕専門店で出す人は少ないで

す。そこを明確に打ち出すことで、お客様が気軽に問い合わせをして

くれることから「集客数」が増えます。

しかし、それだけでは選ばれることはありません。ポイントは、中間マージンがないこと

で同じ金額でも高品質な塗装が提供できるところを明確にしていきます。
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こちらが立ち上げから3年の事業イメージです。

ポイントは初期投資は店舗投資だけであり、人件費と販促費が主な

経費になります。これを住宅塗装で回収しようとなると、月間10件以上の案件を

受注しなければいけません。しかし、このビジネスモデルは１件当たりの平均単価が

高いことから、月1件の受注で損益分岐点を超えていきます。だから販促費

をかけても利益が残る仕組みになっております。

1名あたりの営業の年間モデルは下記になっております。

営業は、案件数を多く抱えるわけではないので、移動時間も少な

いことから生産性が高いビジネスモデルとなっております。

少数精鋭で取り組みたい企業は取り組みやすいビジネスモデルです。

1年目 2年目 3年目 設定条件

売上高 160,000 320,000 480,000 営業1名あたり8000万円

粗利高 56,000 112,000 168,000 粗利率35％

営業人件費 10,000 20,000 30,000 営業1名あたり500万円

施工管理人件費 5,000 5,000 5,000 管理1名あたり500万円

事務人件費 1,200 2,400 3,600 事務1名あたり120万円（パート）

広告宣伝費 6,600 13,200 19,800

地代家賃 2,400 2,400 2,400 月20万円

初期投資償却 2,000 2,000 0 400万円を2年償却

その他経費 4,800 9,600 14,400 1名当たり240万円

経費計 32,000 54,600 75,200

営業利益 24,000 57,400 58,400

（営業利益率） （15.0%） （17.9%） （19.3％）

★１拠点あたり損益計算書（例） ※単位：千円

売上 見積 成約率 成約数 平均単価 粗利額

8000万円 27件 30％ 8件 1000万円 2400万円

元請け大規模修繕モデル新規参入 3分間紙上コンサルティング
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施工管理はターゲットを絞ることで手間を最小限にする。

この大規模修繕専門店の受注平均単価は1000万円です。

この仕事を受注できるのは、塗装の建設業許可で一般または特定を

取っている企業しか受注ができないため、立ち上げることができる企業は

決まっています。 これが参入障壁になり、価格だけ安くできる個人の塗装会社では

難しいです。

また大規模修繕専門店で重要なの

は施工管理です。施工管理をルール

化していなければクレームが続出し、完工

粗利が下がってしまいます。 そこで重要な

のは、顧客ターゲットを絞ることです。

大規模修繕の中でも20戸以下の賃

貸物件に絞ることです。そうすれば決定権者がオーナーだけなので、

オーナーの了解を得られたら問題なく工事が終わります。

また20戸以下のマンションであれば、現場管理と営業をセットで行うことができる

ので、施工管理者が新規で採用する必要がありません。

分譲マンションの管理組合などは決定権者が複数いるので、管理

が複雑になります。そのような案件を受注してしまうと複数の決定権者からのク

レームになってしまい、手に負えない状態になります。

20戸以下のマンションであれば営業が施工管理を兼務でも工事を収

めることができ、立ち上げに対しての工事が増えても、クレームがでないように仕

組み化をすることができます。

2
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営業を育てるには仕組み化が必要

今回の大規模修繕専門店は、賃貸オーナーへの営業を行います。先ほどもお

伝えしましたが、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。

賃貸オーナーは、決定権者が

決まっているので、受注する

までの営業フローはほとんど

同じになります。詳しく解説させていただきますと、初回

現場調査から契約までが一定になっていますので、

この流れで受注までをマニュアル化していければ、社内に落とし込

むことは可能です。また他社との差別化はツール力です。

大きなツールは①アプローチブック ②ショールームです。

①は大規模修繕専門店としての強みを説明するための

ツール（アプローチブック）を用意することで、他社との差別化ができます。

②ショールームを立ち上げることで、来店してもらい商談をすることができます。そう

するとアプローチブックでは伝えられないカタログや工法を説明でき

ます。

これにより、

工事の不安がなくなり、自社で決める理由になってきます。

▼営業フロー

契約

3
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まずは本レポートをお読みいただきありがとうございました。ただ、残

念ながら紙面の都合上、成功事例の取り組みを一部しかお伝えでき

ませんでした。そこで本レポートをお読みになり、

「大規模修繕」についてもっと詳しく聞きたいと思われた経営者を

対象にした特別なセミナーをご用意しました。

今回のセミナーでは、紙面で紹介した株式会社達美装の大島氏を

お招きし、「大規模修繕専門店」参入の実行ポイントをご披露させ

ていただきます。このセミナー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。たった半日参加するだけで、「大規模修繕」へ

参入でき成功できるモデルが全て分かる講座構成です。一見の価

値があることは間違いありません。ではその内容を次のページで紹介さ

せていただきます。

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

12

「大規模修繕専門店」を最短期間で成功する方法を大公開

具体的なノウハウをたった1日に凝縮！

【特別案内】 元請け大規模修繕ビジネス
立ち上げセミナーオンライン会場
13：00～16：00
（ログイン開始は12：30より）

ゲスト講師：株式会社達美装
常務取締役 大島浩之氏
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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

セミナー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1000万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1000万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回で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？
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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

いかがでしょうか。このセミナーに参加することで平均単価1000万

の大規模修繕の集客が可能になります。また大規模修繕の参入へ中

心にポイントを具体的な内容に絞って、3時間かけて、たっぷりとお伝えします。

また、個別の無料相談もセミナー特典としてセットにしていますので、皆様の状況

に応じた事業スタートを具体的に落とし込むことができます。

そして今回は、本事業のパイオニアとして大成功している経営者を特別ゲスト講

師としてお招きしております。

大島氏は大変お忙しい方ゆえ、今回限りのセミナーとなっております。また

秘匿性の高い情報も含まれますので、このセミナー以外では情

報をお出しいたしません。これだけの最新成功事例を学ぶことは当日のセミ

ナーにご参加いただいた方だけの特権になります。

今がまさに時流の急成長ビジネスですので、参入のタイミングを逃さないようにご注

意ください。たった半日のセミナーを活用して新たな収益の柱を作る

のか、現状維持で今後の事業を行うのか。

是非このチャンスを掴み取ってください。

どうぞ、この機会を

お見逃しなくご参加ください。

株式会社船井総合研究所
リフォーム支援部

チーフコンサルタント

松原 和紀



市場規模の大きい空白マーケット、大規模修繕を攻略せよ！

導入3カ月で立ち上げ可能！

大規模修繕ビジネス立ち上げマニュアル

3カ年事業計画
“○○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。

P1 P4

コメントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメン

トコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメ

ントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコ

メントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメント

コメントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメン

トコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメ

ントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコ

メントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメント

コメントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメン

トコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメ

ントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコ

メントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメント

コメントコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメン

トコメントコメントコメントコメントコメントコメントコメント

氏 名 ○○ ○○

出 身 地 〇〇市

所有資格 ○○○

自 己 P R

コメントコメントコメントコメントコメントコ
メントコメントコメントコメントコメントコメ
ントコメントコメントコメントコメントコメン
トコメントコメントコメントコメントコメント
コメントコメントコメントコメントコメントコ
メントコメントコメントコメントコメント

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

～出会い・ご契約から完成までの流れ～

出
会
い

仮
お
申
し
込
み

ご
契
約

ご
着
工
前
ご
契
約

ア
フ
タ
ー
メ
ン
テ
ナ
ン
ス

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

明日からスグに使えるツールで競合と差がつく！

今回のセミナー参加者限定で一部公開！

価格

案件数

少

多

高低

建築
施工店

ゼネコン

小規模
塗装会社

賃貸管理
会社

建設
コンサル
タント

中規模
塗装会社

1棟20戸以下の物件を所有しているオーナー

相続や節税目的で物件を持っているオーナー

入居者の減少・建物の老朽化対応

大規模修繕の市場規模は8,786億円

管理を管理会社に任せきりにしている

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



講座 セミナー内容

お申込み方法

オンライン開催

ゲスト
講座

講座内容＆
スケジュール 5月 22日(月)・27日(土) ・31日(水)

元請けで大規模修繕を受注する3つのポイント

13：00

13：50

～

第2講座

14：00

14：40

～

第３講座

14：50

15：40

～

第４講座

15：40

16：00

～

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

まとめ講座

大規模修繕で1.8億円を達成する秘訣大公開

ポイント①

ポイント②

ポイント③

元請け大規模修繕ビジネス立ち上げセミナー

新規参入でも大規模修繕がバンバン受注できるポイントとは。

成長期ビジネスで空白マーケットの大規模修繕とは？

奈良県生駒市出身。京都工芸繊維大学大学院で材料化学を専攻する。卒業後、新卒で株式会社船井総合研究所
に入社。入社後は住宅・不動産業界を専門にコンサルティングを行なう。主な得意分野はWeb集客を中心としたマーケ
ティングである。大学院時代に培った分析力を生かした「業績を上げるマーケティング」を行なう。

リフォーム支援部 外装ビジネスチーム チーフコンサルタント 松原和紀

三重県四日市市出身、電気工事会社を経営する父の元で育つ。関西大学を卒業後、株式会社船井総合研究所に
入社。入社後は一貫して、即時業績UPができる外壁塗装業界・屋根リフォーム業界の業績アップコンサルティングに従事
している。各商圏別のWeb集客戦略の提案による、費用対効果が高く、実現性の高いマーケティングに特化している。
手掛けたコンサルティング実績は1,000回を超え、総クライアント数は50社を超える。

中嶋 翔一

ポイント①

ポイント②

ポイント③

大規模修繕専門店の立ち上げのポイント

アパートマンション案件の集客ノウハウを大公開

平均単価1000万円の顧客を集める3つのポイント
オーナーが集まる集客戦略を大公開

2023年

【日程・会場】オンライン受講
2023年5月22日（月）お申込み締切日：5月18日（木）
2023年5月27日（土）お申込み締切日：5月23日（火）
2023年5月31日（水）お申込み締切日：5月27日（土）

各日程 13：00～16：00（ログイン開始12：30より）
【受講料】
一般価格 税抜20,000円（税込22,000円）／一名様
会員価格 税抜16,000円（税込17,600円）／一名様
※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。

リフォーム支援部 専門工事ビジネスグループ マネージャー

リフォーム支援部 外装ビジネスチーム 椎葉伸之

大島 浩之
氏

お問い合わせNo.S098223

※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。
※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

ポイント①

ポイント②

ポイント③

年間100件超の見積を集めるために行った集客術大公開

見積提出した人の50％が成約できる秘密とは？

単価1000万円を超える高単価層を受注できる秘訣

株式会社達美装
もともと住宅塗装をメインに事業展開をしており、5億円前後で売上に悩んでいたところ、オーナー向けのマンションや、アパートの大規模修
繕専門店への新規参入。5億円ほどだった売上から、大規模修繕事業が2年で1.8億円になり、会社全体で7億円を達成。元請けで大
規模修繕を受注することで粗利率も高く維持することができ、粗利率48％、営業利益率18％の高収益な体制を作ることもできています。

入社以来、太陽光・蓄電池販売に関するコンサルティング業務に従事。現在は業界版動画コンテンツサービス
『再エネサプリ』の商品開発・提供をしており、特に新人営業マンの「基礎知識の獲得」、「営業力アップ」に注力し
ている。

常務取締役

集客を最大化できる「セミナー集客ｘWebｘショールーム」

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）

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。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/098223


