


塗装業界時流予測レポート

成長の秘訣は
「戸建て塗装に絞らない」ことでした。

福岡県 株式会社ユーペイント

代表取締役 山口 博城 氏

船井総合研究所 中嶋

本日は2019年7月に創業し、4年で1店舗の受注売上6.3億円を達成

した 株式会社ユーペイント 代表取締役の山口博城氏にお話をお聞き

していきたいと思います。

本日は対談のお時間を頂きありがとうございます。

早速ですが、ここまでの4年間の道のりはどうでしたか？

株式会社ユーペイント 山口 氏

本日はよろしくお願いいたします。

正直、苦労しかなかったですね。

もともとは訪問販売に注力していましたが、案件が中々生まれず、

折角取れた案件も任せられる従業員もいなかったので、自身で対応し

ていました。まさに身を粉にして働く場面ばかりでした。

船井総合研究所 中嶋

それは・・・大変な場面を経験されていらっしゃいますね。直近だ

とどうでしょうか？

NEXT CONTENTS

ユーペイントが業績を伸ばした戦略がわかる！
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株式会社ユーペイント 山口 氏

まずは集客と受注粗利率です。

福岡市内は本当に激戦区でかなり競合も多いため、

そもそも受注粗利が取りづらいという現状がありました。

集客も難しい。チラシを12万枚配布して反響が3件しかない、とい

う月もあったくらいです。

次に工務です。受注売上は堅調に推移していましたが、

その分急に工事の量も増えていったので、工務が上手く回らなくな

ることがありました。

完工粗利率が下がってしまうということもありましたね。

船井総合研究所 中嶋

たしかに、集客面は難しいですよね・・・。

全国的に見ても「塗装専門店」の集客数・反響率は本当に難易度が

上がっています。

また、成長しているからこそ工務とのバランスも難しいですよね。
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株式会社ユーペイント 山口 氏

そうですね。私個人で営業をしながら現場仕事も対応して

いましたので、本当に大変でした。

恐らく、似たような状況の経営者の方は

かなり多いんじゃないでしょうか。

私どもの会社も、もともとは４期目に年商5億円を目指していました。

その４期目は受注売上は大きく上振れて5億から6.3億に

なったものの、完工売上は約5億円です。

営業利益もしっかり残すことができたものの、

期中は正直かなりヒヤヒヤしていました。

船井総合研究所 中嶋

そうですね。

もう4年も前なので、本当に懐かしく感じます。

塗装業界時流予測レポート

株式会社ユーペイント 山口 氏

正直、店舗展開を辞めたというより、店舗展開できなかったと

言った方が正しいですね。

これはシンプルに、物件が見つからなかったんです。

候補地があっても立地が微妙だったり、家賃が100万円

を超えていたり・・・。

船井総合研究所 中嶋

そうですね、店舗を撤退して縮小を余儀なくされる企業

も多いですからね・・・。

ちなみに、受注売上が3億円を超えた段階で店舗展開を

お考えであったと思います。

しかし、今は拠点展開せず、1拠点の売上を最大化させるために

色々と複合展開していると思います。

どういった経緯があったのですか？

Q どうやって成長すればいいのか？

株式会社ユーペイント 山口 氏

ここで悩んでいたのが、どうやって成長すればいいのか？

という疑問です。

というのも、塗装店の競合が増えているのは全国的にだと思いますし、

どう伸ばしていけばいいかイメージがつかなかったんです。

中嶋さんと初めて会った時、「とりあえず5億行きたいんです。どう

したらいいですか？」とお聞きしましたよね。

株式会社ユーペイント 山口 氏

はい。5億というのは一旦の通過フェーズであり、創業当初から掲げ

ていた目標は年商10億でした。

塗装会社で10億を超えている企業は本当に少ないと思います。

だからこそ、成長していかねば、自然に淘汰されていく企業になっ

てしまう、と感じていました。

A 店舗展開から1拠点複合型への転換

船井総合研究所 中嶋

なるほど。この業態で家賃100万円は厳しい。

福岡市内だからこその悩みですね。

株式会社ユーペイント 山口 氏

はい、そうですね。しかし、結局のところ、これがよかったと

思っているんです。

店舗展開できなくても売上を伸ばすにはどうすればいいか？

を本気で考えるようになりました。

そうするとシンプルに、売り先と売り物を増やすしかないんです。

船井総合研究所 中嶋

どういうことですか？
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株式会社ユーペイント 山口 氏

順を追って説明します。

まず、戸建て塗装1店舗だけで成長が難しいなと思った理由は主に2つ。

1つ目は1店舗で10億円にすることは難しいことです。

1店舗でカバーできる商圏人口にも上限がありますし、

いくらお金をかけまくっても毎月ウン百件集客することは難しいです。

2つ目は競合の多さです。

戸建て塗装は手離れも良く参入しやすいからこそ、

毎年のように競合が増えています。

このままこの状態で成長できるか？に疑問がありました。

そうなると、戸建て塗装以外のことをやらなければいけないのです。

塗装業界時流予測レポート

株式会社ユーペイント 山口 氏

まずは思い切って、店舗の外観をリニューアルしました。

外壁・屋根塗装専門店ユーペイントの看板を刷新。

屋根リフォーム・雨漏り専門店ユールーフという屋号を出しました。

単価の高い屋根カバーや葺き替えを受注するのに、

塗装チラシの一角に載せる程度では

集客・受注することは難しいと思ったからです。

例えるなら、ラーメン屋の一角でから揚げを売っているより、

から揚げ専門店として独立させた方が専門性を出すことが

できるイメージです。

船井総合研究所 中嶋

具体的にはなにをおこなったんですか？

株式会社ユーペイント 山口 氏

そうですね。とはいえ、創業したてなのでまだお金もない。

新規事業をやるためにウン千万投資するなんてこともできません。

そこで、まず一番最初に複合したのが元請けの屋根工事です。

これは屋根塗装ではなく、屋根カバー工法・葺き替え工法を

メインに受注していく業態です。

他の地域では屋根工事専門店という業態で出店していて、

業績が伸びている会社が複数いることを知りました。

これであれば、資金力・人材共に余裕があるわけではない弊社でも

取り組めると思ったんです。

また、他の塗装専門店と比べて差別化が図れるというのもありまし

たね。

船井総合研究所 中嶋

脱・塗装”専門店”ですね。

ショールーム内に屋根コーナーを作っただけでなく

店舗看板のデザインまで大幅に変更！
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株式会社ユーペイント 山口 氏

そうですね。折角屋根工事に取り組むなら、

徹底的にやるほうが結果につながると思います。

事実、我々の会社も屋根業態のユールーフを出してから

今まで集客できていなかった雨漏り系・単価が300万を超えるよう

な屋根工事のお客様が集まるようになりました。

やるなら徹底的にやろう、そう思い

チラシもそれぞれ作成・野立て看板からキャラクターに至るまで、

全て屋根業態の物を新しく作りました。

船井総合研究所 中嶋

たしかに、その程度で取れるのであれば皆取れてますからね。

ユーペイント

ユールーフ
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株式会社ユーペイント 山口 氏

まずは誰をターゲットにするのか？というところです。

分譲マンションなどは管理組合がガッツリ入っていることが

多いです。

そのため私たちはそういった工事は狙わず、2~10階建ての1棟持ち

のオーナー様に絞って集客を行いました。

例えば、一番最初はオーナー様向けのDM発送と

Web集客に取り組みました。

アパート・マンションのオーナー様の住所は購入することが

できるので、それをまとめて購入。DMを定期的に発送しました。

船井総合研究所 中嶋

頭でわかっていても、ここまで追求できている企業さん

は少ないでしょうね。

ちなみに、これだけでは1店舗6.3億円受注までは

伸びないと思います。

次は何に取り組んだのですか？

株式会社ユーペイント 山口 氏

次はアパートマンションオーナー様向けの

工事を手掛ける大規模修繕です。

正直、こちらの芽が出たのは4期目ですが、

その1年前から少しずつ取り組んでいました。

船井総合研究所 中嶋

具体的に、何に取り組んだのですか？

株式会社ユーペイント 山口 氏

このDMや大規模修繕専門Webページから問い合わせがあったオー

ナー様とお話し、大規模修繕を受注していく流れです。

しかし、ここからは戸建て塗装とは全く違う営業プロセスになって

きます。

株式会社ユーペイント 山口 氏

まず、営業の難易度は遥かに上がります。

アパート・マンションのオーナー様というのは自分の住む家が

あって、その上で別に投資用物件を持っているお金持ちなのです。

戸建てであれば「家族で一生過ごしていく大切なお家、長く保たせ

るために無機でやりましょう」みたいなことも使えますが、

大規模修繕ではそんな感情論・主観は一切通用しません。

オーナー様の収益に直結するための要望を全て汲み取り、

ミスなくこなしていく必要があります。

また、そういった方は経営者や大企業の役員・幹部クラス

ですから、 基本的なビジネスマナーができていないだけでも失注に

なる場合があります。

船井総合研究所 中嶋

名簿が購入できることって、業界でも意外と知られてませんよね。

船井総合研究所 中嶋

難しい世界ですね・・・。

株式会社ユーペイント 山口 氏

そうですね。しかし、だからこそうまみがあるんです。

例えば、オーナー様が他の物件を紹介してくれる、というケース

がかなり多いんです。

船井総合研究所 中嶋

どういうことですか？
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株式会社ユーペイント 山口 氏

1棟所有の不動産投資をされている方は、

複数の物件を持っていることが多いんです。

1棟目のマンションでトラブルなく工事を終えられると

「山口さん、実は他の物件を持っていて・・・」と、同じお客様か

らウン千万クラスの案件を紹介いただけることが多いのです。

また、難易度が高いからこそ変な相見積もりがなくなります。

戸建てであれば「こんな見積もり粗利無いでしょ・・・」という競

合の激安勝負に持ち込まれることがありますが、難易度の高い大規

模修繕ではあまりそうなりづらいです。

むしろ、富裕層は安すぎるものに対して「これ本当に大丈夫

か？！」と感じます。安ければ受注できるという概念はないのです。

また、大規模修繕に取り組むメリットがまだあるんです。

ストック売上が作れることです。

船井総合研究所 中嶋

どういうことですか？

船井総合研究所 中嶋

それこそが、多角化経営の強みですね！

株式会社ユーペイント 山口 氏

はい。私もそう思います。

あとは、店舗展開せずに従業員と同じ店舗にいたことは

メリットに感じています。

店舗展開していたら働く場所が離れてしまい従業員のフォロー

やマネジメントができませんが、ずっと同じ店舗にいるので

深くコミュニケーションを取ることができるため、次の幹部候補の

育成にも繋がるなと思っています。

株式会社ユーペイント 山口 氏

戸建て塗装であればチラシを１０万枚配布する・

リスティング広告に５０万円使う、などで販促を行います。

しかし、それらは積みあがっていきません。

「チラシをお客様が保管していた」くらいはありますが、

本質的なストック売上にはなりません。

船井総合研究所 中嶋

山口社長、すみません。

ここからはセミナー当日にお願いします。

船井総合研究所 中嶋

たしかに、同じ場所にいるからこそのメリットですね。

株式会社ユーペイント 山口 氏

そうですね。今後は3年後の2026年期に年商10億の会社になると

決めているので、幹部候補の育成はマストです。

今のような、1拠点で5億以上売れる店舗をもう1つ作り、2店舗で10

億円になる計算です。

船井総合研究所 中嶋

山口社長であれば、ぜひ達成いただけるかと思います！

株式会社ユーペイント 山口 氏

そうですね。 大規模修繕のストック売上の作り方については

セミナー当日にお話するようにします。

あとは、法人の工事にも取り組んでいます。こちらも通常の戸建て

案件とは全くことなり、やりがいもありますね。

株式会社ユーペイント 山口 氏

こちらこそ、

ありがとうございました。

少しでも皆様の参考になれ

ばと思います。

株式会社ユーペイント 山口 氏

戸建て塗装・屋根業態以外にも大規模修繕や工場・

法人向け工事にも取り組んだことで、

より安定して年間3億売れるようになりました。

この時間配分は戸建てだけだったら無理でした。やることは多い

からこそ、これは嬉しいですね。
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脱・塗装専門店の経営戦略とは
改めまして、ここまでレポートをお読みいただき誠にありがとうございます。
株式会社船井総合研究所 リフォーム支援部 マネージャーの
中嶋翔一と申します。
さて、山口社長との対談、いかがでしたでしょうか？
私自身も大きな気づきがありました。
まず、株式会社ユーペイントが成長した主な要因は
塗装専門店にこだわらなかったことです。
元請け屋根工事・大規模修繕・工場塗装含む法人工事
に取り組まなければこの成長はありませんでした。
ここで、塗装会社がそれぞれの年商レンジごとに
やるべきこと・実施すべきことをまとめさせて
頂きましたので、次のページをご覧ください。

まずは既存モデルでの一番店化、これが大切です。
地域にもよりますが、目安は1店舗3億円です。
次に周辺同業態に取り組む、これがユーペイント
でいう屋根モデルです。
そこから大規模修繕・工場含む法人工事など手広くしていきます。

しかし、正直ここだけではどうしても語り切れません。
そこで、今回船井総合研究所では株式会社ユーペイント 代表取締役
山口博城氏をゲストにお迎えし、特別セミナーを開催いたします。
本レポートでは語れない本当にリアルな取り組みをお話させていただ
きます。
現状の経営をなんとかしたい！そう思われている方は、今すぐ本セミ
ナーにお申込みすることを強くお勧めいたします。
それではセミナー当日、皆様とお会いできますことを心より楽しみに
しております！お読みいただき、ありがとうございました。

ビジネスモデル 業態・拠点 人材 社長の役割

~3億
1つ目のビジネスモ
デルにて地域一番店
化。 絶対に1つまで。

展開したとして
も同じ拠点内で
のモデルを。

営業マン2~3名
の育成。

自らがトップ
セールスとして
活躍

3~5億
2~3拠点目の展開も
しくは周辺同業態の
展開

1億円クラスの
トップセールス
を1~2名育成。

ここでようやく
プレマネに。し
かし、まだ現場
からは出られな
い。

5~10億
自社のモデルと
関連性のある事
業を模索。

営業の比率を減
らし、2~3名の
プレマネを育成
する。

既存モデルにて
営業利益
3~10％を確保
する。

10~30
億

2つ目・3つ目のビジ
ネスモデル選択

30億オーバー
に向けた複数業
態展開

マネージャー人
材の育成。

10億を超えて
営業から離脱し、
次のモデルを展
開する。

30億～
事業ポートフォリオ
戦略展開

新業態・新拠点
の策定とコーポ
レート機能の確
率

次世代の経営
者・役員人材育
成

PMVVの策定と
実現と人材採用。
新モデルの開発
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株式会社ユーペイント様売上推移

～Phase1～
まずは戸建塗装業態
で“3億”に到達。

～Phase2～
次は屋根工事の付加。
業態名・キャラク
ターまですべて立案。

～Phase3～
大規模修繕・工場＆
法人塗装を付加。

福岡市・糸島市の賃貸オーナー様のためのお役立ち情報誌店長ごあいさつ

今月の編集者スタッフ

氏名 岩佐莉穏

出身地 福岡県

趣味 ゲーム、映画、車、ゴルフ

自己PR

オーナー様の不安や不満に寄り添い、一
緒に解決方法を探して行きたいと思いま
す。
お気軽にご希望を伝えて頂き、ユーペイン
トに頼んで良かったと思って頂けるようご
提案致しますので宜しくお願い致します。

直接依頼と中間マージンの違いについて

P１・・・表紙

P２・・・「今月のコラム①

大規模修繕費用の相場」

P３・・・「今月のコラム②

大規模修繕における

２種類のコストカット」

P４・・・責任者のご挨拶

編集者紹介

今月の主な内容

運営会社

株式会社ユーペイント

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アパート・マンション塗装工事の実績はどれぐらいあるのか

②店舗を構えているのか ③賃貸経営を考えた提案をするか

P4 P1

オーナー様のお悩みを
ワンストップで解決！

初めまして、株式会社ユーペイント店長の山口と申します。私たち

は福岡市・糸島市で多くの施工実績を取り揃えており、関連施

工実績は累計2万件以上ございます。この度、マンション・アパー

トのオーナー様に、できるだけコストを抑えて工事をさせていただき

たいと思いこのようなご案内をさせていただきました。

ただ安いだけではなく、「物件を長持ちさせたい、入居率をあげた

い、売却をしたい」というオーナーのニーズに対して複合的に提案を

させて頂きます。ぜひお気軽に私たちに相談してください。

このメンテナンス通信は、オーナー様に有意義な情報を提供した

いという社員が考えて行っているものです。

一度お読みいただければ幸いです。

株式会社ユーペイント 店長 山口博城
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業態付加戦略で業績向上

株式会社ケイナスホーム

代表取締役社長

那須 康一郎氏

戸建て塗装＋屋根工事で

売上6億円
埼玉県蓮田市のケイナスホームは屋根工事
専門店ヤネザルをオープンし、
屋根工事ブランドで初年度2億円を達成。
大規模改修事業にも力を入れることで
来期も2桁成長を目指し、チャレンジしている
企業である。

株式会社リフレクト
戸建て塗装＋屋根工事で

売上

4.5億円
千葉県船橋市のリフレクトは設立7年の
企業ながら、3期連続売上1億円成長を遂げ
ている企業であり、会社全体売上は7億円
を達成している。
今期も屋根工事専門店の出店でさらなる成
長を目指している。

代表取締役

鈴木 敬大 氏

株式会社ヒカリテック

戸建て塗装＋工場改修で

売上3.6億円
埼玉県川口市のヒカリテックは戸建て塗

装の元請参入3年で売上3億円を達成してい
る。
特にWeb集客には力を入れており毎月20
件以上集客している。
工場改修事業にも参入し、さらなる成長

を目指している。

代表取締役

武田 光司氏

株式会社平松建工
新築＋リフォーム＋不動産＋戸建て塗装で

売上12億円
知多半島の平松建工は地域密着で多くの業

態を展開している。それぞれの業態で別ブラ
ンドを展開しており、狭属性×複合戦略で業
績を上げている。
新規事業としてリノベや大規模修繕にも取

り組まれており、2027年には20億を超える
企業を目指して挑戦している企業である。

代表取締役

平松 幹尋氏



毎月50件以上の塗装案件を
生み出す集客戦略

成約率60%を達成する
営業フローと案件管理ツール

さらなる業績向上のポイントとなる
業態付加を行う上でのポイントを大公開

工場改修の案件を発生させる
Web×テレアポ×セミナーの集客戦略

成約率50%を達成する営業フロー

自動のメルマガ配信・長期追客の徹底
を行うための工場改修専門のDXを公開

大規模修繕案件を発生させる

DM×HP×マス媒体の集客戦略

大規模工事でも成約率30%
を達成する営業フローと診断ツール

集客・営業において必須となる

大規模修繕専門ショールームのポイントを大公開
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セミナー参加者全員に完全
無料の経営相談会を実施

本セミナーにご参加された方を対象に個別×無料
の経営相談会を開催いたします！「自社はどうす
れば集客数が増えるか」「自社はどうすればもっと
業績を伸ばせるか」「自社は次に何をすればいい
のか」などのすべての経営課題に対して塗装業界
専門のコンサルタントがお答えします！

本レポートのまとめ

業績向上の秘訣である
多角化経営のポイントを大公開

競合が乱立しており、成約率の低下・粗利率の減
少に悩まれている会社が多い中、ユーペイントが
業績を伸ばされている秘訣である多角化経営の
ポイントをお伝えいただきます。

創業4年で受注売上6.3億円を
達成された社長が登壇！
セミナーの最大の目玉であるゲスト講座を楽しみ
にしていてください！今回は株式会社ユーペイント
代表取締役 山口 博城氏に登壇をしていただき、
現在の塗装業界において成長するポイントを
お伝えいただきます。




