


1Dayディレクター集中研修で学べる事 全国のディレクターが集まるワーク・情報交換会

①グリーフケアの基礎知識と現場の活用事例
会葬礼状やオリジナルのメモリアルムービー作成によりグリーフケア
を体現している株式会社 マコセエージェンシーの髙橋氏によるグ
リーフケアの基礎知識から実際にグリーフケアを取り入れている葬
儀社の取組みや事例を大公開！

聞いて良かっただけでは終わらない！全国１２０社以上が集まる葬儀社向け
の研究会を主宰している船井総合研究所だからこそできるディレクター同士
の情報交換会を開催！

③施行の場面ごとに実績を最大化するポイント
単価以外にも、にディレクターが体現することとして、入会率や満足度、集客やアフター
など様々な指標が求められます。より会社の業績向上に寄与するために、しっかりと施
行の流れに沿って、適切なKPIを理解し、達成のためのスキルやポイントをお伝えします。

②グリーフケアの知識をもとに単価UP
グリーフケアを体系的に理解することで、適切な接客・ヒアリング
力向上・自社サービスの付加価値向上など、単価にフォーカスし
たスキルアップが可能です。

オリジナル会葬礼状日本一の秘策はグリーフケアをもとにしたお客様へ徹底的に寄り
添ったヒアリングにあります。年間３０件以上もの葬儀社へグリーフケアを研修を行って
いる株式会社 マコセエージェンシーの髙橋氏にご登壇頂き、グリーフケアを学びます。

詳しい講座内容・ご参加希望の方は裏面へ！

【トークテーマ例】
・単価が下がってきているが、打ち合わせのコツやスキルアップを行なっているか？
・自身の役職や業務に応じた他社で効果が出ているやり方やポイントは？
・競合の家族葬が出てきた際の自社の差別化の方法は？

【参加者の声】
「業界のことを詳しく知ることができてよかった」
「グリーフケアを通して改めて葬儀やセレモニーの大切さがわかった」
「実際に目標を達成するためにどうすればいいかが明確になった」
「同じ業界に携わる方と話すことができて、モチベーションが上がった」

なぜグリーフケアが必要なのか
葬儀の小規模化により従来の変動費（料理・礼品など）や祭壇での単
価アップが見込めなくなっております。そこで、お客様のヒアリング
に基づいた深いニーズの把握や故人様への想いをしっかりとサービ
スに落とし込んだ単価・満足度UPが必要です。

小規模化による課題

お別れが出来ていない状況をグリーフ（悲嘆）と言い、葬儀社が解消のた
めの提案・施行できるようになることが差別化となるとともに、受注や
サービス面での改善をグリーフケアの観点から行なうことが可能です。

参列者数に左右されにくい、家族の想いを
しっかりと反映した提案で単価・満足度アップ

①グリーフ（悲嘆）の理解
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• 悲しみ
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親しい人
の喪失

⇒様々な遺族の状態を
理解しないと基本的な接
客・対応力が上がらない

②具体的なグリーフケア

⇒施行や葬儀の各場面
でヒアリングや想起できる
場面づくりを行なう

☑ （第三者が）話を繰り返し聴いてあげる

☑ 故人のことを思い起こす（想起）

☑ 遺族とのコミュニケーションレベルを上

げる
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クレーム 普通のお葬式 感動のお葬式

⇒必要性だけではなく、
お客様の体験や感情をもとに
した高単価と満足度の両立

葬祭業に携わるスタッフが知っておくべきグリーフケアとは！？

特別ゲスト
株式会社マコセエージェンシー

代表取締役髙橋 昭一 氏

before after

ヒアリングやオプションの意図
が分からないまま受注や施行
を実施

グリーフケアの観点から想いをもった
ヒアリングやメモリアルサービス提案
で単価・オプション受注率UPへ

・変動費の減少
⇒参列者に頼った葬儀単価や提案内容

・祭壇、プランの単価ダウン
⇒故人様や家族の想いのヒアリング不足

葬儀単価
ダウン

グリーフケアを活用した
ヒアリング・アプローチ


