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お問い合わせNo. S118775
主  

催

OB顧客の活性化を図る LTV最大化戦略

従来の販促手法では新規客の獲得が困難な時代へ。
今こそ、OB客へのアクションで、安定した集客基盤を築くべき！

成長期から成熟期に突入したリフォーム業界で勝ち残る絶対法則

船井総研グループ 東京本社 サステナグローススクエア TOKYO
〒104-0028　東京都中央区八重洲二丁目2番1号 東京ミッドタウン八重洲 八重洲セントラルタワー35階

JR「東京」駅　地下直結（八重洲地下街経由）

【QRコードからのお申込み】

【PCからのお申込み】

右記QRコードからお申込みください。

https://www.funaisoken.co.jp/seminar/118775

お申込み方法

開
催
日
時

受講料

お申込み期日

税抜10,000円（税込11,000円）／一名様 税抜8,000円（税込8,800円）／一名様
※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。

※祝日や連休により変動する場合もございます。

一般価格会員価格

10：00～12：00（受付開始：開始時刻30分前～）

銀行振込み：開催日6日前まで　クレジットカード：開催日4日前まで

2024年10月9日水

船井総研ホームページ（https://www.funaisoken.co.jp）に右上検索窓に『118775』をご入力し検索ください。

※よくあるご質問は「船井総研　FAQ」と検索しご確認ください。
※お電話・メールでのセミナーお申込みは承っておりません。

E-mailseminar271@funaisoken.co.jpTEL0120-964-000（平日9:30～17:30）

東京会場

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、会場はマイページ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いたしかねますので、ご了承ください。

※【2024年4月1日】より八重洲に移転いたしました、ご来場の際はご注意ください。
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サステナグローススクエア TOKYO
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特別ゲスト

株式会社オークサービスソリューション
営業推進部CRMチーム
副部長

遠藤 武志 氏

インサイドセールスの活用で
OB活性化を図る

不動産、通信系企業にて十数年、営業現場に携わる。顧客の潜在ニーズにアプローチをするコンサルティング営
業を得意とし、「不可能を可能に」を実践してきた。船井総合研究所入社後は、営業現場の業績アップ手法開発
、営業マン教育に携わってきた。現在はリフォーム業界、住宅不動産関連業界を中心に業績アップや新規ビジネ
スモデルの構築、導入を柱とした経営力向上、現場営業マンの営業力向上を図るための経営革新戦略、評価・
賃金制度導入＆運用に取り組んでいる。

船井総合研究所で、二級建築士の資格を持ち、営業・プラン設計・施工現場といった実務にも精通したコンサル
タントとして活躍している。大学卒業後、大手ハウスメーカー入社し、施工管理を1年間経験し、リフォーム営業設
計として、年間２億４０００万円を売上げ、トップセールスとして活躍。2016年には熊本大震災復興支援を経験し、
増改築リノベーション（耐震・断熱）を世の中に広めたいと思い、2017年に経営コンサルタントに転身。

10年後、リフォームのメインターゲット顧客層はいわゆるY世
代へとスイッチします。デジタルネイティブ世代でもありますか
ら販促の手法も大きく変わり、現在のように顕在ニーズを持っ
たお客様からの反響ではなく、将来客＝リード顧客を獲得し
ナーチャリング＝育成をするという方法に変わるでしょう。
また、人口の急激な減少に伴い、新規顧客の獲得はより困難
となることも予想されます。いかにしてOB顧客へ有効なアプ
ローチを行い、リピートを獲得するのか・・・
10年後のリフォーム経営はこの2点が最大のテーマとなりそう
です。今回のセミナーではこの2点についてお伝えさせて頂き
ます。
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【リフォーム成長期】
リフォームマーケットの成長期におけるコアターゲット
層は第１次べビーブーム＝団塊の世代。
今から約25年～30年ほど前のリフォーム導入期～
成長期までのリフォームフィールドにおけるコアター
ゲット層。

【OBアプローチ① 顧客満足度向上】

【リフォーム成熟期】
成熟期に突入した現在のリフォームマーケットのコア
ターゲット層は現在50歳前後の第２次べビーブーム
＝団塊ジュニア世代。
しかしながらこのゾーンも10年後にはフィールドから
フェードアウト。

【リフォーム展開期】

OB顧客へのアプローチが必須

10年後、2035年には団塊ジュニア世代が完全にフェ
ードアウトし次の世代がコアターゲット層となる。
ただし、以降は人口の減少が加速度的に進行する
ことでリフォームマーケット全体も縮小することが予
測される。
当然、新規顧客の獲得は非常に困難を極めること
が予測される。
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総務省統計局：人口推計（2022年（令和4年）10月1日現在）結果の要約より引用

男 女

10年後、リフォームのメイン顧客層はY世代へと交代が進む

人口ピラミッドとリフォーム顧客層

ライフサイクルから読み解く未来予測

団塊ジュニア世代以降は人口の減少が顕著に

Y世代をメインターゲットにするなら「MA＋CRM」は必須！

OBの顧客満足度向上こそがリピート率アップのポイント。
施工品質も当然ながら以下に接触頻度を高めるか？
営業担当任せにしない「仕組み」としてのアプローチが
必須となる。

【OBアプローチ② 休眠OB客掘起し】
OB客は不思議なことに営業担当者につくことが多く、
担当者ごとにリピート率が大きく変わってきます。
ＯＢフォローをしなければ・・・と思いながらも
なかなかできないというのも事実です。
退職した営業担当のOBや休眠状態にある過去OBなどに
アプローチすることで一定のリピートを獲得することができます。

【プロダクトライフサイクル】

OBリピート率アップ

完工 例）完工後お礼コール ＋ 定期フォローコール

2ヵ月 6ヵ月 12ヵ月

お礼コール
不具合調査

定期フォロー
コール

定期フォロー
キャンペーン

DM
水まわり・リフレッシュ系のリフォームを展開している会社様の標準的なOBリピート率は１～３％/月であると言えます。
有効OB顧客が3,000軒であれば月に30～90件のリピート反響があることになります。仮に１％を下回っているという会
社様は危険信号ですから、施工品質をはじめとしてOB施策の見直しが必要でしょう。

MA（マーケティングオートメーション） ＋ ナーチャリング
水まわり・リフレッシュ系のリフォームを展開している会社様の標準的なOBリピート率は１～３％/月であると言え
ます。有効OB顧客が3,000軒であれば月に30～90件のリ現在のリフォームマーケットは「今すぐ客」がメインか
つ、世代的にインスタグラムなどのSNSは有効とは言えないが、次のY世代においては必須と言えます。
SNSなどでリード顧客を獲得し、MAでナーチャリング、最終的にはリアルイベントなどへの誘導により案件化を
図る・・・といった営業プロセスが必須になるピート反響があることになります。仮に１％を下回っているという会社
様は危険信号ですから、施工品質をはじめとしてOB施策の見直しが必要でしょう。

およそすべての商品やサービスはこのようなライフサイクルを描
く。商品・サービスが誕生し、ある時期に市場浸透が進み、浸透
が進んだのちは緩やかにマーケットは現状維持、縮小傾向へと
進む。
　現在のリフォームマーケットは成熟期。リフォームより先行して
いるのが住宅業界や不動産業界。10年後、リフォームマーケット
も現在の住宅業界や不動産業界が抱えている課題に直面す
ることとなる。
　新規の「今すぐ客」ではなくリード顧客を獲得してナーチャリ
ング（育成）していく営業プロセスが必要となる。

Market

Time

リフォーム 住宅・不動産

導入期 成長期 成熟期

塗装

安定期

CRM（カスタマーリレーションシップマネジメント）
リフォーム顧客の生涯価値（ＬＴＶ）は約1,000万円～1,500万円程度と予測されます。
新規顧客の獲得が困難になる以上、いかにしてＯＢ顧客から、このＬＴＶ（顧客生涯価値）を獲得していくの
かが経営上の最大テーマになります。その解決策の一つがCRMとなります。

SNS
YouTube
会員登録

MA リアル
イベントマーケティング

オートメーション
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