


営業人員一人当たり1.45億円！粗利約5,000万円！
圧倒的生産性で驚きの業績を叩き出す成功レポートを大公開！

◇住宅用太陽光発電・蓄電池市場について

昨今の電気代高騰により太陽光・蓄電池の導入は進んでいる
2023年10月6日、株式会社富士経済の発表によると、2023年度の太陽電池の国内
市場は金額ペースで2022年度比7.1％減の3110億円、容量ベースで同1.2％増の
7750MWの見込みとの調査結果を発表しています。蓄電池は下図のように毎年好調に
伸ばしており、市場規模は堅調に拡大しているのです。

◇業界の「ライフサイクル」が進んでいる

国や地方自治体からの補助金、電気代高騰を背景に住宅用太陽光蓄電池業界への参
入事例は増加しています。参入後直ぐに業績を伸ばしている会社がいる一方、その結果、
ライフサイクルが進行し、アポ数や成約率の低下が見れらるケース少なくありません。

好調な会社

当社住宅用太陽光蓄電池ビジネス研究会の会員の声（一部）

A社（東北エリア）：「特にチラシやDMを打たなくともお客様が勝手に集まる」
B社（関東エリア）：「集客ができすぎて人が足りていないので採用を急いでいる」

不調な会社

C社（九州エリア）：「折角、相談会を実施しても人が集まらないので困っている」
D社（関東エリア）： 「一括サイトからの集客が増えていてもなかなか成約に繋がらない」

ゲスト
講師

株式会社エコプラスワン

菅原 勇貴 氏

エコロジーコンサルタント事業部で営業部長をしている菅原と申します。現在、営業
人員2名と少ないですが、一人当たり売上1.3億円、平均粗利率は34％を達成し
ています。契約件数のうち8割強が新規顧客です。新規でも契約を獲得できる営
業のノウハウを余すことなくお伝えします。

エコロジーコンサルタント事業部

営業部長
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◇直近3年間の売上推移

商談 契約

太陽光・蓄電池に関しては

人員変わらず2名体制の高生産性‼

ポイント① 住宅用太陽光蓄電池業界の概況

ポイント② 安定して案件を集める集客の極意

ポイント③ 高生産性を実現する太陽光蓄電池営業の極意

ポイント④ 太陽光蓄電池における日本全国の成功事例

ポイント⑤ 今注目の補助金活用事例

◇本セミナーで学べるポイント

住宅用蓄電池設置件数の推移

出典：一般社団法人日本電機工業会「定置用リチウムイオン蓄電システム 出荷実績」より筆者作成

売上高
最大約6,000万円（月間）

そんな中、高生産性を維持し業績を伸ばしている会社の取り組みをご紹介します。
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◇以前までの課題について

住宅用太陽光蓄電池事業に取り組む、
あるいは取り組もうとしている多くの企業
が「ヒト」での悩みを抱えているのではない
でしょうか。大きく分けて「採用」ができな
い「定着」してくれない、そんなお声を耳に
することは少なくありません。株式会社 エ
コプラスワンも同じ状況でした。

「社長、すみません。退職します。」

そんな声が社内から聞こえてくる状況で、「今年は誰が残ってくれるの
か？」とネガティブな気持ちになることも多々あったと言います。結果、業
績は伸びるはずはなく、社内の雰囲気も下がる一方でした。

そんな中、営業人員が辞めていく理由は明白でした。それは「社内に統
一されたトークやツールがなく、教え方が確立されていない」ため、適切
な指導ができずにいたことが原因でした。

営業の属人性が高い住宅用太陽光蓄電池業界では、多くの会社が同
様の課題を抱えています。しかしそのような状態ではせっかく素質のある
人材を採用できたとしても、成果をあげられるようになるまで時間を要す
ることとなり、結果退職となってしまうケースも少なくありません。
業界が成長しているのとは裏腹に、業績の停滞を招いてしまいます。

これらを打破すべく、株式会社 エコプラスワンは次の2つに取り組み、

1人当たり1.45億円という圧倒的な高生産性を実現しています。

◇成功の要因❶：営業ノウハウのマニュアル化を進めた

営業ノウハウは属人化しやすいものです。しかし、
エース営業マンを始め、自社での実績に基づい
たノウハウをまとめ、それを営業一人一人に如何
に落とし込めるのか、それが採用・育成・定着に
繋がり、結果として業績は向上します。そこで、エ
コプラスワンでは営業業務を見直し、ルール化・
マニュアル化を進めました。

営業ノウハウ「30のルール」を作成

住宅用太陽光蓄電池営業における訴求ステップは、「聴く姿勢」→「必
要性」→「時期」→「金額」の順番で大きく４つに分類をすることができ
ます。株式会社 エコプラスワンではこの4つのステップに基づき、売れて
いる営業マンのトークを30のルールに細かく分け、マニュアル化していき
ました。もちろん最初から30コにまとめることができた訳ではなく、最初
は10コ、そして20コと増えていき、最終的に30コになりました。
それは地道な取り組みですが、「誰が対応しても、同じ結果になる」状
態になれば、それは脱属人化営業が出来ていると言えるでしょう。

⑧非主権者（奥様）に対してプレゼントを贈呈する 「経済的なメリットはもちろん、近隣での太陽光普及、環境保全にも貢献してくださっている」という名目で、非主権者（奥
様）にラッピングしたプレゼントを渡し、「太陽光を早く設置しておいて良かった」ことにご納得いただく

⑨国の大きな方向性・地域での施工事例を紹介する 国の大きな方向性を見る限り、太陽光・蓄電池の標準設置が当たり前になっていることを伝える
お客様の近隣地域でも、太陽光の固定買取期間が終わる前に、手出しを支払って蓄電池を導入する事例が増えていることに触れ
る

⑩導入に対し、即決することへの言質を取る 「なぜ今、導入する人が増えているのか？」について話を聞いた上で、「蓄電池を設置するか・しないか」の判断を今日するこ
とに対し、返答をいただく



◇成功の要因❷：マニュアルに基づいた営業ツールの整備

◇一部大公開！OB顧客向けのニュースレターの配布

左の画像は株式会社 エコプラスワンのOB顧客へ
毎月発刊しているニュースレターです。これまで150
を超える発行を重ねています。ニュースレターをお送
りすることで、OB顧客との接点を途切れないように
しています。なんといっても株式会社 エコプラスワン
はOB顧客からの新規顧客紹介や追加受注からの
売上も少なくありません。お客様から選んでもらえる
理由はさまざまありますが、この「持続的な接点づく
り」が主な理由だと考え、継続的に取り組んでいると
言います。このような取り組みは、太陽光や蓄電池
の販売だけでなく、その他のリフォーム工事の受注
につながることも少なくありません。

営業の7つのツール営業の30のルール

マニュアルがない状態では、トークのみが武器になります。もちろん、カタログや新
聞記事を片手にお客様のもとへ訪問することもありますが、株式会社 エコプラス
ワンでは現在はマニュアルに基づき、お客様の安心・信頼を早期に獲得できるよう
な視覚化されたツールの作成を進めています。ツールに関してはセミナーにてより
具体的にご紹介しますが、不要不急の商品である太陽光蓄電池は「聞く姿勢」を
作れなければその先はないと言っていいでしょう。

◇コンサルタントによる成功のポイント解説！

• 売上2.6億円を営業人員たった2名で達成している

• 案件獲得から成約まで驚異の50%！営業人員2名で1件も落としたく

ないからこその工夫により、高い契約率を実現できている

圧倒的な「高生産性」を達成している

• 現場レベルで経営理念に基づいた行動ができており、地域に愛されるよう

な営業活動をおこなっているからこそ、商圏内においてお客様からの紹介

や単価が高くとも購入に繋がっている

• 理念を現場に落とし込むための会社としての取り組み

「理念」に基づいた営業活動をしている

• お客様から早期に安心、信頼を獲得できる営業ツールやブランディング

ができている。また、OB顧客から新規顧客の紹介をもらえる仕組みづく

り（「ファン化」）ができている

契約の「76%が新規顧客」である

株式会社船井総合研究所
専門工事支援部 外装グループ

チーフコンサルタント

椎葉 伸之

<コンサルタント紹介>
京都府宇治市出身、不動産会社を経営する父の元で育つ。神戸大学大
学院を卒業後、株式会社船井総合研究所に入社。入社以来、住宅用太
陽光・蓄電池業界の業績アップコンサルティングに従事している。業界・営業
未経験の営業マンを年間50名以上研修しており、早期育成の営業力アップ
に特化している。お付き合いしている企業数は15社を超え、1億円～30億
円と幅広いレンジでさらなる業績アップに邁進している。

本セミナーの概要とお申込み方法は次をチェック！
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