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こんな営業手法があったのかと目からウロコでした。。

===「営業は現場でお客様と直接会って商談する」===

そう思っている方は、もしかすると要注意です。

ポータルサイトや資料請求の名簿は契約率が悪い。。。

完成見学会やイベントで来場されたお客様の購入意欲が低い。。。

家づくりを急いでいないので次回アポが取得できない。。。

そんな、家づくりがまだ具体化していない名簿や案件を

内勤営業チームが受注に貢献する
そんな事例が出てきたのです。

受注の半分を内勤営業が！ 住宅業界における最新営業手法

住宅営業の考え方が変わる
～完全内勤型営業チームが受注を底上げする～

完全内勤型営業と聞くと、

「ポータルサイトの名簿に対して電話をしてアポ来場させるだけでしょ」

と思われた方もいらっしゃるかもしれません。

これまでも、私たちがセミナーでお伝えしてきた内容は・・・

①アポ専用部隊の電話対応で資料請求から来場率20％以上

②マーケティングオートメーションを活用してメール追客で

ランクアップ

と、集客や来場に特化した内容がほとんどでした。



2

完全内勤型営業チームが受注を底上げする

今回ご登壇いただく企業：悠悠ホームグループ

そんな中、売上をつくる内勤型営業スタイルが確立できている企業がついに現

れたのです。

悠悠ホームグループの特長をお伝えすると・・・

①福岡を中心にあらゆる価格帯のターゲットへ住宅を提供する

「マルチブランド型住宅会社」

②完全内勤型営業チームが

年間300棟のうち155棟の売上を作る

成約率・顧客満足度ともに大幅向上

③ご来場後、営業がアポイント取得出来なかった案件を

完全内勤型営業チームが対応して3人で55棟の売上貢献

間違いなく、

いま、「内勤型営業を活用した営業業務改善と生産性UP」に

本気で取り組む住宅業界のトップランナーなのです。
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セミナー当日に悠悠ホームグループがお伝えする内容

売上の半分を生み出す完全内勤型営業チームの裏側を公開

①通常営業と内勤型営業との棲み分けと連携が肝。

悠悠ホームの「内勤型営業チーム」の全体像を詳しく解説。

闇雲に営業するのはキケン！

顧客の要望に合わせた提案で

信頼を獲得し受注につなげる。

②展示場・モデルハウスの来場減も怖くない。

資料請求客の購買心理に合わせた内勤営業プロセスを公開。

③電話がつながらない相手に対して購買心理データから

顧客が望んでいる情報を提供して見込み度を自動ランクアップ

よくあるお客様の希望や状況が整

理されているので、お客様のニー

ズに対してマッチしたシナリオ

メールを自動発動。

完全内勤型営業チームが受注を底上げする
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④新人営業でも対応が出来るように購買心理ステッ

プに合わせて営業ツールを統一。リモートで対応す

る内勤型営業ツールで受注を獲得。

さらに・・・全国の企業がいち早く取り組む
完全内勤型営業チームの他事例も紹介

さらにそれだけではなく・・・

現在悠悠ホームグループ以外にも完全内勤型営業にチャレンジしている企業の

事例もご紹介！

【福島県W社 導入9か月 中途採用1名採用】

10か月間で

契約数20件増 面談数86件増

契約率23.2％
いかがでしょうか？

福岡や九州エリア以外でも事例が出てきている営業手法なのです。

その他、中国エリアや関西エリアにおいても多くの評判の声を頂いています。

完全内勤型営業チームが受注を底上げする

⑤完全内勤型営業で成果の出る組織はチーム

マネジメントが凄い。マネージャーのスキル

マップとマインドを解説。
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ひとつお断りしておきます。

今回のセミナーは、私のような経営コンサルタントが

方法論を語るために開催するものではありません。

悠悠ホームグループはじめ、私たちが関わる企業が日頃の大変な努力によって

「これほどまでもか」、と活用ができた事実を

ありのままに成功事例を伝えていく貴重な機会です。

■内勤型営業チームの案件数を最大化するための

名簿数最大化を実現する

デジタルマーケティングの最新事例。

■「連絡がつながらない！」「見込みが低くてアポがとれない！」

アポ獲得率20％以上、通電率を飛躍的に上げる

送付資料とアプローチ手法事例をご紹介！

■会社の中に眠っている「中長期顧客名簿」を宝に変える

悠悠ホームオリジナル掘り起こし施策とは？

■内勤型営業はそもそもの仕組み作りがとても大事。

正しいKPI設定、対応フローのルール化、

マネジメント方法、評価制度・給与設計、採用手法

成功する会社が実践している完全内勤型営業チームの作り方

などなど・・・

完全内勤型営業チームが受注を底上げする

内勤型営業チームの成果を少しでもご理解いただけたかと思います。

上記以外にも内勤型営業チームを成功させる手法として一例をあげると・・・
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想像してみてください──

もし、完全内勤型営業チームで受注が50％増える仕組みが手に入ったら、

どれほど変わるでしょうか？

集客数をどう増やすのかに悩み、

営業スタッフの案件管理に時間を割き、

対面接客が苦手な若手営業マンの育成に悩み続けた日々──

それらから解放されるのです。

今すぐ家を建てたいと思ってらっしゃらないお客様から、

家を建てたいと言われる。

これはもはや夢物語ではありません。

内勤型営業チームをつくることで、すでに実現している現実なのです。

今回のセミナーで得られる知識と仕組みは、

皆様が費やす2時間の何十倍、何百倍のリターンを会社にもたらしてくれるは

ずです。

オンラインで、皆さまのご参加をお待ちしています。

完全内勤型営業チームが受注を底上げする




