
お申込みはこちらから

当社ホームページからお申込みいただけます。 船井総研ホームページ［www.funaisoken.co.jp］右上検索マークから『お問い合わせNo.』を入力ください。 141924

株式会社船井総合研究所　〒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

主  

催

BtoC高単価商材ビジネス向け！ AIエージェント事例大公開 お問い合わせNo.S141924

Point！！幹部育成と仕組化のための３要素

不動産、建設、車販など、高単価商材向け

商材を検討中の顧客をAIがグリップ！
「顧客の離脱を防ぐ仕組み」を大公開！

このような皆様におすすめです
Webサイトからの問い合わせが伸び悩み、
広告費の割に成約に繋がっていないと感じる皆様

AIに興味はあるが、
自社の複雑な商材を本当に正しく説明できるのか不安を感じている皆様

CRM（顧客管理システム）を導入しているが、
単なる住所録になっており、売上に活用できていない皆様

高額商材ゆえに検討期間が長く、
顧客一人ひとりに合わせた細やかな追客ができていない皆様

営業担当が多忙で、夜間や休日の問い合わせ対応が遅れ、
競合に顧客が流れている皆様



セミナー内容

第1講座第1講座

株式会社船井総合研究所　ZOHOコンサルティング部　マネージング･ディレクター  橋本 吉弘

【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/141924

お申込み方法

船井総研ホームページ（https://www.funaisoken.co.jp）の右上検索マークから『141924』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-mail seminar271@funaisoken.co.jp TEL 0120-964-000（平日9:30～17:30）【お問い合わせ先】船井総研セミナー事務局

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

10：00～12：30（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

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。

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2026年 6月16日火東京会場

第2講座第2講座
株式会社アイーナホーム 代表取締役  山下 史昭 氏

第3講座第3講座

株式会社船井総合研究所　新規事業開発チーム　チーフコンサルタント  谷 光紀

第4講座第4講座

株式会社船井総合研究所　SaaSソリューションチーム　リーダー  矢野 貴大

BtoC高単価商材における「AI接客」の最新トレンドと勝ちパターン
生成AIの普及により、Webサイトの役割は「情報提供」から「自動接客」へと激変しています。
本講座では、最新事例をもとに、なぜ今、高単価商材こそAIエージェントが必要なのか、その背景をひも解きます。

【事例公開】不動産業界で問い合わせ数増！AIエージェントの効果とその仕組みを大公開！
単なる一問一答では高額商品は売れません。
いかにして、問い合わせに繋げるのか。
不動産業界における成功事例とともにその仕組みを公開します。

『CRM × AIエージェント』実装の技術：データと仕組みで“商談を創る”方法
AIを動かすのは「データ」です。
散らばった顧客情報をいかに整理し、AIの思考回路に組み込むか。
現場の営業担当者が使いやすく、かつ顧客満足度を最大化させるためのシステム設計とデータ活用術を解説します。

AI営業マンを最短3ヶ月で育成する「実践ロードマップ」
「システムを入れて終わり」にさせない、確実に成果を出すための導入ステップをご紹介します。
どこから着手し、どのようなKPIを追うべきか。
コンサルタントの視点から、自社に最適な導入ロードマップの描き方を伝授します。

●高単価商材サイトに求められる「Web接客」の変遷
●ボット導入における成功例と失敗例の決定的な違い
●「トップ営業マン」に進化するための3つの条件

●これまでのDXの取り組み
●サイトの情報を活用した、物件提案の方法
●ユーザーに寄り添ったパーソナライズ対応の方法　

●AIの回答精度を劇的に高める「データ構造化」の要諦
●Zoho等のCRMとAIをシームレスにつなぐ最新インフラ構成
●MAと連動した、休眠顧客の掘り起こし術

●自社の「接客資産」の棚卸しとシナリオ設計
●現場の営業担当とAIを共存させる、運用定着のポイント
●スモールスタートで最大の成果へと導く手法


