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消費税１０％後の不況を乗り切るヒントが３分でわかる！！

チラシコストは半分に
しても集客は増えると
思います！

オフィスエイト株式会社

代表取締役
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「土日で新規２組です・・・」

やっぱり今回もダメか。実は今回は年内最後と思い、周辺もあわせて１０万部のチラシを

撒いただけに２組はキツイ。

１人の顧客を呼ぶために、ざっと４０万円以上かけてしまったことになる。

それでも現場に待機する営業マンの中には、2か月以上もアポイントがないメンバーも

いました。

オフィスに戻ると、営業成績が悪くて自分の新規顧客をもたせてらえない若手営業マンが

過去客ファイルを開いてテレアポをしていました。そんな営業マンの背中には全く元気が

ありません。

このままではマジでやばい。

チラシがダメとなると、思いつくのはホームページを使ったインターネット集客。

ところが、いざホームページをリニューアルしようとしたものの、どこから手をつければ

良いのか皆目わからない。何をどうすれば反響がとれるホームページになるのやら。

それもそのはずで、もともとの私はデジタルは大の苦手。

９割の住宅会社・不動産会社は、
チラシのコストを半分にしても
今以上の集客ができると思いますよ。
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私の頭の中での住宅営業といえば、数字は足で稼ぐもの。

自分の行動量がすべてを決める。そんな超アナログ人間だったわけですから。

ひとまず、以前から付き合いのあったホームページ業者に発注し、なんとかカタチには

なりました。

物件情報をトップに出し、

「会員登録」を促すという極めて簡単なものです。

さらに、インターネットに詳しい若手社員の力を借りて、ウェブ広告を出したり、少しで

も検索数を増やすようにブログを立ち上げたりとできる限りのことをやってみました。

その効果があって、ホームページをオープンさせて１０日ほどたったころから、

１件、また１件と「会員登録」が入るようになってきました。

「あ、これならいけるかもしれない！」

・・・ ところが、やはり現実は厳しかった。

会員登録される顧客の数は順調に増え続けるものの、新たな来店客として営業案件として

全くあがってこないのです。

その理由を当時の営業さんに問いただすと、

「会員登録客とか資料請求のお客さんって、結局ほとんど契約にならないんですよ」

と、なんともあっさり言ってのける始末。
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調べてみると、せっかく会員登録のあった顧客のなんと８５％以上が「ロス客」扱いに

なっていたのです。

原因は明確でした。・・・「放置」です。

集客というと、「チラシを打って来店を待つ」という手段オンリーだった営業マンからす

ると、ホームページ経由での顧客への電話アプローチや店への誘い込み自体が、未知の世

界だったのでしょう。

「営業マンに任せておいてもダメだ。何とかせねば・・・」

と、焦りはするものの、具体的な手を打てないまま、ただ時間だけが過ぎていきました。

「まずは電話をかけるところから徹底してみよう！」

毎日のように営業さんに呼びかけ、ロス客を何とか減らそうとしてみたけど効果なし。

そもそも営業さんは電話をすることだけが業務ではないので

限られた時間の中で電話をするのは根本的に難しいようでした。

せめて時間が空いた時に「管理客に対して何かしらのアプローチをしてくれれば」

と願ったものの、管理客のリストをまとめて保管すらいない・・・

といった状況でした。

それでも研究をしているうちに、いくつかのルールは見え始めてきました。
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まずは対応スピード。

興味があって会員登録する顧客に対し、翌日電話しているようでは他社に完全に差をつけ

られているだけ。

次に、巧みなトーク。

ただ単に「なんとか店にきてくださいよ」とお願いするのではダメ。

言葉のニュアンスに気を使わないと顧客の心は一気に沈みこんでしまいます。

そして、売り込みじゃなくってヒアリング・・・

このとき、ひらめきにも似た仮説が浮かんできました。

「・・・これって、テレアポというよりも完全に営業

じゃないか。」

仮説は仮説にすぎないので、成果があがる保証はどこにもないのですが、もうここで踏み

出さないとタイムアウトです。

私が実行した仮説とは・・・、

「電話の段階で初回面談を済ませてしまう」というもの。

電話は、顧客を呼び出すということに終始し、来店の約束をとりつけたらあとは営業任せ。

これが一般的な手法です。

しかし、うちの営業は誰ひとりテレアポを積極的にやらないし、事務スタッフも嫌がって

結局は頓挫してしまいました。
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そこで私は大きな決断をしました・・・。

「トップ営業マンを、コールセンター専属として

動員する！」

顔を見ずにお客様の心をとらえ、しかも店にまで呼び出さなくてはならないわけですから、

ここはトップ営業マンの営業力に頼るしかない。

一見大きな営業戦力ダウンに見えますが、４０万円かけて１人の顧客を呼んでいた以前の

チラシを思うと、この投資は成果に結びつくはずだ。

そう腹をくくって決断したのです。

もうこれが失敗したら後はない。

後先を考える時間的猶予もなく取り組みをはじめて１０日あまりが経ちました。まだ具体

的な成果はあがってきません。所詮は机上の空論。やっぱり無理なのか・・・。

そう思っていた矢先、とんでもない結果が報告されてきました。

来店予約を示す申し込みメールがものすごい勢いで送信されはじめたのです。
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これまで５％にも満たない状態だったホームページの会員登録や資料請求からの来店率が、

３５％を超えたわけですから、ざっと今までの７倍。

そんな技をトップ営業マンは電話一本で成し遂げたのです。

テレアポなんて嫌われるだけ・・・これが営業の常識だったわけですから驚きの結果です。

それならば・・・と、このトップ営業マンの電話トークを練りに練り込み、ちょっとした

「言葉の言い回し」にも細心の注意を払った選りすぐりのトーク台本に仕上げました。

とにかく、成約の鍵を握る「来店」に結び付けなけれ

ば意味がないわけです。
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さらに、この勢いにのって、業界未経験者の新人社員を投入、

テレマーケティングチームを設立しました。

結果は大成功！

それまでひと月１０件にも満たなかったのに、

毎月一店舗に３０件以上のお客様を「送りこめる」ようになったわけです。

同業で集客にお悩みの経営者の方なら、この数値がどれだけ驚異的な状態かおわかりいた

だけるでしょう。

気がつけば販促費を増やさず、集客数が３倍以上に！

毎月何万部もチラシを撒いて

「ひとケタ集客」を続けていた私の会社にとってこの結果は夢のような結果です。
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もし、この仕組みができなければ、戸建て新築住宅を年間１００棟近くも売れる会社に

なるなんて、夢のまた夢だったと思います。

もしかしたら、こう思う人もいるかもしれません。

「だけど、せっかくテレアポで呼んでも優秀な営業マンが接客できなければ、意味がない

のでは？」

さきほどの繰り返しになりますが、私がやらせたことは、「テレアポ段階で

初回面談を済ませておく」ものです。つまり、来店前までに顧客のご要

望を掴んだ状態で面談に入れるわけです。

営業力がないというのは、つまるところ「ヒアリング力」の不足に尽きます。

そのヒアリングが苦手な新人営業マンにとっては、これまでぶっつけ本番だった面談が事

前情報により予習と準備が万全にできるわけですから、契約率があがって当然です。

私の会社はオフィスエイトとしてスタートしてはや２０年ほど

営業さんのほとんどが20 ～30 代の若い会社です。

この仕組みが整うまでは、若い社員たちが、チラシに掲載する物件選びに深夜まで毎晩残

業し続けていました。
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しかし集客が無いと営業部の雰囲気はどんどん悪くなるばかり。

週末のスケジュールも真っ白。できることと言えば、繋がるかどうかもわからない古い顧

客名簿への電話呼び込みぐらい。

こんな状態の私の会社では、当時、退職者が後を絶ちませんでした。

それが今では、夜８時までにはみんな家に帰っています。

それでも週末は、コールセンターメンバーが集めた来店予約

で２時間おきにスケジュールがびっしり。

忙しさの中でも、しっかりと仕事にやりがいを感じてくれていることでしょう。

「ホントにそんなことが・・・？」

そう思われるのはごもっとも。

１年前の私もそうでしたから。でも事実だから仕方ありません。

この体験を、今回、セミナー講師としてお伝えできることになりました。

実は、私の会社に起こったこの奇跡とも言える出来事には、ここでは書けないちょっと深

い事実もあります。その核心とも言うべき部分については、実際にお会いできた方にだけ

こっそりお話しさせていただこうと思います。

この体験が、みなさまの少しでもお役に立てればと思います。

オフィスエイト株式会社

代表取締役
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オフィスエイト鈴木社長のメッセージをお読みいただいた感想はいかがでしょうか？

お手元に届いたこの小冊子レポートを手に取り、ここまでお読みいただいたあなたは、

きっと「集客」についてなんらかのお悩みをお持ちのことと思います。

そこで、単刀直入に申し上げます。

今からはセミナーのご案内です。セミナーのテーマはズバリ「いかにし

て、あなたの会社の営業マンのスケジュールを来店予

約でいっぱいにするか」です。

といっても、これまであなたも一度は目にしたことがあるような、「こうすれば、ホーム

ページのアクセス数が増えますよ」とか「会員登録で顧客名簿が集まります」といった

ホームページのテクニックをお教えするセミナーではありません。

このセミナーを企画したのには理由があります。

きっかけは、ある経営相談をいただいたことです。

ɴ►ṉ ΧΕ κ́ Έ΄̋Ύ ͯΦ͵ɵ
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『顧客の名簿数を一気に増やすため「物件情報サイ

ト」をつくってみたが、会員登録や資料請求ばかりで

全く来店に繋がらない。これで契約数を上げることはできるのだろう

か？』というご相談です。

確かに最近この手の物件情報サイトをたくさん目にしますし、現実、私たちもかつてご提

案したことがあります。

家を買う顧客なら一度はアクセスする可能性の高いホームページの作り方なので、それな

りにアクセス数も増え、ホームページを使った集客を成功させるスタートラインに立つこ

とはできる方法ではあります。

しかし結果はごく少数の「うまくいってる会社」と大多数の「そうでない会社」に見事に

わかれてしまいます。

では、その違いって一体何なのか？

さすがにそのホームページを作っただけで、全く活用していないというのは論外だとして、

なんとか活用しようとしても結果が出ていないとすると、導き出される結論はひとつ。

それは・・・
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「顧客名簿さえ集めれば、あとは営業マンの行動量次

第」という、間違った・・・もしくは古い手法を実践しよ

うとしているということです。

営業マンの時間は貴重です。

営業マンの生産性アップ＝行動量を増やせばいい という考え方は過去のもので、今は、

いかに営業マンの限りある商談時間を有効な面談で埋めてあげるか。

これは会社の責任なのです。

ですから、もし、「いやいや、営業マンは足で稼ぐもの！」と本気で思っている方には残

念ながら、このセミナーでは有益な情報をさしあげることはできないかと思います。

逆に、「もっと効率よく集客し、成約にむすびつける手法があるはずだ」

そんなあなた様には、是非お聞きいただきたい内容です。

きっと画期的な集客手法かつ営業の仕組み化だと感じ取っていただけるはずです。

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。

オフィスエイト鈴木社長が実際に乗り越えてこられた事実をありのままに語っていただく

貴重な機会です。
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ですから能書きは一切ありません。

ズバリ、いかにしてホームページと電話で営業マンの商談スケジュールを埋めているの

か？という実用性の高い部分一点にスポットをあてるものです。

具体的な方法はセミナー当日に詳しくお伝えしますが、

ここではほんの「さわりの部分」だけご紹介します・・・

現場でやりつづけた会社の経営者だからこそ語れる実践レベルの内容ばかりです。

想像してみてください。ひとたびドカンと集まる集客の仕組みが手に入れば、あなたの会

社はどうかわるでしょう？
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いかにして、ホームページのアクセス数を確保できたのか？

オフィスエイトさんの営業さんが語る、

会員登録や資料請求を得るための工夫とは？

そもそも、どこまでテレアポで対応しているのか？

特別公開テレアポの秘訣

実は入社1年未満の営業マンが８割のオフィスエイト様。

何が彼らの契約率を押し上げているのか？

そしてこの１年、何が変わったのか？

ウェブ客・物件情報サイト客だからできる、

仲介で集めた顧客を注文住宅でも売れる理由

・・・など



チラシがあたらない苦悩に悩まされることもなく、集客のストレスから開放されることに

なります。

そして、見込み客さえあれば、きちんと契約をあげてくることができるであろう、あなた

の会社の営業マンに、もっとも効率的な方法で営業するチャンスを与えてくれることで

しょう。

これがどれだけの価値あることなのかはおわかりのことと思います。

セミナーに投じた１日の時間と参加費用の何百倍、何千倍の価値をあなたにもたらすはず

です。

当日セミナー会場でお待ちしております。

株式会社船井総合研究所 住宅支援部
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最後に、今回ご講演いただくオフィスエイト様についてのご紹介をいたします。

当日は同社のこの１年間の体験を包み隠さずお話頂く予定です。
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来店予約で勝ち取る会社の集客術・公開セミナー

いかにして、あなたの会社の営業マンのスケジュールを
来店予約でいっぱいにするか
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