
■ オンライン営業の型（手本）を知る
～オンライン営業のフロー（実際に実施する流れ）

＜面談時間１時間の例＞
～１５分（１５分間） ： アイスブレイク（緊張のときほぐし）、

自己紹介・会社紹介
１５～４５分（３０分間） ： ヒアリング
４５～６０分（１５分間） ： 提案→次アポ

が大事＝写真・動画を活用した

★営業マンの手元には、必ず標準トークと を用意

★着地点は、
→ 、 、



■ 在宅でHPの閲覧数アップ！→新規Web問合せを商談客にする！

カンニングペーパーを用意しよう！～何を聞くか

建築理由～なぜ家を建てるのか

入居希望時期～いつまでに家が欲しいのか

資金計画～予算はいくらなのか

差別化～なぜ当社を選ぶのか

土地～どこに建てたいのか

建築予定地 有

建築予定地 無

家族構成・キーマン～誰が誰のために建てるのか

競合～他社のどこを気に入っているのか

プラン・見積り～どのような家に住みたいのか

新築の場合



■ 在宅でHPの閲覧数アップ！→新規Web問合せを商談客にする！

カンニングペーパーを用意しよう！～何を聞くか

工事箇所～どこを直したいのか

問合時

その他

リフォーム理由～なぜ直したいのか

完了希望時期～いつまでに直したいのか

資金～予算はいくらなのか

会社の印象～当社をどう思っているか

家族構成・キーマン～誰の意見が優先か

相見積り～他に検討している会社はあるか

プラン・見積り～どんなリフォームをしたいか

リフォームの場合



■ オンライン営業の型（手本）を知る
～オンライン営業のフロー（実際に実施する流れ）

●ステップ１ 「事前準備」
まず、電子メールまたは電話にて
手元にご準備をお願いしたい書類をご案内

●ステップ２ 「オンライン相談」
「資金計画書」を画面共有しながら説明

●ステップ３ 「フォロー」
次のステップ
□「住宅ローン審査申込」
□「オンライン現場見学会」
□「オンライン土地案内」
□「オンラインプラン打ち合わせ」



■ オンライン営業の型（手本）を知る
～オンライン営業のフロー（実際に実施する流れ）

●ステップ１ 「事前準備」
まず、電子メールまたは電話にて
土地情報・資料を送る

●ステップ２ 「オンライン相談」
「写真」「動画」を画面共有しながら説明

●ステップ３ 「フォロー」
次のステップ
□「オンライン土地購入申し込み」
□「住宅ローン審査申込」
□「オンライン現場見学会」
□「オンラインプラン打ち合わせ」



■ オンライン営業の型（手本）を知る
～オンライン営業のフロー（実際に実施する流れ）

＜オンライン営業～契約編＞

出典：弁護士法人匠総合法律事務所

●事前に重要事項説明書を郵送

●事前に日時を調整した上で実施

●映像が視認できるか否か、双方向で
のやりとりができるかどうか等双方が適切
なIT環境下にあるか確認

●開始前、テレビ会議等の画面上で、
建築主の本人確認、並びに、建築士免
許証明書等を提示して建築士の資格の
確認を行う

ポイント



＜受注編＞

■ リアル営業よりも実は
営業効率がアップする！
オンラインだから出来る

トークの標準化



１．自社の強み・特長が明確

２．価格がわかりやすい

３．ターゲット（客層）がはっきりしている

■ リアル営業よりも実は営業効率がアップする！
オンラインだから出来るトークの標準化

コロナでも順調な会社の特徴



■ リアル営業よりも実は営業効率がアップする！
オンラインだから出来るトークの標準化

カンニングペーパーを用意しよう！～何を伝えるか

■ＵＳＰとは・・・
「ユニーク・セリング・プロポジション」の略
つまり、会社の「強み」・「長所」・「利点」

数ある会社から選ばれる理由を明確にするために
わが社のＵＳＰをいま一度考えてみましょう！

自社のＵＳＰ（強み・特長）を

正確に理解する



① 広告はすべて、消費者に対して提案（プロポジション）
しなければならない。～略～「この製品を買えば、この便
益（ベネフィット）が手にはいります」と。

② この提案は、競争相手が示せない、もしくは示さない
ものでなければならない。それは独自（ユニーク）でなけれ
ばならない。～略

③ その提案は、数百万の人々を動かせるほど強力でな
ければならない（＝売りにつながる）。～略

参考：ロッサー・リーブス著「USP ﾕﾆｰｸ・ｾﾘﾝｸﾞ・ﾌﾟﾛﾎﾟｼﾞｼｮﾝ 売上に直結させる絶対不変の法則」有限会社海と月社



あなたの会社の強み・特長を、できる限りたくさんあげてください。

真の価値（セールスポイント） 「あなたが選ばれる本当の理由」



先程のから、最上級の２つを選んでみてください。

1

2



その２つを使って「２０秒」でお客様に伝えられるようまとめてください。

会社紹介時の標準トークに！



本日はWeb-meetingに
ご参加頂きありがとうございます

●● ●● 様 ご家族様

※※ホーム



瀧本 真也

本日はありがとうございます
＜自己紹介＞



Model House
ご紹介





本日はありがとうございました
今後ともよろしくお願いします

是非、公式LINEへ
登録お願いします



共有する画面の構成（パワポ等）

●モデルハウスのコンセプト

●外観写真

●内観写真

●間取り図と見どころ

●公式LINEへの登録依頼



＜資金繰り編＞
■ 公的融資、補助金・助成金等で、とにかくキャッシュを確保する
■ 税金・光熱費その他あらゆる猶予策で、キャッシュアウト（資金の流出）を止める！



補助金サイト

https://mirasapo-plus.go.jp/

ミラサポplusとは

中小企業・小規模事業者向けの補助金申請や
事業支援のサポートを目的とした、国のWebサイトです。
中小企業事業者・小規模事業者の皆様に、中小企業支援施策を「知っても
らう」「使ってもらう」ことを目指し、制度をわかりやすく検索できる機
能や、各制度の説明や申請方法をご案内しています。また、申請方法や経
営相談についても、サポートが可能な支援者・

＜ミラサポ＞ で検索！

https://mirasapo-plus.go.jp/




一般社団法人全国住宅営業認定協会よりご案内

・今月の契約はどうだ？
・気合が足らん！
・夜訪でも行ってこい！
・値引きしたら取れるんだな！
・オレの時代はこうやった！

・フレーミングトークを習得
・自社の強みを武器に営業
・模範トークが出来ているか分析
・トーク内容と構成が見える化
・科学的指導で弱点を克服

これまでの指導方法 これからの指導方法

😫 😄



ＡＩを活用して、「売れる」営業スキル見える化し、定着させる



営業ＡＩの活用による 「上位者と下位者の営業スキル分析と改善指導」



解析レポートイメージ

※実際の解析レポートは１０枚以上となります



一般社団法人全国住宅営業認定協会よりご案内

① フレーミングトーク研修

フレーミングトークで、「売り込まずに売る」営業スタイルを確立。

エンドユーザーは、数ある住宅会社の中から「最良の１社」を選ばなければならなりません。営業担当者は、そ
の１社の決め方（選択基準）を教える必要があります。その営業手法・トーク術が「フレーミング（選択誘導）」です。
各住宅会社には、それぞれ得意分野があります。プランが強い会社、外観やインテリアのデザインが強い会社、
性能を売りにする会社など。しかしお客様は、多くの会社を見て回るうちに、「どの会社が１番良いのかわからな
い」 という状態に陥ります。そうなることをあらかじめ想定し 「自社にとって有利」に展開するよう、営業の初期
段階で、お客様に住宅を選ぶ際の選択基準をしっかり認識してもらうことが必要です。これが、「選択基準の提
示＝フレーミング」 です！つまり、フレーミングとは、「住宅を選ぶ際には、○○を最も重視した方が良い」 という
教育・洗脳を行い、お客様を自社に釘付けにする営業手法です。

■最近のお客様のトレンドを理解する
■ほとんどの営業マンが理解できていない「モノ売り」と「コト売り」の使い分け
■間違いだらけの差別化提案
■住宅のプロとして絶対に伝えなければならない「良い家選び７つのポイント」
■「フレーミングトーク（選択基準提案話法）」を身に付けよう！

＜研修内容＞

② 契約ナビゲーション ８×４営業研修

聞くべきこと、話すべきこと合計３２項目を網羅することが、契約への最短ルート。

③ 住宅販売士・リフォーム提案士 資格認定講座

住宅の売り方の基本が学べ、研修修了後の試験に合格すれば認定資格を付与。



一般社団法人全国住宅営業認定協会よりご案内

本日、オンラインセミナーご参加の住宅会社の経営者様、
【限定５社様】 無料オンライン経営相談をうけたまわります！

今抱える経営課題にどのような対策をすべきか
を無料で受け付けます。

本日の共有画面をPDFにてお送りしますので、
そちらに、「オンライン経営相談」希望と書いて、ご返信ください。
順次、メール・電話等により、ご連絡させて頂きます。
（１社様30分～60分程度）



１． コロナで、営業の常識が変わった

２． 「紹介営業」（ＯＢ・協力業者）に取り組もう！

３． オンライン営業の型を身に付けて、実際にはじめてみよう

本日のおさらい



ご視聴、ありがとうございました！

アンケートにご協力をお願いします。

一般社団法人全国住宅営業認定協会


