
最強集客メソッド 

 

優良顧客を 
ガンガン増やす 

『現場近隣あいさつ法』 



なぜ『現場近隣あいさつ』は 
必要なのか？ 

確実に売上が上がるから 



でも、みんな 
『現場近隣あいさつ』くらい 
やっていることでは？ 

気になって       
アンケート調査を

してみた 

 
その結果・・・ 
 



現場近隣あいさつ実施調査 

徹底化している   ０／５０ 

やっている      ４６／５０ 

全くやっていない  ４／５０ 

 

 



徹底化している人はゼロ 

ここに大きな
チャンスが
ある！ 



チャンスがあると思った理由 

私のリフォーム会社時代の経験がある 
 

現場１０棟の 
『現場近隣あいさつ』をすれば、 
そこから５棟の契約が出る 
 



なぜ『近隣あいさつ徹底化』 
をしないのか？ 

『現場近隣あいさつ』に
対するイメージが私と
違うことに気づいた 



『現場近隣あいさつ』のイメージ 

私のイメージは
「見込み客作り」 

 
 

 他の人のイメージは
「クレーム防止」 

 



なぜ「クレーム防止」しか 
イメージできないのか？ 

もう既に契約になってしまったから 

 

 

周りのことに頭が回らない 
 

リフォーム工事に集中 
 



なぜ『現場近隣あいさつ』を      
すると契約があがるのか？ 

ポスティング・折込 

売り手 買い手 

現場近隣あいさつ 

売り手 買い手 

お互い 
知らない 

どんな家に 
住んでるか知っている 

どの家で、どんな工事
をして、どんな人か 
知っている 



クレーム防止のために行う
『現場近隣あいさつ』 

 

  
優良見込み客が  
ガンガン増える  

『現場近隣あいさつ』 
 



クレーム防止だけの 
『現場近隣あいさつ』と 

 

接触回数だ 

優良見込み客がガンガン増える 
『現場近隣あいさつ』は 
何が違うのか？ 



なぜ接触回数を増やすと 
優良見込み客が 

ガンガン増えるのか？ 

『ザイアンスの法則』である 



『ザイアンスの法則』とは？ 

『ザイアンスの法則』は、米国の心理学者
ロバート・ザイアンスが提唱。 

 

 
人間は、知らない人に対して攻撃的な態度をとるが、
接触回数が多いほど、親しみを感じるようになる。 
相手の人間的な側面が見えてくると、それに伴って、
感情が深まるなどの心情を示す。  
 

これを『ザイアンスの法則』という。 
 



優良見込み客が 
ガンガン増える 

『現場近隣あいさつ』 
【７ステップ】 



ステップ１：あいさつの範囲を決める 
ステップ２：ツールを用意する 
ステップ３：工事前のあいさつ 
ステップ４：工事中のあいさつ 
ステップ５：工事完了のあいさつ 
ステップ６：プロの気にかけ 
ステップ７：１ヶ月後の行動 



【ステップ１】 
『現場近隣あいさつ』の範囲を決める 

 
車の出入り、音、においなど 
迷惑がかかる可能性がある範囲 

現場近隣の５件～１５件くらい 
 



もっと広げてはいけないのか？ 

目的が『近隣あいさつ』ではなく
営業行為になってしまう 



【ステップ２】 
ツールを用意する 

工事あいさつ状 粗品 『あなたレター』セット 



工事あいさつ状のサンプル 

用紙をダウンロード 

 



『工事あいさつ』は 
どのタイミングで行ったらいいのか？ 

工事の３日前を基本とする 

2018年10月 

SUN MON TUE WED THU FRI SAT 

１ ２ ３ ４ ５ ６ 

７ ８ ９ １０ １１ １２ １３ 

１４ １５ １６ １７ １８ １９ 工事 ２０ 

２１ ２２ ２３ ２４ ２５ ２６ ２７ 

２８ ２９ ３０ ３１ 

３日前 



なぜ３日前にあいさつをするのか？ 

工事３日前 

 
 

 

前日 
 

あらかじめ 
知らされた感じ 

 

急に言われた 
イメージ 

 



粗品はタオル程度でいいのか？ 

タオルでもいいが、もっと

笑顔になる方法がある 



どんな方法？ 

粗品３択法 
 

粗品を３種類用意して、その中から選んでもらう 
 



３種類の粗品って 
何を用意したらいいの？ 

３００円程度のもの 

 

タオル 洗剤  カレー 



なぜ３つ用意する必要があるのか？ 

選択することで、会話の
きっかけを作るため 

会話が弾んだ事例 
1. 子供がカレー大好きなんだけど〜 
2. え〜、どれにしようかなぁ。みなさんは？ 
3. 散らかっているけど上がっていけば 

 



【ステップ３】 
工事前の『現場近隣あいさつ』 
こんにちは！●●会社の▲▲です。             

お隣の〇〇さんのお宅で□□工事をすること
になりました。期間は３日後の〇日から１０日
ほどかかります。その間、工事の車が来たり、
音がしたり、ペンキのにおいがしたりと、ご迷惑
をおかけします。工事に関して、ご迷惑になら
ないようにいたしますが、 何かありましたら

▲▲にご連絡をください 
 

・・・と言って手渡す。 
 



粗品のシートを見せる 

・・・・と言って、 
 

粗品３種類のA3シートを見せる 
 

みなさんに粗品を 
差し上げているんですけど 



粗品を選んでもらう 

 

この形で聞くと、高い確率で会話になる 

この中から一つ選んでいただいて 
いるんですけど、どれがいいですか？
後日、お持ちいたします 
 

・・・と言って、気にかけエンド 



『あなたレター』セットを渡す 

『あなたレター』と  
『気にかけ状』を渡す 

 

あっそうだ！これ、 
手作り新聞なんです。 
クスッと笑っていただける
と嬉しいです(^^) 

・・・と言って、 
 



『現場近隣あいさつ』をする時に 
気をつけることはあるか？ 

あくまでも『工事あいさつ』をするのが目的 

 

粗品や「あなたレター」を渡すのを目的にしない 
 



留守宅は、どうするか？ 

時間をずらしても留守だった場合は、
工事あいさつ状だけを入れる 

時間をずらしたりして、 
工事前にできるだけ 
会うことを心がける 

 



インターフォンから 
出てきてもらえない場合は？ 

相手が出てこない場合 

●●会社の▲▲と申します。 
『工事あいさつ』に来たんですが、 
ちょっと、よろしいですか？ 
 

・・・と言うと、出てくる確率が高くなる！ 
 

粗品をお渡したいんですけど 
 



【ステップ２】 
工事中のあいさつ 

『工事のご報告』ポスティング 



『工事のご報告』はいつ、 
どのタイミングで入れたらいいの？ 

 工事のある日は、
毎日ポスティング 

 
時間は朝でも昼でも 
夕方でも夜でもＯＫ 
 



なぜ毎日入れる必要があるの？ 

①ザイアンス効果    
接触頻度を増やして、親近感を増す 

 

②カウントダウン効果 
 いつ終わるのかわかることで、安心できる 
 



雨で工事が中止になった時は、 
ポスティングしなくてもいいの？ 

 「本日、雨で工事が中止になったため、   
工事完了は●月×日になります」と書いた
『工事あいさつ』をポスティングする 



ポストに入れるだけでインターフォン
を押す必要はないのか？ 

基本ポスティングのみでＯＫ 

 

高圧洗浄の前後は、口頭であいさるをする 
 

これから高圧洗浄の工事が始まります。 
大変申し訳ございませんが、高圧洗浄する 
●時から▲時の間、汚れるかもしれませんので 
洗濯物をしまっていただけますでしょうか 

・・・と伝える 



工事中はポスティングだけ 
すればいいのか？ 

工事現場の周りを掃除する 



どうして掃除するのか？ 

①工事現場の周りをキレイにする 
 
②通りがかりのお客さんと会える       
顔を合わせて、あいさつするきっかけになる 
 
  

夕方の帰宅時間など、会える可能性が高い 
時間に合わせて掃除するのがおすすめ 

顔を合わせたら、元気にあいさつを！ 



【ステップ５】 
工事完了のあいさつ 

『あなたレター』と『気にかけ状』のセットを用意 

 

ピンポンして、お礼のあいさつ 
 



『工事後あいさつ』をする 

・・・と伝えて、「気にかけエンド」をする 

 

 

こんにちは！●●会社の▲▲です。 
おかげさまで〇〇邸の工事が終わりました。 
いろいろとご協力いただいて、本当にあり
がとうございます。 
何かご迷惑をおかけしたことは、ございま
せんでしたでしょうか？ 



『あなたレター』セットを渡す 

・・・と伝える 

そうだ！これ、新しい手作り新聞が 
できたんです。ご縁をいただいた方皆さんに 
お届けしていますので、来月から 
毎月お届けしますので楽しみにしてください 



何度も訪問やポスティングをして、 
嫌がられるのではないのか？ 

 実際に私の会社に工事あいさつに来た時、
スタッフが会話をするようになっていた         

『工事あいさつ』することによって、     
「あなたみたいに丁寧な会社は初めて」
と言われた事例もある 
 



【ステップ６】 
プロの気にかけ 

ところで、先日お話した方が「１０年何も家の
手入れしてないんで気になってるのよね」と
言っていたんですが、奥さんはそういった心配
とかは大丈夫ですか？ 

工事前、工事中、工事後に関わらず 
１回の接触で笑顔が３回確認できたら・・・ 

⬇ 
『プロの気にかけ』をする 

 



【ステップ７】 
１ヶ月後の行動 

まだ印象づけが弱い人 ＝ 手渡し 印象づけができた人    ＝ 郵送 

「あなたレター」セットを届ける 
 

 



ステップ１：あいさつの範囲を決める 
ステップ２：ツールを用意する 
ステップ３：工事前のあいさつ 
ステップ４：工事中のあいさつ 
ステップ５：工事完了のあいさつ 
ステップ６：プロの気にかけ 
ステップ７：１ヶ月後の行動 

優良見込み客がガンガン増える 
『現場近隣あいさつ』７ステップ 



その他大勢のリフォーム会社 
から抜け出すことができる 

『現場近隣あいさつ』 
７ステップを実践することで・・・ 

「あなたは他の会社と違う！」 
とお客さんに言われる存在になる 



『現場近隣あいさつ』を 
徹底化して 

優良見込み客を 
ガンガン集めよう！ 


