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１.既築住宅へのエネファーム販売のポイント

• これまで、どのようにしてエネファームの既築向け販売に取組んできたか。
私(ハラダ)の経験と考え方をご紹介します。

山陰酸素工業㈱山陰酸素工業㈱
出雲支店所属
年齢：44歳
担当顧客軒数 837軒
（⼾建住宅 298軒）
《業務内容》
・営業全般
・器具取付/工事
・検針
・集⾦

・その他、何でも

4

・その他、何でも

エネファーム販売実績
個人トータル 11台（2011〜）

新築：0台 既築：11台
出雲支店トータル 21台（2011〜）

新築：0台 既築：21台



１.既築住宅へのエネファーム販売のポイント

• 考え方のポイント①・・・基本的にすべての担当顧客がターゲット

“やってはいけないこと” ・・・ターゲットを絞りすぎる/決めつける“やってはいけないこと” ・・・ターゲットを絞りすぎる/決めつける

2〜5㎥/月の消費量2〜5㎥/月の消費量
機械的に抽出すると⾒落としがち！

給湯の他燃料先は燃転営業の重要ターゲット

まだ新しいガス給湯器まだ新しいガス給湯器
タイミングの決めつけはＮＧ！
エコジョーズをつけて間もなく電化になるケースもある
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“節約志向”でお⾦を使わない“節約志向”でお⾦を使わない 省エネに⾼い興味があるかも！

このようなお客様でも実際にエネファームの成約事例が複数あります！



１.既築住宅へのエネファーム販売のポイント

• 考え方のポイント②・・・ “タネ蒔き”が⼤切！

すべてのお客様にエネファームの存在を知っていただくすべてのお客様にエネファームの存在を知っていただく

給湯器の修理に伺ったとき給湯器の修理に伺ったとき
次に故障したとき、古くなったときに思い出していた
だけるかもしれない。

展示会にお越しいただいたとき展示会にお越しいただいたとき 「こんなものがあるんですよ」と必ずＰＲする。
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検針、集⾦、その他 いつでも！検針、集⾦、その他 いつでも！ とにかく⼀度は必ずお話し、必ず資料を残して
帰る。エネファームの存在を知っていただく。

「いまは要らない」と言われても失敗じゃない。タネ蒔きは成功です！



１.既築住宅へのエネファーム販売のポイント

(ご参考 営業ツール)
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１.既築住宅へのエネファーム販売のポイント

• 実際の営業ツール（例）・・・販売⽤チラシ(リース)

オモテオモテ ウラウラ
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１.既築住宅へのエネファーム販売のポイント

• 実際の営業ツール（例）・・・エネファームの基礎知識

エネファームを販売する上での目安となる数値を

簡潔にまとめて携帯。エネファーム設置への適正を
簡易的に判断するための「モノサシ」。簡易的に判断するための「モノサシ」。

■エネファームの発電効率

■エネファーム設置によりメリットが⾒込める目安

＞給湯需要

350Ｌ/日以上あればメリットが⾒込める

450Ｌ/日以上あればベスト

年間のＬＰガス消費量が1.2ﾄﾝ程度

＞電⼒需要

5,000kw/年 程度

→ 電気料⾦月間12,000円くらい
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場合によっては、お客様にも⾒ていただくため、なる
べく簡単な表現にしている。

→ 電気料⾦月間12,000円くらい

■エネファームを設置したら消費量が⼤体どの位

になるのか・・・・などなど



１.既築住宅へのエネファーム販売のポイント

• 実際の営業ツール（例）・・・発電イメージのチラシ（リモコン表⽰写真）

エネファーム発電量

0.3kw発電中

エネファーム発電量

0.2kw発電中

消費電⼒量

0.3kw消費中

消費電⼒量

0.2kw消費中0.3kw発電中 0.2kw発電中0.3kw消費中 0.2kw消費中

台所リモコン 浴室リモコン
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分電盤分電盤

電流センサー電流センサー

電流センサー電流センサー

※お客様の電気ご使⽤量を電流センサー

（CT）により感知し、エネファームにご使

⽤量分だけ発電するよう指示します

（上限0.7kw）。

その間の買電分（電⼒会社からの電

気購⼊量）が削減されます（電気購

⼊量の約60％）。



１.既築住宅へのエネファーム販売のポイント

• 実際の営業ツール（例）・・・⾃⽴切替ボックス 説明のチラシ

⾃⽴切替ボックス ⾃⽴切替ボックス
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停電時にも給湯使⽤が可能！！⾃⽴発電⽤コンセントで冷蔵庫程度の電化製品の使⽤もできます。（最⼤700Wまで）



１.既築住宅へのエネファーム販売のポイント

• 実際の営業ツール（例）・・・エネファーム設置事例集
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１.既築住宅へのエネファーム販売のポイント

• 実際の営業ツール（例）・・・エネファーム運転実績

目⽴たせたい数字は、
あえて手書き

目⽴たせたい数字は、
あえて手書き

目⽴たせたい数字は、
あえて手書きにする

目⽴たせたい数字は、
あえて手書きにする
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２.エネファーム成約事例紹介
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２.エネファーム成約事例紹介 ① タイミングを決めつけない！

• ヨシダ邸（設置後3年目のエコジョーズからエネファームへの更新）

機 種：TM1-AD-LP（東芝製）

家族構成：3人家族(設置後、息子家族が戻り7人に)

特 徴：電気代が約25,000～30,000円/月間

(単位/㎥)

エアコン使用頻度が非常に高い

→洗濯物の部屋干しにエアコンを使用。

（浴室暖房乾燥機が付いているのに！）

【実績】電気料金 －96,121円/年間

ガス料金 ＋72,422円/年間

※併せてガスファンヒーター、ガス炊飯器

設置。またエアコンでの部屋干しをやめ

浴乾を使用するようお勧め。

【お客様の声】
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【お客様の声】

・光熱費が高く、息子家族が戻るタイミングでのオール電

化を検討していた。

・エネファームという機器を全く知らなかった。

・購入後、2世帯(7名)に増えたが電気代は下がった！

・ガス浴室暖房乾燥機は、暖房用としてしか使用していな

かった。

エコキュート

エネファーム



２.エネファーム成約事例紹介 ②

After
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エネファーム 設置状況



２.エネファーム成約事例紹介 ② オール電化から！

before
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エコキュート

エコキュート 設置状況（ナショナル/2005年製/貯湯460Ｌ）

ヨシダ邸（本家）



現地調査アンケート実施

２.エネファーム成約事例紹介 ② オール電化から！

• ヨシダ(本家)邸

クチコミ

オール電化住宅へのエネファーム設置までオール電化住宅へのエネファーム設置まで

現地調査アンケート実施

エネファーム設置した親戚か

ら、評判を聞き、弊社に問い

合わせのご連絡を頂いた。

どうやら、親戚の方がエネファ

ームのすばらしさを宣伝してく

クチコミ
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エネファーム

ームのすばらしさを宣伝してく

れたらしい。

（オール電化のランニングコ

ストに不満を持っている様⼦

）



２.エネファーム成約事例紹介 ② オール電化から！

• ヨシダ(本家)邸 アンケート実施

【アンケートより】

・現在の電気代は、

平均 約２７,０００円/月平均 約２７,０００円/月

・オール電化以前の光熱費は、

電気： １８,０００円/月

ＬＰ： １０,０００円/月

合計： ２８,０００円/月 だった

「オール電化にすれば、このガス代が無くなり、

その減った分のお⾦で、電化費⽤をまかなえる」

というセールスに乗り、オール電化を決意。

でも実際は、当初のシミュレーション以上

に電気代がかさみ、光熱費の合計は、ほ
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エネファーム

に電気代がかさみ、光熱費の合計は、ほ

とんど安くなってない。。。湯切れを気にし

ながらお湯を使っているのに。。

では、なぜ電気代が安くならなかったのか

も含めて、弊社でもう⼀度調査してみまし

ょう！



結果サンプル：2014年8月8⽇の電⼒使⽤状況

２.エネファーム成約事例紹介 ② オール電化から！

• ヨシダ(本家)邸（現地調査実施電⼒測定）
１週間の電⼒測定を実施

●中国電⼒ 時間帯別区分

[デイタイム] 朝 10：00〜

お得なナイトタイム料⾦でお湯を沸かす事でメリット

を出すエコキュートだが、割安なナイトタイム以外に

沸きましが頻発していることが判明。

＞外気温35℃でもナイトタイム以外に２回の沸

[デイタイム]

その他季29.14円

夏 季33.86円

朝 10：00〜

夕方 17：00 

[ファミリータイム]
24.33円

朝 08：00〜

朝 10：00 

夕方 17：00〜

夜 23：00 

[ナイトタイム] 
10.02円

夜 23：00〜

翌朝 08：00 
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＞外気温35℃でもナイトタイム以外に２回の沸

き増しが発⽣（冬場になると更に沸き増しが

頻発している可能性もある）

ライフスタイル自体がオール電化プランにマッチして

いない可能性が高い。

＞ご両親が昼間在宅。当然、エアコンも使⽤

＞仕事の都合により家族の入浴時間がバラバラ



２.エネファーム成約事例紹介 ② オール電化から！

• ヨシダ(本家)邸（アンケートより）

オール電化機器の導入費用は、浮いたガス代分

をあてがえば実質“0円”、しかも、電気代までも安をあてがえば実質“0円”、しかも、電気代までも安

くなる！との提案であった。

オール電化以降、実際の電気代は全く下がらず。

むしろ増加。

無くなったガス代分を差し引いても想定したほどの

オール電化住宅にお住まいの

方が、必ずしも満足して暮ら
しているとは限らない！！

十分、勝機（商機）は
あります！
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無くなったガス代分を差し引いても想定したほどの

メリットは出ていない。

常に湯量を気にしながらの⽣活を習慣としてる。
(湯量が少なく、⼊浴をあきらめることも頻繁に！）

あります！



２.エネファーム成約事例紹介 ② オール電化から！

• ヨシダ(本家)邸（オール電化からエネファームへの燃転更新！）

機 種：TM1-AE-LP（東芝製）

家族構成：8人家族

ご主人が３交代制の仕事をしており、帰

(単位/㎥)

宅・入浴時間が遅くなることが多い。

特 徴：オール電化8年目

電気料金 18,000円～35,000円/月間

→光熱費が安くなるとの提案で電化にし

たが実際には、メリットが出ていない。

湯切れ発生

【お客様の声】

ー5〜10月実績無しー

22

【お客様の声】

・湯切れがなくなり、安⼼して風呂に⼊れる。以前は湯量を気に

しながら⼊浴していた。夜遅く帰宅して、風呂に⼊れなかったこ

ともある。

・10年間のフルメンテナンスもあり、アフターフォローまで安

心して任せられることが決め手！

・実際に停電したときも使用ができた！

エコキュート

エネファーム



２.エネファーム成約事例紹介 ② オール電化から！

• ヨシダ(本家)邸（オール電化からエネファームへの燃転更新！）

before

23

ヨシダ（本家）邸 概観



２.エネファーム成約事例紹介 ② オール電化から！

• ヨシダ(本家)邸（オール電化からエネファームへの燃転更新！）

After
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太陽光発電（12.20kw.） 設置状況



２.エネファーム成約事例紹介 ④ タネまき効果！

• コダマ邸（灯油ボイラーからエネファームへの更新）

機 種：TM1-AD-LP（東芝製）

家族構成：4人家族（夫婦+息子2人）

特 徴：電気代が約17,000円/月間

(単位/㎥)

灯油代は約66,000円/年間

ｴｺﾉﾐｰﾅｲﾄ料金【時間帯別電灯】採用

節約志向が強い

→燃転チラシをキッカケにエネファー

ム商談するも、一度断られた

【実績】電気料金 年間データ未回収

ガス料金 146,835円/年間 増加

【お客様の声】
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【お客様の声】

・以前から高い電気代が気になっており、電気関係の仕

事をしている親戚の勧めで、電⼒プランも⾒直しをしてい

た。

・⼀度はエネファームの購⼊を断ったが、その後も気になっ

ており、再度説明を受けようと展⽰会に⾜を運んだ。

・給油の煩わしさが無くなったことがすごく嬉しい！

エコキュート

エネファーム



２.エネファーム成約事例紹介 ③ キッカケは給湯器修理！

• ヒライ邸（16号給湯器からエネファームへのグレードUP更新）

機 種：TM1-AE-LP（東芝製）

家族構成：4人家族

特 徴：設置後10年超の16号単機能給湯器

(単位/㎥)

出湯量不足に不満を抱えていた

以前からご主人は光熱費をデータ管理

給湯器の不調にて訪問した事がキッカケ

【実績】電気料金 年間データ未回収

ガス料金 年間データ未回収

【お客様の声】
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【お客様の声】

・古い給湯器のときは、同時使用に気を使いながら入浴

していた。今は、台所でお湯を使いながらでもたっぷりシャ

ワーが使える。温度も安定していて安⼼！

・以前から⾃分で毎⽉の光熱費をパソコンで管理してい

た。これから、どう変化していくのか、毎⽉のデータ⼊⼒

が楽しみ！

エコキュート

エネファーム



３.クレームにならないために
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３.クレームにならないために

• クレームにならないために

1.メリットもデメリットもキチンと説明する1.メリットもデメリットもキチンと説明する

メリット デメリット

2.押し売りは絶対にしない！ お客さまに決めていただく2.押し売りは絶対にしない！ お客さまに決めていただく

自家発電（我が家が小さな発電所）

ガス消費量/料⾦は確実に増える

※トータルコストが上昇するのであれば、

上昇分以上の付加価値があれば良い

「⾃⽴運転機能付き」で停電時も安⼼

消費電⼒と発電量を把握し、節電意識向上

国の補助⾦がある

補助熱源で床暖房・浴室暖房の増設も！
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2.押し売りは絶対にしない！ お客さまに決めていただく2.押し売りは絶対にしない！ お客さまに決めていただく

「買いたい」といわれても、あえて一回引く
「もう⼀度ご家族でよくご相談ください」

→「十分納得をしてサインをした」という事が重要

お客様が納得して決めたということが、より一層の満足感とクレーム防止につながる



７.クレームにならないために

• クレームにならないために

押し売りはしない 「買いたい！」 といわれても、あえて一回引く押し売りはしない 「買いたい！」 といわれても、あえて一回引く

説明・⾦額提⽰をキッチリした上で

「もう⼀度ご家族でよくご相談下さい」

説明・⾦額提⽰をキッチリした上で

「もう⼀度ご家族でよくご相談下さい」

⾼額な商品であるうえ、リースの場合は⻑期
間に渡りお⾦をお⽀払いただく必要がある。

お客様自身に“自分で検討して、決めた”と
いう意識を持っていただく事が大事。

十分納得した上でサインを頂けば後のクレー
ムの可能性は低い。
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ムの可能性は低い。

結論として、断わられたり、⾒送りされてもＯ
Ｋ。

お客様が納得して決めたということが、
より一層の満足感とクレーム防止につながる



まとめ
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まとめ

� 買うか買わないかを決めるのはお客さま。すべてのお客さまがターゲット

� 全てのお客さまに提案をしてタネを蒔いておく。

本日、お話したこと

� 全てのお客さまに提案をしてタネを蒔いておく。

成約できなくても、お客さまの記憶にエネファームと言う将来の選択肢が残る

� デメリットもすべて話し、必ずお客様に十分ご納得頂いた上で契約をする

� 徹底したアフターフォローで「企業ファン」、「担当セールスファン」を増やしていく

� 既築向け提案は、電気代を入手することにより、より明確な提案をおこないやすい

� とにかく、継続的に取り組む。やり続ける事が大事



まとめ

• 今後ますますLPガス事業者を取り巻く環境は厳しいものになっていく。
対応していくために、今取り組むべきことは何か？

⼤切なのはお客様との信頼関係

売る気があれば、エネファームは必ず売れます

みんなでエネファームを売って、

中国地区でも

「エネファーム販売に取り組みましょう」
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みんなでエネファームを売って、

中国地区でも

全国LPガス協会主催の需要開発推進運動を

盛り上げていきましょう



ご清聴ありがとうございましたご清聴ありがとうございました
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