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給湯器を集客商品として、関係構築商品となるＬＰガスの供給、
収益商品である水廻りのリフォーム受注に繋げる増販増客システムの構築。
顧客の会員化で関係性を強化し、年間売上1682万円増、昨年対比115％達成！

集客商品販売から収益商品の受注に繋げる仕組み構築で、
昨年対比 115％達成！

給湯器を集客商品とした
増販増客システム
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フォルダ収納、成功事例やノウハウ解説
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給湯器を集客商品とした増販増客システム

集客商品販売から収益商品の受注に繋げる
仕組み構築で、昨年対比 115％達成！

特色

　岐阜県瑞穂市で創業 160 年を迎えたガス・住宅設備機器の

販売店の増販増客事例。

　新商品として給湯器を販売してから、売上が順調に伸びて

いるものの、これ以上の売上増が見込めないこと、商品の種

類が多岐にわたり、販売法がわからないといった悩みを抱え

ていた。

　そこで、web を活用し、給湯器を集客商品として販売。施

工時に付属品の提案を行い単価を上げ、同時にメイン商品で

あるＬＰガス供給の販売を行った。

　ガス供給は会員制度にし、契約をしていただいた方は、水

廻り等周辺のサポートを無料で実施。

　さらに、ガス供給時にニュースレターで情報提供を行う中

で、様々なニーズの掘り起こしを行った。

　その結果、住宅のことならまずは「ハマセン」へ聞いてみ

ようという存在となり、水廻りのリフォーム等、高額商品の

販売に繋げることに成功し、昨年対比 115％を達成した。
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取り組み経緯とＣＴ設定
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