
セミナーへのご参加ありがとうございます。
開始までもうしばらくお待ちくださいませ。



DXとは結局なにか？

プロパテック説明会プロパテック説明会
DXとは結局なにか？
売上アップのためのDX全手法を一覧公開！
DXとは結局なにか？
売上アップのためのDX全手法を一覧公開！

「IT・DX」全手法一覧

約45分間

1.

2.
プロパテックのご紹介3.

住宅会社・不動産会社向け住宅会社・不動産会社向け



社名 株式会社Delight Hub

所在地
東京都港区南青山3丁目1番36号

青山丸竹ビル6F

事業内容
営業・マーケティング・DX支援業務
動画を活用したオンライン教育事業

イベント・セミナー企画代行

設立 2024年8月

HP https://delight-hub.jp

代表者 立原　祥貴

会社概要・代表者紹介

代表取締役
住宅・不動産コンサルタント
立原　祥貴

▶首都大学東京を卒業後、豊島区に入庁。
　東京2020開催に向けた池袋駅整備や、再開発・地権者交渉
　など主に都市計画事業に従事。

▶アパート経営をキッカケに土地仕入れに興味を持ち、
　不動産業界に。売買仲介営業や、住宅ローンテック企業にて
　住宅ローン提案・マーケティング・マネジメントを経験。

▶2024年、住宅・不動産業界の営業DXを推進したい
　という思いから株式会社Delight Hubを創業。

▶東京都板橋区出身。趣味は街歩き。

https://delight-hub.jp/


「DX」とは結局なにか？「DX」とは結局なにか？

トピック①トピック①



お見積りはこちらそもそも「DX」とはなにか？そもそも「DX」とはなにか？

「デジタルツール」を導入すること

「コスト削減」を行うこと

これらはDXではなく　　　　　である！「IT化」「IT化」

「IT」と「DX」の違い「IT」と「DX」の違い



ショッピング
支払のケース

電子決済の導入
（レジ業務の効率化）

セルフレジの導入
（本来は従業員が行うものが、
顧客が行うものに変化）

飲食店
注文のケース

タッチパネルの導入
（オーダー業務の効率化）

スマートフォンQRコード注文
（本来は店舗の端末を使用するものだが、

顧客端末の使用に変化）

営業のケース
チャットツールの導入
（やりとりの効率化）

SNSでの交流
（本来は対面でしか交流できないものが、

オンライン上でも可能に）

営業のケース②
オンライン商談
（提案の効率化）

商談中にVRで内覧
（本来は現地でしか確認できないものが、

オンライン上でも可能に）

IT化IT化 DX化DX化

「IT」と「DX」の違い「IT」と「DX」の違い



①①
潜在顧客潜在顧客

②②
情報収集情報収集

③③
候補選定候補選定

④④
問合わせ問合わせ

⑤⑤
商談商談

⑥⑥
契約契約

⑦⑦
フォローフォロー

住宅不動産業界における「DX」の例住宅不動産業界における「DX」の例

・雑誌・雑誌
・知り合いからの口コミ、など・知り合いからの口コミ、など

・対面営業、電話、手紙・対面営業、電話、手紙 ・電話など・電話など・街頭広告・街頭広告
・新聞など・新聞など

・WEB広告など・WEB広告など

・SNSでのPR活動（いつでも交流可能）・SNSでのPR活動（いつでも交流可能）
・オンラインセミナー等の開催・オンラインセミナー等の開催

・ホームページやブログ・ホームページやブログ
・ポータルサイト（SUUMOやHOMES）・ポータルサイト（SUUMOやHOMES）

・メール営業が可能に・メール営業が可能に

ア
ナ
ロ
グ

ア
ナ
ロ
グ

IT化IT化

DX化DX化

営業開始

営業開始反響待ち

反響待ち

営業開始

・MAやCRMなどで行動分析・MAやCRMなどで行動分析

・メールなど・メールなど

・OBコミュニティ・OBコミュニティ
・SNS発信・SNS発信

信頼の獲得信頼の獲得
顧客の選別顧客の選別

信頼の獲得信頼の獲得 顧客の選別顧客の選別

信頼の獲得信頼の獲得 顧客の選別顧客の選別



①①
潜在顧客潜在顧客

②②
情報収集情報収集

③③
候補選定候補選定

④④
問合わせ問合わせ

⑤⑤
商談商談

⑥⑥
契約契約

⑦⑦
フォローフォロー

DX化DX化

信頼の獲得信頼の獲得 顧客の選別顧客の選別

信頼の獲得信頼の獲得 顧客の選別顧客の選別

住宅不動産業界における「DX」の例住宅不動産業界における「DX」の例

・雑誌・雑誌
・知り合いからの口コミ、など・知り合いからの口コミ、など

・対面営業、電話、手紙・対面営業、電話、手紙 ・電話など・電話など・街頭広告・街頭広告
・新聞など・新聞など

・WEB広告など・WEB広告など ・ホームページやブログ・ホームページやブログ
・ポータルサイト（SUUMOやHOMES）・ポータルサイト（SUUMOやHOMES）

・メール営業が可能に・メール営業が可能に

ア
ナ
ロ
グ

ア
ナ
ロ
グ

IT化IT化

営業開始

営業開始反響待ち

反響待ち

・メールなど・メールなど

従来は、対面後から勝負開始
現在は、対面前から勝負開始
従来は、対面後から勝負開始
現在は、対面前から勝負開始

営業開始

・MAやCRMなどで行動分析・MAやCRMなどで行動分析

営業開始

・OBコミュニティ・OBコミュニティ
・SNS発信・SNS発信顧客の選別顧客の選別

→仕組みの変化（DX）、勝負の舞台はデジタルに→仕組みの変化（DX）、勝負の舞台はデジタルに

・SNSでのPR活動（いつでも交流可能）・SNSでのPR活動（いつでも交流可能）
・オンラインセミナー等の開催・オンラインセミナー等の開催

信頼の獲得信頼の獲得



A社A社

B社B社

顧客の選別顧客の選別

信頼の獲得信頼の獲得 顧客の選別顧客の選別

失注失注

契約契約

住宅不動産業界における「DX」の例住宅不動産業界における「DX」の例

・WEB広告など・WEB広告など ・ホームページやブログ・ホームページやブログ
・ポータルサイト（SUUMOやHOMES）・ポータルサイト（SUUMOやHOMES）

・メール営業が可能に・メール営業が可能に

営業開始反響待ち

営業開始

・MAやCRMなどで行動分析・MAやCRMなどで行動分析

・メールなど・メールなど

・OBコミュニティ・OBコミュニティ
・SNS発信・SNS発信

見込み見込み
顧客顧客

B社と交流開始（単純接触効果などによる親近感）

A社との交流開始

・SNSでのPR活動（いつでも交流可能）・SNSでのPR活動（いつでも交流可能）
・オンラインセミナー等の開催・オンラインセミナー等の開催

信頼の獲得信頼の獲得



A社A社

B社B社

顧客の選別顧客の選別

信頼の獲得信頼の獲得 顧客の選別顧客の選別

失注失注

契約契約

住宅不動産業界における「DX」の例住宅不動産業界における「DX」の例

・WEB広告など・WEB広告など ・ホームページやブログ・ホームページやブログ
・ポータルサイト（SUUMOやHOMES）・ポータルサイト（SUUMOやHOMES）

・メール営業が可能に・メール営業が可能に

営業開始反響待ち

営業開始

・MAやCRMなどで行動分析・MAやCRMなどで行動分析

・メールなど・メールなど

・OBコミュニティ・OBコミュニティ
・SNS発信・SNS発信

見込み見込み
顧客顧客

B社と交流開始（単純接触効果などによる親近感）

A社との交流開始

失注原因は、A社の対面力不足か？
対面前から差がついていたのでは？

・SNSでのPR活動（いつでも交流可能）・SNSでのPR活動（いつでも交流可能）
・オンラインセミナー等の開催・オンラインセミナー等の開催

信頼の獲得信頼の獲得
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▶ 「DX」の正体（要約）▶ 「DX」の正体（要約）

「DX」のポイント「DX」のポイント

コロナ禍を経て人々の固定観念が変化
ビジネスにおける価値創出はデジタルに移行

ITシステムの導入みならず、
企業文化の変革（固定観念の変革）こそがDXの要

ポイント①ポイント①

ポイント②ポイント②

直ちに行うべきアクションは、
「DXの認知・理解」と「ツール導入による第一歩」ポイント③ポイント③



「IT・DX」全手法一覧「IT・DX」全手法一覧

トピック②トピック②

住宅不動産業界の住宅不動産業界の



やるべきDX一覧
「IT」「DX」一覧表「IT」「DX」一覧表

①①
潜在顧客潜在顧客

②②
情報収集情報収集

③③
候補選定候補選定

④④
問合わせ問合わせ

⑤⑤
商談商談

⑥⑥
契約契約

⑦⑦
フォローフォロー

SEO
ホームページ、ブログ
オウンドメディア

デジタル広告
リスティング
リターゲティング

コンテンツマーケティング
お客様の声
お役立ち情報

イベント
オープンハウス・見学会
WEBイベント

口コミ対策
レビューサイト
MEO

インサイドセールス

アナログ広告
業界紙
街頭広告等

デジタル広告
バナー広告
記事広告
SNS広告
インフルエ
ンサー活用

SNS発信
Instagram
TikTok
YouTube等

顧客管理システム（CRM）
追客状況の可視化

追客システム（MA）
スコアリング、ランク分け
見込み顧客の選別
コンテンツ配信（メルマガ）

連絡ツール
メール（CRMで管理）
LINE
チャットツール

WEB商談ツール
Zoom/Google Meet等

SNS（ヒトマーケティング）
Instagram

ヒアリングのDX化
受付表のフォーム化（CRMで管理）

人財育成のDX化
セールスイネーブルメント
営業マニュアル整備
ナレッジ共有

顧客管理システム（CRM）
OB顧客の可視化

追客システム（MA）
定期的な自動フォロー

顧客のロイヤリティ化
LINE公式アカウント
ポータルサイト構築

紹介・口コミ対策　など



やるべきDX一覧
取り組むべき施策取り組むべき施策

①①
潜在顧客潜在顧客

②②
情報収集情報収集

③③
候補選定候補選定

④④
問合わせ問合わせ

⑤⑤
商談商談

⑥⑥
契約契約

⑦⑦
フォローフォロー

SEO
ホームページ、ブログ
オウンドメディア

デジタル広告
リスティング
リターゲティング

コンテンツマーケティング
お客様の声
お役立ち情報

イベント
オープンハウス・見学会
WEBイベント

口コミ対策
レビューサイト
MEO

アナログ広告
業界紙
街頭広告等

デジタル広告
バナー広告
記事広告
SNS広告
インフルエ
ンサー活用

SNS発信
Instagram
TikTok
YouTube等

顧客管理システム（CRM）
追客状況の可視化

追客システム（MA）
スコアリング、ランク分け
見込み顧客の選別
コンテンツ配信（メルマガ）

連絡ツール
メール（CRMで管理）
LINE
チャットツール

WEB商談ツール
Zoom/Google Meet等

SNS（ヒトマーケティング）
Instagram

ヒアリングのDX化
受付表のフォーム化（CRMで管理）

人財育成のDX化
セールスイネーブルメント
営業マニュアル整備
ナレッジ共有

顧客管理システム（CRM）
OB顧客の可視化

追客システム（MA）
定期的な自動フォロー

顧客のロイヤリティ化
LINE公式アカウント
ポータルサイト構築

紹介・口コミ対策　など

問合せ前に勝負が決まるなら、
ここを頑張るべき？



やるべきDX一覧
取り組むべき施策取り組むべき施策

①①
潜在顧客潜在顧客

②②
情報収集情報収集

③③
候補選定候補選定

④④
問合わせ問合わせ

⑤⑤
商談商談

⑥⑥
契約契約

⑦⑦
フォローフォロー

アナログ広告
業界紙
街頭広告等

デジタル広告
バナー広告
記事広告
SNS広告
インフルエ
ンサー活用

SNS発信
Instagram
TikTok
YouTube等

顧客管理システム（CRM）
追客状況の可視化

追客システム（MA）
スコアリング、ランク分け
見込み顧客の選別
コンテンツ配信（メルマガ）

連絡ツール
メール（CRMで管理）
LINE
チャットツール

WEB商談ツール
Zoom/Google Meet等

SNS（ヒトマーケティング）
Instagram

ヒアリングのDX化
受付表のフォーム化（CRMで管理）

人財育成のDX化
セールスイネーブルメント
営業マニュアル整備
ナレッジ共有

顧客管理システム（CRM）
OB顧客の可視化

追客システム（MA）
定期的な自動フォロー

顧客のロイヤリティ化
LINE公式アカウント
ポータルサイト構築

紹介・口コミ対策　など

来客顧客は、①～④の激しい競争を潜り抜けた、
【顧客獲得単価】の高い顧客

SEO
ホームページ、ブログ
オウンドメディア

デジタル広告
リスティング
リターゲティング

コンテンツマーケティング
お客様の声
お役立ち情報

イベント
オープンハウス・見学会
WEBイベント

口コミ対策
レビューサイト
MEO

インサイドセールス



やるべきDX一覧

顧客管理システム（CRM）
OB顧客の可視化

追客システム（MA）
定期的な自動フォロー

顧客のロイヤリティ化
LINE公式アカウント
ポータルサイト構築

紹介・口コミ対策　など

SEO
ホームページ、ブログ
オウンドメディア

デジタル広告
リスティング
リターゲティング

コンテンツマーケティング
お客様の声
お役立ち情報

イベント
オープンハウス・見学会
WEBイベント

口コミ対策
レビューサイト
MEO

アナログ広告
業界紙
街頭広告等

デジタル広告
バナー広告
記事広告
SNS広告
インフルエ
ンサー活用

SNS発信
Instagram
TikTok
YouTube等

顧客管理システム（CRM）
追客状況の可視化

追客システム（MA）
スコアリング、ランク分け
見込み顧客の選別
コンテンツ配信（メルマガ）

連絡ツール
メール（CRMで管理）
LINE
チャットツール

WEB商談ツール
Zoom/Google Meet等

SNS（ヒトマーケティング）
Instagram

ヒアリングのDX化
受付表のフォーム化（CRMで管理）

人財育成のDX化
セールスイネーブルメント
営業マニュアル整備
ナレッジ共有

契約に近い顧客から失注要因を塞ぐことによって、
費用対効果が高まりやすい！

契約獲得単価
（契約CPA）

反響獲得単価
（反響CPA）

商談獲得単価
（商談CPA）

数万円～数万円～ 数万円～
数十万円～
数万円～
数十万円～

数十万円～
数百万円～
数十万円～
数百万円～

取り組むべき施策取り組むべき施策

①①
潜在顧客潜在顧客

②②
情報収集情報収集

③③
候補選定候補選定

④④
問合わせ問合わせ

⑤⑤
商談商談

⑥⑥
契約契約

⑦⑦
フォローフォロー



やるべきDX一覧

顧客管理システム（CRM）
OB顧客の可視化

追客システム（MA）
定期的な自動フォロー

顧客のロイヤリティ化
LINE公式アカウント
ポータルサイト構築

紹介・口コミ対策　など

SEO
ホームページ、ブログ
オウンドメディア

デジタル広告
リスティング
リターゲティング

コンテンツマーケティング
お客様の声
お役立ち情報

イベント
オープンハウス・見学会
WEBイベント

口コミ対策
レビューサイト
MEO

アナログ広告
業界紙
街頭広告等

デジタル広告
バナー広告
記事広告
SNS広告
インフルエ
ンサー活用

SNS発信
Instagram
TikTok
YouTube等

顧客管理システム（CRM）
追客状況の可視化

追客システム（MA）
スコアリング、ランク分け
見込み顧客の選別
コンテンツ配信（メルマガ）

連絡ツール
メール（CRMで管理）
LINE
チャットツール

WEB商談ツール
Zoom/Google Meet等

SNS（ヒトマーケティング）
Instagram

ヒアリングのDX化
受付表のフォーム化（CRMで管理）

人財育成のDX化
セールスイネーブルメント
営業マニュアル整備
ナレッジ共有

契約獲得単価
（契約CPA）

反響獲得単価
（反響CPA）

商談獲得単価
（商談CPA）

数万円～数万円～ 数万円～
数十万円～
数万円～
数十万円～

数十万円～
数百万円～
数十万円～
数百万円～

取り組むべき施策取り組むべき施策

①①
潜在顧客潜在顧客

②②
情報収集情報収集

③③
候補選定候補選定

④④
問合わせ問合わせ

⑤⑤
商談商談

⑥⑥
契約契約

⑦⑦
フォローフォロー

一般的なマーケティング会社の支援ステップ

の「営業DX」支援ステップ
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やるべきDX一覧

▶ 主な失注要因を３つの段階で防止▶ 主な失注要因を３つの段階で防止

契約率の改善（契約CPAの改善）

商談率の改善（商談CPAの改善）

反響数の改善（反響CPAの改善）

ステップ①ステップ①

ステップ②ステップ②

ステップ③ステップ③

失注要因の改善失注要因の改善

※CPA・・・顧客獲得単価（費用対効果）のこと



やるべきDX一覧
①契約率の改善①契約率の改善



やるべきDX一覧
②商談率の改善②商談率の改善



やるべきDX一覧
③反響数の改善③反響数の改善



プロパテックのご紹介プロパテックのご紹介

トピック③トピック③



住宅不動産業界に特化した
営業DX・人財育成DXなら



よくある悩み

こんなお悩みはありませんか？
広告費が負担で、　　　　　　　　　　　　　　　　がしたい…

でお悩み解決！

1.

「DX」に取り組みたいが、　　　　　　　　　　が結局分からない…2.

売上をトップセールスに依存、　　　　　　　　　　が安定しない…3.

スタッフの入れ替わりの度、　　　　　　　　　　するのが大変…4.

広告に頼らない営業活動

何をすべきか？

若手層の契約数

同じことを研修



プロパテックの特徴



プロパテックのご紹介

実現できること① 広告反響に依存しない集客～契約の仕組み構築 売上安定化！

営業DX



プロパテックのご紹介

実現できること② 顧客受付表のフォーム化でヒアリング漏れの徹底解消

※上記は受付フォームの参考（一部）
※ご利用中のツールに応じて使用フォームを選定します。

ムダ阻止！

営業DX



顧客追客の

プロパテックのご紹介

実現できること③-1 戦略設計フロー構築 営業力UP！ 「自宅の所有形態」
に関する戦略フロー[例①]

人財育成DX



プロパテックのご紹介

実現できること③-2 顧客追客の戦略設計フロー構築 営業力UP！ 「複雑な前面道路」
に関する戦略フロー[例②]

人財育成DX



顧客ステータスの可視化による

プロパテックのご紹介

実現できること④ 追客活動の徹底 マネジメント力UP！

人財育成DX



営業戦略マニュアル構築による

プロパテックのご紹介

実現できること⑤ 若手層の人財育成 マネジメントコスト削減！

人財育成DX



プロパテックの強み



プロパテックのご支援ステップ

の段階的構築営業DX 人財育成DX



料金について

ご支援内容に応じてお見積りをしております。
詳細な内容・料金については以下よりお問い合わせくださいませ。

①ライトプラン①ライトプラン ②スタンダードプラン②スタンダードプラン ③プレミアムプラン③プレミアムプラン

無料診断・お見積り

https://zfrmz.jp/OInyMcK7zVdo0jyMsJao


アンケートのご案内

【アンケート回答特典】
本日のセミナー資料プレゼント

https://zfrmz.jp/il2c2gewj6304MYyGW5y

ご参加ありがとうございました。
最後にアンケート回答のご協力をお願いします

【アンケート回答方法】
①　QRコードをスマートフォン等で読み込み
②　アンケートURLにアクセス

https://zfrmz.jp/il2c2gewj6304MYyGW5y

