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お墓参り代行サービスの始め方と運営ノウハウ 

はじめに 

高齢化社会の進行と核家族化の加速により、お墓参りの負担は年々大きくなってい

ます。総務省の統計によれば、日本の高齢化率は29%を超え、65歳以上の人口は

3,600万人を突破しました。 

また、都市部への人口集中により、地方のお墓を持つ家族が遠方から定期的にお墓

参りに訪れることが難しくなっています。 

こうした社会変化を背景に、「お墓参り代行サービス」への需要は着実に高まって

います。遠方に住む親族、仕事で忙しい世代、体力的な問題でお墓まで足を運べな

い高齢者など、さまざまな理由でお墓参りを代行してほしいというニーズが増加し

ているのです。 

同時に、お墓の維持管理や承継の問題も深刻化しています。年間10万円以上かかる

墓地の管理費や、後継ぎがいないことによる無縁墓の増加など、従来の「お墓」の

あり方自体を見直す動きも活発になっています。 

この流れの中で注目されているのが「おうち墓」という新しい選択肢です。 

本書では、お墓参り代行サービスの立ち上げから運営までの実践的なノウハウを中

心に、関連ビジネスとしての「おうちはか」販売についても触れていきます。これ

から始める方にとって、必要な知識やスキル、具体的な手順をわかりやすく解説

し、持続可能なビジネスモデルの構築をサポートします。 



この一冊があれば、時代のニーズに応える「お墓」関連サービスを立ち上げ、安定

した収益を得ながら社会貢献にもつながるビジネスを展開することができるでしょ

う。 

 

 



第1章: お墓参り代行サービスの市場分析 

拡大する市場規模と将来性 

お墓参り代行サービスの市場は、日本の人口動態の変化とともに着実に成長してい

ます。矢野経済研究所の調査によれば、お墓参り代行を含む「終活関連サービス」

の市場規模は2023年時点で約3,500億円に達し、2030年には5,000億円を超えると予

測されています。 

特に注目すべきは、団塊の世代が80代に突入する2025年以降の市場拡大です。この

世代の子供たちは40〜60代のビジネスパーソンが中心で、時間的・地理的制約から

お墓参りの外部委託を検討する層として有望です。 

ターゲット顧客の分析 

お墓参り代行サービスの主なターゲット顧客は以下のグループに分類できます： 

1.​ 遠方居住者：地方のお墓から離れて暮らす都市部在住者 

2.​ 多忙な現役世代：仕事や育児で時間がとれない40〜50代 

3.​ 高齢の親族：自力でお墓参りが難しくなった高齢者 

4.​ 海外在住者：日本国外に居住している日本人や日系人 

5.​ 単身者：一人でお墓参りに行くことに不安を感じる方 

特に、実家を離れて都市部に住む40〜50代の「団塊ジュニア」世代は、親の介護と

子育ての「ダブルケア」に直面しており、お墓参りの時間を確保することが難しい

状況です。このグループは経済的にも安定しているため、良質なサービスに対して

適正な対価を支払う意思があります。 

 



競合分析と差別化戦略 

現在のお墓参り代行サービス市場は、以下のような事業者によって構成されていま

す： 

1.​ 個人事業主：地域密着型の小規模事業者（多くは兼業） 

2.​ 清掃業者：墓石クリーニングを主業とする業者のオプションサービス 

3.​ 葬儀社：葬儀後のアフターフォローとして提供 

4.​ 寺院関連：寺院が檀家向けに提供するサービス 

5.​ 全国チェーン：フランチャイズ展開する大手事業者（まだ少数） 

この市場で差別化するためのポイントとしては： 

●​ 報告の質と方法：写真・動画のクオリティ、詳細な報告書 

●​ サービスの多様性：基本プランからプレミアムサービスまでの幅広い選択肢 

●​ 信頼性の担保：保険加入、実績の可視化、顧客レビューの公開 

●​ テクノロジー活用：ライブ配信、位置情報活用、オンライン予約システム 

などが挙げられます。特に「見えないサービス」だからこそ、透明性と信頼構築が

重要となります。 

潜在顧客の心理と購買決定要因 

お墓参り代行サービスを利用する際の心理的ハードルとしては、「他人に先祖のお

墓参りを任せることへの罪悪感」や「代行業者への不信感」などがあります。一方

で、「せめて誰かに参ってもらいたい」という気持ちや「親族からのプレッ

シャー」も購買を促す要因となります。 

 



サービス選択の際に重視されるポイントとしては： 

1.​ 信頼性：実績、口コミ、保証内容 

2.​ 透明性：料金体系、サービス内容の明確さ 

3.​ 丁寧さ：コミュニケーションの質、報告の詳細さ 

4.​ 利便性：予約のしやすさ、対応の迅速さ 

5.​ 価格：コストパフォーマンス（最重要ではない） 

が挙げられます。特に初回利用時は「信頼性」が最も重視される傾向にあります。 

 

 



【おうち墓コラム】お墓の維持費負担に悩む顧客層の実態調査 

全国の墓地管理者を対象にした調査によると、墓地の年間管理費は平均で5万円から

10万円、これに加えて定期的な墓石クリーニング費用や修繕費用などが発生しま

す。さらに、お盆やお彼岸の交通費・宿泊費を含めると、お墓の維持には年間で相

当な費用がかかっています。 

特に地方の実家からの転出率が高い首都圏在住者の多くは、「お墓の維持費が家計

を圧迫している」「将来的な承継者がいない」という悩みを抱えています。2024年

に実施された民間調査では、40〜60代の約65%が「現在のお墓の維持に不安を感じ

ている」と回答しており、その半数以上が「新しい形のお墓に関心がある」として

います。 

お墓参り代行を依頼する顧客の中には、すでにお墓の維持や承継に悩んでいる潜在

的な「おうちはか」見込み客が多く含まれているのです。彼らは単にお墓参りの代

行だけでなく、お墓問題の根本的な解決策を求めているケースが少なくありませ

ん。 

 

 



第2章: サービス内容の設計 

基本サービスメニューの作成 

お墓参り代行サービスを始める際、まずは明確なサービスメニューを設計しましょ

う。ここでは実際に開業した方の例を交えて具体的に解説します。 

【実例：大阪で始めたKさんのケース】 Kさんは大阪府堺市で2022年にお墓参り代

行サービスを開始。初期投資30万円で開業し、最初の3ヶ月で8件の依頼を獲得。現

在は月間20件以上の依頼があり、年商300万円を達成しています。 

1.​ スタンダードプラン （実売価格：8,800円〜） 

○​ お墓参りの代行（線香・ローソク） → 線香は宗派に合わせて数種類用

意（浄土真宗用は線香のみ） 

○​ お供え物（季節の花1束・果物またはお菓子） → 花は1,000〜1,500円

相当、果物は1,000円程度を目安 

○​ お墓の簡易清掃（落ち葉除去、水かけ） → 所要時間15〜20分程度 

○​ 写真報告（清掃前・清掃後・供物を供えた状態など5枚程度） 

○​ 訪問報告書のメール送付（翌日まで） 

2.​ ※材料費の目安：2,500円程度（花・供物・線香等） ※利益率：約70%（交

通費別） 

3.​ プレミアムプラン （実売価格：15,000円〜） 

○​ スタンダードプランのすべての内容 

○​ 墓石の本格清掃（専用洗剤とブラシを使用） → 所要時間30〜40分程

度 → 使用洗剤：中性洗剤「石材クリーナーA」（1本3,800円、約20回

分） 

○​ 周辺の雑草取り（半径1メートル程度） 

○​ 動画報告（1分程度の墓前映像、お客様希望の読経音声付き） 



○​ ライブ配信オプション（LINE通話またはZoomでのリアルタイム中

継） 

4.​ ※材料費の目安：3,500円程度 ※利益率：約75%（高単価のため利益率が向

上） 

5.​ 定期プラン （実売価格：年間プラン72,000円〜） 

○​ 月1回の定期訪問コース → 年間契約で10%割引 → 前払い制または月払

い制から選択可 

○​ 墓石の状態変化記録（写真による経過観察） → 傾き・沈下・ヒビなど

の早期発見 

○​ 簡易メンテナンス（コケ防止スプレー散布など） → 使用資材：「コケ

ないくん」（1本2,600円、約10回分） 

6.​ ※年間材料費：24,000円程度 ※年間利益：48,000円程度（交通費最適化で利

益率向上） 

7.​ 季節限定プラン （実売価格：12,000円〜） 

○​ お盆特別プラン（迎え火・送り火の代行を含む） → お盆用特別花セッ

ト（2,500円相当） → 盆提灯の設置・点灯（レンタル提灯：3,000円） 

○​ お彼岸特別プラン（春分・秋分前後の集中対応） → 予約受付は1ヶ月

前から開始 → この時期は1日最大5件まで対応可 

○​ お正月プラン（年始の参拝代行+鏡餅またはしめ縄） → 12月25日まで

の予約で早割10%引き 

【初期費用の目安】 ・清掃道具一式：15,000円 ・供物（初回仕入れ）：20,000円 

・カメラ（スマホで代用可）：0〜50,000円 ・交通費準備金：30,000円 ・作業用ユ

ニフォーム：10,000円 

小規模に始める場合は、合計10万円程度から開業可能です。 

 



料金設定の考え方と収益シミュレーション 

お墓参り代行サービスの料金設定と実際の収益性について、具体例を交えて解説し

ます。 

【東京近郊で開業したYさんの実例】 Yさんは東京都内でサービスを開始し、最初の

1年間で月平均15件の依頼を受け、年間約180万円の売上を達成しました。同時に維

持費や原価を抑えることで、70%近い利益率を実現しています。 

1.​ 基本料金の構成と原価計算 

○​ 訪問基本料：5,000円（人件費相当・1時間あたり） 

○​ 供物代：1,500円（実費・仕入れ価格） 

○​ 報告書作成費：1,000円（作業時間30分相当） 

○​ 交通費：実費または距離別固定料金 

2.​ ※原価率の目安：30〜35%（供物・消耗品・交通費含む） ※1件あたりの所

要時間：準備〜報告まで平均2.5時間 

3.​ 具体的な料金表と利益計算 【基本料金表】 

○​ 近距離（片道5km以内）：8,800円 → 原価：2,800円、利益：6,000

円、利益率：68% 

○​ 中距離（片道15km以内）：12,000円 → 原価：3,600円、利益：8,400

円、利益率：70% 

○​ 遠距離（片道30km以内）：16,000円 → 原価：4,800円、利益：

11,200円、利益率：70% 

4.​ 【オプション料金と利益】 

○​ 墓石クリーニング：+5,000円（原価：洗剤代500円、追加作業30分） 

→ オプション単体利益：4,500円、利益率：90% 

○​ 生花アレンジメント：+3,000円（原価：2,000円） → オプション単体

利益：1,000円、利益率：33% 



○​ 読経サービス：+3,000円（原価：0円、録音済み音源使用） → オプ

ション単体利益：3,000円、利益率：100% 

5.​ 月間収支シミュレーション（開業6ヶ月目の例） 【収入】 

○​ 近距離案件：5件×8,800円＝44,000円 

○​ 中距離案件：5件×12,000円＝60,000円 

○​ 遠距離案件：2件×16,000円＝32,000円 

○​ 墓石クリーニング：8件×5,000円＝40,000円 

○​ 合計月間売上：176,000円 

6.​ 【支出】 

○​ 原価（供物・消耗品）：42,000円 

○​ ガソリン代：15,000円 

○​ 広告宣伝費：10,000円 

○​ 通信費：5,000円 

○​ 合計経費：72,000円 

7.​ 【月間利益】 

○​ 純利益：104,000円（利益率：59%） 

8.​ 季節変動対策と年間収支計画 お彼岸・お盆期間は通常の2〜3倍の依頼がある

ため、年間計画に組み込みましょう。 【年間繁閑の目安】 

○​ 繁忙期（3月・8月・9月）：月30件程度 

○​ 通常期（5月・6月・7月・10月・11月）：月15件程度 

○​ 閑散期（1月・2月・4月・12月）：月5〜10件程度 

9.​ 【年間収支予測】 

○​ 繁忙期：3ヶ月×35万円＝105万円 

○​ 通常期：5ヶ月×18万円＝90万円 

○​ 閑散期：4ヶ月×8万円＝32万円 

○​ 年間総売上：227万円 



○​ 年間総利益：約135万円（個人事業主の場合） 

【料金設定時の注意点】 

●​ 価格が安すぎると「適当にやるのでは？」と不信感を持たれる 

●​ 一般的な相場は一回あたり8,000円〜15,000円 

●​ まず自分が訪問するなら妥当と感じる金額で設定する 

●​ 極端な値引きは避け、サービスの質で差別化する 

【失敗例】 Aさんは競合より安く5,000円で提供開始→「安かろう悪かろう」のイ

メージで集客に苦戦→8,800円に値上げしたところ、むしろ予約が増加。お墓参りは

「価格」より「信頼性」が重視されるサービスです。 

サービス提供範囲と対応エリアの決め方 

サービス提供エリアの設定は、効率的な運営のために非常に重要です。以下のポイ

ントを考慮しましょう： 

1.​ 初期エリアの設定 

○​ 自宅/事務所から半径30km程度を目安に 

○​ 主要な墓地・霊園を中心としたエリア設定 

○​ 人口密度と墓地数のバランス 

2.​ エリア拡大の考え方 

○​ 既存顧客からの紹介・要望に基づく拡大 

○​ 拠点（中継地点）の設置 

○​ 協力スタッフ・パートナーの配置 

3.​ 効率的なルート設計 

○​ 同一墓地内の複数顧客をまとめて対応 

○​ 地域ごとの訪問日の設定 

○​ 季節要因（お彼岸期間など）の考慮 



初期段階では無理にエリアを広げず、質の高いサービスを提供できる範囲に限定す

ることをおすすめします。評判が広がり、依頼が増えてきた段階で、徐々にエリア

を拡大していく方法が持続可能な経営につながります。 



第3章: 必要な準備と手続き 

開業準備と手続きの具体的ステップ 

お墓参り代行サービスは比較的低コストで開業できるビジネスです。実際に開業し

た方の事例を基に、必要な準備と手続きを具体的に解説します。 

【千葉県で開業したSさんの場合】 投資総額：約15万円（備品・消耗品含む） 開業

期間：準備開始から2週間で初めての依頼を受注 現在：開業3年目で月間30件以上を

処理、年商450万円 

開業までの具体的なステップと必要資金 

1.​ 事業形態の決定と手続き（費用：0〜1万円） 

○​ 個人事業主として開業届を提出 → 最寄りの税務署に「個人事業の開業

届出書」を提出（無料） → 必要書類：身分証明書、印鑑 → 所要時間

：窓口で約30分 

○​ 屋号・会社名の決定 → 「〇〇お墓参り代行サービス」など、サービス

内容が明確な名称がおすすめ → 実例：「想いつなぐお墓参りサービ

ス」「まごころお参り便」など 

○​ 青色申告承認申請書の提出（節税対策） → 開業届と同時に提出可能

（無料） → 青色申告の場合、最大65万円の控除が受けられる 

2.​ 銀行口座開設と経理準備（費用：0円） 

○​ 事業用銀行口座の開設 → 個人口座と事業用口座は分けて管理 → ネッ

トバンキング対応の口座がおすすめ 

○​ 会計ソフトの導入 → 初期段階はエクセルでも可能 → クラウド会計ソ

フト（freee、MFクラウドなど）の無料プランまたは有料プラン（月

額1,000円程度） 

3.​ 必要備品・消耗品の準備（費用：約8万円） 



○​ お墓参り用品（2万円程度） → 線香：各種100円×10箱＝1,000円 → 

ローソク：100円×10箱＝1,000円 → 花立て、香炉、水入れなど：

5,000円 → お供え用の造花（予備）：3,000円 → 敷物、手ぬぐいなど

：3,000円 

○​ 清掃用具（1.5万円程度） → 掃除用具セット：5,000円 → 墓石専用洗

剤：3,000円 → 雑草処理道具：3,000円 → ゴミ袋、タオルなど：4,000

円 

○​ 記録用具（3万円程度） → スマートフォン（既存のものを使用可） → 

バックアップ用ポータブルバッテリー：3,000円 → 防水カメラケース

：2,000円 → 三脚：3,000円 → モバイルWi-Fi（あれば）：2万円 

○​ 安全・衛生用品（1.5万円程度） → 作業用手袋：500円×5組＝2,500円 

→ マスク、帽子、日焼け対策用品：5,000円 → 救急セット：3,000円 

→ 虫よけスプレー、消毒液など：5,000円 

4.​ 保険加入の検討（年間費用：約3万円） 

○​ 施設賠償責任保険 → 保険料：年間2〜3万円 → 墓石損傷時の補償：最

大1,000万円 → 加入先例：あいおいニッセイ同和損保「ビジネスプロ

テクター」 

○​ 実際の加入手続き → 保険代理店に相談（対面またはオンライン） → 

必要書類：開業届コピー、身分証明書、事業計画書 → 手続き期間：1

週間程度 

5.​ 【Sさんの体験談】 「開業当初、保険は高いと思って加入していませんでし

たが、半年後に墓石を誤って傷つけるトラブルがあり、30万円の修理費用を

自己負担することになりました。その後すぐに保険に加入しました。年3万円

の保険料は安心料として必須だと思います。」 

 

 



6.​ 契約書類・規約の準備（費用：0〜3万円） 

○​ サービス利用規約の作成 → 無料テンプレートをベースに作成可能 → 

専門家に依頼する場合：2〜3万円 

○​ 必須記載事項 → サービス内容と料金 → キャンセルポリシー → 免責事

項（天候不良時の対応など） → 個人情報の取り扱い → トラブル発生

時の対応方針 

7.​ 【無料でできる方法】 法律相談サイトの無料テンプレートを参考に作成 → 

「お墓参り代行 利用規約 テンプレート」で検索 → 自社の実情に合わせて修

正 

8.​ 許認可・法的要件の確認 

○​ 特別な許認可は不要 → 一般的なサービス業として開業可能 → 墓地管

理者への事前相談は任意だがおすすめ 

○​ 確認すべき法律 → 個人情報保護法：顧客情報の管理 → 特定商取引法

：ウェブサイト記載事項 → 景品表示法：広告表現の制限 

神社・寺院との関係構築方法 

お墓参り代行サービスを円滑に行うためには、地域の神社・寺院との良好な関係構

築が重要です： 

1.​ 事前の挨拶と説明 

○​ 事業開始前に管理する寺院・霊園への訪問 

○​ サービス内容の説明と協力依頼 

○​ 可能であれば紹介状の発行依頼 

2.​ 宗派別の作法の確認 

○​ 各宗派の参拝方法・マナーの確認 

○​ 特別な配慮事項のリスト化 

○​ 必要に応じて指導を受ける 



3.​ 協力関係の構築 

○​ 定期的な挨拶回り 

○​ 季節の行事への参加 

○​ 寺院側の要望への対応（例：墓地清掃活動への参加） 

4.​ トラブル時の対応窓口の確認 

○​ 墓石損傷時の連絡先 

○​ 不明点が生じた際の相談先 

○​ 緊急時の対応方法 

特に管理者が常駐している墓地では、事前に自己紹介をしておくことで、現地での

活動がスムーズになります。「お墓を大切にする」という共通の価値観を持ってい

ることを伝え、信頼関係を構築しましょう。 

保険加入の必要性と種類 

お墓参り代行サービスにおいては、以下のような保険の加入を検討すべきです： 

1.​ 施設賠償責任保険 

○​ 墓石を誤って損傷させた場合の補償 

○​ 第三者への損害賠償対応 

○​ 年間10,000円〜50,000円程度（事業規模による） 

2.​ 業務災害保険 

○​ スタッフのケガや事故への対応 

○​ 熱中症や転倒などのリスク対応 

○​ 特に急な斜面や階段の多い墓地での作業に重要 

3.​ その他の検討すべき保険 

○​ 動産総合保険（撮影機材などの保護） 

○​ 自動車保険（訪問時の事故対応） 



○​ 所得補償保険（病気やケガで働けなくなった場合） 

保険加入は単なるコストではなく、リスク管理の一環として捉えるべきです。特に

高額な墓石に関わる業務であることを考慮し、適切な補償内容の保険に加入しま

しょう。また、保険加入の事実を顧客に伝えることで、サービスの信頼性向上にも

つながります。 

必要な道具と備品リスト 

お墓参り代行サービスを行うために必要な道具・備品には以下のようなものがあり

ます： 

1.​ お参り用具 

○​ 線香・ローソク・マッチ（各宗派対 

お墓参り代行サービスを行うために必要な道具・備品には以下のようなものがあり

ます： 

1.​ お参り用具 

○​ 線香・ローソク・マッチ（各宗派対応） 

○​ 花立て・花瓶（予備） 

○​ 香炉（携帯用） 

○​ 水入れ（柄杓） 

2.​ 清掃用具 

○​ 雑巾・タオル 

○​ ブラシ（硬質・柔軟性のあるもの複数） 

○​ ほうき・ちりとり 

○​ スポンジ・たわし 

○​ 洗剤（中性・弱アルカリ性） 

○​ バケツ・水筒 



3.​ 記録用具 

○​ デジタルカメラ（防水機能付きが望ましい） 

○​ スマートフォン（予備バッテリー） 

○​ メジャー（墓石サイズ測定用） 

○​ メモ帳・筆記用具 

4.​ 安全・衛生用品 

○​ 作業用手袋 

○​ 帽子・日よけ 

○​ 虫除けスプレー 

○​ 救急セット 

○​ 消毒液・マスク 

5.​ その他 

○​ 地図・ナビゲーション 

○​ お客様情報（墓所の場所など） 

○​ 予備の供物 

○​ 雨具・傘 

これらの道具類は、耐久性のあるものを選び、定期的にメンテナンスすることが重

要です。また、季節によって必要な道具が変わるため、季節ごとの準備リストを作

成しておくと便利です。 

 



【おうち墓ビジネス】販売代理店になるための具体的手順と収益モデル 

おうち墓（家墓）は、マンションやアパートなどの住居内に設置できる小型のお墓

で、近年需要が高まっています。お墓参り代行サービスとの相乗効果も高く、追加

収益源として検討する価値があります。実際の成功事例を交えて具体的に解説しま

す。 

【広島県でおうちはか販売を始めたTさんの事例】 お墓参り代行から始めて2年目に

関連の副収入として、おうちはか販売を追加。初年度に8基を販売し、合計約160万

円の売上（利益約50万円）を達成。現在は代行サービスとおうちはか販売を組み合

わせて年商700万円のビジネスに成長させています。 

1. 具体的な代理店契約の方法と必要資金 

おうちはかメーカーと代理店契約（初期投資：20万円~） 

●​ おうちはかメーカー →株式会社ゴールドクローバー　近江一文字  

●​ 代理店申請の具体的手順 

1.​ メーカーホームページの代理店募集ページから問い合わせ 

2.​ 担当者との面談（オンラインまたは対面） 

3.​ 代理店契約書の締結 

4.​ 初期費用の支払い 

●​ 初期費用の内訳 → 代理店登録料：0〜5万円（メーカーによる） → サンプル

品購入：20万円 ～→ 研修費用：0〜万円 

●​ ノルマ条件の例 → 多くは年間販売目標数の設定（年間2〜5基など） → ノル

マなし 

【Tさんの選定ポイント】 「最初は他社3社と契約しましたが、単価が低すぎて売っ

ても利益が残らなかったので、実際に販売しやすく利益も残るのが『おうちはか』

でした。理由は価格帯がちょうど手ごろで、見本だけを持っておけば、受注発注で



商売ができるので、仕入れ資金が不要というのが大変魅力的で、資金繰りの心配が

ないのも安心ポイントでした。また、販売サポートも充実していました。」 



2. 具体的な収益モデルとマージン率 

おうちはかの価格帯と利益率 

●​ おうちはか1基 → 販売価格：約20万円 → 卸価格：約14万円 → 粗利益：6万

円（粗利率：約30%） 

●​ 仕入れをしないで見本だけで受注発注を受ける。無在庫販売なのでリスクな

し。 

【実例：初年度の収支内訳】 

●​ 販売数：8基 

●​ 総売上：約160万円 

●​ 原価：約112万円⇒仕入れ不要 

●​ 粗利益：約32万円 

●​ 広告宣伝費：SNSを活用0万円 

●​ 純利益：約32万円 

3. 必要な知識習得と研修方法 

実践的な知識習得方法（費用：1〜5万円） 

●​ オンライン研修プログラム → メーカー提供の製品研修（無料〜1万円） → 基

本所要時間：2〜3時間×3回程度 

●​ 必須知識とその習得法 → 宗教的背景：オンライン仏教・神道講座（5,000円

程度） → 法的規制：「墓地、埋葬等に関する法律」解説本（2,000円程度） 

→ 終活全般：終活カウンセラー入門講座（オンライン3万円、通信講座2万

円） 

●​ 販売ノウハウの習得 → メーカー提供の販売マニュアル（無料） → 実際の商

談同行（2〜3回） → ロールプレイング練習（販売シミュレーション） 



【Tさんのアドバイス】 「最初は専門用語や宗教的な知識に戸惑いましたが、メー

カーの研修資料を繰り返し読み込み、わからない用語はすぐに調べるようにしまし

た。また、お墓参り代行のお客様の声を聞いて『どういう点に悩んでいるか』を理

解することが、おうち墓を提案する際に最も役立ちました。」 

4. 設備・展示の具体的準備 

最小限の投資で始める展示方法（費用：0〜万円） 

●​ 実物サンプルの活用 → 展示用サンプル（20万円~60万円）​

 店舗や事務所などで展示 

終活説明会などを開催し、展示見本で受注をいただく。 

 

【Tさんの実例】 「最初はパンフレットだけで営業しようと思いましたが、思い

切って展示見本を購入。これがあるのとないのとでは成約率が大きく変わります。

実物を見て触れることで、お客様の理解度と購入意欲が高まります。一度見本を購

入すれば、一生仕入れ資金が不要なので、投資額の割に効果は絶大でした。」 

5. 集客と販売の具体的方法 

お墓参り代行からの自然な提案法 

●​ 理想的なタイミング → お墓参り代行の報告時にパンフレットを渡しておく

（具体的な話は3回目以降が効果的） → お墓の管理について相談があった時 

→ 距離や費用の負担を口にした時 

 



●​ 具体的な声掛け例​

 ​
「今回のお墓参りで、墓石に少し苔が目立ってきました。これからもお墓を

きれいに保つには定期的なメンテナンスが必要ですが、距離的にも大変かと

思います。最近は『おうちはか』という選択肢もありますが、ご存知です

か？」​

 

●​ 興味を持たれた見込み客にだけ、展示見本をお見せし、説明する。 

【成功事例：Yさんの場合】 「私はお墓参り代行のお客様20名中8名におうちはかの

提案をし、うち3名が購入を決断されました。キーポイントは『押し売り』ではな

く、本当に必要としている方に適切なタイミングで情報提供することです。特に遠

方にお住まいで、お墓の管理に負担を感じている方は前向きに検討されることが多

いです。」 

6. 収益モデルの拡大方法 

複合サービスの構築方法（追加収益源） 

●​ 併売サービス例 → おうちはか設置後の定期メンテナンス（年1回：1万円） 

→ 供花・供物の定期宅配サービス（月額3,000円〜） → 位牌・仏具のセット

販売（5〜10万円） → 遺品整理サービスの取次（紹介料1件1〜3万円） 

●​ パッケージプラン例 → おうち墓基本セット：本体+位牌+仏具一式（+10万

円） → 安心サポートパック：設置+1年メンテナンス付（+3万円） → フルサ

ポートプラン：お墓じまい代行込み（+15〜30万円） 

●​ リピートビジネスモデル → 年間メンテナンス契約（年1万円×契約者数） → 

記念日お供え代行（1回5,000円×年3回程度） → 法要コーディネート（1回3

万円程度） 

※個人で出来ることは限定的ですが、副業収益を考えている僧侶の方などはご自身

で法要や供養も組み合わせることで、収益が高まります。 



【Tさん（住職）の体験】 「おうちはかを購入されたお客様は、その後の関連サー

ビスも利用される傾向があります。特にご供養などもプランを組んで提案させてい

ただくことで安定した収入源となっています。」 

 

 

 



第4章: スタッフの確保と教育 

一人での運営 vs. スタッフ雇用のメリット・デメリット 

お墓参り代行サービスは、初期段階では一人で運営することも可能ですが、事業拡

大に伴いスタッフの雇用を検討する必要があります。それぞれのアプローチにはメ

リット・デメリットがあります： 

一人での運営 

メリット 

●​ 初期投資・固定費の抑制 

●​ 意思決定の迅速さ 

●​ サービスの一貫性確保 

●​ 顧客との信頼関係構築のしやすさ 

デメリット 

●​ 対応可能な依頼数の限界 

●​ 病気・怪我時の対応困難 

●​ 繁忙期（お彼岸・お盆）の処理能力不足 

●​ 事業拡大の限界 

 



スタッフ雇用 

メリット 

●​ サービス提供能力の拡大 

●​ 地域カバー範囲の拡大 

●​ 専門分野による役割分担（写真撮影、清掃など） 

●​ 事業継続性の確保 

デメリット 

●​ 人件費の発生 

●​ 品質管理の難しさ 

●​ 教育・研修の必要性 

●​ 雇用に関する法的責任 

初期段階では個人で始め、需要と収益性を確認した上で、パートタイムスタッフか

ら徐々に拡大していく方法が一般的です。特にお彼岸・お盆などの繁忙期には臨時

スタッフの採用も検討すべきでしょう。 

パート・アルバイトスタッフの採用ポイント 

お墓参り代行サービスのスタッフには、特別なスキルよりも人間性や信頼性が重要

です。採用時に重視すべきポイントとしては： 

1.​ 信頼性と誠実さ 

○​ 身元確認の徹底 

○​ 過去の職歴・実績の確認 

○​ 面接での人柄の見極め 

2.​ コミュニケーション能力 

○​ 丁寧な言葉遣い 



○​ 報告書作成能力 

○​ 顧客対応スキル 

3.​ 体力・持続力 

○​ 長時間の屋外作業に耐えられる体力 

○​ 天候不良時の対応能力 

○​ 細かい作業の持続力 

4.​ 柔軟な勤務体系 

○​ 週末・祝日の勤務可能性 

○​ 早朝・夕方の対応可能性 

○​ 季節的な繁忙期の対応 

5.​ 適性を見極めるポイント 

○​ 清掃経験の有無 

○​ 写真撮影スキル 

○​ 運転免許・車両所有 

○​ スマートフォン・IT機器の操作スキル 

採用後も定期的な面談やフィードバックを通じて、サービス品質の維持・向上に努

めることが重要です。特に「お墓」という特別な場所に関わるサービスであるた

め、宗教的・文化的な配慮ができる人材を選ぶことが望ましいでしょう。 

 



スタッフ教育マニュアルの作成法 

効果的なスタッフ教育のためには、以下の要素を含むマニュアルの作成が有効です 

1.​ 基本理念と心構え 

○​ サービスの意義と社会的役割 

○​ お客様の気持ちへの理解 

○​ プロフェッショナルとしての姿勢 

2.​ 業務フロー 

○​ 予約受付から報告までの流れ 

○​ 現地での作業手順（チェックリスト） 

○​ トラブル発生時の対応フロー 

3.​ 技術的な指導内容 

○​ お墓参りの基本作法（宗派別） 

○​ 墓石清掃の正しい方法 

○​ 供物の適切な配置 

○​ 写真・動画撮影のポイント 

4.​ 報告書作成ガイドライン 

○​ 必要な情報項目 

○​ 写真の選び方・構図 

○​ 言葉遣いと表現方法 

○​ タイムライン（いつまでに報告するか） 

5.​ 安全管理と注意事項 

○​ 熱中症・凍結などの季節リスク 

○​ 危険な場所・状況の見極め方 

○​ 緊急時の連絡体制 



マニュアルは文書だけでなく、動画や実地研修と組み合わせることで効果的な教育

が可能になります。また、定期的な更新と事例の追加を行い、常に最新の情報を共

有できる体制を整えましょう。 

宗教・文化的配慮に関する知識の習得と共有 

お墓参り代行サービスでは、さまざまな宗教・宗派に対する理解と適切な対応が求

められます： 

1.​ 主要宗派の基礎知識 

○​ 仏教各宗派（浄土真宗、曹洞宗、真言宗など） 

○​ 神道 

○​ キリスト教 

○​ その他の宗教（イスラム教など） 

2.​ 宗派別の参拝作法 

○​ 線香・ローソクの使い方の違い 

○​ 合掌・礼拝の方法 

○​ 読経・祈りの有無 

○​ 水・供物の供え方 

3.​ 地域による文化的差異 

○​ 地方特有の風習・しきたり 

○​ 方言・呼称の違い 

○​ 季節行事の違い 

4.​ 情報収集と整理の方法 

○​ 顧客からの事前ヒアリング 

○​ 寺院・神社からの情報収集 

○​ マニュアル・データベース化 

5.​ 研修の実施 



○​ 実地訓練（寺院見学など） 

○​ 事例研究（過去の対応例） 

○​ 定期的な知識更新 

宗教的知識は、尊厳ある参拝サービスを提供するための基本となります。特に初心

者は経験者に同行して実地で学ぶことが効果的です。また、主要な宗派の参拝方法

をまとめた簡易ガイドを携帯することをおすすめします。 

 

 



第5章: マーケティングと集客戦略 

ゼロから始める効果的な集客方法 

お墓参り代行サービスの集客は、信頼性の構築が最も重要です。初期投資を抑えな

がら効果的に集客する方法を、実例を交えて解説します。 

【北海道で開業したMさんの事例】 開業当初の広告予算：月1万円 初月の集客結果

：問い合わせ5件、成約3件 現在（2年後）：月間問い合わせ30件以上、成約率70% 

1. ウェブサイト構築の具体的方法（費用：0〜5万円） 

低コストでの構築オプション 

●​ 無料ホームページビルダー → Wix、Jimdo、Googleビジネスプロフィールな

ど → 月額費用：0円（無料プラン）〜980円 → 独自ドメイン取得：年間

1,000〜1,500円（InstagramやTIKTOKでも可） 

●​ テンプレート活用型 → WordPress＋テーマ → 初期費用：サーバー代（1,000

円/月）＋テーマ（5,000〜1万円） → 自分で構築する場合の作業時間：2〜3

日程度 

●​ 外注する場合 → クラウドソーシングでの発注：3〜5万円 → 納期：1〜2週間

程度 

【必須コンテンツと具体例】 

●​ 代表者の顔写真と経歴（信頼性向上） 

●​ 明確な料金表（距離別・サービス内容別） 

●​ 実際の作業写真（施工前後の比較） 

●​ お客様の声（可能であれば実名付き） 

●​ 丁寧なサービス説明（流れがわかる図解） 



●​ 問い合わせフォーム（必須項目は最小限に） 

【Mさんのポイント】 「ホームページは手作りでも問題ありません。大事なのは

『誰がやっているか』『どんなサービスか』『いくらかかるか』が一目でわかるこ

とです。私は初期費用を抑えるため無料テンプレートを使い、写真だけはプロのカ

メラマンに依頼しました（1.5万円）。信頼感のある写真は投資する価値がありま

す。」 

2. Googleビジネスプロフィールの活用法（費用：0円） 

設定手順と最適化方法 

●​ 登録の具体的手順 

1.​ Googleアカウントでログイン 

2.​ 「Googleビジネスプロフィール」で検索 

3.​ 「今すぐ管理」をクリック 

4.​ ビジネス情報入力（屋号、住所、電話番号など） 

5.​ 住所確認ハガキの受け取り（1〜2週間） 

6.​ 確認コード入力で登録完了 

●​ 効果を最大化するための設定 → ビジネスカテゴリ：「お墓参り代行サービ

ス」「お墓清掃サービス」 → 営業エリア：半径30km程度（実態に合わせて

設定） → 営業時間：「土日祝も対応可能」と明記 → 写真：最低10枚（作業

風景、代表者、お墓の施工例など） 

●​ 口コミ獲得の具体策 → サービス完了時に口コミ依頼カード配布 → お礼メー

ルに口コミURLを記載 → 初回5件の口コミは知人に依頼も効果的 

【Mさんの実績】 「半年間で20件の口コミを集めたところ、Googleでの上位表示が

実現。『お墓参り代行 〇〇市』で検索すると1ページ目に表示されるようになり、

問い合わせが月3件→15件に増加しました。費用対効果が最も高い集客方法です。」 



3. チラシ配布の効果的な方法（費用：1〜3万円） 

ターゲットを絞った配布戦略 

●​ チラシの作成 → A4サイズ両面カラー：500枚で5,000〜8,000円 → デザイン

：クラウドソーシングで5,000〜1万円 （または無料テンプレートを自分でア

レンジ） 

●​ 効果的な配布場所 → 高齢者施設（許可を得て置かせてもらう） → 地域包括

支援センター → お寺・霊園の管理事務所 → 葬儀社（提携関係を構築） → 地

域の高齢者向けイベント 

●​ 配布時の工夫 → 手渡しの際に一言添える → 名刺を一緒に渡す → 簡単な会話

から始める 

【失敗例と成功例】 失敗例：「ポスティングで1,000枚配布したが、反応はゼロ」 

成功例：「高齢者施設5箇所に各20枚ずつ置かせてもらい、3件の問い合わせ」 

【実際の費用対効果】 「高齢者施設10箇所へのチラシ配布（計200枚）」 

●​ コスト：印刷代3,000円＋交通費2,000円＝5,000円 

●​ 反応：問い合わせ5件、成約3件 

●​ 売上：3件×1万円＝3万円 

●​ ROI：600% 

4. 地域メディア活用法（費用：0〜1万円） 

無料または低コストの露出方法 

●​ 地域新聞・フリーペーパー → 取材依頼の方法：編集部へのメール（新規サー

ビスのアピール） → 掲載料：基本無料（取材記事として） → 記事広告の場

合：1〜3万円 



●​ コミュニティFM・ケーブルテレビ → 地域情報番組への出演依頼 → 費用：多

くの場合無料 → 準備：3分程度の簡潔な説明文 

●​ 自治体広報誌 → 地域の事業者紹介コーナーへの掲載依頼 → 申請方法：市役

所広報課への問い合わせ → 費用：無料 

【Mさんの体験談】 「地元のフリーペーパーに取材してもらい、半ページの記事に

なりました。掲載後1週間で8件の問い合わせがあり、そのうち5件が成約。特に年

配の方はインターネットより紙媒体を信頼される傾向があります。取材対応は準備

に半日かかりましたが、広告費換算すると5万円以上の価値があったと思います。」 

5. 口コミを生み出す仕組み作り 

リピートと紹介を増やす具体策 

●​ お客様への報告の工夫 → お墓参り完了時の丁寧な報告書（A4カラー印刷） 

→ ビフォーアフター写真の効果的な使用 → 手書きコメントの追加（個別対

応感） 

●​ 紹介特典の設定 → 紹介者・被紹介者双方に割引（次回1,000円引きなど） → 

季節の品物プレゼント（1,000円程度の粗品） → お礼状の送付（手書き） 

●​ 継続利用の促進 → 年間予定表の提案（年6回プラン） → 早期予約特典（10%

オフなど） → 記念日管理サービス（故人の命日お知らせなど） 

【実例：紹介率向上策】 「お彼岸前に『ご親族やお知り合いで、遠方のお墓参りに

お困りの方はいらっしゃいませんか？』と一言添えるだけで、紹介率が15%→35%

に向上しました。また、紹介カード（名刺サイズ）を3枚同封するのも効果的で

す。」 

 



Webサイト制作のポイント（信頼性を高める要素） 

お墓参り代行サービスのWebサイトは、信頼性の構築が最も重要です。初心者でも

実践できる具体的なポイントを解説します。 

1. 信頼性を高めるデザインと内容（具体例） 

必須要素と具体的な実装方法 

●​ トップページの構成例 → ヘッダー：ロゴ、電話番号（クリックで発信可能） 

→ メインビジュアル：清潔感のある墓地写真+キャッチコピー → サービス概

要：3つの特徴を簡潔に → # お墓参り代行サービスの始め方と運営ノウハウ 

→ メインビジュアル：清潔感のある墓地写真+キャッチコピー 
 → サービス概要：3つの特徴を簡潔に 
 → 料金表：わかりやすい表形式 
 → 対応エリア：地図表示 
 → お客様の声：写真付きが理想 
 → 会社概要：代表者の顔写真と経歴 

●​ 信頼性を高める要素 → 「選ばれる理由」のビジュアル化 → 「サービスの流

れ」の図解 → 実際の作業写真（許可を得たもの） → 保険加入の表示 → 問い

合わせへの迅速な対応宣言 

【実例：H社のサイト構成】 「トップページに『安心の実績1,000件以上』『最短即

日対応』『明確な料金体系』の3つを大きく表示。さらに代表自身が仏教学を学んで

いることをアピールし、専門知識があることを伝えています。また、実際のお客様

の声（匿名可）を5件掲載したところ、問い合わせ率が1.5倍に増加しました。」 

 



2. 効果的なコンテンツ作成法 

具体的な記事内容と作成ポイント 

●​ お役立ち情報の具体例 → 「お墓参りの基本的な作法」（宗派別） → 「季節

ごとのお供え物の選び方」 → 「遠方のお墓管理で困ったときの対処法」 → 

「お墓の種類と特徴」 → 「よくある質問と回答」（FAQ形式） 

●​ 記事作成の実践的手順 

1.​ 顧客からよく受ける質問をリストアップ 

2.​ 1問につき300〜500字程度で回答 

3.​ 関連する写真や図を追加 

4.​ 専門用語は平易な言葉に置き換え 

5.​ 具体例を必ず入れる 

●​ 更新頻度と方法 → 最低月1回の更新 → 季節の行事前に関連記事を公開 → 

SNSとの連動（記事公開をSNSで告知） 

【成功事例】 「『お彼岸前にすべきお墓の準備』という記事を公開したところ、検

索流入が増加。この記事経由で10件の問い合わせがあり、うち7件が成約しまし

た。専門知識を惜しみなく公開することで『この会社は詳しい』という印象を与え

ることができます。」 

3. 問い合わせを増やすフォームの設計 

実践的なフォーム最適化 

●​ 必須項目の絞り込み → 氏名、電話番号、メールアドレス、希望サービス → 

住所は市区町村まで（詳細は不要） → お墓の場所（墓地名と大まかな住所） 

●​ 入力のしやすさ向上 → スマートフォン対応（入力欄の大きさ調整） → プル

ダウンメニューの活用（選択式） → 自動入力機能の許可 



●​ 心理的ハードルを下げる工夫 → 「お見積りは無料です」の明記 → 「個人情

報は厳守します」の表示 → 「24時間以内に返信」の約束 

【具体的な改善例】 「当初10項目あった問い合わせフォームを6項目に削減したと

ころ、完了率が40%から75%に向上。特に『問い合わせ理由』を自由記述から選択

式に変更したことで、ユーザーの負担が大きく減りました。」 

SNSの活用法（特に実績写真の効果的な見せ方） 

SNSは低コストで効果的な集客ツールですが、お墓という特性上、配慮が必要で

す。実践的なSNS活用法を解説します。 

1. 各SNSプラットフォームの特性と活用法 

主要SNSの使い分け 

●​ Instagram → 視覚的アピールに最適 → 清掃前後の比較写真が効果的 → 花や

自然を中心とした投稿 → ハッシュタグ例：#お墓参り #お墓掃除 #供花 

●​ Facebook → 40〜60代のユーザーが多い → 詳細な説明文と共に投稿 → 地域

グループへの参加と情報提供 → 記事コンテンツの共有に適している 

●​ LINE公式アカウント → 顧客との直接コミュニケーション → 予約状況や季節

のお知らせ → リピート促進に効果的 → 初期費用：無料プランから利用可 

【実際の成功例】 「Instagramで清掃ビフォーアフター写真を週2回投稿し、半年で

500フォロワーを獲得。そこから月平均3件の問い合わせがあります。特に60代女性

からの反応が良く『写真を見て丁寧さが伝わりました』というコメントが多いで

す。」 

 



2. お墓の写真投稿における注意点と工夫 

プライバシーと尊厳に配慮した投稿方法 

●​ 許可と配慮 → 必ず施主の許可を得る（書面推奨） → 墓碑銘・個人情報は見

えないよう処理 → 特定の墓地が判別できないようにする 

●​ 効果的な写真の撮り方 → 清掃前後は同じアングルで → 光の反射を利用して

墓石の輝きを表現 → 供花の配置にこだわる → 背景に余計なものが写り込ま

ないよう注意 

●​ 推奨される投稿内容 → 作業の丁寧さが伝わる過程写真 → 季節の花や風景 → 

道具や準備の様子 → お供え物の紹介 

【具体的なNG例とOK例】 NG例：「○○家の墓石」と特定できる写真 OK例：「大

理石墓石の洗浄作業」と一般化した表現 

【写真加工の具体的方法】 「スマートフォンの編集機能で墓碑銘部分をぼかす」 

「アプリ『Snapseed』の『選択的調整』機能で個人情報をぼかす（無料）」 

3. 投稿スケジュールと内容計画 

月間投稿計画の具体例 

●​ 基本投稿頻度 → Instagram：週2〜3回 → Facebook：週1〜2回 → LINE：月2

回程度 

●​ 年間コンテンツカレンダー例 → 1月：松の内、寒中見舞い関連 → 2月：節

分、梅の花 → 3月：お彼岸（春）、桜 → 4月：春の花、新緑 → 5月：端午の

節句、藤の花 → 6月：梅雨、紫陽花 → 7月：七夕、夏の供花 → 8月：お盆、

夏季の墓石管理 → 9月：お彼岸（秋）、秋分の日 → 10月：秋の花、紅葉 → 

11月：七五三、菊花 → 12月：冬支度、年末のお墓清掃 

 



【効果的な投稿例】 

 
【お彼岸前のお墓清掃】 
お彼岸を前に、○○市の△△霊園でお墓清掃を行いました。 
冬の間に付着した苔やカビもきれいに落とし、ピカピカになりました✨ 
 
お彼岸には多くの方がお墓参りに訪れますが、遠方で行けない方も多いですよね。 
そんな方のために、私たちがお墓参りのお手伝いをさせていただきます。 
 
#お彼岸 #お墓掃除 #お墓参り代行 #○○市 

【投稿管理ツール】 「Buffer」「Later」などの無料プランで予約投稿が可能（月10

件程度） 

 

 



第6章: お客様対応と信頼構築 

初回問い合わせから契約までのフロー設計 

お墓参り代行サービスは「見えないサービス」であるため、丁寧な対応と信頼構築

が特に重要です。実例を交えて具体的なフローを解説します。 

1. 問い合わせ対応の具体的スクリプト 

電話対応の基本スクリプト例 

 
「お墓参り代行サービスの○○です。いつもありがとうございます。」 
 
（お客様の要件を聞く） 
 
「ありがとうございます。お墓の場所は○○墓地ということですね。当社では△△エ
リアのお墓参り代行を承っております。」 
 
「具体的なサービス内容としては、お墓の簡易清掃、お供え物（季節のお花とお供

え物）、お線香・ロウソクでのお参り、そして写真での詳しい報告をさせていただ

いております。」 
 
「料金は、○○墓地ですと基本料金××円となります。お参りのご希望日はございます
か？」 
 
（日程の確認） 
 
「承知いたしました。それでは詳しいお見積りと資料をお送りさせていただきま

す。ご住所とメールアドレスをお聞かせいただけますか？」 

【ポイント】 

●​ 墓地の場所は詳細に確認（「○○市△△霊園の××区画」レベル） 

●​ お墓の種類を確認（和型・洋型・デザイン墓など） 

●​ 宗派の確認（浄土真宗は線香のみなど宗派特有の作法あり） 

●​ 特別な要望（故人の好物、特定の花など） 



2. 資料送付と見積りの具体例 

実用的な資料内容と作成方法 

●​ 基本資料セット（郵送またはメール） → 会社案内（A4カラー1枚） → サー

ビス内容詳細（A4カラー1枚） → お見積り書（A4モノクロ1枚） → 申込書（

FAX/メール返信用） → 代表者の名刺 

●​ 見積書の具体的項目 → 基本料金（墓地までの距離による） → お供え物

（花・供物の内容と料金） → オプション（墓石クリーニング、雑草処理な

ど） → 次回予約特典（10%割引など） → お支払い方法（現金・銀行振込・

クレジットカード対応） 

●​ 申込書の必須項目 → 依頼者情報（氏名、住所、連絡先） → お墓の所在地

（詳細な区画情報） → 希望サービス内容（チェックボックス式） → 希望日

時（第3希望まで） → 特別な要望（自由記入欄） 

【実例：成約率を高める資料作成のコツ】 「見積書と一緒に『サービス実績写真』

を2〜3枚同封することで、具体的なイメージを持っていただけます。また、『よく

あるご質問と回答』のA4一枚も添えると、不安や疑問点が解消され、成約率が約

15%アップしました。」 

3. 契約前の信頼構築ポイント 

不安を解消する具体的アプローチ 

●​ よくある不安と解消法 → 「本当にきちんとやってくれるか」 → 実績写真の

提示、過去の顧客の声 → 「お墓を傷つけないか」 → 保険加入の説明、清掃

方法の詳細説明 → 「料金以外に追加請求されないか」 → 明確な料金表の提

示、追加料金が発生するケースの説明 

●​ 無料サービスの提案例 → 初回限定の簡易見積もり → 墓地下見サービス（近

隣の場合） → お墓の状態確認（写真1枚無料送付） 



●​ 直接面談のメリット → 可能であれば事務所や喫茶店での面談 → 資料・道具

類の実物を見せる → 相手の表情を見ながら不安点を解消 

【実例：初回面談の効果】 「事務所から15km圏内のお客様には、無料で15分程度

の対面相談を提案しています。実際に会うことで信頼関係が生まれ、対面相談から

の成約率は90%以上です。時間的コストはかかりますが、長期的な顧客獲得につな

がります。」 

4. 契約時の具体的な説明と段取り 

スムーズな契約のための具体的手順 

●​ 契約時の説明ポイント → サービス内容の最終確認 → 作業当日の流れ → 報告

方法と時期 → キャンセルポリシー（前日50%、当日100%など） → 天候不良

時の対応 

●​ 使用する書類とその説明 → 契約書（2部作成して1部返却） → 個人情報取扱

同意書 → 墓地情報シート（場所の詳細、特徴など） → 預かり品リスト（鍵

など） 

●​ お支払い方法の具体的選択肢 → 前払い：銀行振込、クレジットカード（

Square等） → 後払い：サービス完了後7日以内の振込 → 定期契約：月額制

自動引落（年間プラン割引） 

【実例：お支払いに関するトラブル防止策】 「初回のお客様には前払いをお願いし

ています。2回目以降の常連様には後払いも可能としています。料金未払いトラブル

は3年間で2件のみで、どちらも初回でした。前払い制にしてからはトラブルがゼロ

になりました。」 

 



丁寧なコミュニケーションのポイント 

お客様との信頼関係を構築するためのコミュニケーション方法を具体的に解説しま

す。 

1. お墓参り前の事前確認と準備 

丁寧な準備のための具体的チェックリスト 

●​ 訪問前日の最終確認 → 天候確認と対応策（雨天時の変更可否） → 持参する

供物の最終確認 → 特別な要望の再確認 → 墓地の開門時間確認 → 駐車場情報

の確認 

●​ お客様への前日連絡（メールまたは電話）​

 ​
「明日のお墓参りの件で連絡いたしました。明日は天気も良く、予定通り10
時頃に△△墓地へ伺う予定です。ご希望いただいたユリの花とりんごをお供

えさせていただきます。何か追加のご要望などございますか？」​

 

●​ 緊急連絡先の確認と共有 → お客様の当日連絡先 → 担当者の携帯電話番号 → 

墓地管理事務所の連絡先 

【実例：トラブル回避策】 「訪問前日に必ず一報入れることで、『忘れられた』と

いう不安を解消できます。また、前日連絡時に約3割のお客様から追加の要望や質問

があります。事前に対応できるので当日のトラブルも減少しました。」 

2. 実際の作業時の心構えと配慮 

プロフェッショナルな対応の具体例 

●​ 服装と身だしなみ → 清潔感のある服装（作業用ポロシャツ、チノパン） → 

社名入りの帽子やベスト → 名札の着用 → 手袋・マスクの着用 

●​ 墓地での振る舞い → 静かに丁寧な動作を心がける → 他の参拝者への配慮 → 

正しい作法での参拝 → 作業中も故人を敬う気持ちを持つ 



●​ 写真撮影の配慮点 → 周囲の墓石が写り込まないよう注意 → 他の参拝者が写

らないように配慮 → 複数アングルからの撮影 → 供物の配置状態がわかる写

真 

【実体験：心がけるべき姿勢】 「墓地では常に『誰かが見ている』という意識を持

つことが大切です。実際、近隣区画の方から『丁寧に掃除している姿を見て、うち

のお墓もお願いしたくなった』というご依頼をいただいたことがあります。墓地で

の立ち振る舞いが次の仕事につながります。」 

3. 報告書・写真の提供方法 

価値を感じてもらえる報告の具体例 

●​ 報告書の基本構成（A4サイズ1〜2枚） → 訪問日時・担当者名 → 墓地の状況

概要 → 実施した作業内容 → お供えした品物の詳細 → 参拝時の様子・気持ち 

→ 次回提案（季節の花や必要なメンテナンス） 

●​ 写真の選定と構成 → 全景（到着時・作業後） → 清掃前後の比較（同アング

ル） → お供え物の配置状態 → 細部の状態（気になる箇所があれば） → 計8

〜10枚程度 

●​ 報告のタイミングと方法 → 作業完了当日中（遅くとも翌日午前中まで） → 

メール送付（PDFファイル） → アプリ共有（専用アプリがあれば） → 郵送

（高齢のお客様向け） 

【効果的な報告書の実例】 

 
◆お墓参り報告書◆ 
 
ご依頼者様：○○様 
訪問日時：2024年3月10日（日）10:30〜11:15 
担当者：△△ 
 
【訪問時の状況】 



冬の間に少し苔が生え、落ち葉が溜まっていましたが、全体的には比較的良い状態

でした。墓石に大きな損傷や傾きはありません。 
 
【実施作業】 
・墓石全体の水洗い清掃 
・周辺の落ち葉除去と雑草処理 
・文字部分の専用ブラシでの清掃 
・花立て・香炉の洗浄 
 
【お供え物】 
・白菊とカスミソウの花束 
・季節のフルーツ（みかん3個） 
・ご指定のお菓子（ようかん） 
 
【参拝の様子】 
清々しい春の日差しの中、心を込めてお参りさせていただきました。お花を供えた

後、ご依頼の通り故人様のお名前を3回お呼びし、ご冥福をお祈りいたしました。 
 
【次回のご提案】 
お彼岸の時期が近づいてきますので、春の花（チューリップなど）をお供えするの

はいかがでしょうか。また、文字部分に少し黒ずみが見られますので、次回はオプ

ションの文字クリーニングもご検討いただければと思います。 
 
添付写真：全10枚 

【報告書の効果】 「詳細な報告書と写真を提供することで、お客様からの信頼度が

大幅に向上します。特に『参拝の様子』を丁寧に書くことで、『自分が行ったのと

同じ気持ち』と喜ばれることが多いです。リピート率は詳細な報告書導入前の70%

から90%に向上しました。」 

4. クレーム対応と再発防止策 

具体的なクレーム事例と対応法 

●​ よくあるクレーム例と対応策 → 「清掃が不十分」 対応：お詫びと再清掃の

提案、次回割引 → 「写真が少ない/わかりにくい」 対応：追加写真の送付、

次回の撮影方法改善 → 「希望の花が供えられていない」 対応：お詫びと理



由説明（品切れ等）、代替品の相談方法 → 「予定時間より遅れた」 対応：

事前連絡の徹底、余裕あるスケジュール設計 

●​ クレーム発生時の基本フロー 

1.​ まずはお詫びする（責任転嫁しない） 

2.​ 具体的状況を確認（反論せず傾聴） 

3.​ 対応策を提案（選択肢を提示） 

4.​ 再発防止策を説明 

5.​ お詫びの気持ちを形に（割引券など） 

●​ 再発防止のための仕組み → クレーム記録シートの作成 → 月1回の振り返り

ミーティング → チェックリストの改善 → スタッフ教育への反映 

【実例：クレーム後のフォロー効果】 「清掃不足のクレームをいただいたお客様

に、翌日無料で再清掃を行い、さらに次回30%割引券をお渡ししました。結果的に

そのお客様は年間契約に切り替えてくださり、最も熱心な紹介者になってくれまし

た。適切な対応でクレームは最大の営業チャンスになります。」 

リピート利用を促す顧客満足度向上の工夫 

持続可能なビジネスとするために、リピート率向上は非常に重要です。具体的な施

策を解説します。 

1. 顧客管理システムの構築方法 

導入しやすいシステムと活用法 

●​ 初期段階のシンプルな顧客管理 → Excelスプレッドシート（無料） → Google

スプレッドシート（無料） → 必須項目：顧客情報、墓地情報、利用履歴、要

望事項 

●​ 専用CRMの選択肢 → Hubspot（無料プラン） → Zoho CRM（月額1,000

円〜） → Airトーク（月額5,000円〜） 



●​ 顧客情報の具体的活用方法 → 記念日・命日リマインド → 季節ごとのお知ら

せ → 過去の要望の蓄積 → 紹介状況の管理 

【実例：顧客情報活用の効果】 「お客様の故人様の命日を管理し、10日前に『もう

すぐ○○様の命日ですが、お墓参りのご予定はございますか？』とメールを送って

います。この取り組みだけで年間30件以上の追加依頼が発生しました。」 

2. 季節イベントを活用した提案 

年間を通じた提案カレンダーの具体例 

●​ 1月：新年のお参り、松の内 → 新年特別参拝プラン（しめ縄・鏡餅） 

●​ 3月：春彼岸 → 春の花セット（桜、チューリップなど） → 墓石春の大掃除プ

ラン 

●​ 5月：母の日 → カーネーション特別プラン 

●​ 7月：盂蘭盆（お盆）準備 → お盆特別セット（提灯、盆花） 

●​ 9月：秋彼岸 → 秋の実りセット（柿、栗など） → 墓石秋の大掃除プラン 

●​ 12月：年末大掃除 → 年忘れクリーニングプラン → しめ縄や門松の飾り付け 

【効果的な案内のタイミング】 「各行事の約1ヶ月前にメールと郵送でご案内しま

す。特に春彼岸・お盆・秋彼岸は早めの予約が必要なことを伝え、2週間前には『ま

だ予約に空きがあります』という案内を送ることで駆け込み需要も取り込めま

す。」 

3. ポイント制度や特典の設計 

実用的な特典システムの例 

●​ 訪問回数に応じたポイント制度 → 1回の訪問で100ポイント → 500ポイント

＝次回1,000円割引 → 1,000ポイント＝特別クリーニング無料 → 3,000ポイン

ト＝年間プラン10%割引 



●​ 年間契約特典 → 通常料金より20%オフ → 緊急時の無料対応（台風後など） 

→ 専用LINEサポート → 命日のお花無料アップグレード 

●​ 家族・友人紹介制度 → 紹介者・被紹介者双方に2,000円割引 → 紹介5件で特

典ギフト（5,000円相当） → 感謝状と手書きのお礼状 

 

【実例：年間契約の成功例】 「単発依頼から年間契約への移行を促進するため、初

回から3回目までの依頼者に対し『年間6回プラン』の案内を行っています。このプ

ランは通常料金の20%オフで、さらに『いつでも変更可能』という柔軟性をアピー

ル。導入後、全顧客の約40%が年間プランに移行し、収益の安定化に成功しまし

た。」 

 

4. オリジナルサービスの開発事例 

差別化につながる独自サービス例 

●​ 心のケアを組み込んだサービス → 「想い出語りサービス」（訪問時に故人の

思い出を聞く・書き留める） → 「メモリアルレター」（故人への手紙を預か

り墓前で読む） → 「デジタル供養」（QRコード付き位牌と連動） 

●​ テクノロジー活用サービス → ライブ配信お墓参り（FaceTime/Zoomでリア

ルタイム中継） → 360度パノラマ撮影（VR対応） → GPS位置情報付き写真

（正確な場所の証明） 

●​ 記念日に合わせたカスタム供養 → 「七回忌パッケージ」（読経・花・特別清

掃） → 「誕生日記念プラン」（故人の好物とメッセージカード） → 「結婚

記念日プラン」（ペアの花束など） 



【実例：人気サービスの開発背景】 「『想い出語りサービス』は、あるお客様から

『お墓参りに行けないのは、故人と会話できないのが寂しい』という声をいただい

たことがきっかけで始めました。お墓参りの様子をビデオ通話で中継し、故人への

思いを代わりに伝えるサービスです。追加料金3,000円ですが、特に遠方のお客様に

好評で、リピート率は98%にのぼります。」 

 

 

 



【おうちはか提案法】お墓参り代行依頼者への自然な提案タイミングと話法 

お墓参り代行サービスの顧客は、潜在的なおうちはかの見込み客でもあります。自

然な流れで提案するコツを解説します。 

1. 最適な提案タイミングの見極め方 

効果的なタイミングと事前準備 

●​ 理想的な提案タイミング → お墓の維持に関する悩みを話した時 → 遠方で参

拝できない負担感を表現した時 → 後継者不在の話題が出た時 → 墓石の修繕

や管理費の話題が出た時 → 3回目以降のリピート時（信頼関係構築後） 

●​ 事前の情報収集ポイント → 現在のお墓の場所と顧客の住所の距離 → 家族構

成（特に継承者の有無） → お墓参りの頻度と負担感 → 現在のお墓の状態や

維持管理の課題 

●​ 情報収集の自然な方法 → 報告書へのコメント記入欄の設置 → 顧客アンケー

トの実施（半年に1回程度） → 電話での報告時の何気ない会話から 

【実例：提案につながる情報収集法】 

 
報告書の最後に以下の質問を入れています： 
・本日のお墓参り代行サービスはいかがでしたか？ 
・お墓の維持管理で何かお悩みはありますか？ 
・私たちにできる他のサポートがあればお聞かせください。 
 
この質問への回答から、約30%のお客様がお墓の継承や維持に関する悩みを持って
いることがわかりました。この情報を基に、個別にフォローアップすることで自然

な提案につなげています。 

 



2. 共感から始まる効果的な会話術 

実践的な声かけのスクリプト例 

悩みを引き出すための質問例​

 ​
「今回で3回目のお墓参り代行となりますが、遠方からのお墓参りは大変ですよ
ね。」 
 
「お墓の管理で何か困っていることはありますか？」 
 

●​ 「最近、お墓の継承でお悩みの方が増えているようですが、○○様はどのよう
にお考えですか？」​

 

悩みへの共感と解決策の提示​

 ​
「確かに、東京からだと片道3時間以上かかりますね。お忙しい中での往復は大変だ
と思います。」 
 
「実は同じようなお悩みを持つ方が、新しい選択肢としておうち墓を検討される

ケースが増えています。」 
 

●​ 「おうちはかなら、ご自宅で日々のお参りができますし、将来的な管理の心
配も軽減されます。」​

 

具体例を示す方法​

 ​
「先日、同じように大阪から月1回お墓参りに来られていたお客様が、おうちはかを
導入されました。今では『毎日手を合わせられるようになって本当に良かった』と

おっしゃっています。」 
 

●​ 「こちらが実際のおうちはかの写真です。コンパクトながらも、お線香や花
を供えられる本格的なお墓です。」​

 



【実例：お客様の反応】 「初めは『お墓を二つ持つのは...』という反応が多いです

が、『両立期間を経て最終的には集約する方法もある』と説明すると、約70%の方

が前向きに検討してくださいます。特に『故人も家族の負担を望まないはず』とい

うお話をすると共感を得やすいです。」 

3. よくある質問とその回答例 

おうち墓に関するFAQと実践的な回答例 

●​ 「従来のお墓はどうなるの？」​

 ​
「お二つのお墓を並行して持たれる方も多いですが、将来的には『お骨移

し』という手続きで、おうち墓に集約することも可能です。焦る必要はな

く、ご家族の状況に合わせて徐々に移行されるのがおすすめです。」​

 

●​ 「宗教的に問題ないの？」​

 ​
「近年は多くの宗派でもおうちはかが認められています。ご住職によっては

おうちはかの開眼供養も行ってくださいます。不安であれば、菩提寺のご住

職に相談されることをお勧めします。当社でもその際のサポートが可能で

す。」​

 

●​ 「値段はどれくらい？」​

 ​
「おうち墓は基本的なタイプで約20万円であります。従来のお墓と比べる
と、管理費がかからず、建立コストも大幅に抑えられるのが特徴です。実際

に月2万円足らずで導入できるので、おうちはかの方が断然経済的です」​

 

●​ 「引っ越しのときはどうするの？」​

 ​
「おうちはかはコンパクトで可搬性があるため、引っ越しの際も持ち運びが

可能です。建物に固定するわけではないので、新居へ移動することができま

す。」​

 



【提案成功率を高めるコツ】 「おうちはかの提案は『押し売り』ではなく『選択肢

の提示』というスタンスが重要です。実際に導入された方の体験談（匿名可）を1〜

2例紹介することで、具体的なイメージを持っていただけます。また、『今すぐ決め

る必要はない』と伝えることで、じっくり検討していただける関係性を築けま

す。」 

4. 資料提供からクロージングまでの流れ 

自然な成約につなげるステップ 

●​ 最初の資料提供の具体的方法 → シンプルなリーフレット（A4両面1枚） → 

実物を見て触ってもらう → よくある質問（Q&A形式） 

次のステップへの誘導例​

 ​
「ご興味がおありでしたら、実物サンプルをご覧いただくことも可能です。ご都合

いいとき時にお持ちしましょうか？または、ショールームにいらっしゃる際にも

ゆっくりご覧いただけます。」 
 

●​ 「おうちはかについて詳しく知りたい方向けの無料相談会を月1回開催してい
ます。お気軽にご参加いただけますが、いかがでしょうか？」​

 

●​ フォローアップの頻度と方法 → 初回資料提供から1週間後に電話 → 1ヶ月後

に追加情報の送付 → 3ヶ月後に季節のご挨拶と共に再アプローチ → その後は

通常のお墓参り代行時に自然な形で 

【実例：成約までの平均期間と成功率】 「おうちはかの提案から実際の成約まで

は、平均して1~2ヶ月かかります。これは大きな決断なので、焦らせずじっくり検討

していただくことが重要です。初回提案から最終的な成約に至る割合は約20%です

が、特に『遠方に住む50〜60代の方』には40%以上の高い成約率があります。」 

 



 

第7章: 業務効率化と収益性向上 

効率的な訪問ルート計画の立て方 

限られた時間と人員で最大の効率を実現するための具体的な方法を解説します。 

1. エリア分割と効率的なスケジューリング 

実践的なルート設計方法 エリア分割の具体例 → 方位別分割（北部・東部・南部・

西部など） → 主要墓地中心の円形分割 → 行政区分に合わせた分割 曜日別エリア設

定の例 → 月曜：北部エリア（20km圏内） → 火曜：東部エリア（15km圏内） → 水

曜：南部エリア（25km圏内） → 木曜：西部エリア（15km圏内） → 金曜：中央エ

リア（10km圏内） → 土日：予備日（キャンセル対応・特別依頼） 効率的な時間配

分 → 朝型スケジュール：7:00〜14:00（夏季） → 1件あたりの標準時間：45分〜1時

間 → 移動時間の確保：15分/10km程度 → 休憩時間：2時間ごとに15分 

【実例：効率化の具体例】 「当初は依頼があった順に訪問していましたが、エリ

ア・曜日制に変更したところ、1日の訪問件数が4件から7件に増加しました。特に

同じ墓地内での連続訪問を増やすことで、準備や移動の効率が大幅に向上します。

例えば、○○霊園では水と洗剤の補給場所を把握しておき、一度に複数のお墓を効

率よく回れるようにしています。」 

2. 同一墓地内の複数顧客対応法 

複数墓地の効率的な対応方法 同一墓地内の効率化テクニック → 墓地マップの作成

と区画の整理 → 水場・休憩所の位置確認 → 駐車場から各区画への最短ルート設計 



→ 荷物の一時置き場所の確保 必要物品の効率的な運搬方法 → 折りたたみカート（

3,000円程度） → バケツ運搬用の専用リュック（4,000円程度） → 多機能清掃道具

（伸縮タイプ） → 仕切り付きケース（供物・道具の区分け） タイムスケジュール管

理 → 最初の1件目：60分（準備時間含む） → 2件目以降：40分/件（同一墓地内） 

→ 最終確認・写真撮影：各10分 → 予備時間：半日に30分程度 

【具体的な業務改善例】 「○○霊園では毎週水曜に集中して訪問するようにお客様

に案内しています。その結果、1日に最大10件の訪問が可能になりました。同じ墓地

内なら追加1件あたりの限界費用は低く、利益率が大幅に向上します。また、お客様

にも『水曜割引プラン』として料金メリットを提供することで、曜日の集約に協力

いただいています。」 

3. 繁忙期（お盆・お彼岸）の対策 

繁忙期を乗り切るための具体策 繁忙期の予約受付システム → 予約開始日の設定（2

ヶ月前から） → 時間帯別の予約枠設定（午前・午後） → 早期予約特典（10%割引

など） → キャンセル待ちリストの活用 臨時スタッフの確保と教育 → 繁忙期限定ア

ルバイト募集（時給1,200円〜） → 簡易マニュアルの作成（A4・10ページ程度） → 

1日研修プログラムの実施 → ベテランスタッフとのペア制導入 業務の優先順位付け 

→ 核となるサービス（清掃・お供え・写真撮影）の確実な実施 → オプションサー

ビスの一部制限 → 報告書の簡略化（テンプレート活用） → 移動時間の最適化（近

隣墓地の連続訪問） 

【実体験：お彼岸対策の成功例】 「春・秋のお彼岸期間は通常の3倍の依頼があり

ます。私たちは『お彼岸早割キャンペーン』を実施し、彼岸の1週間前に予約すると

20%オフにしています。これにより需要を分散させ、彼岸当日の集中を避けること

ができました。また、臨時スタッフは親族や知人の中から信頼できる人を採用し、



シンプルな業務（写真撮影・報告書作成）に特化してもらうことで、短期間でも戦

力化できています。」 

4. 地域別収益性分析と対策 

データに基づく収益改善方法 収益性分析の具体的方法 → エリア別の収支計算（収

入−直接費） → 移動距離あたりの収益性 → 顧客単価の地域差分析 → リピート率の

地域別比較 低収益エリアの改善策 → 最低注文金額の設定（遠方エリアは1.5倍な

ど） → 同日複数件の割引制度（同一地域で2件目以降10%オフ） → 定期契約の推進

（年間契約での値引き） → 訪問曜日の固定（効率的なルート形成） データ分析に

基づく価格戦略 → 距離帯別の適正価格設定 → 墓地別の作業難易度を考慮した料金

調整 → 時期による変動料金（繁忙期10%増など） → バンドルプラン（清掃+供物+

写真セット割引） 

【実例：収益改善の具体的数字】 「データ分析の結果、30km以上の遠方エリアは1

件あたりの利益率が15%程度と低いことがわかりました。そこで最低料金を15,000

円に設定し、同時に『同一方面割引』を導入。これにより遠方の依頼が少ない日は

訪問を見送り、複数件まとまった日のみ訪問するようにしました。結果、遠方エリ

アの利益率は15%から35%に改善しました。」 

季節変動への対応策 

お墓参り代行サービスは季節による需要変動が大きいビジネスです。年間を通じて

安定した収益を確保するための具体策を解説します。 

1. 閑散期の売上確保策 

具体的な需要創出方法 閑散期（1月・2月・4月・12月）の集客戦略 → 「冬季限定」

特別プラン（20%オフなど） → 早割予約制度（例：1月に春彼岸の予約で10%オ



フ） → 墓石メンテナンスキャンペーン（苔防止コーティングなど） → 定期契約者

向け特典（閑散期の追加サービス） 閑散期限定サービス開発 → 冬の墓石保護サー

ビス（防水・凍結防止） → 年末年始の特別参拝プラン（門松設置など） → 墓誌の

文字入れ・メンテナンス → デジタル墓参（写真撮影・データアーカイブ） 販促活

動の強化 → DMの送付（はがき：1通50円×顧客数） → メールマガジン（月1回配

信） → SNS広告（予算：月5,000円程度） → 紹介キャンペーン（閑散期限定の紹介

特典） 

【成功事例：閑散期対策】 「1〜2月は最も需要が少ない時期でしたが、『寒中見舞

い墓参りプラン』を開発し、寒中見舞いはがきと共にお墓参りをセットにして提案

しました。通常8,000円のところ6,500円の特別価格で提供したところ、既存顧客の

30%が利用。閑散期の売上が前年比180%に増加しました。」 

2. 複合サービスの開発と提案 

季節を問わず需要のあるサービスの具体例 関連サービスの開発例 → 墓石クリーニ

ング専門サービス（年1回推奨） → 墓誌の文字入れ・彫刻代行 → 供花定期配送サー

ビス（月1回） → 墓地・霊園紹介サービス（紹介料ビジネス） 終活関連サービスと

の連携 → エンディングノート作成サポート（3万円程度） → 遺品整理サービス取次

（紹介料1件2〜3万円） → 相続・葬儀相談（専門家との提携） → 生前整理サポート

（時間制：5,000円/時間） パッケージプランの設計 → 「年間見守りパック」（お墓

参り6回+メンテナンス2回） → 「安心お任せプラン」（お墓参り+供花定期配送） 

→ 「終活トータルサポート」（お墓参り+終活相談） 

【実例：複合サービスの収益性】 「お墓参り代行と供花定期配送をセットにした

『想い伝わるパック』を月額5,000円で提供。お墓参り代行（年6回）と毎月の供花

（宅配）をセットにすることで、閑散期も含めて安定した収入を確保できていま



す。このプランの利益率は約60%で、単発依頼よりも15%高くなっています。特に

遠方にお住まいの40〜50代の方に人気です。」 

3. 安定収入源としての年間契約の設計 

具体的な年間プランの設計と提案方法 年間プランのバリエーション → ベーシック

プラン：年4回（39,000円/年） 内訳：春彼岸・お盆・秋彼岸・年末 通常価格比：約

15%オフ → スタンダードプラン：年6回（54,000円/年） 内訳：基本4回+命日2回 通

常価格比：約20%オフ → プレミアムプラン：年12回（96,000円/年） 内訳：毎月1

回の定期訪問 通常価格比：約25%オフ 支払い方法の選択肢 → 年一括払い（5%追加

割引） → 半年払い（2回分割） → 月払い（自動引落設定） 年間契約の提案タイミ

ング → 2回目の依頼完了時（信頼関係構築後） → 繁忙期終了後のフォローアップ時 

→ 季節の変わり目（新年度など） → 料金改定前の案内時 

【実績データ：年間契約の効果】 「年間契約者は全顧客の約35%ですが、売上全体

の50%以上を占めています。年間契約者の契約更新率は95%と非常に高く、安定し

た経営基盤となっています。また、年間契約者からの紹介率も単発利用者の2倍以上

あり、新規顧客獲得にも貢献しています。営業目標として、初年度で年間契約率

20%、2年目で30%、3年目で40%を目指すことをおすすめします。」 

4. 副業・兼業としての始め方 

限られた時間でも収益を上げる方法 副業に最適な運営形態 → 土日限定営業（週末

のみ対応） → 近隣5km圏内限定（自宅周辺のみ） → 特定墓地専門（大規模霊園を

集中的に） → 繁忙期集中型（彼岸・盆・年末年始のみ） 最小限の初期投資 → 必要

最低限の清掃道具：1万円程度 → スマートフォン活用（専用機材不要） → 無料ホー

ムページツール（Googleビジネスプロフィールなど） → 名刺・チラシの自作（

3,000円程度） 時間効率を高める工夫 → 午前中集中型（早朝7時〜昼まで） → 特定



曜日固定（毎週日曜など） → 予約システムの活用（自動予約受付） → レポート作

成の効率化（テンプレート活用） 

【実例：副業での収益事例】 「平日は会社員、週末のみお墓参り代行を行うAさん

の場合： 活動時間：土日の午前中（月8日） 対応件数：1日3件×8日＝月24件 平均

単価：8,500円 月間売上：約20万円 月間利益：約14万円（利益率70%） 年間売上：

約240万円 特に会社員の方は、お勤め先の規定を確認し、確定申告も忘れずに行い

ましょう。平日の問い合わせ対応が課題ですが、LINEや留守電の活用で効率的に対

応できます。」 

サービス拡大と発展戦略 

ビジネスを成長させるための具体的な戦略と実際の成功事例を紹介します。 

1. 地域拡大の戦略と手順 

段階的な拡大の具体的プラン エリア拡大の具体的ステップ → 第1段階：自宅から半

径10km（開業〜6ヶ月） → 第2段階：主要霊園を中心に20km（7〜12ヶ月） → 第3

段階：県内主要都市（2年目） → 第4段階：隣接県への展開（3年目以降） 拠点設置

のタイミングと方法 → 初期：自宅や既存事務所を活用 → 中期：レンタルオフィ

ス・シェアオフィスの活用（月2〜3万円） → 本格展開：サテライト拠点の設置（月

5〜8万円） 新エリア開拓の具体的手順 地域の墓地・霊園のリストアップ（20〜30

ヶ所） 主要墓地への挨拶訪問（管理事務所など） 地域の葬儀社・石材店への挨拶

（提携提案） ターゲットを絞ったチラシ配布（高齢者施設など） 地域限定のWeb広

告出稿（5,000円/月程度） 

【成功事例：3年間で県内10市に拡大したケース】 「最初は自宅から10km圏内のみ

で開業。半年後に月間30件のペースになったのを機に、隣接市に拡大。その際、主

要墓地3ヶ所を集中的に開拓し、管理事務所に挨拶周りを行いました。拡大時は必ず



『地域限定キャンペーン』を実施し、初回20%オフなどの特典で新規顧客を開拓。

各エリアで月10件以上の依頼があれば収益性が確保できます。新エリアの立ち上げ

コストは、チラシ・広告・挨拶回りで約5万円/エリアです。」 

2. フランチャイズ化の可能性と準備 

自社のノウハウをパッケージ化する方法 フランチャイズ化の判断基準 → 自社での

安定実績（最低2年以上） → 月商100万円以上の収益モデル確立 → マニュアル化さ

れた業務フロー → 差別化された強み・ノウハウの存在 フランチャイズパッケージ

の設計 → 加盟金：50〜100万円 → ロイヤリティ：売上の10〜15% → 研修費用：10

〜20万円 → 初期設備投資：20〜50万円 提供するサポート内容 → 詳細なマニュアル

（100ページ程度） → 研修プログラム（座学2日＋実地3日） → 予約・顧客管理シ

ステム → 広告宣伝物一式（名刺・チラシなど） → 継続的な営業サポート 

【実際のフランチャイズ展開例】 「開業から3年目でフランチャイズ展開を開始し

たBさんの例： 初年度：3店舗出店（知人・元従業員中心） 2年目：5店舗追加（公

募中心） 現在：全国15店舗展開中 フランチャイズ加盟店の平均月商は80万円、本

部収入はロイヤリティで月12万円/店舗。フランチャイズ展開の最大のメリットは初

期投資の抑制と急速な多店舗展開が可能な点ですが、加盟店サポートの負担も大き

いため、本部体制の整備が必須です。特に標準化されたサービスマニュアルの作成

は非常に重要で、基本動作から接客対応まで細かく文書化する必要があります。」 

3. 関連サービスへの展開 

多角化の具体的な方向性と成功例 墓石関連サービス → 墓石クリーニング専門サー

ビス（2〜5万円/回） → 墓石リフォーム代行（10〜30万円） → 墓誌追加彫刻代行

（3〜8万円） → 墓石傾き修正サービス（3〜10万円） 供花・供物関連 → 季節の花

定期配送（月3,000円〜） → オリジナル造花セット販売（5,000円〜） → 故人好み

のカスタム供物セット（3,000円〜） → 手作りプリザーブドフラワー（5,000円〜） 



終活・メモリアル関連 → 終活カウンセリング（1時間5,000円〜） → デジタル墓参

りサービス（QRコード墓誌など） → 想い出整理アルバム作成（2〜5万円） → オン

ライン法要サポート（1回3万円〜） 

【具体的な展開事例】 「墓石クリーニング専門サービスを別メニューとして展開し

たCさんは、お墓参り代行で訪れたお墓の状態を写真で記録し、必要に応じて『墓

石専門クリーニング』を提案。一般清掃では落ちない頑固な汚れや、長年のくすみ

を特殊洗剤とブラシで徹底的に洗浄するサービスで、料金は一式2万円から。年間売

上の30%を占める主力サービスに成長し、特に歴史の古いお墓を持つ家族に人気で

す。専門的な知識と道具に5万円程度の追加投資が必要でしたが、3ヶ月で回収でき

ました。」 

4. 寺院・霊園との公式パートナーシップ構築 

Win-Winの関係構築による事業拡大 パートナーシップの種類と具体例 → 「公認お墓

参り代行業者」認定（信頼性向上） → 墓地管理事務所からの紹介システム（手数料

10〜20%） → 寺院の檀家向けサービス（特別価格の提供） → 霊園管理組合との業

務提携（維持管理業務の一部受託） 提携のアプローチ方法 → 丁寧な挨拶と実績紹

介（訪問時の手土産は1,000円程度） → 墓地清掃ボランティアへの参加 → 墓地イベ

ント（彼岸法要など）への協力 → 寺院・霊園の課題解決提案（無縁墓対策など） 

具体的な提携内容例 → 「○○霊園認定パートナー」としての看板掲示 → 墓地管理

事務所での資料設置権 → 寺院・霊園のWebサイトでの紹介 → 寺院発行の会報誌へ

の広告掲載 → 墓地管理費と一緒に案内できる特別プラン 

【実例：パートナーシップの効果】 「県内最大の公営霊園と提携契約を結んだDさ

んは、霊園管理事務所に資料を置かせてもらうだけでなく、霊園が遺族に送る年間

管理費の請求書と一緒に『お墓参り代行サービス』のチラシを同封してもらう権利

を得ました。その代わり、霊園に紹介料として売上の15%を支払う契約です。導入



後、月間問い合わせが3倍に増加し、『霊園公認』という信頼性から成約率も向上。

現在では年間売上の60%がこのルートからの依頼で、安定した顧客獲得チャネルに

なっています。」 

業務管理システムの構築 

お墓参り代行サービスを効率的に運営するためのシステム構築について解説しま

す。 

1. 顧客データベース構築のポイント 

実用的なデータベース設計と運用方法 基本的な顧客情報管理項目 → 依頼者情報

（氏名、連絡先、住所など） → 故人情報（氏名、宗派、命日、好物など） → 墓地

情報（場所、区画番号、特徴など） → 利用履歴（日付、サービス内容、金額など） 

→ 特別な要望・注意点 低コストで導入できるシステム → Excelスプレッドシート

（無料、小規模向け） → Googleスプレッドシート（無料、共有機能便利） → 

Airtable（基本無料、月額10ドル〜、使いやすいUI） → Zoho CRM（月額1,000

円〜、本格的CRM機能） データ活用の具体例 → 記念日アラート設定（命日の1ヶ月

前にメール通知） → 顧客セグメント分析（利用頻度・地域・単価など） → 定期

メール配信（季節の挨拶・イベント案内） → 個別ニーズの蓄積（次回の提案に活

用） 

【実例：データベース活用の効果】 「Googleスプレッドシートで顧客管理を始め、

特に『命日カレンダー』機能を作成しました。毎朝、自動でその日の命日が近いお

客様リストが生成され、電話やメールで『もうすぐ○○様の命日ですが、お墓参り

のご予定はありますか？』と案内。この取り組みだけで年間売上が20%増加しまし

た。また、訪問履歴をデータベース化することで、『前回のお供え内容』『墓石の



状態変化』などを記録し、きめ細かいサービス提供が可能になりました。顧客満足

度向上に直結します。」 

2. 予約・スケジュール管理システムの選び方 

実務に役立つシステム選定と活用法 基本機能と選定ポイント → カレンダー表示

（日・週・月単位の切替） → 顧客情報連携（予約と顧客データの紐付け） → リマ

インダー機能（事前通知） → モバイル対応（スマホでの確認・編集） → 複数ス

タッフ対応（権限設定） おすすめのシステム例 → Googleカレンダー（無料・シン

プル） → Calendly（月額10ドル〜・予約特化） → RESERVA（月額980円〜・日本

語対応良好） → Zoho Bookings（月額800円〜・CRM連携） スケジュール最適化の

テクニック → カラーコーディング（エリア・サービス種別） → 移動時間の明示

（予約間の緩衝時間） → 繁忙期の予約枠制限（時間帯別上限設定） → 定休日・休

暇設定の自動反映 

【実例：システム導入効果】 「当初はノートとホワイトボードで予約管理していま

したが、ミスが多発。RESERVAを導入し月額1,980円のプランを契約したところ、

予約ミスが完全になくなり、さらに顧客自身がWeb予約できるようになったことで

予約確認の電話対応が70%削減。スタッフのスケジュールもリアルタイムで共有で

き、急な変更にも対応しやすくなりました。導入コストは初期設定込みで3万円程度

でしたが、業務効率化による時間短縮効果は月20時間以上と大きな投資効果があり

ました。」 

3. 訪問記録と画像管理の効率化 

写真管理と報告の効率化方法 写真撮影と管理の効率化 → スマートフォンの活用（

iPhone/Androidの標準カメラ） → 写真フォルダの命名規則（日付_顧客名_墓地

名） → クラウドストレージの活用（GoogleDrive/Dropbox） → 写真の自動バック

アップ設定 報告書作成の効率化 → テンプレートの活用（Word/Google Docs） → 



定型文のショートカット登録 → 写真自動レイアウトツール（Canvaなど） → 報告

書自動生成アプリの開発（発展段階） データの長期保存と活用 → クラウドスト

レージでの一元管理 → 墓石状態の経年変化記録 → 過去の報告書・写真のアーカイ

ブ化 → お客様への過去データ提供サービス 

【実例：画像管理の効率化】 「1日に10件以上のお墓参りをすると、1日で100枚以

上の写真が発生します。管理を効率化するため、専用のタブレット（iPad mini：4

万円）を導入し、『墓参り記録アプリ』（月額1,200円）を使用。このアプリは写真

撮影と同時に顧客データと紐付け、報告書用に自動でレイアウトしてくれます。導

入後、1件あたりの報告書作成時間が15分から5分に短縮され、1日2時間以上の時間

短縮に成功しました。特に繁忙期は大きな効果があります。」 

4. キャッシュレス決済の導入方法 

手軽に導入できる決済手段と具体的方法 導入しやすい決済サービス → Square（初

期費用無料、決済手数料3.25%） → PayPay（初期費用無料、決済手数料1.60〜

3.25%） → Stripe（初期費用無料、決済手数料3.6%+¥40） → 楽天ペイ（初期費用

無料、決済手数料3.24%） 導入方法と必要機材 → スマートフォン決済（専用アプリ

のみ） → カードリーダー（1,000〜10,000円程度） → オンライン決済（事前振込・

後払い） → 請求書発行サービス（Misoca：基本無料） キャッシュレス決済のメ

リット → 現金管理の手間削減 → 未払い・遅延の防止 → 顧客の決済手段選択肢拡大 

→ 売上データの自動管理 

【実例：キャッシュレス導入効果】 「60代以上のお客様が多いため、当初はキャッ

シュレス決済に抵抗があるかと思いましたが、実際に導入してみると70%以上のお

客様が利用されました。特に定期契約のお客様は自動引き落としの利便性を評価さ

れています。Squareを導入し、初期費用10,800円（リーダー代）、月額利用料は無

料プランで運用中。決済手数料は売上の約3.25%ですが、現金管理や入金確認の手



間を考えると十分にペイします。また、領収書発行も自動化でき、経理業務が大幅

に効率化されました。」 

 

 



収益モデルの多角化と持続可能性 

お墓参り代行ビジネスの長期的な持続可能性を高めるための収益構造の多角化につ

いて解説します。 

1. 複数の収益源の構築 

安定収益を確保するための具体策 基本収益モデルの構成比率（目標） → 単発お墓

参り代行：40% → 定期契約（年間プラン）：30% → 特殊清掃・メンテナンス：

15% → 供花・供物販売：10% → その他関連サービス：5% 段階的な収益源拡大の

方法 → 第1段階：単発サービスの質向上と口コミ拡大 → 第2段階：定期契約比率の

向上（年間契約推進） → 第3段階：高単価オプションの開発と提案 → 第4段階：関

連商品の販売開始 各収益源の目標利益率 → 単発サービス：65〜70% → 定期契約：

75〜80% → 特殊清掃：80〜85% → 物品販売：40〜50% 

【実例：収益多角化の成功事例】 「初年度は単発のお墓参り代行が売上の90%以上

を占めていましたが、3年目には年間契約が45%、特殊清掃サービスが20%、供花販

売が10%と収益源が分散。特に季節変動の影響を受けにくくなり、閑散期の売上が

安定。また、高利益率の特殊清掃サービスの比率を高めたことで、全体の利益率も

65%から72%に向上しました。」 

2. コスト管理と利益率の最適化 

持続可能な利益率を確保するコスト管理法 コスト構造の分析と最適化 → 変動費の

見直し（供物・消耗品の仕入れ先検討） → 固定費の圧縮（事務所費用・通信費の見

直し） → 人件費の効率化（業務の標準化・自動化） → 移動コストの削減（ルート

最適化・燃費向上） 利益率を高める運営ポイント → 高利益率サービスの販売強化 

→ 同一墓地内の複数顧客獲得 → 時間あたり利益の最大化（タイムマネジメント） 

→ 季節変動対策による固定費カバー 価格戦略の見直しタイミング → 開業1年後の実



績を基にした見直し → 競合状況の変化時 → コスト上昇時（ガソリン価格高騰な

ど） → サービス内容の拡充時 

【実例：コスト管理の効果】 「開業2年目に全コストを見直し、特に供花の仕入れ

先を卸売市場に変更したことで原価が35%減少。また、お客様に「お彼岸前週割

引」を提案し、需要を平準化することで繁忙期の臨時スタッフ費用を削減。さら

に、訪問ルートの最適化により1日あたりの移動距離を20%削減。これらの取り組み

により、売上は横ばいでも利益率が12%向上し、年間利益が約40万円増加しまし

た。」 

3. 持続可能なビジネスモデルの構築 

長期的に安定した経営のための戦略 長期的な顧客関係の構築 → 顧客生涯価値（LTV

）の最大化 → 離脱防止策（アフターフォロー強化） → 紹介促進による新規顧客獲

得コスト削減 → 定期的な顧客満足度調査 ブランド価値の向上 → 専門性の深化（各

種研修・資格取得） → 地域での信頼構築（地域貢献活動） → メディア露出の増加

（ローカル紙・TV取材） → 口コミ・評判の戦略的活用 事業承継を見据えた体制作

り → 属人性を排除したマニュアル作成 → 業務の標準化・システム化 → 組織体制の

整備（役割分担明確化） → 後継者育成プラン 

【実例：持続可能な経営の実践】 「創業5年目のEさんは、当初の個人事業から法人

化し、スタッフ3名体制に拡大。完全に代表不在でも運営できる体制を構築するた

め、すべての業務をマニュアル化し、クラウドシステムで情報共有。また、顧客と

の関係性を強化するため、年2回の感謝イベント（お墓清掃教室など）を開催し、コ

ミュニティを形成。その結果、顧客定着率が95%以上となり、紹介による新規顧客

も年間40件以上獲得。安定した経営基盤を築くことに成功しました。」 

4. 社会的意義と地域貢献の視点 



ビジネスと社会貢献の両立 地域社会との関わり方 → 墓地清掃ボランティア活動 → 

無縁墓の管理サポート → 終活セミナーの無料開催 → 災害時の墓地見回りサービス 

社会的価値の発信方法 → 活動レポートのSNS発信 → 地域メディアへの情報提供 → 

町内会・自治会との連携 → 高齢者支援団体とのネットワーク ビジネスとしての持

続可能性 → 社会貢献活動の適切な予算設定（売上の3〜5%程度） → 活動がもたら

す間接的な集客効果 → 従業員の満足度・帰属意識向上 → 企業ブランド価値の長期

的向上 

【実例：社会貢献活動の効果】 「毎年春と秋に『地域のお墓清掃デー』を主催し、

地元の無縁墓の清掃活動を実施。最初は数人の参加でしたが、現在は地域住民50名

以上が参加する恒例行事に成長。この活動がテレビで紹介されたことをきっかけ

に、企業の信頼性が向上し、問い合わせが2倍に増加。また、高齢者向けの『終活相

談会』を無料で開催することで、地域での認知度が高まり、紹介が増加。社会貢献

活動がビジネスの成長にも大きく貢献しています。」 

 

 

 

 



第8章: 成功事例と失敗から学ぶポイント 

実際の成功事例紹介 

お墓参り代行サービスで成功を収めた事業者の具体例から学ぶべきポイントを紹介

します。 

1. 個人事業主の成功事例 

個人で年商300万円を達成した事例 

●​ プロフィール → Kさん（40代女性・元事務職） → 開業資金：20万円 → 活動

地域：中国地方の中核都市 → 現在の年商：約300万円（利益率65%） 

●​ 成功ポイント → 特定エリア集中戦略（半径15km以内に特化） → 丁寧な報告

書と高品質写真（10枚以上） → 季節の花に関する専門知識（フラワーアレン

ジメント資格取得） → 地元密着型のアナログ営業（地域情報誌活用） 

●​ 具体的な成長過程 1年目：月10件程度（年間売上約100万円） 2年目：月20件

程度（年間売上約200万円） 3年目：月30件程度（年間売上約300万円） 

●​ 差別化ポイント → 毎月の限定「お花セット」の提案 → 墓石の状態変化を記

録する「見守りノート」作成 → 故人の命日に合わせた特別プラン 

【Kさんの事業立ち上げストーリー】 「親の介護をきっかけに会社を退職し、実家

近くに戻りました。両親のお墓参りを続けるうちに『高齢化で墓参りができない家

族が多い』ことに気づき、サービスを開始。最初は知人5人に声をかけ、無料で試験

的にお墓参りを代行。そこでの経験と写真をもとに地域のフリーペーパーに広告を

出したところ、10件の問い合わせがあり本格的に事業化。特に心がけたのは『自分

が依頼者だったら』という視点で、丁寧な報告と心のこもったサービスを提供する



こと。3年目からは『想い出を語る会』という月1回の交流会も開催し、顧客同士の

コミュニティも形成。現在は口コミだけで新規顧客が増え続けています。」 

2. 法人化して複数地域に展開した事例 

従業員5名の会社に成長させた事例 

●​ プロフィール → T社（代表：50代男性・元営業職） → 開業資金：100万円 → 

活動地域：関東1都3県 → 現在の年商：約2,000万円（従業員5名） 

●​ 成功ポイント → システム化された業務フロー（マニュアル完備） → 複数

サービスの展開（お墓参り+墓石清掃+供花宅配） → Web集客に特化（SEO対

策とリスティング広告） → 寺院・霊園との組織的な提携（20ヶ所以上） 

●​ 組織拡大の具体的ステップ 1年目：代表1人体制（年間売上約300万円） 2年

目：パート2名採用（年間売上約800万円） 3年目：正社員1名+パート3名

（年間売上約1,500万円） 4年目：正社員2名+パート3名（年間売上約2,000万

円） 

●​ システム化のポイント → 顧客管理システムの導入（Salesforce） → 作業報

告アプリの独自開発（60万円投資） → 予約管理の自動化（Web予約システ

ム） → スタッフ教育プログラムの確立（2週間研修） 

【T社の成長戦略】 「個人事業から始めて2年目に法人化。システム化と人材育成に

注力し、誰がサービスを提供しても一定以上の品質を保てる体制を構築しました。

特に力を入れたのは『お墓参り報告システム』の開発。タブレットで撮影した写真

が自動的にクラウドに保存され、テンプレートに沿って報告書が自動生成されるシ

ステムにより、スタッフの負担を大幅に軽減。また、寺院や霊園との関係構築を戦

略的に行い、20ヶ所以上と提携。これにより『公認お墓参り代行業者』として信頼

性が向上し、大きな競争優位性を獲得しました。次のステップとしてフランチャイ

ズ展開を検討中です。」 



3. おうちははかとの複合ビジネスの成功例 

お墓参り代行からおうちはか販売へ展開した事例 

●​ プロフィール → Sさん（40代男性・元住宅営業） → 開業資金：60万円 → 活

動地域：九州地方の中核都市 → 現在の年商：約1,500万円（うちおうちはか

販売800万円） 

●​ 成功ポイント → お墓の悩みを総合的に解決するコンサルティング → 実際の

サンプル展示（事務所の一部をショールーム化） → 住職と連携した「心の相

談会」の定期開催 → 実際のユーザーの体験談活用（動画インタビューなど） 

●​ ビジネスモデルの発展過程 1年目：お墓参り代行のみ（年間売上約200万円） 

2年目：おうちはか販売を開始（年間売上約500万円） 3年目：終活トータル

サービスへ発展（年間売上約1,500万円） 

●​ 販売戦略のポイント → お墓参り代行顧客への自然な提案（報告書に情報添

付） → 「おうちはか見学会」の定期開催（月1回） → 専門サイトの立ち上げ

（SEO対策で上位表示） → 分割払いシステムの導入（月々5,000円〜） 

【Sさんの複合ビジネス展開】 「お墓参り代行を始めて1年ほど経った頃、顧客から

『お墓の管理が大変で悩んでいる』という相談が増えていました。そこでおうちは

かメーカーの代理店契約を結び、お墓参り代行と並行して提案を始めました。最初

は月1回の『おうちはか見学相談会』を開催し、実物を見てもらうことで不安を解

消。特に効果的だったのは、すでにおうちはかを導入したお客様の声を動画で紹介

すること。『同じような悩みを持つ人の解決事例』として共感を得やすく、成約率

が大幅に向上しました。現在はお墓参り代行からおうちはか販売、そして『デジタ

ル供養』『想い出整理サービス』など終活全般をサポートする総合サービスに発

展。顧客の抱える悩みに寄り添った総合的な提案が成功の鍵です。」 

 



4. 地域密着型の小規模成功事例 

週末副業から専業に転換した事例 

●​ プロフィール → Mさん（30代男性・元システムエンジニア） → 開業資金：

15万円 → 活動地域：地方都市の特定エリア（半径10km） → 現在の年商：約

600万円（個人事業） 

●​ 成功ポイント → 地域特化型のドミナント戦略（特定の3つの墓地に集中） → 

IT技術を活用した差別化（ライブ配信サービス） → 高齢者向け定額制プラン

（月額1万円で月2回訪問） → 口コミと紹介に特化した集客 

●​ 段階的な転換プロセス 1段階：週末のみの副業（月10件程度） 2段階：平日

夜間も対応（月25件程度） 3段階：会社退職・専業化（月45件程度） 4段階

：効率化と価格改定（月40件・単価アップ） 

●​ 副業時代の工夫 → 時間効率を最大化するルート設計 → スマートフォンのみ

で完結する業務フロー → 自動応答システムによる問い合わせ対応 → テンプ

レート活用による報告の効率化 

【Mさんの転身ストーリー】 「システムエンジニアとして働きながら、休日を利用

してお墓参り代行を開始。ITスキルを活かし、Googleマップによる最適ルート設計

や、報告書自動生成ツールを自作。特に好評だったのは、スマートフォンを使った

お墓参りのライブ配信サービス。遠方の家族が実際の参拝の様子をリアルタイムで

見られるという付加価値を提供し、通常プランより5,000円高い料金設定でも多くの

依頼を獲得。1年間の副業期間を経て、月収が会社員時代の給与を上回ったことを機

に独立。地域を限定し、より深く浸透させる戦略を採用したことで、紹介率80%と

いう高い集客効率を実現。地域密着型の小規模事業でも、特化型戦略と差別化で十

分な収益を上げられることを証明しました。」 

 



よくある失敗とその回避方法 

失敗から学ぶことも重要です。代表的な失敗事例と対策を解説します。 

1. 料金設定の失敗事例 

価格戦略の失敗と修正方法 

●​ よくある失敗パターン → 過度な低価格設定（原価割れの危険性） → 距離に

応じた料金設定の欠如 → 定期契約・リピート割引の未設定 → オプションメ

ニューの不明確さ 

●​ 実例と対策 → 失敗例：「近隣も遠方も一律5,000円の低価格戦略で集客を

図ったA社は、ガソリン代や人件費を考慮せず赤字に」 対策：距離帯別の適

正価格設定（近距離8,000円〜、遠距離15,000円〜） → 失敗例：「料金表が

複雑すぎて顧客が混乱、問い合わせ段階で離脱するケースが多発」 対策：基

本プラン3種類+オプションの明確化、料金表のビジュアル化 → 失敗例：「リ

ピート割引がなく、2回目以降の予約率が低迷」 対策：回数券制度（5回分で

1回無料）や年間契約割引（20%オフ）の導入 

【価格戦略の修正事例】 「開業当初、『まずは顧客獲得』を優先して一律7,000円

の低価格設定にしたところ、遠方の依頼が増えて採算が合わなくなりました。そこ

で、顧客アンケートを実施し『適正と思う価格帯』を調査。その結果、丁寧なサー

ビス内容であれば8,000〜12,000円でも十分受け入れられることがわかりました。料

金改定の際は『サービス品質向上のため』という理由と共に、既存顧客には3ヶ月前

に通知し、さらに『旧料金適用キャンペーン』として2回分の予約を受け付けまし

た。結果、顧客離れはほとんどなく、むしろ利益率が20%から40%に改善。価格は

『安さ』ではなく『価値』で決めるべきことを学びました。」 

 



2. 対応エリアの拡大しすぎによる失敗 

エリア戦略の失敗と解決策 

●​ よくある失敗パターン → 過度なエリア拡大による非効率化 → 拠点から遠す

ぎる地域への対応 → スタッフ数に見合わないエリア設定 → 地域特性の理解

不足 

●​ 実例と対策 → 失敗例：「広範囲のエリアに対応したB社は、移動時間が長す

ぎて1日の対応件数が減少、収益性が悪化」 対策：拠点から半径15〜20km程

度に限定し、密度を高める戦略 → 失敗例：「複数の県に同時に展開しようと

して管理が行き届かず、サービス品質にムラが発生」 対策：一つの地域で確

実に基盤を固めてから段階的に拡大 → 失敗例：「地域の墓地事情を調査せず

進出し、特殊な管理規則に対応できずトラブル発生」 対策：新エリア展開前

の徹底した下調べと試験的な少数対応 

【エリア戦略の修正事例】 「開業半年で好調だったため、隣接する3市にいきなり

展開。チラシを大量配布したところ問い合わせは増えたものの、移動時間の増加で1

日の対応可能件数が半減。利益率も40%から20%に低下しました。そこで一度立ち

止まり、『中心地から同心円状に拡大』という戦略に修正。最初の市の中で密度を

高めてから隣接市に少しずつ拡大するアプローチに変更しました。また、遠方エリ

アは『週1回の特定曜日のみ対応』というルールを設け、複数件をまとめて効率化。

さらに、各地域の主要墓地については事前に管理事務所に挨拶回りし、特殊なルー

ルや注意点を確認するようにしました。結果、半年後には利益率35%まで回復しま

した。」 

 



3. スタッフ教育不足による品質低下 

人材育成の失敗と対策 

●​ よくある失敗パターン → マニュアル整備不足による品質のバラつき → ス

タッフの適性を考慮しない配置 → 研修期間の不足 → 現場でのフォローアッ

プ欠如 

●​ 実例と対策 → 失敗例：「繁忙期に急いで採用したスタッフが基本作法を理解

しておらず、クレーム多発」 対策：写真・動画付きの詳細マニュアル作成と

最低2日間の同行研修 → 失敗例：「スタッフごとの報告内容にバラつきがあ

り、顧客満足度に差が出る」 対策：報告書テンプレートの標準化、写真撮影

ポイントのチェックリスト化 → 失敗例：「スタッフの宗教的知識不足によ

り、作法を間違えて顧客から指摘」 対策：宗派別の基本作法研修、寺院関係

者による専門研修の実施 

【人材育成の改善事例】 「事業拡大に伴い3名のパートスタッフを採用したもの

の、十分な研修時間を取らずに現場に出したところ、『清掃が不十分』『写真の撮

り方が雑』などのクレームが発生。そこで全業務の見直しを行い、100ページに及

ぶ詳細マニュアルを作成。特に重要な墓石清掃と写真撮影については動画マニュア

ルも用意しました。さらに『4段階研修制度』を導入：①座学（基礎知識）→②同行

見学（先輩に同行）→③実技練習（モデル墓地で練習）→④実地研修（先輩の監督

下で実施）。全工程で最低5日間かけて丁寧に指導するようにしたところ、クレーム

はほぼゼロになり、むしろ『どのスタッフも同じように丁寧』と評価されるように

なりました。人材育成は時間とコストがかかりますが、最も重要な投資です。」 

 



4. 季節変動対策の失敗 

繁閑の波に対応できなかった事例と解決策 

●​ よくある失敗パターン → 繁忙期の対応能力不足 → 閑散期の収益確保策欠如 

→ 予約管理システムの不備 → 季節メニューの未開発 

●​ 実例と対策 → 失敗例：「お彼岸に予約が殺到し、対応しきれず機会損失。さ

らに無理な受注でサービス品質低下」 対策：繁忙期2ヶ月前からの予約受付

開始、日数制限、臨時スタッフの計画的確保 → 失敗例：「閑散期（1〜2月）

の売上が急減し、固定費をカバーできず資金繰り悪化」 対策：閑散期限定プ

ラン、前払い年間契約の推進、関連サービスの開発 → 失敗例：「季節商品

（花など）の仕入れ計画ミスで品切れ多発」 対策：過去データに基づく需要

予測、複数の仕入れルート確保 

【季節変動対策の成功事例】 「初年度のお彼岸期間は予約の管理ができず、断る

ケースが多発。また受けた予約も消化しきれずクレームになることも。反省を活か

し、翌年からは『彼岸予約早割キャンペーン』を2ヶ月前から開始し、期間を分散

化。また1日の予約上限を明確化し、オーバーブッキングを防止しました。閑散期対

策としては『年末年始墓石大掃除プラン』『寒中見舞い代行』など季節限定メ

ニューを開発。さらに『年6回定期プラン』を推進し、前払いによるキャッシュフ

ロー改善も実現。また水やりが必要な植物の管理など月1回の定期訪問ニーズを開拓

することで、閑散期の売上を前年比150%に増加させることができました。季節変動

は事前に計画を立て、年間を通じて平準化する努力が重要です。」 

 



5. 作業品質の管理不足による問題 

品質管理の失敗と改善策 

●​ よくある問題点 → 清掃の品質にばらつきがある → 供花・供物の質が不安定 

→ 写真撮影のアングル・明るさが不適切 → 報告書の内容が不十分 

●​ 実例と対策 → 失敗例：「墓石裏面の清掃漏れが多発し、クレームの原因に」 

対策：チェックリストの作成、全周撮影の義務化 → 失敗例：「季節によって

花の品質にばらつきがあり、顧客満足度が変動」 対策：複数の仕入れ先確

保、基準の明確化（花の本数・種類・鮮度など） → 失敗例：「天候不良時の

写真が暗く、顧客に『ちゃんと行ったのか』と不信感を与える」 対策：天候

別の撮影マニュアル作成、照明機材の携帯 

【品質管理の改善事例】 「開業当初は『きれいにする』という漠然とした指示だけ

で清掃を行っていたため、スタッフによって仕上がりに差が出ていました。そこ

で、『墓石洗浄10ステップ』というマニュアルを作成し、①水かけ→②洗剤塗布

→③ブラシ洗浄→④隅々の清掃→⑤水洗い→⑥拭き上げ→など、具体的な手順を標

準化。さらに『清掃品質チェックシート』を導入し、各部位の清掃状態を5段階で自

己評価する仕組みを作りました。また、撮影については『8枚の必須アングル』を設

定し、全てのアングルの写真がそろわないと報告書が完成しない仕組みに。これら

の取り組みにより、スタッフ間の品質差がほぼなくなり、顧客満足度が20%向上し

ました。品質の標準化こそがリピート率向上の最大の秘訣です。」 

 



顧客からのフィードバック活用法 

顧客の声を事業改善に活かす具体的な方法を解説します。 

1. 効果的なアンケート設計と実施方法 

実践的なフィードバック収集法 

●​ アンケート設計のポイント → 簡潔で答えやすい質問（5〜7問程度） → 選択

式と自由記述のバランス → 具体的な改善点を引き出す質問設計 → 匿名性の

確保（率直な意見を得るため） 

●​ 効果的な実施タイミング → サービス完了直後（記憶が新しいうち） → 定期

利用者は半年に1回程度 → 季節の挨拶状と一緒に送付 → 初回利用と3回目以

降で比較 

●​ 回収率を高める工夫 → 回答特典の設定（次回10%オフなど） → 回答時間の

明示（「3分で完了します」など） → オンラインフォームの活用（スマホ対

応） → 返信用封筒の同封（高齢者向け） 

【実例：アンケート活用の効果】 「当初はサービス完了後にメールでアンケートを

送付していましたが、回答率が10%程度と低調でした。そこで『お客様の声カー

ド』（はがきサイズ）を作成し、報告書と一緒に郵送。さらに回答者全員に次回使

える500円割引券を付けたところ、回答率が65%に向上。特に効果的だったのは

『改善してほしい点を1つ教えてください』という具体的な質問で、「報告書の写真

をもう少し増やしてほしい」「墓石の角の清掃がもう少し丁寧だとうれしい」な

ど、具体的で実行可能な改善点が多数寄せられました。これをもとにサービス内容

を見直したところ、顧客満足度が4.2点から4.7点（5点満点）に向上しました。」 

 



2. クレーム対応からの学びと改善 

クレームを成長につなげる具体的方法 

●​ クレーム情報の体系的収集 → クレーム報告書の標準化（5W1H形式） → 発

生原因の詳細分析（人的・システム的・外部的） → 対応結果と顧客満足度の

記録 → データベース化による傾向分析 

●​ 効果的な対応プロセス → 初動の迅速さ（24時間以内の連絡） → 謝罪と状況

確認（責任転嫁しない） → 具体的な対応策の提示と実行 → フォローアップ

（実施後の確認） → 再発防止策の説明 

●​ 組織的な改善活動 → 月次クレーム検討会の実施 → 再発防止策のマニュアル

反映 → スタッフ教育への活用 → システム改善への反映 

【クレーム対応と改善の事例】 「お客様から『お墓の掃除が不十分で、特に墓石の

裏側が全く手付かず』というクレームを受けました。すぐに謝罪し、翌日に無料で

再訪問。念入りに清掃し、全方向からの写真を送付しました。このクレームをきっ

かけに『墓石清掃の8つのチェックポイント』を作成し、『裏面・側面の確認』を明

確に項目化。さらに写真撮影マニュアルも改訂し、『必ず複数アングルから撮影す

る』ルールを追加しました。結果として同様のクレームは再発せず、むしろ『とて

も丁寧に清掃してくれる』という評価が増加。クレームを真摯に受け止め、具体的

な業務改善につなげることで、サービス品質の向上に役立てています。」 

 



3. 潜在ニーズの発見と新サービス開発 

顧客の声から新サービスを生み出す方法 

●​ 潜在ニーズ発見のアプローチ → 直接的な会話からのヒント収集 → アンケー

トの自由記述欄の分析 → 類似要望のパターン検出 → 業界トレンドと顧客意

見の照合 

●​ 新サービス開発のステップ → アイデア整理（需要規模と実現可能性の評価） 

→ 試験的サービス設計（ミニマムサービス） → モニターへの提供（5〜10名

程度） → フィードバック収集と改良 → 本格展開（料金設定・販促計画） 

●​ 成功事例の共通要素 → 既存サービスとの親和性 → 低コストでの試験導入 → 

段階的な改良とスケールアップ → 早期採用者（アーリーアダプター）の活用 

【潜在ニーズから生まれたサービス事例】 「お墓参り代行のリピーターから『故人

の命日にお墓に行けないのが心苦しい』という声を複数いただきました。そこで

『想いを届けるメモリアルサービス』を企画。お客様の手紙や音声メッセージをお

預かりし、お墓参り時に再生したり読み上げたりするサービスです。試験的に5名の

お客様に無料で提供したところ大変好評で、『故人に気持ちが届いた感じがする』

と喜ばれました。その後、オプションサービス（3,000円）として正式に開始。現在

では月間売上の約15%を占める人気サービスに成長しています。顧客との日常会話

やアンケートには、新サービスのヒントが隠れています。常にアンテナを張り、

『こんなサービスがあったらいいのに』という声に敏感になることが重要です。」 

 



4. 長期的な顧客関係構築のコツ 

顧客生涯価値を高める具体的方法 

●​ 関係性強化の仕組み → 誕生日・命日カードの送付 → 季節の挨拶状（年4回程

度） → 顧客限定イベントの開催（供養の話など） → 会報誌・メールマガジ

ンの定期配信 

●​ 顧客ランク別サービス設計 → レギュラー会員：基本サービス → シルバー会

員：2年以上継続（優先予約権） → ゴールド会員：3年以上継続（特別割引・

優先対応） → プラチナ会員：5年以上継続（無料オプション） 

●​ 紹介促進の具体策 → 紹介カード（名刺サイズ3枚セット） → 紹介者・被紹介

者双方への特典 → 成約時の丁寧なお礼状（手書き） → 紹介実績に応じた特

別感謝企画 

【長期顧客との関係構築事例】 「開業3年目から『顧客生涯価値』を重視し、長期

的な関係構築に注力。まず、故人の命日や彼岸の時期に合わせた『想い出のハガ

キ』を送付。また、年に2回『お客様感謝デー』として、お墓の管理方法や供養につ

いての無料セミナーを開催。さらに継続年数に応じた会員ランク制度を導入し、3年

以上の継続顧客には毎回の墓石洗浄を無料にするなどの特典を設定。その結果、顧

客の年間継続率が85%から95%に向上し、安定した収益基盤を確立。特に嬉しかっ

たのは、長期顧客からの紹介が増え、新規顧客獲得コストが大幅に削減されたこ

と。『心と心のつながり』を大切にすることが、このビジネスの持続的成長につな

がります。」 

 



将来展望と業界動向 

お墓参り代行サービスの将来性と発展方向について解説します。 

1. テクノロジーの活用と新しいサービス形態 

最新技術を活用したサービス発展の可能性 

●​ デジタル技術の活用例 → VR/AR技術によるバーチャルお墓参り → ドローン

撮影による墓地全景確認 → AI画像処理による墓石状態診断 → リモート参拝

システム（ライブ配信） 

●​ モバイルアプリの可能性 → お墓参り依頼・管理専用アプリ → 墓石状態の定

点観測記録 → 供養カレンダー機能（命日・行事通知） → 供花・供物のサブ

スクリプション 

●​ データ活用の新しい形 → お墓の健康診断レポート（経年変化記録） → 家系

史デジタルアーカイブ → 供養履歴の可視化 → 墓地情報データベース 

【テクノロジー活用の先進事例】 「創業5年目に『想い出つながる』アプリを開

発。お墓参りの予約・報告閲覧だけでなく、故人の思い出を家族で共有できるプラ

イベートSNS機能も搭載。また、お墓の3Dスキャンデータを保存し、経年変化を記

録・分析することで『お墓の健康診断』サービスも開始。特に遠方に住む家族に好

評で、『目に見えない価値』を提供することで、単なる代行サービスから『家族の

絆を守るパートナー』としての立ち位置を確立できました。初期投資は100万円程

度かかりましたが、サービスの差別化と顧客単価の向上により1年で回収。テクノロ

ジーは『温かみのある使い方』を心がけることで、伝統的な供養との両立が可能で

す。」 

 



2. 終活サービスとの連携可能性 

幅広い終活ニーズに対応する総合サービスの展望 

●​ 終活関連サービスとの連携例 → 葬儀社・石材店との相互紹介 → 遺品整理

サービスとのパッケージ → 相続相談・遺言作成サポート → 生前整理サポー

トサービス 

●​ ワンストップ終活サポートの可能性 → 終活カウンセリングからの一貫サポー

ト → 家族信託・相続対策との連携 → デジタル遺品整理サービス → メモリア

ルムービー制作 

●​ 新たな市場機会 → シニア向け生涯学習との連携 → 終活コミュニティの形成 

→ おひとりさま終活サポート → 海外在住者向け終活パッケージ 

【終活連携の成功事例】 「お墓参り代行からスタートし、顧客の『終活に関する不

安』に応えるため、3年目から『終活トータルサポート』サービスを開始。具体的に

は地元の司法書士・行政書士・葬儀社・遺品整理業者などと提携し、『終活ワンス

トップ相談窓口』を設置。月1回の無料相談会を開催することで、潜在顧客との接点

を増やし、自然な形でお墓参り代行サービスを紹介できる流れを構築。お墓参りか

ら始まり、おうち墓、遺品整理、相続対策までをトータルでサポートする『終活コ

ンシェルジュ』としての地位を確立。各専門家には紹介料として成約金額の10%を

支払う形で、Win-Winの関係を構築しています。終活市場全体を見据えた戦略によ

り、単体サービスの限界を超えた成長が可能になりました。」 

 



3. 持続可能なビジネスモデルの構築 

社会貢献としての側面を活かした事業発展 

●​ 社会的意義の明確化 → 高齢化社会の課題解決としての位置づけ → 地域コ

ミュニティの維持・再生への貢献 → 無縁墓問題への取り組み → 伝統文化・

供養習慣の継承 

●​ 地域との連携モデル → 地域包括ケアシステムとの連携 → 自治体の高齢者支

援事業との協働 → 地域のNPO・ボランティア団体との協力 → 寺院・霊園の

活性化プロジェクト 

●​ 次世代への事業継承 → 若い世代の雇用・育成 → フランチャイズによる全国

展開 → 事業承継プランの策定 → 事業・サービスの標準化 

【持続可能なビジネスモデルの事例】 「単なる代行業から地域課題の解決者へと発

展させるため、市の高齢者支援課と連携し『おひとりさまの終活支援プロジェク

ト』に参画。行政からの紹介で、身寄りのない高齢者のお墓参り代行を行う一方、

地域の寺院や霊園とも協力して『無縁墓ゼロプロジェクト』を立ち上げ。 

こうした社会貢献活動が評価され、地元企業からの協賛や助成金を獲得。また、高

校生・大学生のインターンシップ受け入れや、シニア世代の再雇用も積極的に行

い、多世代が関わる持続可能な組織づくりを実践。社会的意義の高いビジネスとし

て認知されることで、単なる価格競争に巻き込まれない、安定した経営基盤を築く

ことができました。」 

 



4. これからの墓参り文化と新たな供養のかたち 

変化する供養観と多様化するニーズへの対応 

●​ 多様化する墓の形態への対応 → 樹木葬・海洋葬など自然葬の増加 → 共同

墓・集合墓の普及 → おうち墓・デザイン墓の人気 → 墓じまい・改葬の増加 

●​ 新しい供養スタイルの提案 → オンライン法要のサポート → 家族の絆を深め

る供養イベント → 故人の好きだったことを取り入れた供養 → 環境に配慮し

た供養方法 

●​ 次世代に継承される価値の創造 → デジタルメモリアル（思い出のデータ化） 

→ 家族史・ルーツの記録 → 供養の意味の再定義 → 新しい墓参り文化の創出 

【新しい供養文化への取り組み事例】 「従来の形式的なお墓参りだけでなく、『故

人を偲ぶ新しいカタチ』を提案するため、『思い出めぐり』サービスを開始。お墓

参りと共に、故人が好きだった場所や思い出の場所を巡り、写真や動画で記録する

サービスです。また、若い世代向けに、スマートフォンで故人の写真にアクセスで

きるQRコード付き『デジタルメモリアル』も導入。さらに、環境に配慮した「エコ

供花」（生分解性素材の造花）など、現代のライフスタイルに合った供養方法も提

案しています。時代とともに変化する供養観に寄り添いながらも、『故人を敬い、

偲ぶ』という本質的な価値を大切にすることで、これからも必要とされるサービス

であり続けられると考えています。」 

 

 



第9章: 終活サービスとしての展望 

終活市場の全体像とビジネスチャンス 

お墓参り代行サービスを終活ビジネスの一環として位置づけ、市場機会を最大化す

る方法を解説します。 

1. 拡大する終活市場の最新動向 

終活市場の規模と成長性 市場規模と将来予測 → 2023年の終活関連市場：約4,500億

円 → 2030年予測：約6,800億円（年率約6%成長） → 高齢化の加速による市場拡大 

→ 団塊世代の終活本格化 終活サービスの主要カテゴリ → 葬儀・墓地関連：約2,000

億円 → 遺品整理・生前整理：約750億円 → エンディングノート・相続対策：約600

億円 → デジタル終活：約150億円（急成長分野） → お墓参り代行・管理：約200億

円（成長中） 顧客層の変化 → 主要顧客層：65〜85歳（自身の終活） → 急増中の層

：40〜60代（親の終活サポート） → 新興層：30代（デジタル終活先駆者） → 法人

需要：企業の福利厚生・CSR 

【市場機会の具体例】 「終活市場調査会社の最新レポートによると、『無形の終活

サービス』が急成長中で、特に『親の終活を遠隔からサポートするサービス』への

需要が前年比35%増加。親の介護・見守りだけでなく、お墓や仏壇の管理など『故

人を敬う代行サービス』も人気が高まっています。 

特に注目すべきは、終活の主要世代が従来の70〜80代から、親の終活をサポートす

る50〜60代へと若年化していること。これに伴い、スマートフォンやWebサービス

との親和性が高まり、デジタル活用の余地が広がっています。終活はもはや『終わ

りのための活動』ではなく『これからの人生を豊かにするための活動』として捉え



られるようになっており、肯定的・前向きなアプローチが市場を拡大させていま

す。」 

2. お墓参り代行の周辺ビジネス機会 

関連サービスの需要と展開方法 墓地・墓石関連サービス → 墓石クリーニング・メ

ンテナンス → 墓じまい・改葬サポート → 墓地見学同行・選定コンサルティング → 

埋葬手続き代行 供養関連サービス → 法要・法事コーディネート → 供花・供物の定

期宅配 → 手元供養グッズの販売 → オンライン法要サポート 情報提供・コンサル

ティング → 霊園・墓地情報の提供（紹介料ビジネス） → 終活セミナー開催（集客

チャネル） → 相続・遺言に関する専門家紹介 → デジタル遺品整理アドバイス 

【複合サービス開発の成功例】 「お墓参り代行からスタートしたF社は、お客様か

らの相談をきっかけに『トータル供養サポート』へと事業拡大。特に成功したのは

『お墓じまいトータルパッケージ』で、①現状調査→②改葬手続き→③墓石撤去

→④新しい供養形態の提案→⑤遺骨の移動までをワンストップで対応。料金は一式

25〜50万円と高額ながら、煩雑な手続きの代行価値が評価され、年間50件の依頼を

獲得。さらに、墓じまい後の新たな供養先として『おうちはか』や『手元供養』を

提案することで、追加収益も確保。お墓参り代行の顧客基盤を活用した関連サービ

ス展開により、顧客単価が平均1.8倍に向上し、事業全体の収益性が大幅に改善しま

した。既存顧客の潜在ニーズを掘り起こすことで、効率的に事業拡大できることが

証明されています。」 

3. 異業種との連携による付加価値創出 

他業種とのシナジー効果を活かす方法 葬儀社・石材店との連携 → アフターフォ

ローとしての紹介 → 供養パッケージの共同開発 → 顧客情報の相互活用（同意基づ

く） → 共同セミナー・イベントの開催 高齢者関連サービスとの連携 → 介護事業者

からの紹介（看取り後のサポート） → シニア向け配食サービスとのコラボ → 老人



ホームの入居者向けパッケージ → 高齢者見守りサービスとの連携 地域密着型ビジ

ネスとの提携 → 地元花屋との協力（供花調達・割引） → 地域の写真館（メモリア

ルフォト撮影） → 清掃業者（墓地以外の清掃需要） → 地域コミュニティFM（広報

活動） 

【異業種連携の具体事例】 「元々は個人で運営していたお墓参り代行サービスが地

域の複数業種と連携し、『遺族サポートネットワーク』を構築。具体的には地元の

葬儀社3社、花屋2店、写真館1店、行政書士1名と提携し、相互紹介システムを確

立。例えば葬儀後のお客様に対し、葬儀社から『故人を偲ぶ月命日サービス』とし

てお墓参り代行を紹介。逆に、お墓の状態から『墓石リフォーム』が必要なケース

は提携石材店に紹介するといった流れを作りました。特に効果的だったのは『月命

日セット』の共同開発で、お墓参り+供花+写真撮影をパッケージ化。個社では提供

できない総合サービスとして差別化に成功し、連携開始後の新規顧客が1.5倍に増

加。紹介手数料（売上の10%）を支払う形でWin-Winの関係を構築しています。異

業種連携は、初期投資が少なく効果の高い事業拡大手法といえます。」 

4. デジタル終活と既存サービスの融合 

テクノロジーを活用した新たな価値創造 デジタル終活の主要分野 → デジタル遺品

整理サービス → 思い出のデジタルアーカイブ → SNSアカウント管理・追悼設定 → 

クラウドデータの承継サポート お墓参り代行とデジタルの融合例 → QRコード付き

墓標サービス → バーチャル墓参りシステム → お墓の定点観測・記録アプリ → 供養

履歴のデジタル管理 次世代型供養サービスの可能性 → VR/AR技術を活用した追悼体

験 → 遠隔地家族のオンライン集合墓参り → AIによる故人メッセージ再現 → ブロッ

クチェーンを活用した永続的記録 

【デジタル融合の先進事例】 「従来型のお墓参り代行サービスに、IT企業出身の事

業者がデジタル技術を組み合わせた『デジタルメモリアルサービス』を開発。具体



的には、お墓参りの際に撮影した360度パノラマ画像をVR対応のWebアプリで閲覧

できるシステムを構築。 

遠方の家族がスマートフォンやVRゴーグルで、あたかも実際にお墓の前にいるかの

ような臨場感でお参りできるサービスを月額980円で提供。さらに、お墓に小型の

QRコードプレートを設置し、スキャンすると故人の写真や思い出の動画、家族の

メッセージが表示される『デジタル墓誌』も開発。 

これにより単なる代行サービスから『思い出を共有・継承するプラットフォーム』

へと進化させ、若年層の顧客も増加。デジタル関連サービスは導入から1年で売上全

体の30%を占める主力事業に成長しました。テクノロジーと伝統文化の調和が、新

たな市場を創出した好例です。」 

多様化する供養スタイルへの対応 

お墓や供養に対する価値観が多様化する中、時代のニーズに応じたサービス展開が

求められています。 

1. 新しい墓の形態と供養トレンド 

変化する墓地・供養事情への対応 多様化する墓の形態 → 樹木葬（年間選択率15%

増加傾向） → 永代供養墓（都市部で選択率30%以上） → 合祀墓・集合墓（維持費

負担軽減型） → 自然葬（海洋・山林散骨など） おうち墓・手元供養の普及 → 省ス

ペース型供養の需要増 → デザイン性・個性重視の傾向 → 可搬性・移動のしやすさ

重視 → 日常的に故人を身近に感じたいニーズ 地域別の特性とトレンド → 都市部：

省スペース・低コスト志向 → 地方：先祖代々のお墓継承の課題 → 関東：墓じま

い・改葬の増加 → 関西：伝統的な墓地文化の残存 



【市場変化への対応事例】 「従来のお墓参り代行サービスを提供していたG社は、

数年前から依頼者から『墓じまいを考えている』という相談が増加。そこで『お墓

の将来を考える相談会』を定期開催し、多様な選択肢を中立的に紹介するコンサル

ティングサービスを開始。 

特に注目したのは、墓じまいを検討する層の約70%が『新しい形の供養』を模索し

ていることに着目し、おうち墓や手元供養、樹木葬などの情報提供と導入サポート

を包括的に行うサービスを展開。従来のお墓維持支援から『終の棲家コンサルタン

ト』としての立ち位置を確立したことで、サービスの幅が広がり、売上も1.5倍に増

加。時代の変化を敏感に捉え、潜在ニーズに先回りして対応することで、持続的な

事業発展を実現しています。」 

2. 多様な宗教・文化背景への対応 

多文化共生時代における供養サポート 宗派別の正しい対応法 → 仏教各宗派の参

拝・供養作法 → 神道の作法と注意点 → キリスト教墓地の参拝マナー → 無宗教・自

由葬の増加傾向 外国人・国際結婚家庭向けサービス → 多言語対応（英語・中国

語・ベトナム語など） → 異文化の供養習慣への配慮 → ムスリム墓地の参拝対応 → 

国際遺骨輸送のサポート 地域固有の風習・しきたり → 地方独自の参拝習慣への対

応 → 季節行事・伝統行事への配慮 → 地域特有の供物・作法 → 方言・地域用語の理

解 

【多文化対応の実例】 「地方都市で開業していたお墓参り代行サービスが、近隣に

進出した外資系企業の外国人社員から問い合わせを受けたことをきっかけに、『多

文化対応』に着手。まず英語・中国語のパンフレットを作成し、地域の国際交流協

会と連携して外国人コミュニティに紹介。 

特に注力したのは『宗教・文化別の正しい参拝方法』の習得で、各宗教の専門家か

ら指導を受け、仏教各宗派はもちろん、キリスト教やイスラム教の作法にも対応。



また、帰国する外国人向けに『最後のお墓参り』を動画撮影するサービスも提供。

これらの取り組みがSNSで話題となり、インバウンド観光客からの『日本の文化体

験』としての問い合わせも増加。 

多文化対応が、想定外の新市場開拓につながった好例です。特定分野での専門性を

高めることで、競合との差別化と新たな顧客層の獲得に成功しています。」 

3. 後継者不足問題と無縁墓対策 

社会課題解決型ビジネスモデルの構築 墓の承継問題の現状 → 無縁墓増加の実態

（年間約1万件増加） → 少子化・核家族化の影響 → 単身世帯の増加（生涯未婚率の

上昇） → 地方から都市への人口移動 無縁墓対策サービスの需要 → 墓じまい・改葬

コンサルティング → 永代供養墓への移行サポート → 檀家離れ対策（寺院との協

業） → 共同墓の管理委託 公的機関・地域との連携可能性 → 自治体の無縁墓対策事

業への参画 → 地域の墓地・霊園の管理受託 → 寺院の檀家管理サポート → NPO・ボ

ランティアとの協働 

【社会課題解決の取り組み例】 「地方の過疎化が進む地域でお墓参り代行を行って

いたH社は、管理者不在のお墓が増加していることに着目。地元の寺院・霊園と協

力し、『お墓の見守り隊』プロジェクトを立ち上げました。 

具体的には、①管理者不明墓地の調査→②所有者の探索→③管理オプションの提案

（継続管理・墓じまい・永代供養への移行など）→④手続き代行というワンストッ

プサービスを構築。さらに市の補助金を活用し、『地域のお墓調査報告書』を作成

して公開したところ、行政からも評価され、『市営墓地管理パートナー』として公

式契約を獲得。社会課題の解決と事業の発展を両立させる『ソーシャルビジネス』

としての地位を確立しました。公益性の高い活動が、安定した収益基盤の構築につ

ながっています。」 



4. 環境に配慮した持続可能な供養の提案 

SDGs時代の新しい供養スタイル エコフレンドリーな供養オプション → 環境負荷の

少ない供花・供物 → 生分解性素材の造花・装飾品 → ソーラーLED供養ライト → 環

境配慮型の墓石クリーニング 自然と調和した墓地管理 → 除草剤を使わない雑草対

策 → 雨水利用システムの提案 → 生態系に配慮した墓地環境整備 → 地域花による季

節感の演出 次世代に伝える価値の創造 → 墓地の歴史・文化資源としての記録 → 地

域の石材・伝統工芸の活用 → 環境教育としての墓地管理体験 → 持続可能な供養文

化の発信 

【環境配慮型サービスの先進例】 「従来のお墓参り代行サービスに『エコ供養オプ

ション』を導入したI社の取り組みが注目されています。特徴的なのは、①地元農家

と連携した季節の野花を使用したエコ供花→②使い捨てプラスチック製品の排除

→③雨水タンクを利用した水やり→④自然素材の掃除道具導入など、環境負荷低減

を徹底したサービス設計。 

さらに、使用済み造花のリサイクルシステムも構築し、回収した造花から新たな供

養グッズを製作するワークショップも開催。この取り組みがメディアに取り上げら

れ、環境意識の高い30〜40代からの問い合わせが増加。 

『次世代に負担を残さない供養』というコンセプトが反響を呼び、従来の高齢層と

は異なる新たな顧客層を開拓することに成功しました。時代の価値観変化を先取り

したサービス開発が、市場拡大につながった好例です。」 

 



感動を創造するサービスづくり 

お墓参り代行は単なる作業代行ではなく、顧客の心に響く価値を提供するサービス

です。顧客の深層ニーズに応える感動サービスの設計方法を解説します。 

1. 故人を偲ぶ気持ちに寄り添うサービス設計 

心の満足を提供するサービスコンセプト 感情価値を高める工夫 → 「代行」から

「心の架け橋」への転換 → 故人の人柄・好みの反映 → 季節感・人間味のある報告 

→ 「してあげる」ではなく「一緒に偲ぶ」姿勢 細部への配慮がもたらす差別化 → 

故人の好物・思い出の品の供え方 → 特別な記念日への配慮 → 家族の言葉・メッ

セージの伝達 → 墓前での振る舞い（姿勢・言葉） 感動体験の具体例 → 故人を知る

努力（事前ヒアリング） → 語りかけながらの参拝記録 → 季節の変化・自然の様子

の伝達 → 心を込めた手書きメッセージ 

【感動サービスの実例】 「お墓参り代行10年のベテラン事業者が大切にしているの

は『その方らしさを大切にした参拝』です。 

事前に故人の好きだった花や趣味、性格などを詳しくヒアリングし、『○○さんら

しい参り方』を提案。例えば、茶道が好きだった方には茶葉を、野球ファンだった

方には応援チームのミニフラッグを、音楽が好きだった方には思い出の曲を流しな

がらお参りするなど、一人ひとりに合わせたカスタマイズを実施。 

また、報告書には単なる作業報告ではなく『今日は桜が咲き始め、きっと○○さん

も喜ばれることでしょう』といった、故人を偲ぶ温かいメッセージを添えることを

大切にしています。 

こうした姿勢から、多くの顧客から『代行ではなく、本当に家族の代わりに来てく

れている』という評価を得ており、リピート率は98%、値上げ時にも解約はわずか

2%という高い顧客満足度を実現しています。」 



2. 家族の絆を深める記念日サービス 

特別な日に特別な価値を提供する 重要な記念日サービス → 命日・月命日プラン → 

祥月命日・年忌法要サポート → 誕生日・結婚記念日 → 家族の特別な記念日 家族の

絆を強化する仕掛け → 家族メンバー全員参加型の企画 → 家族史・エピソード収集 

→ 遠隔地からの同時参拝サポート → 故人を偲ぶ家族会の開催 思い出を形にする方

法 → メモリアルフォトブック制作 → 歳時記・参拝記録の作成 → 音声・動画メッ

セージの保存 → 家系図・ルーツ調査サポート 

【記念日サービスの成功事例】 「遠方に住む家族のお墓参り代行を行うJ社が開発

した『家族の記念日プロジェクト』が好評を博しています。 

具体的には、①家族カレンダーの作成（故人の命日・誕生日・結婚記念日などをヒ

アリング）→②記念日前の事前案内→③特別なお参り（家族のメッセージカード持

参、特別な供花など）→④写真・動画での詳細報告を一連のフローで提供。特に効

果的だったのは、記念日に合わせて家族全員が同じ時間に各地からオンラインで集

まり、墓前の映像を見ながら思い出を語り合う『オンライン墓前会』の開催サポー

ト。 

物理的な距離を超えて家族の絆を再確認する場となり、『久しぶりに家族全員で故

人を偲ぶ時間が持てた』と高い評価を得ています。単なる代行サービスから『家族

の絆を深めるプラットフォーム』へと進化させることで、高単価・高付加価値のビ

ジネスモデルを確立しました。」 

3. ストーリー性のある報告と記録の工夫 

心に残る報告書の作成方法 五感に訴える報告技術 → 視覚：美しい写真・映像の撮

影技術 → 聴覚：環境音・鳥のさえずり等の記録 → 嗅覚：季節の香り・花の様子の

表現 → 触覚：風や日差しの感覚を言葉で伝える → 共感覚：総合的な場の雰囲気の



伝達 物語として伝える工夫 → 訪問当日の天候・景色の描写 → 墓地での出来事・気

づき → 参拝時の心情・感じたこと → 故人への語りかけの再現 継続的な記録の価値 

→ 季節ごとの変化の記録 → 墓石の経年変化の観察 → 定点観測写真の蓄積 → アルバ

ム・記録集の作成 

【感動を呼ぶ報告書の実例】 「大手葬儀社から独立してお墓参り代行を始めたKさ

んが最も注力したのが『心に響く参拝報告書』でした。 

彼が開発した『五感レポート』は、①視覚（8枚の定点観測写真）→②聴覚（墓地の

環境音を30秒録音）→③季節の変化（花や木々、虫の声など）→④気象（天気、風

の強さ、温度感）→⑤人の動き（他の参拝者の様子、墓地全体の雰囲気）を詳細に

記録。特に評価が高いのは、まるで小説のような情景描写で、『今日は柔らかな春

の日差しが墓石を優しく照らし、桜の花びらが風に舞う静かな午後でした』といっ

た文学的表現を用いた報告スタイル。 

これにより顧客は、実際にその場に立っているかのような臨場感を味わえると好評

です。さらに季節ごとの写真を1年分まとめた『四季のお墓アルバム』を作成する

サービスも開始し、付加価値の高いオプションとして人気を集めています。 

心に残る表現技術が、サービスの本質的な価値を高めた例といえます。」 

4. 想い出を継承する次世代向けサービス 

家族の歴史・記憶をつなぐ役割 若い世代へのアプローチ → デジタルネイティブ世

代の価値観理解 → SNS活用の供養スタイル提案 → 体験型・参加型の墓参りデザイ

ン → 家族ルーツ探求サポート 家族の歴史アーカイブ化 → 故人エピソードの収集・

記録 → 家系図・系譜の整理 → 古い写真・アルバムのデジタル化 → 家族史の編纂サ

ポート 世代をつなぐ供養文化の創造 → 現代的解釈の供養儀式提案 → 子供向け墓参

り体験プログラム → 家族の年中行事としての再定義 → 新しい追悼・記念の形の提

案 



【次世代継承サービスの先進例】 「お墓参り代行10年目のL社が開発した『家族の

物語プロジェクト』が世代を超えた支持を集めています。核となるのは、お墓参り

代行に『家族の記憶収集』を組み合わせたサービス。 

具体的には、高齢の親世代から故人（祖父母等）の思い出を聞き取り、音声録音・

文字起こしを行い、写真と共にデジタルアーカイブ化。さらに古い写真や手紙、思

い出の品をスキャン・撮影し、オンラインの『家族史博物館』として整理。これに

より、若い世代や子供たちが先祖について学び、興味を持つきっかけを作っていま

す。 

特に効果的だったのは、スマートフォンで閲覧できる『家族ヒストリーアプリ』の

開発で、墓参り時に故人の情報や写真が表示される機能を実装。これにより10〜20

代の若年層の参加率が40%向上しました。 

『先祖を知ることで自分のルーツを理解し、アイデンティティを確立する』という

新しい供養価値を提案することで、世代を超えた絆づくりのサポートという付加価

値を創出しています。」 

 



まとめと今後のビジョン 

お墓参り代行サービスは、単なる代行業を超えて、家族の絆を深め、大切な人の記

憶を継承するための架け橋となるビジネスです。高齢化社会、核家族化、価値観の

多様化という時代背景の中で、今後ますます需要が高まることが予想されます。 

本書で解説したように、このビジネスは比較的低コストで始められる一方、顧客の

心に寄り添う姿勢と品質の高いサービス提供が成功の鍵となります。 

またテクノロジーの進化に合わせて、リモート参拝やデジタルアーカイブなど、新

しいサービス形態も生まれています。 

さらに、おうち墓の販売や終活コンサルティングなど、関連サービスへの展開も大

きな可能性を秘めています。お墓参り代行を入口として、顧客の「供養」や「記憶

の継承」に関するさまざまなニーズに応えていくことで、持続的かつ社会的意義の

高いビジネスモデルを構築できるでしょう。 

始める際は小規模からでも構いません。大切なのは、丁寧さと誠実さを基本とし

て、顧客の声に耳を傾けながら少しずつサービスを改善し、成長させていくことで

す。 

本書がお墓参り代行サービスを始めるきっかけとなり、皆様のビジネスが顧客の心

に寄り添う、価値あるサービスとして発展することを願っています。 



 

 



付録: 便利なチェックリストとテンプレート集 

開業準備チェックリスト 

●​ □ 事業計画の策定 

●​ □ 開業届の提出 

●​ □ 営業エリアの決定 

●​ □ 必要備品・消耗品の準備 

●​ □ 料金表の作成 

●​ □ サービス内容の詳細設計 

●​ □ Webサイト・SNSの準備 

●​ □ 広告・宣伝物の準備 

●​ □ 顧客管理システムの構築 

●​ □ 保険加入の検討 

お墓参り実施チェックリスト 

●​ □ 事前準備（供物・道具・顧客情報確認） 

●​ □ 現地での清掃（前面・側面・裏面・周辺） 

●​ □ 供花・供物の設置 

●​ □ お参り（線香・ローソク・読経など） 

●​ □ 写真撮影（全体・クローズアップ・各アングル） 

●​ □ 周辺環境の確認（雑草・損傷など） 

●​ □ 最終確認（忘れ物・ゴミの回収） 

●​ □ 報告書の作成と送付 

 





導入テンプレート集 

●​ 顧客情報シート 

●​ サービス契約書 

●​ 墓地情報記録シート 

●​ 作業報告書 

●​ お見積り書 

●​ 定期契約申込書 

●​ お客様アンケート 

●​ 紹介カード 

これらのテンプレートは、本書のWebサイトからダウンロードしてご利用いただけ

ます。実際のビジネス展開にぜひお役立てください。 

 

特典の受け取り方法 

 

受け取りページはこちら 

　　　　↓ 

https://goldclover.jp/p/r/91xEuISF 

 

※お申込みで自動でメールが届きます。​
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あとがき 

本書「お墓参り代行サービスの始め方と運営ノウハウ」を最後までお読みいただ

き、誠にありがとうございます。 

この本を執筆するにあたり、実際にお墓参り代行サービスを運営されている多くの

事業者様にご協力いただきました。 

彼らの貴重な経験、成功事例、そして時には苦い失敗談までを惜しみなく共有して

いただいたおかげで、理論だけではない、実践的で具体的なガイドブックを完成さ

せることができました。 

高齢化社会が進み、核家族化や地方からの人口流出が加速する日本において、お墓

参り代行サービスは単なるビジネスチャンスにとどまらず、社会的な意義を持つ

サービスです。故人を敬い、家族の絆を支え、古くからの供養文化を次世代に継承

する―そんな価値あるミッションを担うことができるのです。 

本書が、これからお墓参り代行サービスを始めようとお考えの方々の道標となり、

すでに運営されている方々のさらなる発展のヒントとなれば、著者として望外の喜

びです。 

最後に、本書の編集にご協力いただいた出版関係者の皆様、そして何よりも「お

墓」という特別な場所に関わるサービスを真摯な姿勢で提供し続けている全国のお

墓参り代行事業者の皆様に心から感謝申し上げます。 

皆様のビジネスが、多くの人々の心に寄り添う、持続可能な事業として発展するこ

とを心より願っております。 
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