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消費税増税後の伸び悩み・・・
試行錯誤を繰り返しながら
ZEH対応新モデルハウスをきっかけに
社員全員で力を合わせて掴んだ年間40棟達成の軌跡
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—成功事例レポート

増税後駆け込み後、
集客・受注が伸び悩み・・・
粗利は20％弱と安定せず

私は、これまで住宅会社の経営者が集
まるセミナーや勉強会に参加し、地域
一番を目指してやってきました。
毎年右肩上がりでどんどん人を増やし、
多店舗展開をして愛媛県内のシェアを
拡大していく・・・その目標に向かっ
て日々試行錯誤の毎日でした。

私たちは、増税駆け込みの年に年間３
９棟と受注を一度伸ばしてからは３０
棟前後で受注が伸び悩んでいました。
「今年も受注は横ばいか・・・他の会
社は毎年順調に業績が上がっているよ
うに見えるのに・・・どうにかしなく
ては。」

以前よりもイベント集客が減少し、
1棟あたりの粗利も２０％弱となかな
か安定しませんでした。
少人数でやっていたこともあり、今の
体制では苦戦している理由がはっきり
していました。

私たちは、これまで「じぶんサイズの
いえ」というローコスト住宅を中心に
扱っていましたが、この状況を打開す
るため社内で話し合い、船井総研のア
ドバイスも受けてこれまでよりも住宅
品質を高めたセミオーダー住宅の自社
オリジナル新商品の開発を進めていま
した。

これまでの自分サイズで無理のない支
払い金額で叶うセミオーダー規格住宅
の売り方はそのままに、「健康で快適
な暮らし」を実現する品質を高めた商
品を目指し試行錯誤を繰り返していま
した。

順調に商品開発は進んでいましたが私
たちにはまだ悩みがありました。
それは「思い通りの性能にはまだ足り
ない」ということです。
様々な勉強会やセミナーに参加したり、
他社様のモデルハウスの視察をさせて
いただいたりと「どうやってコストを
抑えて建物の性能を高めることができ
るのか」「性能数値を高める施工や住
宅仕様は？」など日々学んでいきまし
た。
その中で様々な話を聞き、新しいモデ
ルハウスはオリジナル商品をベースに
性能を高めたＺＥＨ仕様で建設するこ
とに決意しました。

価格を抑えて高性能を実現⁉
目指すはZEH対応の
コンパクトモデルハウス
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ZEHセミナーに参加し
「方向性は間違っていない
これはいける！」と確信

学んでいくと、原価を大幅に上げずに
住宅の品質・性能を高めることは十分
に実現できるということがわかりまし
た。
性能数値の計算も行いながら、標準仕
様を「あれがいい」「これにしよう」
と何度もやり直しを行い、磨き上げて
いきました。

そして、新たな標準仕様書を持ち、職
人や各メーカーを集め順番に交渉を行
いました。見積もりを取る前に積算の
根拠を明確にし、コストダウン交渉を
じっくり繰り返していきました。

そして１か月後、確定したモデルハウ
ス標準仕様と原価表が出来上がりまし
た。設定粗利は３０％。
これならＵａ値も十分ＺＥＨ基準をク
リアできそうです。
これは本来私たちがやりたかった「性
能が高く健康で快適な住まい」です。
そして、それが「じぶんサイズで家賃
並みで買える」ということに少しずつ
確かな手応えを感じていました。

セミナー当日、息子と会場に向かいま
した。セミナーでは３社のゲスト講師
の方の講座が進んでいきました。確か
に聞けば納得のできる話で、成功まで
の道のりを聞いて「すごいな・・・」
と感心していました。

船井総研からの講座では、主に大手ハ
ウスメーカーの高単価のＺＥＨ商品と
競合させるのではなく、建売やローコ
スト住宅と競合させる方が地域ビル
ダーとしてＺＥＨ住宅の販売手法は望
ましいという話でした。

確かにローコストを扱っていた私たち
にとって「具体的な数字や事例でライ
フサイクルコストを徹底的に説明すれ
ばローコストや建売と差別化できる」
という話はとても腑に落ちました。

また、ゲスト講演３社とも「ＺＥＨ対
応」の高性能住宅を扱いコンパクトな
規格住宅として販売方法を整え４０棟、
５０棟、６０棟と棟数を拡大させてい
るということで、それこそ私たちが目
指している理想の形でした。「方向性
は間違ってない。いけそうだな。」と
話しながら私たちは会場を後にしまし
た。

そうして、私たちは商品の性能を日々
高めながら磨きこみをかけていきまし
た。そんな中、船井総研コンサルタン
トから案内された「ＺＥＨ」ビルダー
成功事例フォーラムに参加してみまし
た。
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ZEHモデルハウスは
新規来場約10組で
なんといきなり契約4棟！

そして、ついにオープンした四国中央
市下柏のＺＥＨモデルハウス。４ＬＤ
Ｋの建物を真夏でも１４帖用のエアコ
ン１台で部屋中温度差がないというＺ
ＥＨ対応のモデルハウスが出来上がり
ました。(性能数値：ＵＡ値０．３７
Ｗ/（㎡・Ｋ）・Ｃ値０．３cm/㎡)

それを聞き私の不安は一気に吹っ飛び
ました。そして結局、このモデルハウ
スのイベントで来場されたお客様がそ
の後あれよあれよと商談が進み、結果
４組のお客様が契約につながったので
す。

「ローコストや建売では建物に不安が
ある」という方や「ハウスメーカーの
最終見積もりが高すぎて断念した」と
いうお客様が多く、ＺＥＨ基準をクリ
アした健康・快適な住まいのコンセプ
トに加えわかりやすくて手の届く価格
に共感を得ることができました。
その後もランクアップのお客様をモデ
ルハウスに案内し、次々に納得・共感
をしていただけるようになり受注を積
み重ねることができました。セミオー
ダーでありながらお客様の多種多様な
ご要望に自由に対応していた課題も気
が付けばなくなっていました。

私はその過程で「すごい！本当にこれ
はいける！」と大きな手応えを感じて
いました。

私は自信がありながらも「失敗したら
どうしよう・・・」と不安な気持ちも
ありました。当日、会場に向かうと、
どこかいつもよりも時間をかけて接客
しておりお客さんも営業マンの話に聞
き入っている様子でした。
「この商品が気に入ってもらえている
かもしれない」と少し手応えを感じな
がら、２日間のイベントが終わるのを
待ちました。そして、結果はいつも以
上にとても見込みの高いお客様が参加
され、ＺＥＨのコンセプトや価格につ
いて共感を得ることができ、５０％以
上のアポを獲得ができたということで
した。

来場予約特設ページで
見込みの高い予約が倍増！
月10件以上の資料請求も！

光が見えてきた私たちでしたが、まだ
まだ課題がありました。それは集客で
す。
月間名簿数は１０～１５組程度で営業
マンも少人数のためイベントに来場が
多く来ても
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タイミングが重なってしまって、十分
な対応ができず取りこぼしをしてしま
うということも多々ありました。
そこで、毎月の定期支援に来た船井総
研のコンサルタントに相談をしてみま
した。すると私たちには予想をしてい
なかったことが返ってきました。

「ＷＥＢ来場予約を増やしましょう。
来場予約が獲得できる特設ページを作
り、チラシやＴＶＣＭから誘導を行い、
予約のメリットを伝えることで事前の
来場予約を増やすことができます。そ
うすれば時間帯を調整できるので取り
こぼしもなくなります。」

そのコンサルタントから言われた
ＷＥＢ戦略のポイントは以下の３点で
す。

①来場予約が取れる特設ページを参考
事例の通りそのまま設けること

②チラシ紙面や広告媒体にＷＥＢ予約
のＰＲとメリットを加えること

③一度サイトに訪問した人に最新イベ
ント情報バナー広告を多く露出して
誘導する

そしてコンサルタントはこう付け加え
ました。
「ＷＥＢで予約されるお客様はＷＥＢ
サイトでじっくり商品や会社のことを
理解しており、事前に連絡して目的や
ご要望を聞いておくことで、営業がし
やすくなるので契約率が高くなるんで
すよ。」
ＷＥＢのことはあまり良くわからない
のでその通りに任せることにしました
が、「こんな１枚のページで本当に予
約が増えるのか？」と半信半疑でし
た・・・しかしそのページをオープン
してすぐにその結果はすぐに表れまし
た。
なんと、この方法で実践したイベント
で早速３件の予約が入ったのです。電
話をしてみると本当に見込みが高そう
です。事前に目的や要望を確認するこ
ともでき、準備ができるため営業がし
やすくアポも順調に獲得できました。

その後も毎回のイベントで来場予約を
獲得することができました。今では予
約をせずに来場されるお客様よりも事
前予約をしてから来場されるお客様の
方が多くなり、毎回６～７組の予約が
コンスタントに入っています。そのお
かげで契約率も少しずつ上がっていき
ました。
また、それと連動して資料請求ページ
からも毎月１０件以上の反響が入るよ
うになりました。

今では毎月３０組以上の顧客名簿をコ
ンスタントに獲得することができてい
ます。

実際に作った来場予約特設ページと
WEB誘導チラシとイベントバナーの広告
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まだまだ資料請求からのランクアップ
は課題がありますが、資料請求したお
客さんがその後ＷＥＢサイトで来場予
約をすることも徐々に増えてきました。

イベントチラシ・ＴＶＣＭだけでなく、
ＷＥＢを強化して集客を図ったことで
毎月の集客数を安定して確保すること
ができるようになりました。

これまでのローコスト住宅と違い、高
性能でコストパフォーマンスの高い商
品に変えたことでまずＷＥＢサイト上
でお客様に納得してもらえるように
なったことも大きな要因だと考えてい
ます。

これは私たちが本当に望んでいたこと
です。新しい商品へのチャンレンジで
不安がありながらも、みんなで試行錯
誤しながら進めてきたおかげです。

2月には単月6棟受注！
社員の誇り溢れる笑顔と
お客様の喜びの声。

その後も私たちはヒントをつかんだよ
うに次々に契約が決まっていきました。
見込みの高い集客が安定したことで自
分たちの家づくりの考え方や住宅にお
ける費用の説明をしっかりすれば、競
合との競争やあれこれ要望を聞くこと
もなく、難なく受注ができるようにな
りました。

そしてなんと、２月には単月で６棟を
受注することができました。
そして、何より私が嬉しかったのは満
足度の高い住宅を提案しそれに誇りを
感じる社員の笑顔。

そして「興陽さんに依頼してよかっ
たです。」と言ってくださるお客様の
声です。

念願の年間40棟超！
ZEH補助金の申請は
なんと16件通過！

その後も順調に契約を重ねていき、過
去最高の契約４０棟以上の受注を達成
しました。ＺＥＨ補助金の申請通過も
１６棟以上の実績を作ることができま
した。平均粗利は当初の２０％弱から
約２５％まで改善することができ、更
にＷＥＢ集客強化により販促費も下が
り営業利益率アップもでき最高の年と
なりました。

舵を切ってから苦戦や試行錯誤を繰り
返しながら不安なまま進めてきました
が、少しずつ「これはいける！」と確
かな光が見えてくるのが分かりました。

たった一歩踏み出したことで、見
える景色が全く違うものになりました。
社員全員で叶えた念願の成果です。
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時流適応のZEHコンパクトハウスで

「わずか180日で年間40棟の会社に生まれ変わった
たった4つのポイントとは！？
株式会社船井総合研究所
グループマネージャー チーフ経営コンサルタント白戸俊祐

ＺＥＨコンパクトハウス住宅専門のコンサルタント。住宅グループ内では誰より
も現場へ出ており、経営者及びイベントで出会ったお客様ご家族の生の声もお聞
きしている。その成功事例は全国に多数。

「ZEH住宅には多くの地域ビルダーが
見落としている正しい売り方があります。」

レポートでお話しいただいた以前の興陽商事㈲様のように、色々と商品を模
索している会社様は多いのではないでしょうか？これからますます住宅業界
は減少する市場の中で競争が激化し、他社との差別化が難しくなってしまう
ことが予想されます。
では、そんな中いったいどんな商品・会社が今後伸びていくのでしょうか？

「ＺＥＨは今後時流なのはわかるけど、本当に売れるの？」

と思われている方も多くいらっしゃると思います。確かにＺＥＨを扱うだけ
では業績を伸ばすことは不可能です。ＺＥＨビルダー登録だけはしたけど、
特に反響はない・・・という会社様がほとんどです。地域ビルダーが今後時
流商品のＺＥＨ住宅を扱い業績を伸ばすポイントがたった４つだけあります。
興陽商事㈲様がたった半年で年間４０棟を超えるビルダーに生まれ変わった
理由を整理してみましょう。
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秘訣①
高性能を維持したZEHコンパクトハウスで粗利30％

適切な原価情報を持ち仕入れ交渉を行う

「性能を保ちながら低価格で粗利３０％なんて本当か？」と半信半
疑の方が多いかと思います。とりあえず他社の金額と仕様で見積も
りを取るという会社様が多いですが、これは失敗するパターンです。
詳細の正しい原価情報と交渉のための基準値を持ち交渉する、これ
がＺＥＨコンパクトハウス商品立ち上げにおける１つ目の重要ポイ
ントです。安心してください。
正しい進め方をすれば十分にコストを抑えることはできます。

秘訣②
「モデルハウスを今すぐ見たい！」見込みの高いお客様を倍増

スマホとＷＥＢ広告を中心とした圧倒的ＷＥＢ露出

興陽商事㈲様の事例にあったように、チラシの集客で思うように集
客ができていない会社様が多くあります。そこでチラシの配布数を
増やす、別の紙媒体に出すのは費用対効果が悪くなります。今のお
客様が必ず検索する「スマホ対策」そして、スマホで検索した時に
他社よりも先に露出する「ＷＥＢ広告」。この２つさえあれば月間
の名簿数を劇的に増やすことができます。商品が良ければ良いほど
効果は高まります。

秘訣①
「住宅ローン＋光熱費ー売電収入」のライフサイクルコスト営業

建物コストパフォーマンスの高さで徹底的に共感獲得

建売・ローコスト客層を集客してもＺＥＨコンパクトハウスの営業
においては、単に資金面の解決だけでは安さに勝る競合に勝つこと
は不可能です。勝つ方法はただ１つ「建てた後のコスト」を徹底的
に説明することです。驚くほど簡単にムリなくお客様の共感を獲得
することができるようになります。

秘訣①
未経験・新卒営業が中心の永続的に伸びる組織づくり

属人性を排除した規格商品化による人が育つ仕組

「性能を保ちながら低価格で粗利３０％なんて本当か？」と半信半
疑の方が多いかと思います。とりあえず他社の金額と仕様で見積も
りを取るという会社様が多いですが、これは失敗するパターンです。
詳細の正しい原価情報と交渉のための基準値を持ち交渉する、これ
がＺＥＨコンパクトハウス商品立ち上げにおける１つ目の重要ポイ
ントです。安心してください。
正しい進め方をすれば十分にコストを抑えることはできます。

「この仕様を
この価格で!?」
が実現。進め方で大きく
原価が変わります。

集客段階では
「ＺＥＨ」を一切
訴求しない

仕組みで売るにはフロー・
トーク・ツール一式が必要



いかがですか？地域ビルダーがＺＥＨ商品で最短最速で業績を伸ばすポイント
を４つお話ししました。

まずは、ここまでお読み頂きありがとうございました。早速ですが「ＺＥＨコ
ンパクトハウス」についてもっと詳しく聞いてみたいという、あなた様のよう
な意欲ある住宅会社経営者を対象に、特別セミナーをご用意しました。さらに
今、お読みいただいているレポートにも登場してくださった、興陽商事㈲様に
ゲストとしてご講演いただき、翌日からすぐにＺＥＨコンパクトハウスを始め
ることができる、実践レベルの内容に絞ってお話して頂きます。

セミナーでお伝えする内容のほんの一部をご紹介しますと・・・

〇高性能を維持しながら家賃並み低価格・３０％粗利を実現する商品づくりの極意

〇ＺＥＨを売れる客層を毎月３０組以上集客する発想を変えたイベント・チラシ事例

〇年間２０棟売ったスーパー営業マンが「健康と快適の暮らし」への共感を
獲得し難なく売り続けているトーク・ツール事例

〇月間反響２０件！他社を圧倒し集客を劇的に安定させる最新ＷＥＢサイト戦略

〇狙う客層を集客もできてそのまま売れる契約率１５％超えのＺＥＨコンパクトハウス
の移動式モデルハウス事例

〇「住宅ローン＋光熱費ー売電収入」ライフサイクルコスト営業で未経験・新卒営業
でも年間８棟以上売った建売・ローコスト住宅に勝つ営業手法

〇顧客満足度が高いから口コミを生む！ＺＥＨで紹介受注３０％ＵＰ法則・・・etc

こんな経営者の方にご参加をおすすめします。

●新商品が必要だと感じており、ＺＥＨ住宅に取り組みたいがどのように
進めてよいかわからない。

●ＺＥＨ住宅に取り組んでいるが、集客も契約も順調にいかない。
一時の流行で終わるのではないかと半信半疑である。

●来年以降の対策がまだ見えていない・今後の一手を考えたい。
●伸ばすために自分たちの戦略が正しいのかを確かめたい。
●今とこれからのお客様のニーズ・動き・時流・トレンドを知りたい。
●これから安定して成長できる会社の条件を知りたい。
●厳しい時代だからこそ、お客様に熱狂的に支持される会社にしたい、
従業員が誇りを持って働ける会社にしたい。



特に今回のセミナーは、講義内容をＣＤやＤＶＤとして一般の方に販売するこ
とは予定しておりませんので、これだけの最新成功事例を学ぶことは、当日セ
ミナーにご参加頂いた方だけの特権ということになります。

さて、このチャンスを手にするための気になる投資ですが、わずか３万円です。
通常のコンサルティングでは立ち上げのプロジェクトから活性化まで1年間で約
５００万円もの費用を頂いてお伝えしているノウハウですから、この価格がい
かに破格であるかお分かりいただけるかと思います。

＜追伸＞

「そんなうまい話ってあるのか！？」
「うちのエリアとは全然違うからな・・・」

ご心配ももっともかと思いますが、是非一度セミナーにご参加し、その答えを
はっきりさせていただければと思います。
今回のセミナーが、あなたが第一歩を踏み出すきっかけになれば幸いです。

株式会社 船井総合研究所
住宅支援部 グループマネージャー
チーフ経営コンサルタント

白戸 俊祐



ー船井総研が主催する住宅ビジネス研究会・スマートハウス分科会 経営者様の声ー

ZEHコンパクトハウスを扱う

に参加されている

経営者様のリアルな声
船井総研では、ＺＥＨコンパクトハウスやスマートハウスの商品を

立ち上げている・扱っている会社様を対象に「住宅ビジネス研

究会スマートハウス分科会」という経営者勉強会を開催してい

ます。セミナーに参加され、すでにＺＥＨコンパクトハウス・スマー

トハウス商品をスタートされた方も多数いらっしゃいます。今回

ゲスト講師としてご登壇いただく興陽商事㈲様も参加されてい

ます。その研究会メンバー様のリアルな声の一部をご紹介します。

１ヶ月の契約棟数は２倍になり

経営計画は２年前倒しになりました。

山口県山口市
株式会社池田建設
代表取締役 池田直人 氏

FC商品だけでは今後の計画達成が困難になってくるという
危機感を感じていました。そんな時に住宅ビジネス研究会
スマートハウス分科会セミナーに参加し、月次支援を受ける
決意をしました。Webマーケティングや売れる仕組み作りの
導入スピードと精度は地方の一企業が独自で行うことは無
理でしょう。１ヶ月の契約棟数は２倍になり経営計画は２年
前倒しになりました。当初は高いと思っていたコンサルフィー
も今はリーズナブルに感じています。「やって良かった。」



今までのコンサル会社と違い、それぞれの

会員さんに寄り添った指導をしてくれます。

愛知県東海市
株式会社東海ホーム建設
取締役 森下 敏宏 氏

住宅ビジネス研究会・スマートハウス分科会のツール類
はひととおり揃っており、異業種参入の方もいる業績を伸
ばされています。
またツール類は自社に合わせてツールのカスタマイズも
でき、商品も売りっぱなしではなく、アップデートがあり資料
の差し替えもありますし、その時の旬な話題（ＺＥＨなど）に
も研究会で採り入れてもらえます。当社は、スマートハウ
ス専用ホームページから、年間で１００件ぐらいの問い合
わせがあります。船井さんは、今までのコンサル会社と違
い、購入した住宅商品をただ売りなさいという指導ではな
く、それぞれの会員さんに寄り添った指導をしてくれます。

月2件の集客が月20件まで伸びて

います。本当に感謝です。

愛知県蒲郡市
上村建設株式会社
代表取締役 上村貞主 氏

集客が全く取れず困っているところで依頼しました。
集客数では月２件のところが月２０件まで伸びています。
本当に感謝です。

これからさらに業績を上げていくので
今後もよろしくお願いいたします。

ー船井総研が主催する住宅ビジネス研究会・スマートハウス分科会 経営者様の声ー



実際に業績を上げておられる企業様を

視察させて頂く企画も設けて頂き、

どうすれば上手くいくのかが凄く分かります。

宮崎県宮崎市
株式会社丸山コーポレーション

代表取締役 丸山竜二 氏

研究会では多くの成功事例が聞け、また実際に業績を上げ

ておられる企業様を視察させて頂く企画も設けて頂き、

どうすれば上手くいくのかが凄く分かります。現在ではＨＰか

ら毎月１０件程の問い合わせが来るようになりました

住宅ビジネス研究会スマートハウス分科会の入会のメリット

今日からそのまま使えるスマートハウスの図面、間取り、ツール、販促物、マニュアルの仕組みがある
から、すぐに成功確率の高い事業を始めることが出来るようになります。

定期的に開催している研究会・勉強会にてスマートハウスビジネスを行っている全国各地の企業と最
新事例を情報交換できます。また、視察ツアーでは実際に現場を見ることが出来ます。

基本的に毎月1度、御社へお伺いさせて頂き、立ち上げのための打ち合わせをさせて頂きます。商品の
売りっぱなしではなく、確実に立ち上げ、業績アップを行うためのサポートを行います。

全国成功事例を元にした集客・営業・商品の仕組み

同ビジネスをしているモデル企業・同志と情報交換

ＦＣ・ＶＣとは違う徹底度を高める現場への落とし込み

定期的に開催している研究会・勉強会にてスマートハウスビジネスを行っている全国各地の企業と最新
事例を情報交換できます。また、視察ツアーでは実際に現場を見ることが出来ます。全国各地の最新
成功事例を情報交換できます。商圏制を引いておりますので、安心して濃い情報が交換されます。

ー船井総研が主催する住宅ビジネス研究会・スマートハウス分科会 経営者様の声ー
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住宅業績アップマガジン

OPEN
地域ビルダー経営者のための本当に使える情報メディア

全国の住宅会社３００社以上から厳選した

リアル成功事例と業界最新動向

最新
業界動向
トレンド

リアル
成功事例
インタビュー

業績
アップ実践
ノウハウ

業界
ニュース・
最新データ

▼まずはお気に入り登録！



全国３００会員から厳選した
地域ビルダー最新成功事例

無料動画セミナー全3回配信決定

新築住宅 工務店様向け
年間10棟～50棟
の会社様向け

第1回目動画レッスンの案内がありますので、
すぐその場でご覧いただけるようになります。

30秒で

登録完了!

船井総研で2018年セミナーでゲスト講演をしていただいた

メールアドレスなど簡単な情報を入力するだけ!



メールアドレス

貴社名

電話番号 お名前

お問合せ ： スマートハウスチーム前田宛 TEL：0120-958-270 （平日9：45～17：30）（直通）

フリガナ

フリガナ

無料メールマガジン
購読者募集！

【船井総研発！住宅会社向け業績アップメールマガジン】

【無料メルマガお申込み用紙】

下記項目記入後、このままＦＡＸ送信してください

FAX : 03-6212-2203

下記基本事項記入後、このままＦＡＸ送信していただいても登録できます

最短・最速・最ローコストで業績アップを実現！
住宅会社経営の“成功事例”をレポートするメルマガ
~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~
住宅グループが、日々のコンサルティング現場における成功事例や、業界情報

を配信いたします。最短・最速・最ローコストで業績アップを目指す
住宅会社経営者様には、必読のメールマガジンです。

ぜひご登録ください。登録・購読は “無料”です。

※【ご記入の際はご注意ください】ローマ字 r v u n m a d 数字 1 7 5 6 数字9とローマ字q

※当サイトには『明日から使える無料レポート』もあります。

高性能住宅 船井総研 検索

※メルマガページに直接アドレスを入力していただくと簡単に登録できます。

ＱＲコードを読み取り
ご登録いただけます。

（24時間対応） 担当：スマートハウスチーム


