
株式会社タキナミ
代表取締役社長 瀧波成嘉氏

「体感させるだけで決まる」

展示場＆ショールーム戦略

の来場予約が毎週殺到した！

営業力強化せず契約率が5倍にアップ！

展示場をちょっと変えただけで
自社の建物に共感してくれる
お客様ばかりが来場するように
なり驚くほど簡単に契約が決まる

ようになりました。

見込みの高いお客様ばかりを集めて1拠点年間60棟に成長した秘訣

主

催

ZEHコンパクトハウスビジネスモデル立ち上げセミナー お問い合わせNo.S058223



～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～

「今月も契約は０です。来月には…」

自信がなさそうな営業マンの顔。
私たちタキナミは、分譲住宅、賃貸の不動産事業をメインに地域で

90年以上の歴史を持つ会社です。注文住宅事業を立ち上げてからは

5年目。「いつまでも続く健康で快適な自分らしい笑顔ある暮らしを

ご提供します。」という経営理念の下、健康で快適な高気密・高断熱

の住まいを提供することを使命として、開始当初立てさせて頂いた

お客様の大きな満足度と住み心地の感謝の言葉が私たちの誇りでした。

しかし、そんな想いが詰まった注文住宅事業を開始してから5年、

私はいつも暗い気持ちで注文住宅会議に参加していました。

契約見込みのお客様はいつの間にか他社で契約をし、コンサルタント

にお願いしていくら案件会議を行ってもロープレを行っても契約は

一向に上がってきませんでした。

「今月も契約は０です。来月には…」という営業マンの自信がなさそう

な顔を見ながら今後の事業展開に大きな不安を抱えていました。



～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～

Ua値0.27以下・C値0.2以下を誇る

「ミライブ」の受注は年間たったの3棟…

「どうしてこんなに

良い家が売れないんだ！」
私の頭を悩ませていたのは、パッシブハウス商品「ミライブ」でした。

パッシブハウス専門の設計士とコラボして共に開発を行い、

世界基準の高気密高断熱住宅として地域のどこの会社にも負けない

高性能な住宅を作り上げたのです。

ました。

ミライブはハウスオブザイヤーを３年連続受賞し、社内的にも大きな

自信を持つ商品でした。しかし、いざイベントや見学会に来たお客様

に説明をしてもあまり共感を得られず、結局年間３棟しか受注が

できなかったのです。それでも世界基準のミライブの快適さやライフ

サイクルコストを考えても受注ができないはずがありません。

「どうしてこんなに良い家が売れないんだ！説明の仕方が悪いん

じゃないか！」と営業マンに強く言い続けていました。



「ローコストは絶対にやりたくない。」

でも、このままの業績ではまずい…
私は苦戦している理由を求め、セミナーや勉強会に駆け回っていまし

た。行く先行く先で「仕様を落として価格を下げましょう。未経験者

でも売れるように規格化させるべきです。」と何度も言われました。

私は納得しながらもずっと違和感を感じていました。

「それでは注文住宅を始めた意味がない。健康で快適な暮らしを

届けるために、やっぱり絶対にローコストはやりたくない。」と。

しかし、業績がこのままではどうしようもありません。

私はそんな葛藤の中で会社が進むべき方向性を悩み続けていました。

そんな中で、ある会社さんとの出会いがありました。

セミナーで「高性能住宅で６５棟を受注して年々伸ばしている」とい

う事例を聞き、居ても立っても居られず気が付けば次の日にゲスト

講師で登壇していた社長に電話し視察を申し出ていました。

ハウスオブザイヤー2017の大賞を受賞した金沢のセイダイさんです。

このセイダイさんとの出会いがすべてのはじまりだったのです。

～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～



「わかりやすさと売りやすさ」

こだわりは捨てずに新商品を開発
話を聞いてみると、私と同じ悩みを抱えていました。

ハウスオブザイヤー最優秀賞を獲得できるほどの高性能住宅が

なぜ６５棟も売れたのかという質問に、

「今の買ってもらう世代にわかりやすい家じゃないと売れん。そして

家は特に価格がわかりにくいから、営業が売りにくい」と仰っており

ました。その課題を解決したのがローコストではなく高性能セミオー

ダー式の住宅だったのです。

ただ最初は規格商品で安くしているだけなのかなと思っていたところ

Ua値は0.5で申請はしていないものの全棟ZEH標準対応の商品でした。

申請を出すとその分コストが高くなってしまうため、

あくまでも「お客様にいい家を提供したい」という思いから

セイダイさんは家づくりを行っていました。

セイダイさんとの出会いから私もお客様から選ばれる、そしてわかり

やすい商品で勝負することを決断しました。

～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～



良い商品はできた。

あとは、自社の性能の高さを

どうすればお客様に伝えきれるのか

ここの課題を解決できれば・・・

コンサルタントの方とどのような流れで接客を行えば、自社の性能の

高さと価格がリーズナブルだということをお客様に伝えられるのかを

相談させてもらいました。

即日、お客様を決めきることがとても重要だと教授いただきました。

今までは半年～1年ほどお客様の契約までかかっておりましたが、コ

ンサルタントの方が提案してきたのは来場から月内契約の営業フロー

で、2回目の接客時点で「あなたの会社で建てたい」といわせるとの

ことで、私の中では信じられませんでした。

～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～



初回接客では、モデルハウス案内、

自社の家づくりの想い、商品説明、

圧倒的会社共感獲得します。

会社紹介動画を見せることで、自社の家づくりの想いを誰でも簡単に

伝えることができます。また、モデルハウスはトリプルサッシ、高性

能断熱材を使用し、圧倒的に他社よりも体感的な違いを感じていただ

き、またデザイン部分も過去入っていたフランチャイズのノウハウ等

を活用し「ここに住みたい」といっていただくよう案内します。

そして、その後ZEHとは何なのか、自社の商品の性能部分の特徴をア

プローチブックを用いてお客様にご説明します。

～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～

①会社紹介ムービー

➁お客様ヒアリング

③モデルハウス案内

④自社商品説明



高性能モデルハウスが大好評 ！

社員の自信に満ちた顔とお客様の笑顔

を見て高性能セミオーダー住宅を

拡大させることを決意！

1棟目のモデルハウスにお客様を案内すると、寒い冬の時期でしたの

で、まず暖かさに驚かれました。「全然違う！」と。ある意味、性能

値はしっかりと保っているので当然ではあるのですが、実際にお客様

から言われると嬉しいものです。しかも営業マンが自信を持って、お

客様に提案をしている姿を見たときに、再度確信しました。

更に街かど展示場をオープンすると瞬く間にお客様が来店していきま

したので、更なる事業拡大をすることを決意しました！

～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～

お客様が他社と違いを感じる
最先端体感型モデルハウスの建て方も
セミナー当日お伝えさせていただきます。



第2接客は「圧倒的競合排除」

これがほぼアポ率100%

営業力を強化せずとも、

即日「ここで建てます、」といわれ、

契約率が5倍になった一番のヒミツです！
構造体感では、全国でもやっている会社が少ないであろう自社の構造

だけではなく、他社の構造も同時に見せることで「競合排除」を徹底

的に行います。これを行うことで「ここで建てます」といっていただ

きます。

～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～

①ZEH以外の家排除トーク

➁性能比較表・積み木説明

飯田グループ へーベル 桧家 積水ハウス ダイワハウス 住友林業 ミサワ 一条 タマホーム 三井ホーム
クレイドルパレット

580 ＣＵＢＩＣ スマートワン SHAWOOD zevoΣGrande green smart smart style H 夢の家 大安心の家 プレセンテ

木造在来工法+ダ
イライト

ハイパワード制震
 ALC構造 ハイブリッド工法

モノコック構造
 ラーメン構造 木造軸組工法

ビッグフレーム工
法

木質パネル密着工
法 木造軸組工法 木造軸組工法

枠組壁工法
 ２×６

ベタ基礎
 （150mm）

連続布基礎
 （160mm）

ベタ基礎
 （150㎜） 布基礎

べた基礎
 （160mm）

べた基礎
 （160mm）

布基礎・べた基礎
 （地盤で選ぶ、ほ

ぼ布基礎）
べた基礎
 （160㎜）

ベタ基礎
 (150mm)

べた基礎
 （150mm）

水平材・アンカー
ボルト ALC100mm 檜

無
 （ダイレクトジョイ

ントのため） 檜 檜

ホワイトウッド
 （フィンランドにあ
る自社の森の木） 檜 檜 檜

通し柱/集成材 鉄骨80mm角柱 集成材 集成材 集成材 松の木（奥州）
無し（無しでできる

工法） 集成材 集成材 集成材

片筋交＋制振材

極低降伏点鋼を使
用した

 制震両筋交 耐力面材 ‐ 両筋交

筋交い無し
 （当社オリジナル
木造工法で筋交い

の必要性無し）
無し（無しでできる

工法） 耐力面材
耐力面材
 パネル

２×6工法で構造
用合板があるため

無し

耐震等級はとって
いない 耐震等級３相当 耐震等級３相当 耐震等級３ 耐震等級３ 耐震等級３ 耐震等級３ 耐震等級３ 耐震等級3 耐震等級3

サッシ 樹脂サッシ樹脂複合ペア 
 アルゴンガス入
樹脂複合ペア

 アルゴンガス入

エアタイト断熱アル
ミ樹脂複合

 アルゴンガス入り 真空トリプル樹脂

高性能ハイブリッド
 樹脂

 アルゴンガス入り アルミ樹脂複合 トリプル樹脂 アルミ樹脂複合
アルミ樹脂複合

 アルゴンガス入り

ガラス Low-Eペア Low-Eペア Low-Eペア ペア LOW-E ペア LOW-Eペア LOW-E LOW-Eペア LOW-Eペア

基礎内断熱 無し 無し 無し
ポリスチレンフォー

ム（80mm）

ポリスチレンフォー
ム

 （50mm） 無 無 無 無 無

床
グラスウール

 （35mm）
ポリスチレン

 （60mm）
アクアフォーム

 (40mm)

ポリスチレンフォー
ム

 （57mm） 無

押出法ポリスチレ
ンフォーム3種

 （100㎜）

ロックウール
 （90㎜・120㎜選

択型）
ウレタンフォーム

 (140mm)

ポリスチレンフォー
ム

 (60mm)

ポリスチレンフォー
ム

 (80mm)

壁
グラスウール
 （100mm）

ネオマフォーム
 （45mm）

アクアフォーム
 (80mm)

ロックウール
 （75mm）

高性能グラスウー
ル20K＋ポリスチ

レンフォーム
 （105㎜＋90㎜）

高性能
 グラスウール16K

 （100㎜）

高性能
 グラスウール24k
 （90㎜・120㎜選

択型）

ウレタン+ポリスチ
レン

 (50＋140mm)
グラスウール
 （100mm）

ロックウール
 （140mm）

天井
グラスウール
 （100mm）

ネオマフォーム
 （65mm）

 ポリスチレン
 （25mm）

アクアフォーム
 （130mm）

ロックウール
 （100mm）

高性能
 グラスウール14K

 （310mm）

高性能
 グラスウール16K

 （220㎜）
ロックウール

 （200㎜）
ウレタンフォーム

 (235mm)
グラスウール

 (厚み155mm)
ダブルシールド

 （160mm）

その他 基礎パッキン

屋根・床
ALC100mm

 壁ＡＬＣ75mm
 断熱性ＵＰ

遮熱タイプ
 通気スペーサー

 アクエアー
 シルバー 基礎パッキン 基礎パッキン 基礎パッキン 基礎パッキン 基礎パッキン 基礎パッキン 基礎パッキン

オプション
リース対応

オプション
100万円/3kw

オプション
97万円/3kw

オプション
128 万円/4kw

オプション
120万円/3kw

オプション
150万円/5ｋｗ

オプション
250万円/5ｋｗ

オプション
365万円/5.85Kw

オプション
158万円/3.98kw

オプション
200万円/4kw

200ℓ/標準 370ℓ/50万円
370ℓ/オール電
化仕様なら標準 370ℓ/50万円 370ℓ/標準

370ℓ/標準（エコ
ジョーズ）

370ℓ/オール電
化仕様なら標準 370ℓ/標準 370ℓ/標準 370ℓ/標準

1.00以下 0.6 0.57 0.6 0.55 0.46 0.54 0.28 0.87 0.43
34万円 85万円 56万円 70万円 80万円 85万円 70万円 80万円 45万円 85万円３０坪/建物坪単価

商品名

構造

基礎

土台

柱

筋交い

耐震等級

Ua値

断熱材

太陽光

エコキュート

性能比較表 ZEHアプローチブック



WEB・チラシでも、今まではとりあえず

集客をとるためのマイホームフェアばかり

それを、土地あり・メーカー客を集める

タキナミ＝高性能のブランディングをした

～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～

高性能モデルハウスの影響により、タキナミ＝高性能という認知がす

ぐに広まりました。ただ、それだけではなく集客部分でも「ただ安い

ですよ」「ただ高性能ですよ」というものではなく、「ZEH×お手頃

価格」「ライフサイクルコスト」をメインにチラシ・HPの打ち出しも

変えました。すると、思い通りメーカー客が毎月殺到。

そのうえ、高性能な家を今すぐに建てたいという土地あり客も自社指

名で来場予約が入るようになったのです。営業力を強化せずとも勝手

に決まるお客様の来場が増えたのも業績アップの要因ですね。

土地あり・メーカー客
を集める成功事例チラシ

土地あり・メーカー客
を集める成功事例HPの打ち出し



ＺＥＨ標準対応住宅商品のみで
2014年 年間12棟達成(完工)
2017年 年間24棟達成(完工)
2019年 年間31棟達成(完工)

受注棟数は１拠点でなんと
６0棟を超えました。

住宅業界全体が認める

全国Ｎｏ．１のＺＥＨ・高性能住宅

先進ビルダーへ
みなさまも、快適な家に住んで欲しいと

いう想いとモデルハウスさえあれば劇的

に変わります！是非、日本に高性能住宅

を広めましょう。私達の使命は「いつま

でも続く健康で快適な自分らしい笑顔あ

る暮らしを提供すること」です。その上

で高性能住宅を多くのお客様に広めるこ

とはもちろん、地域に根差した活動を行

い貢献し、また社員からも愛される会社

を目指しております！

～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～



また業績が好調になり、ついに念願の、

大型体感型ショールーム

「住まいの体感ランド」

もオープンすることができました。

～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～

これを作ることでより多くの、土地あり・メーカー客が毎週殺到し、

営業力を強化せずとも、ここを見せるだけで

「タキナミさんにお願いしたいです。」と土地も資金も問題がない

即日決まるお客様が集まり、今では受注も安定しています。

セミナー当日はショールームの作り方もお伝えさせていただきます。

お客様をファン化させる

大型ショールーム立ち上げツール



タキナミが価格競争をやめ
高性能住宅が
どこよりも選ばれる会社になった
本当の理由は？

①ＺＥＨ・高性能注文住宅専門
へ業態の絞込み。

②大手ハウスメーカーの性能
と同等以上の冠商品と
低価格なZEH商品を開発。

③健康と快適の暮らしへの
共感を得る仕組みを構築。

④ハウス・オブ・ザ・イヤー受賞等
ZEH住宅No.1ブランドの確立。

建売・マンション事業しかしたことの

なかったタキナミ様がどこよりも地域の

皆様に選んでいただける会社になったのは

以下の４つの理由があります。

～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～

セミナー当日はこれら内容について事例を踏まえてポイントをお伝え頂きます。



～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～

セミナー当日はタキナミ様が利用している
“そのまま使える”高性能セミオーダーツールを全て公開！！

明日から使えるハウスメーカー客即日受注のための
ツールが50種類以上！

●最先端性能体感展
示場の建て方

●性能体感ブースの
作り方

●契約率20%をとれ
る営業ツール

●WEBからの名簿獲
得をとる集客手法

●インサイドセールス
トークスクリプト

●全国最新成功チラ
シデータ

●粗利30%獲得でき
る建物標準仕様

●大手ハウスメーカー
性能比較表

●ハウスオブザイヤー
受賞のポイント

他社ではまねできない、
自社のファンにする超体
感型モデルハウス

他社を圧倒的に排除でき、
即日、自社で建てたいと
いわれる性能体感ブース

未経験者でも性能共感を
獲得できるトークマニュア
ル

見込み度の高い顧客だ
けを集めることができる
WEB集客マニュアル

誰でも資料請求からアポ
率40%来場を獲得できる
テレアポマニュアル

ハウスメーカー検討争を
10組集めることができる
47都道府県成功チラシ

全国で粗利30%以上、Ua
値0.5以下獲得できる標
準仕様限定大公開

競合に勝つための前後
区大手ハウスメーカー性
能比較表

自社＝性能のブランドが
つくハウスオブザイヤー優
秀賞の取り方



そして地域一番店になったら大変な時期になっても、生き残れる。

なにも県で一番にならなくても、地域の工務店は

まず市で一番とか、ＺＥＨで一番とか限られた範囲で

一番になればいいんです。

デザインもいいでしょう。ローコストもいいでしょう。

でも、断熱性能にこだわった住宅を建てたら長い間お客様に

喜んでいただける。

本当に心からお客様に喜ばれて、

自信を持っていく営業マンが目に見えてわかるんです。

お客様にありがとう、ありがとうと感謝されて成長していく。

そして、業績も上がってきます。

どこまでお役に立てるかわかりませんが、

私が経験してきた住宅会社経営の中で学んだことが

少しでも皆様の経営のヒントとなれば幸いです。

先ほども上げましたが、モデルハウスとたった3坪のスペースさえ

あれば劇的に現状が変わります。

4月17日(金)に東京にて参加・登壇させていただきますので、

どうぞよろしくお願いいたします。

～成熟時代の住宅会社経営成功のコツ特別無料レポート～



営業力強化せず契約率が5倍にアップ

土地あり・ハウスメーカー客
の来場予約が毎週殺到した！
「体感させるだけで決まる」
展示場＆ショールーム戦略

(一日限り)のご案内

すべての地域住宅会社経営者様へ

まず、本レポートを最後までお読みいただき、誠にありがとうございました。

住宅業界は１０％増税を迎え、ローコストパワービルダーの土地仕入れ・

建売販売強化の中、これまでの戦い方では勝ち残っていくことが難しくな

り地域工務店にとっては「自社はどのように戦うべきか？」と各社方向性

を模索していることと思います。

ハウス・オブ・ザ・イヤー・イン・エナジーにおいて６年連続優秀賞を受

賞した、タキナミ様はこういった時代において最も元気のある地域住宅会

社の１つです。

創業の地、福井県福井市から始まり「ＺＥＨ高性能住宅の注文住宅」のみ

で２０１９年は1拠点年間５０棟以上の受注を達成しました。そんなタキ

ナミ様を率いる瀧波社長も、過去に船井総研のセミナーに参加していただ

いたことがきっかけでした。

皆様にとって、大変貴重な一日になると思います。

さらに、今回は全国でＺＥＨ・高性能ビジネスモデルで持続的＆圧倒的業

績アップを実現している会社様の明日から使える成功事例・ノウハウにつ

いてもたっぷりとご紹介させていただきます。

本セミナーで学べることのほんの一部を次のページにまとめてみました。



いかがでしょうか？これら項目に１つでも関心を持たれた方は今すぐ手帳を

開き4月17日(金)の東京会場でのセミナー日程を確保頂ければと思います。

最後までレポートをお読み頂き、誠にありがとうございます。全国各地で

日々ご活躍をされている皆様にお会いできることを楽しみにしております。

船井総合研究所 住宅支援部 グループマネージャー シニア経営コンサルタント 白戸 俊祐


