


全国200社の住宅会社を熟知し
３，０００人の営業マンを指導した

住宅四天王エース

が初登壇します。

業界話題の人気YouTuber

「逆境の住宅業界において、
今、他社研究が最重要です。」

なぜ、”モノ“の話をする
会社、営業マンは売れなくなってしまったのか？

最近のお客様の傾向は、来場前にウェブサイト

やSNSから充分に情報を収集した段階で来場され

ます。その状態のお客様に改めてHPに乗ってい

るような性能値や構造の話をしても刺さることは

ありません。お客様は来場しないと聞けない話に

価値を感じます。

他社を知ると、自社の強みが見えてくる。

自社の強みを勘違いしている住宅会社を多く見かけます。自分達が打ち出したい事と

お客様が強みと感じるポイントは違います。強みというのは商圏内の競合と比べて自社が

優れている部分であり、自分達のコンセプトではありません。

まず商圏内の競合他社の特徴・性能値・構造・デザイン性・価格などの情報を理解していな

いと、お客様が見たときに自社はどのような強みがあるかが分からないのです。

これは社内でどれだけ性能値や価格設定に関して議論しても正解が見つかることはありま

せん。まずは他社を研究することから始めて、そうすることでおのずと競合負けすることの

ないポジションが明確になります。

「自社のストーリー」こそが受注の明暗を決める。

先ほどお伝えした通り、今のお客様はモノの話で

はなく、その会社の考え方や姿勢に共感ができる

のか？を住宅会社選びの指針としており、どうい

う想いで起業したのか？なぜ自分たちが自社の商

品を扱っているのか？などの背景やストーリーを

語ることができている会社の受注が伸びています。
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