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着工棟数問わず粗利率は改善し、

他社に負けない企業をつくることができます

原価の見直しで粗利率が即改善！

受注数増加は原価的成果でも実現可能！

コストダウン手法は時流に左右されない！
適正な粗利を獲得できると、平米数や追加工事が増える度に

粗利額が増える！着工棟数が増える2~5年後も使える手法です！

原価見直し前

（22.10以前）
10~21%

バラバラかつ

粗利が低い。。

原価見直し後

（22.11以降） 27~32%
安定かつ高粗利！

受注数も増加！
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数ある冊子の中から本書を手に取り

お読みいただきありがとうございます。

株式会社船井総合研究所の髙橋秀典と申します。

2時間でコストのご不安を解消しませんか？

冒頭から結論を申し上げますと、

今回は”1日でコストダウン手法が分かり、今後自社でどのように取り

組むかがわかるセミナー”のご案内でございます。

自社の資材単価が高いか安いか把握していますか？

現在ウッドショックは収まっていますが、粗利額が改善していかない

会社が増えています。特に今年に入り相談を受けることとして、

自社商品の原価が高いのか安いのかわからない

から教えてほしいということでした。

実際上記の悩みを持つ経営者は多く、他社の原価や相場がわからない

状態で、自社の原価や粗利額が適正かどうかを見極めることは難しい

です。そのため本セミナーでは、他社の原価と比較してどのようにコ

ストダウンをしていくかをお伝えさせていただきます。
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大好評にお答えしてアンコール開催！

コストダウン手法大公開
ウッドショック後も儲かった住宅会社の原価を限定公開

株式会社船井総合研究所 住宅支援部
リーダー 髙橋秀典
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「なぜ今コストダウンに注力するべきなのか」

船井総合研究所として、なぜ今コストダウンに関するセミナーを開催するのか

を簡単にまとめさせていただきました。

集客難だからこそ適正利益

「とにかく1組でも集客を増やして、契約が取れればいい」

と思われているとしたら、今の時代には合っていない可能性があります。

「契約が取れればいい」というスタンスでは契約も取れません。当然、値下げ

をして薄利多売で契約を取る状態は健全な会社経営ではありませんし、そんな

やり方ではそもそも継続しません。。

集客数は増えておらず、集客数と逆行するように来場単価は年々上昇しており、

1組来場してもらうのに10万円はかかる時代です。

だからこそ、適正な利益を取らないと経営が成り立ちません。

大手ハウスメーカーが規格住宅を強化

2022年大手ハウスメーカーが建物価格1,500万円からの規格商品を

ラインアップに追加しています。価格高騰により建物価格が上昇しているなか、

目的は生産性が高い規格商品を投入し、契約数を増やしながら利益を確保する

ことです。

皆様の競合にも今まで競合しなかったハウスメーカーが競合するようになった

のではないでしょうか。ハウスメーカーの規格商品に対応しながら利益確保を

するためにも既存商品のコストダウンと、ハウスメーカーの規格商品の価格を

下回る商品開発が急務になっています。
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住宅会社の倒産が急増

東京商工リサーチによると、国内における倒産件数（負債1,000万円以上）は、

2022年の年間件数が前年（1,718件）から3割増の2,282件にのぼりました。

主な要因の一つにウッドショックの

影響で資材価格が高騰し、

資材高騰分を価格転嫁できず

適正な利益確保ができなく

なったことが考えられます。

今コストダウンをしていかないと

棟数と利益が減少し、倒産しかねない

ためコストダウンが必要です。

2025年に向けたコスト調整
全ての新築住宅に省エネ基準適合が義務化されるため、適合するために

仕様の見直しが必要になる商品を持つ住宅会社が多いかと存じます。

特にローコスト系やデザイン系商品を持つ住宅会社では仕様と価格の変更が余

儀なくされます。

地域一番店ビルダーでは既に省エネ基準適合商品を用意していますが、貴社が

まだ対応商品を用意していなければ、適正な利益を得られる商品作りとして、

まずコストダウンから着手していただくことが成功の近道です。

コストダウン後の原価や人工で計算し、適正な利益を得られる商品を作ること

で2025年以降も生き残る住宅会社になります。

国土交通省 住宅局「省エネ基準適合義務化」より

株式会社帝国データバンク
「建設業月別倒産件数」より
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コストダウンするために、相見積もりをしていませんか？

セミナーの中身を知っていただきたいので、

セミナーで話している内容を一部公開いたします。

【セミナー内容一部公開①】

原価削減をしようと思われる企業が最初にされることの多くは

相見積もりです。相見積もりを行うことで一時的に下がることは

ありますが、相場を正しく把握し、交渉負けや業者側

のメリットを考慮しないと、

長期的にはコストが増加してしまいます。

そのため原価を下げるには以下のプロセスが重要です。

①検討：実現可能な「金額（相場）」を情報収集し交渉金額を決定

②交渉業者選定：交渉すべき業者をリストアップ

③指値交渉：必ず「指値」の交渉

特に相場を知ることは原価削減の第一歩のため、能動的

な情報収集が必要です。そのために必要なこととは。。

このように、本セミナーでは具体的かつ実践的な

方法を共有いたします。

検討
交渉

業者選定
指値交渉
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【セミナー内容一部公開②】

業者との交渉では業者の収益構造を把握しておく必要がござい

ます。理由は業者の利益を度外視した価格交渉は、工事の品質低下や

他業者への悪評に繋がり、新たな取引が出来なくなるためです。

そのため、利益の確保をさせた後、仕入原価の交渉を強気で

行うことで原価削減が実現可能になっていきます。

セミナー参加者限定でウッドショック後に儲けている地域

一番店クラス企業の、実際の原価をご覧いただけます。

他社と原価を見比べる貴重な機会です！ご自身の目でご確認ください。
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本セミナーでは他にも余すことなくノウハウを公開いたします。

そのため当日は、参加者が翌日から取り入れられるコストダウン手法を得て、

来年競合他社に負けない企業になっていくことができます。

当日お話する内容をさらにお伝えすると・・・

□ 大手ハウスメーカーの動向と全国ビルダーの値上がり状況

□ 営業面における時期と資金計画の訴求方法

□ 自社・商品への提案による“価値付け”の具体的な方法

□ 仕様見直しによる商品リブランディング事例

□ 原価の検証・調整・交渉の基準となる標準仕様と設計原則

□ 今導入するべき価格帯の商品

□ 利益率向上のための大原則と手順

□ 実行予算表を作成し、予実管理を簡単に行う方法

□ 原価が落ちない理由TOP７

□ 定期的な情報交換会の利点と効果

□ 地域一番店クラスの住宅会社の原価を参加者限定に公開

□ 人工を無理して削減しようとしない明確な理由

上記は当日お話しするごく一部です。

本セミナーは、コンサルタントが小難しい概念論をお話するセミナーでは

ございません。全てが現場レベルの実践論だと思ってください。
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滋賀県 B社
年間50棟

新潟県 A社
年間20棟

過去に本セミナーへ参加いただいた企業のその後

セミナー参加企業を数値とともにご紹介します！

一度ウッドショックで粗利率が降下し、

粗利率の予実の差異がマイナス15%。。

しかし今では粗利率25%以上を確保！

規格住宅事業に新規参入！別商圏の

地域一番店会社の原価表を参考にして

元々の原価から100万円削減！

ウッドショック禍、原価高騰費をお客様からいただけず、粗利率

は右肩下がりでした。着工棟数が増えていっても利益が残らず、

モデルハウスの投資もできず悩んでいたところセミナーに参加し

ました。受講後3ヵ月後には粗利率が

改善し、1年後にはモデルハウスの借入

が出来るようになりました！今でも粗利

率を落とすことなく増益できています。

これまでの注文住宅の営業が属人的だったため、新しく規格住宅

ブランドを立ち上げました。これまでの注文住宅ブランドで

付き合っている業者の価格が高かったため、別商圏企業の原価表

と他社で成功した交渉術を用いて

当初の原価から約100万円も削減

でき、ウッドショック後はさらに

儲かりました！！
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セミナーにご参加いただいた方へ豪華3大特典がございます

本セミナーをオススメしたい方・オススメできない方

オススメしたい方

☑ 常に1円でも原価削減ができるならしたいと思っている

☑ 自社の原価が高いのか安いのか判断ができていない

☑ 地域一番店クラス企業の原価資料を基に自社のコストダウンを行いたい

☑ 完工棟数・受注棟数を伸ばしていきたい

オススメできない方

☑ 最新の他社の原価を把握している

☑ 定期的に他社と原価比較を行っている

☑ お客様から適正な利益を頂かなくても良いと思っている

☑ 仕様設備の見直しを3~6ヵ月ごとに行っている

❶

無料コスト診断

貴社の粗利額と粗利
率と原価が適正かど
うか診断させていた
だきます。その結果
をもとに今後の行動
計画をご提案します。

❷
地域一番クラス
企業の原価資料

大公開

自社の原価が高いの
か安いのかを判断で
きます。9社の原価
資料を閲覧できる最
初で最後の機会で
す！

❷
無料経営相談

原価の話だけでなく、
集客や営業など総合
的にお悩み事を社長
からお聞きし、解決
策をご提案するお時
間になります。

コストダウンを真剣に考えている方へ有益な時間をご提供します。
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最後にこれだけはお伝えさせてください！

【その1】

本セミナーを開催するにあたり、具体的なコストダウン手法を公開して良いか

どうか弊社内でも議論になりました。

なぜなら、弊社のクライアントと一緒に築いてきた

”生の”コストダウン手法であり、原価表も参加者限定公開でありながら、

生々しい情報であるためです。

クライアントには「会社名を出さなければ」とご協力いただいております。

また、このご案内は全国の住宅会社に一斉配布しているわけではありません。

今回のご案内は事前にHP等を拝見し、本セミナーに参加いただき、

コストダウン手法を取り入れたら、すぐに粗利率が改善して

地域有数の企業になっていくであろう、

企業に絞ってお送りさせていただいております。

【その2】

本セミナーは7月にオンラインで開催いたしましたが、

より皆様に実りの時間にしたいという観点で、複数日程のアンコール開催を

することになりました。

また、数名でセミナーに参加していただきたく、今回に限りセミナー

参加費を赤字覚悟の料金設定とさせていただいております。

事業主だけでなく、工務の皆様など複数名でご参加もお待ちしております。

当日、あなたのご参加を心よりお待ちしております。

株式会社船井総合研究所
住宅支援部 リーダー

髙橋 秀典


