




以前の売買営業部の課題や
数字の変化等を教えてください！

属人性を脱却した組織の
具体的な改革点を教えてください。

従来の売買事業の課題と改善の取り組み

「山形を継ぐ」を企業のパーパスに掲げ、賃貸管
理仲介業・不動産売買・仲介業、宅地開発業、
を主に展開しております。山形県山辺町で菓子
問屋の不動産部として創業し、1972年に
「太平堂不動産」として不動産業へ完全転業しま
した。不動産の売買事業としては、「建築条件無
しの宅地分譲事業」が軸となっており、2022年よ
り、組織的なビジネスモデル変革に取り組み、初
年度から、早速倍以上の成果に繋がっています。

以前の売買営業部は宅地分譲事業の展開に
あたり、主に2つの大きな課題がありました。
1つ目は、
全ての決定の判断を社内のトップ層に委ねている
ため、属人性が強い企業風土であったこと。
2つ目は、
仕入れを一任していたトップ層が高齢化してきたこ
とに伴い、徐々に属人性が弱くなってしまい、仕入
れの情報数・仕入れ件数が減少していたこと。

昨今、競争も激化してきている中で、近年の売
買営業部の売上は横ばいとなっており、成長率も
鈍化していました。私の就任直前期は
仕入れの区画数として、年間23区画、販売区
画数も34区画に留まっていました。
これらの課題を解決するためには属人的な組織
から脱却し、組織的に宅地分譲ビジネスに取り組
みました。その結果、初年度から人員体制は特に
変えない状況で、仕入れ区画数は76区画、販
売区画数は60区画まで跳ね上がりました。

属人的な売買事業を脱却するために、主に3つ
の改革を行いました。
1つ目は、
人員の役割の明確化
2つ目は、
安定的な仕入れを実現するための行動の標準化
3つ目は、
在庫を高回転で回せる販売の仕組み化

組織改革のために、まず実施したことは属人的な
仕入れ体制を脱却し、明確に役割分担されてい
なかった仕入れ担当者と客付けの営業を専任化し
ました。また、安定的に仕入れを実現するために
ツールとクラウド帳票を徹底的に整備し、業務内
容の標準化を行いました。未経験でも活躍できる
環境を整備することで、取り組み開始6カ月で昨
年を大きく上回る、40区画の仕入れを実現できま
した。客付け営業に関してもメーカー向けのBtoB
営業・一般向けのBtoC営業を標準化し、早期販
売を実現するための仕組みを構築しました。

会社のご紹介をお願いします！

株式会社
太平堂不動産

代表取締役社長

大学卒業後、東北最大手地方金融機関である株式会社七十七銀行
へ入行。同行にて融資業務を中心に経験を積んだ後、同じく仙台市にあ
る、株式会社山一地所に出向。不動産における各種専門業務を習得。
その後、株式会社太平堂不動産へ３代目後継者として入社。不動産
売買・賃貸の仲介や管理はもちろん、地場不動産オーナーとの連携、事
業承継・相続関連コンサルティングなどを通じて、地域活性化への貢献に
従事。2023年より、代表取締役社長へと昇進し、前期実績として、グ
ループ売上高約15億円、経常利益1.5億円にて着地。武田 貴義 氏

業者訪問時に
説明するポイントが
まとまった営業資料の一部

買い営業時に
実際に使用する
資料の一部

株式会社太平堂不動産の武田社長に
「セミナーの事前講話」として、お話をお伺いいたしました。



宅地分譲の具体的な仕入れ・販売戦略について教えてください。

宅地分譲事業の「3つの成功ポイント」

宅地分譲事業の成功ポイントについて、教えてください。

仕入れ戦略について
まずは、トップ中心の属人的な仕入れ体制を脱却するために仕入れの専任者を配置しました。また、訪問
業者を精査し、ツールの整備と行動の標準化から安定的な仕入れを実現しました。しかし、仕入れた物件で
も販売に苦戦してしまうと長期在庫化してしまいます。そのため、買い手の需要を把握できる仕組みを構築し、
長期在庫化への対策を行いました。また買付についても、利益が確保できると判断した物件にのみ３営業日
以内に買付申込書を提出し、早期に案件かする仕組みを構築しました。

販売戦略について
仕入れから販売までの期間が長期化していましたが、早期に販売可能な仕組みを構築し、販売意識の改
革に取り組みました。また、買い手の需要を把握できる仕組みや販売網の構築、建築条件無しの土地を他
社と差別化することで、初年度から、当初の目標販売数から約2倍の販売を実現することができました。

仕入れと販売の仕組み化を推進したことで、年間目標数の約2倍の仕入れと販売を実現することができま
した。これらを達成することができたのは、大きく分けて3つのポイントがあります。

①属人的な仕入れ体制を脱却し、人員の役割を明確化
経営トップ層任せの属人的な仕入れ体制は、トップ層の高齢化に伴い、案件の情報取得数、仕入れ数が
明らかに減少していました。属人的な仕入れ体制から脱却するために、仕入れ専任者・買い営業担当者を
それぞれ配置し、役割の明確化を行いました。

②安定的な仕入れを実現するための行動管理と案件進捗の可視化
未経験でも活躍できるための行動の標準化とツールの整備を行いました。
可視化することで行動や案件ごとの課題がキャッチアップできるようになり、生まれた課題を解決するための
改善箇所も早期に可視化できるようになりました。

③在庫を高回転で回すための販売戦略の構築
数年前までは、仕入れから販売までの期間が長期化しておりました。そこで、仕入れから販売までの期間を
短縮する仕組みを構築し、社員の販売意識の改革を行いました。また、買い手の需要を把握できる仕組み
や販売網の構築、建築条件無し・仲介手数料無しの土地としての訴求を他社と差別化し、販売を行いま
した。

本セミナーDMをご覧いただいている皆様に一言お願いいたします！

売買事業の中核を担う「宅地分譲」

2024年3月5日（火）のセミナー開催に向けて

弊社の第55期（2023年9月～）の直近実績としましても、4カ月間で仕入れが約60区画、販売は約
40区画となっており、昨年の年間仕入れ76区画、販売60区画を大きく上回るペースで進捗しています。概
要については上記のコメントにて触れておりますが、セミナー当日は、より具体的なお話が実施できればと思い
ます。3月5日（火）に船井総合研究所の東京本社にて、皆様とも交流ができれば幸いです。


