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最新【住宅市場動向】と【ミレニアル世代攻略】

これからの住宅販売はモノ＆コトのハイブリッド戦略
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最新【住宅市場動向】と

【ミレニアル世代攻略】

名古屋会場：2019年11月22日（金）

東京会場 ：2019年11月25日（月）

大阪会場 ：2019年11月26日（火）

住宅産業エクスプレスセミナー
（2019年第2回／創刊1,000号記念セミナー）



週間『住宅産業エクスプレス』

２０２０年新春号で創刊1,000号を迎えます！！



■本日の「エクスプレスセミナー」スケジュール

第1部／10:00～11:10

最近1年間の【全体市況】と【住宅市場】総括

講師／住宅産業エクスプレス 編集長 岩澤 忠昭

第2部／11:20～12:30

これからの住宅販売は、

モノ＆コトのハイブリッド戦略

講師／住宅産業研究所 プロデュース部 音地 常弘



第1部

最近1年間の【全体市況】と【住宅市場】総括

１．全体市況～

国内景気判断は「緩やかな景気回復」維持も、

先行き不透明感強まる



新設住宅利用関係別着工戸数の伸率推移

資料）国土交通省「建築着工統計調査」

（前年同月比、％）

分譲マンション
２カ月連続増

分譲一戸建て
４カ月連続増

持家
２カ月連続減

貸家

１３カ月連続減



資料）国土交通省「建築着工統計調査」



大手・中堅住宅メーカーの受注棟数伸率推移
(前年同月比、％）

メーカー名
2018年度 2019年度

10月 11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月

積水ハウス 12 11 8 7 15 23 +0 ▲ 5 ▲ 5 ▲ 4 ▲ 15 ▲ 10 ▲ 15

大和ハウス ▲ 1 5 ▲ 13 8 10 17 ▲ 4 ▲ 2 ▲ 12 ▲ 11 ▲ 12 ▲ 25 ▲ 15

積水化学 9 6 3 4 1 5 3 ▲ 4 ▲ 2 ▲ 7 ▲ 6 3 ▲ 6

ミサワホーム 8 +0 5 ▲ 3 3 15 ▲ 8 ▲ 17 ▲ 17 ▲ 7 ▲ 14 ▲ 15 ▲ 24

パナソニックホームズ 8 15 8 2 10 36 ▲ 9 ▲ 20 ▲ 24 ▲ 19 ▲ 10 ▲ 18 ▲ 15

住友林業 20 19 17 11 5 28 ▲ 10 ▲ 15 ▲ 5 ▲ 6 ▲ 6 ▲ 8 ▲ 17

旭化成ホームズ 7 ▲ 7 ▲ 1 ▲ 1 7 12 ▲ 14 ▲ 10 ▲ 3 ▲ 8 0 ▲ 4 ▲ 10

三井ホーム 5 7 12 4 21 15 ▲ 15 ▲ 17 ▲ 35 ▲ 10 ▲ 10 ▲ 21 ▲ 17

トヨタホーム 4 11 3 11 17 15 ▲ 2 ▲ 12 ▲ 16 ▲ 3 ▲ 1 ▲ 5 ▲ 11

ヤマダホームズ 19 5 14 6 2 45 1 ▲ 15 4 4 4 10 18

大手10社計 8 7 2 5 9 18 ▲ 4 ▲ 9 ▲ 10 ▲ 8 ▲ 9 ▲ 11 ▲ 13

一条工務店 20 5 0 ▲ 5 ▲ 10 15 ▲ 20 ▲ 15 ▲ 15 ▲ 20 ▲ 20 ▲ 10 ▲ 10

地所ホーム ▲ 21 125 3 ▲ 5 24 73 ▲ 12 20 ▲ 7 ▲ 32 88 ▲ 26 82

サンヨーホームズ ▲ 6 ▲ 10 ▲ 28 0 ▲ 28 73 ▲ 10 ▲ 31 ▲ 36 11 ▲ 25 ▲ 29 ▲ 55

スウェーデンハウス ▲ 15 ▲ 24 17 ▲ 3 0 ▲ 2 ▲ 27 ▲ 17 0 ▲ 10 ▲ 3 ▲ 18 3

大成建設ハウジング ▲ 25 44 62 ▲ 27 ▲ 8 92 ▲ 70 ▲ 70 ▲ 46 ▲ 60 ▲ 25 ▲ 53 33

中堅5社計 15 5 1 ▲ 5 ▲ 9 18 ▲ 21 ▲ 16 ▲ 15 ▲ 20 ▲ 17 ▲ 13 ▲ 9

大手・中堅15社合計 9 7 2 3 6 18 ▲ 7 ▲ 10 ▲ 11 ▲ 10 ▲ 10 ▲ 11 ▲ 12

①プラス社数 9 11 10 7 11 14 3 1 1 2 2 2 4

②マイナス社数 5 3 3 6 3 1 12 14 13 13 12 13 11

①－②社数 4 8 7 1 8 13 ▲ 9 ▲ 13 ▲ 12 ▲ 11 ▲ 10 ▲ 11 ▲ 7

※網掛け（黄色）は連続プラス受注の期間、白抜きは連続マイナス受注の期間

※積水ハウス、大和ハウス、ミサワホーム、パナソニックホームズ、住友林業は会社発表の金額をベースに推定



メーカー名
2017年度 2018年度

10月 11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月

積水ハウス ▲ 6 ▲ 15 ▲ 1 ▲ 3 ▲ 13 ▲ 5 ▲ 7 ▲ 4 ▲ 6 ▲ 6 6 ▲ 2 12

大和ハウス ▲ 7 ▲ 4 13 ▲ 7 ▲ 4 ▲ 10 ▲ 1 ▲ 1 ▲ 5 ▲ 8 2 14 ▲ 1

積水化学 3 1 ▲ 2 3 ▲ 3 4 0 4 1 3 11 1 9

ミサワホーム ▲ 14 ▲ 12 ▲ 9 ▲ 2 ▲ 5 ▲ 5 ▲ 9 ▲ 6 ▲ 2 1 5 4 8

パナソニックホームズ ▲ 7 12 5 3 6 2 15 15 12 18 2 12 8

住友林業 ▲ 10 5 ▲ 1 5 3 7 3 1 13 6 10 11 20

旭化成ホームズ 2 10 10 2 ▲ 1 ▲ 1 1 15 5 13 8 14 7

三井ホーム ▲ 3 ▲ 3 ▲ 6 5 ▲ 7 5 15 1 13 0 13 7 5

トヨタホーム ▲ 4 4 1 ▲ 8 ▲ 4 ▲ 2 ▲ 1 3 ▲ 4 ▲ 1 ▲ 1 1 4

ヤマダホームズ 6 8 10 10 20 ▲ 13 ▲ 10 ▲ 3 ▲ 5 ▲ 6 - - 19

大手10社計 ▲ 5 ▲ 2 2 ▲ 1 ▲ 3 ▲ 2 ▲ 1 1 1 1 6 7 8

一条工務店 1 0 5 0 10 10 10 0 5 5 10 ▲ 5 20

地所ホーム 0 ▲ 43 ▲ 14 47 24 ▲ 19 ▲ 15 0 ▲ 13 4 ▲ 11 2 ▲ 21

サンヨーホームズ ▲ 6 ▲ 6 18 24 ▲ 8 ▲ 29 5 ▲ 3 ▲ 15 ▲ 10 ▲ 8 ▲ 6 ▲ 6

スウェーデンハウス 8 6 ▲ 33 ▲ 11 6 10 ▲ 2 ▲ 1 ▲ 5 ▲ 16 15 0 ▲ 15

大成建設ハウジング 20 0 ▲ 18 ▲ 8 ▲ 8 ▲ 24 11 233 ▲ 35 ▲ 31 ▲ 8 ▲ 10 ▲ 25

中堅5社計 2 0 1 1 7 5 9 2 2 3 9 ▲ 4 15

大手・中堅15社合計 ▲ 4 ▲ 2 2 ▲ 1 ▲ 2 ▲ 1 ＋0 1 1 1 6 5 9

①プラス社数 6 7 7 9 6 6 7 7 6 7 10 9 9

②マイナス社数 8 6 8 5 9 9 7 6 9 7 4 4 5

①－②社数 ▲ 2 1 ▲ 1 4 ▲ 3 ▲ 3 0 1 ▲ 3 0 6 5 4

※網掛け（黄色）は連続プラス受注の期間、白抜きは連続マイナス受注の期間

※積水ハウス、大和ハウス、ミサワホーム、パナソニックホームズ、住友林業は会社発表の金額をベースに推定

※ヤマダホームズは18年度7月まではヤマダエスバイエルの実績（会社発表の金額ベースから推定）、18年度10月からはヤマダホームズ発表の棟数伸率



【金利】フラット３５適用金利の推移
（返済期間21年以上35年以下、融資率9割以下）

資料）住宅金融支援機構



【企業景況感】日銀短観（2019年9月調査）

■大企業製造業：プラス【5】
3四半期連続悪化、13年6月以来の低水準



【株価】日経平均株価の推移

資料）ヤフー・ファイナンスより

年初来安値19,241円（1/4）

年初来高値23,519円（11/8）



【雇用】有効求人倍率と完全失業率の推移

資料）有効求人倍率／厚生労働省「一般職業紹介状況」

完全失業率／総務省統計局「労働力調査」

（倍） （％）



【所得】実質賃金指数の伸率推移

資料）厚生労働省「毎月勤労統計調査」

■実質賃金（物価の変動を考慮した賃金）８月まで８カ月連続減

（％）

9月（0.2％増）



資料）日本経済新聞電子版



【消費】「実質消費支出」の伸率推移

資料）総務省「家計調査」

■実質消費支出（物価変動の影響を除いた消費支出）
19年9月は増税前の駆け込みで過去最高の伸率。前回14年3月7.2％増

（％）



【消費】百貨店売上高の伸率推移

資料）日本百貨店協会

■全国 ⇒ 10月▲17.5％、3カ月ぶり減
■東京・大阪など10都市 ⇒ 10月▲17.3％、3カ月ぶり減
■美術・宝飾・貴金属 ⇒ 10月▲31.3％、9カ月ぶり減

（％）



【景況感】「街角景気」の推移

資料）内閣府「景気ウォッチャー調査」

＜現状判断＞3カ月ぶり悪化、東日本大震災後11年5月（33.5）以来、
8年5カ月ぶり低水準
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＜街角景気とは＞

・内閣府が毎月実施する街角の景況感調査

・コンビニの店長、レストランの経営者、タクシー運転手

などを対象に調査を行い指数化



２．住宅市場～

住宅メーカー【受注】は4月以降7カ月連続減、

【集客】は新春以降マイナス基調



大手・中堅住宅メーカーの受注棟数伸率推移
(前年同月比、％）

メーカー名
2018年度 2019年度

10月 11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月

積水ハウス 12 11 8 7 15 23 +0 ▲ 5 ▲ 5 ▲ 4 ▲ 15 ▲ 10 ▲ 15

大和ハウス ▲ 1 5 ▲ 13 8 10 17 ▲ 4 ▲ 2 ▲ 12 ▲ 11 ▲ 12 ▲ 25 ▲ 15

積水化学 9 6 3 4 1 5 3 ▲ 4 ▲ 2 ▲ 7 ▲ 6 3 ▲ 6

ミサワホーム 8 +0 5 ▲ 3 3 15 ▲ 8 ▲ 17 ▲ 17 ▲ 7 ▲ 14 ▲ 15 ▲ 24

パナソニックホームズ 8 15 8 2 10 36 ▲ 9 ▲ 20 ▲ 24 ▲ 19 ▲ 10 ▲ 18 ▲ 15

住友林業 20 19 17 11 5 28 ▲ 10 ▲ 15 ▲ 5 ▲ 6 ▲ 6 ▲ 8 ▲ 17

旭化成ホームズ 7 ▲ 7 ▲ 1 ▲ 1 7 12 ▲ 14 ▲ 10 ▲ 3 ▲ 8 0 ▲ 4 ▲ 10

三井ホーム 5 7 12 4 21 15 ▲ 15 ▲ 17 ▲ 35 ▲ 10 ▲ 10 ▲ 21 ▲ 17

トヨタホーム 4 11 3 11 17 15 ▲ 2 ▲ 12 ▲ 16 ▲ 3 ▲ 1 ▲ 5 ▲ 11

ヤマダホームズ 19 5 14 6 2 45 1 ▲ 15 4 4 4 10 18

大手10社計 8 7 2 5 9 18 ▲ 4 ▲ 9 ▲ 10 ▲ 8 ▲ 9 ▲ 11 ▲ 13

一条工務店 20 5 0 ▲ 5 ▲ 10 15 ▲ 20 ▲ 15 ▲ 15 ▲ 20 ▲ 20 ▲ 10 ▲ 10

地所ホーム ▲ 21 125 3 ▲ 5 24 73 ▲ 12 20 ▲ 7 ▲ 32 88 ▲ 26 82

サンヨーホームズ ▲ 6 ▲ 10 ▲ 28 0 ▲ 28 73 ▲ 10 ▲ 31 ▲ 36 11 ▲ 25 ▲ 29 ▲ 55

スウェーデンハウス ▲ 15 ▲ 24 17 ▲ 3 0 ▲ 2 ▲ 27 ▲ 17 0 ▲ 10 ▲ 3 ▲ 18 3

大成建設ハウジング ▲ 25 44 62 ▲ 27 ▲ 8 92 ▲ 70 ▲ 70 ▲ 46 ▲ 60 ▲ 25 ▲ 53 33

中堅5社計 15 5 1 ▲ 5 ▲ 9 18 ▲ 21 ▲ 16 ▲ 15 ▲ 20 ▲ 17 ▲ 13 ▲ 9

大手・中堅15社合計 9 7 2 3 6 18 ▲ 7 ▲ 10 ▲ 11 ▲ 10 ▲ 10 ▲ 11 ▲ 12

①プラス社数 9 11 10 7 11 14 3 1 1 2 2 2 4

②マイナス社数 5 3 3 6 3 1 12 14 13 13 12 13 11

①－②社数 4 8 7 1 8 13 ▲ 9 ▲ 13 ▲ 12 ▲ 11 ▲ 10 ▲ 11 ▲ 7

※網掛け（黄色）は連続プラス受注の期間、白抜きは連続マイナス受注の期間

※積水ハウス、大和ハウス、ミサワホーム、パナソニックホームズ、住友林業は会社発表の金額をベースに推定



住宅大手10社の受注・集客伸率推移
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■受注（青）／10月▲13％、7カ月連続減

■集客（赤）／10月▲23％、7カ月連続減

前回増税前の
9月駆け込み受注37％増

（％）

今回増税前の
3月駆け込み受注18％増



大手住宅メーカーの部門別受注伸率推移



最近の部門別受注状況



先行指標の【集客状況】

・19年新春以降、マイナス基調
⇒1～2月ﾏｲﾅｽ、3月前年並み、4～10月ﾏｲﾅｽ

・直近10月集客▲22～23％、7カ月連続減

・首都圏中心に台風など悪天候の影響大きい

・但し、10月は前年よりも休日（土日祝）1日多い
⇒休日当たりでは▲30％ ※22日含む

・比較的中身濃いが、「急ぐ理由がなく、じっくり
住宅計画を進めたい」という慎重派目立つ

⇒ランクアップのハードル高い
商談絶対数が不足

・まだ暫く､様子見･長期化の重い動き続きそう



住宅メーカー各社の動き



積水ハウス



資料）積水ハウスグループ 2019年度第2Q
経営計画説明会資料





大和ハウス工業



2019年3月期売上高構成比 2019年3月期営業利益構成比

資料）大和ハウス工業「2018ファイナンシャルファクトブック」



資料）大和ハウス工業株式会社 2020年3月期第2四半期
アナリスト・機関投資家向け経営説明会 質疑応答（要旨）



セキスイハイム



資料）積水化学工業 2019年度第2四半期 決算および経営計画進捗説明会



ボリュームゾーン（土地無し一次取得）向け
「スマートパワーステーションアーバン」（4月28日発売）

＜下・左＞
体感型ショールーム
「暮らしミュージアム京都」11月23日ＯＰ
初の大型商業施設内（イオンモール）

＜下・右＞
北陸エリア初の体感型ショールーム
「ハイムギャラリーパーク北陸」
11月23日ＯＰ



ミサワホーム





住友林業



■月間受注棟数：約500棟
■売筋本体価格：3,400万円
■平均床面積：130㎡
■契約客の年齢：40～42歳がボリューム

リニューアル「ザ フォレスト ＢＦ」

■廉価版企画商品（平屋・2階建て、東西南北1,000プラン）

■坪58万円（施工面積40.6坪のモデルケース）

フォレストセレクションBF



パナソニックホームズ



蓄電池採用率
18年度27％

↓
19年4～8月34～35％

↓
19年9月45％

19年4月から本格提案
4～10月累計受注棟数
約20棟
首都圏90％



旭化成ホームズ



マスターブランド「HEBEL HAUS」誕生（11月）

都市型住宅
ならではの
「アウトドア
リビング」
を積極提案





三井ホーム



富裕層向け「ニューグランフリー」（11月16日発売）

坪単価100万円（目安）

40坪以下向け全館空調システム

「スマートブリーズ ワン」

（10月11日発売、販売価格132万円）



トヨタホーム



「災害にいちばん強い家を。」実装棟でレジリエンス訴求

＜装備＞
・３電池（リチウムイオン蓄電池、

エネファーム、ＰＶ）
・Ｖ 2 Ｈ （Vehicle to Home） スタンド
・非常時給電システム
・マルチアクア （飲料水タンク）
・スマート･エアーズ （全館空調）ｅｔｃ



ヤマダホームズ





新CM「くらしをシアワセにする、ぜんぶ。」11月18日オンエア開始



一条工務店



■デザイン重視の木軸新商品「グラン・セゾン」投入



三菱地所ホーム



富裕層向け特別注文住宅「オーダー・グラン」
⇒月1～2棟、1億円超をコンスタントに受注

太陽光発電無償提供
サービス事業開始

・東京ガスとの共同事業
・2kw超～10kw未満無償
・10年契約
・売電収入分を東Gに譲渡
・施工は地所H、機器提供
は東Gが担当



これからの住宅販売は 
モノ＆コトのハイブリッド戦略

株式会社住宅産業研究所　音地常弘

2019年　住宅産業エクスプレスセミナー　第2部



と言う訳で

テキスト80ページ 
お手本映像付き



参考：広辞苑によると

適当な機会。ちょうどよい時。ころあい。おり。しおどき。
「―をうかがう」「―到来」時機に投ずる

何かをするとき。おり。期間。また、季節。 
「借金返済の―がきた」「刈入れの―」　　「―尚早」

時期

時機

time

chance



ミレニアル世代
アメリカにおいてミレニアル世代とは 
一般的に1980年代から2000年代初頭に生まれ、 
2000年以降に成人したり社会人となる世代を指す。 
日本では1989年-1995年生まれの世代を指すことが多い。 
（25-29歳）

ミレニアルとは英語で「千年紀の」という意味



昨年のTACTセミナーで



モノとコトの違い

宣伝会議HPより

コトとは 
モノが 
実現してく
れる 
経験や体験



調査をしました



調査対象
購入者 購入予定者 合計

20代(25-29) 107 103 210
30代(30-39) 117 115 232

40代(40-49) 113 114 227
50代(50-59) 111 113 224

合計 448 445 893

購入者　　　5年以内に住宅を購入した人 
購入予定者　5年以内に住宅購入を予定している人



情報収集活動
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会社を決めた理由比較
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間取り 価格が妥当 会社が信頼 営業担当者 設計担当者 構造 性能 紹介者 外観デザイン インテリア アフター その他
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紹介者



比べると

耐久性優先

そのまま使える

デザイン優先 みんなが所有 自分で決めるかなり調べる

モノのみで決める 計画的に購入評判を気にする

低価格優先

50代20代

使い勝手優先

カスタマイズする

誰かに相談する

衝動買いもある
直感的に決める
ヒトも重要

品質優先自分だけ

評判を気にしない

良いものには金



重視するポイント比較
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今のところモノ重視
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不安は買った後のコト
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今あまり興味がないところは
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コトへの興味を持たせる
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今年は、 
モノ売りとコト売りを 
さらに深掘りします



セミナーの進め方
1.コト売りとは 

2.コト集客 

3.建物コト説明 

4.コト・ランクアップ 

5.注文住宅　コトヒアリング＆プレゼン 

6.コト売り　企画住宅＆分譲住宅



Ⅰ．コト売りとは



コト売りの定義

コトとは 
モノが 
実現してくれる 
経験や体験

コト売りとは 
モノが 
実現してくれる 
経験や体験を売ること

自社の建物が



コトとは、体験。だけど…
いい体験をしたい！

悪い体験をしたくない！

「家族がいつも同じ空間にいたい！」

「停電で困らないようにしたい！」

コト売り

モノ売り



今日の「コト売り」の定義

不満・不安の解消よりも 
そのお客様のしたいコトを 
実現する建物を提案すること



したいコトの実現を 
提案している会社は 
コト売りだ！



お断り 
「モノ売りが悪い」 

ということではありません



モノ売りの場合は、フレーミング

条件（基準）

・自社の強み(USP) 
・チェックポイント



ただし、一番じゃないと…

150円

100円

モノ売りは 
コモデティ化 
に注意しよう！



災害に強い家ばかりだったら…



注意してください

悪い体験をしたくない！
「停電で困らないようにしたい！」

モノ売りコト売り

「停電で困らない！」のなら
どんなモノでも良い→コモデティ化

別エリアの実家に引っ越せば良い



Ⅱ．コト集客



総合住宅展示場は、いらないかも？
働き方改革にも



来場特典もモノからコトへ
来場すると 
〇〇をあげます

来場すると 
こんなコトが

モノもらいが来る コトもらいは？



コトをプレゼントする 
集客をしている会社は 
コト売りだ！



Ⅲ．建物コト説明



スタート

ゴール



コトとは、したいコトだけど…
いい体験をしたい！
「家族がいつも同じ空間にいたい！」

コト売り

したいコトは、人によって違う！



現場見学会なら

完成現場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
の
ご
家
族
が

見学者の声 
見学会は 

参考になります



展示場だと

展示場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
の
ご
家
族
が

見学者の声 
展示場は 

参考になりません



展示場の説明方法

展示場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が

展示場の 
モデル 

（家族設定） 
を必ず行う



モデルハウスの家族構成を 
設定している会社は 
コト売りだ！



コト売りの定義

コト売りとは 
自社の建物（モノ）が 
実現してくれる 
経験や体験を売ること



展示場の説明方法

展示場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が

ここで説明が 
終わると 

差別化出来ない



大手メーカーさんの 
暮らし方提案型商品が 
売れない理由はこれかも？



展示場の説明方法

展示場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が

このモノは 
当社でないと 
出来ない



コト売りとモノ売りの、ハイブリッド戦略

新居で 
こんなコトを 
体験しませんか

このコトは 
当社のモノでないと 
出来ませんよ

コト売り モノ売り



展示場の説明方法

USP
だから

出
来
る
の
は

お客様
の声

実
際
は

展示場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が



Step1  説明するUSPを決める

USP
だから

出
来
る
の
は



USP

ナンバーワン

オンリーワン

ファーストワン



Step2 実際の声を集める

USP
だから

出
来
る
の
は

お客様
の声

実
際
は



実際には



Step3 説明するモノを決める

USP
だから

出
来
る
の
は

お客様
の声

実
際
は

展示場

提
案
し
た
モ
ノ



説明するモノ→提案したモノ



Step4 モノから体感できるコト

USP
だから

出
来
る
の
は

お客様
の声

実
際
は

展示場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト



したいコト

自宅で
アウトドア体験



Step5 家族設定をする

USP
だから

出
来
る
の
は

お客様
の声

実
際
は

展示場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が



こんな家族が

キャンプ好きな家族

でも都心に住みたい



Step6 逆から説明する

USP
だから

出
来
る
の
は

お客様
の声

実
際
は

展示場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が



こんな家族が

キャンプ好きな家族

でも都心に住みたい



したいコト

自宅で
アウトドア体験



提案したモノ



実際には



USP

ナンバーワン

オンリーワン

ファーストワン



Step7 告知方法を工夫する

USP
だから

出
来
る
の
は

お客様
の声

実
際
は

展示場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が

暮らし方

し
た
い
コ
ト

モデル

こ
ん
な
家
族
が

総合住宅展示場に 
入る前に 

イメージさせる



CMでも



WEBでも



モデルハウスのしつらえ



自宅でアウトドア体験が良いのは…

買う前 買った後
家賃 ローン 金利
駐車場代 駐車場代 0
住宅積立 住宅積立 0
光熱費 光熱費 省エネ
生命保険 生命保険 見直し
所得税住民税 所得税住民税 控除
固定資産税 0 固定資産税
都市計画税 0 都市計画税
合計 合計

キャンプ代＝20,000円 ≒688万円



展示場からの 
受注が5割以上
積水H　79.9% 
旭化成　72% 
住林　　65% 
三井H　62%



Ⅳ．コト・ランクアップ



ランクアップと言えば…



これはココ

USP
だから

出
来
る
の
は

お客様
の声

実
際
は

展示場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が

モノ 
ランクアップ 
ファン化



まずここから
6W1H お客様の思い

1 何故(Why) 動機 こんな暮らしがしたい

2 誰と(Who) 入居者・関与者 この人と進めたい

3 どこで(Where) 建築場所 ここで暮らしたい

4 いつ(When) 入居時期 いつ引っ越ししたい

5 何を(What) 注文・企画・分譲 この建物にしたい

6 どこで(Which) 依頼（候補）会社 ここで建てたい

7 どうやって(How) 進め方 こう進めたい





つまりココ

展示場

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が

モノ 
ランクアップ 
ファン化

コト 
ランクアップ 
購買意欲向上



こうすると…

自宅でアウトドアライフ





アポ取りスケジュール
ボードの使い方



工事を 
行う

詳細を 
決める

会社を 
決める

会社を 
選ぶ19 20 21



引っ越し時機を 
決めているかどうかを聞く



商談は質問した方が 
主導権を握る



決まっていないと言われた場合①
決まっていないことに共感する 

もし今日から始めたらどうなるかを説明する 

今日から、「会社を選ぶ」「会社を決める」「詳細を
決める」「工事期間」の順にマグネットを貼る 

スケジュールの感想を聞く 

暮らし方を考えるワークショップで次アポを取る



工事を 
行う

詳細を 
決める

会社を 
決める

会社を 
選ぶ19 20 21

工事を 
行う

詳細を 
決める

会社を 
決める

会社を 
選ぶ



決まっていないと言われた場合②
決まっていないことに共感する 

住宅取得促進制度の説明をする 

各制度の期間のマグネットを貼る 

2020年3月末までの契約、12月末までの入居を勧める 

暮らし方を考えるワークショップで次アポを取る



消費税10% 
2020年12月 
までに入居

消費税10% 
2021年12月 
までに入居

消費税10% 
2020年3月末 
までに契約

消費税10% 
2019年4月～ 
2020年3月末 
までに契約



19 20 21

住宅ローン控除の延長

すまい給付金の延長

次世代ポイント

住宅資金贈与 住宅資金贈与（1500万） 住宅資金贈与（1200万）

契約 入居



失敗しない家づくりのための 
ワークショップ

暮らし方を考える 
株式会社住宅産業研究所　監修



ランクアップもコト売りで
セミナーとは 
特定テーマに関心のある人達に直接訴える場

ワークショップとは 
参加・体験型のセミナー





質問1

読み書きなどの勉強や、音楽や絵画などの 
趣味を家族に邪魔されずに没頭したい

片づけものはダイニングテーブルで済ます。 
家族の声が聞こえる場所が良い

4・5

2・1



お子さんがなぜか…

今日の疲れを癒し明日への活力を養う 
リラクゼーションの場が欲しい

夫や妻に気兼ねなく休める豊かな
寝室が良い・夫婦別寝室

家の中で一人でのんびり過ごせる居場所が欲しい

静かな深い睡眠の得られる寝室が欲しい



したいコトを考える 
機会を与えている会社は 

コト売りだ！



返済額・借入額の計算 
月々返済額の考え方 
頭金貯めてからと言われたら 
住宅取得促進制度の説明

住まい選びの７つのポイント 
注文住宅購入版しくじり先生 
クイズ形式



毎月の返済額はいくら？
諸経費

建物費用

住宅ローン

自己資金

200万

2800万

3000万

200万

2800万

3000万



返済額の計算方法
月々の返済額＝

100万円あたりの返済額×借入額/100万

2,869 2,800万/100万×

2,869 28×＝

＝ 80,332



参考までに
フラット35  元利均等返済

R1/10 25年 30年 35年

1.11% 106,792 91,336 80,332

2.11% 120,036 104,888 94,192

3.11% 134,232 119,560 109,312

単位　円



セミナーをやります
名古屋12/13
東京12/12

大阪12/17

ツールのみの 
販売もしています



ツール
スケジュールボードとマグネットシート　1式 

ワークショップ用パワーポイントデータ　4種類 

ワークショップ用キーノートデータ　4種類 

ワークショップ用シート　4種類 

解説映像（5本　91分36 秒） 

全体説明シート



Ⅴ．注文住宅 
コトヒアリング＆プレゼン



ヒアリングだけの商談が 
ある会社はコト売りだ！



この段階で、お客様は
6W1H お客様の思い

1 何故(Why) 動機 こんな暮らしがしたい

2 誰と(Who) 入居者・関与者 この人と進めたい

3 どこで(Where) 建築場所 ここで暮らしたい

4 いつ(When) 入居時期 いつ引っ越ししたい

5 何を(What) 注文・企画・分譲 この建物にしたい

6 どこで(Which) 依頼（候補）会社 ここで建てたい

7 どうやって(How) 進め方 こう進めたい



ヒアリングとは 
したいコトを聞くこと



つまりココ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が

コト 
ヒアリング



頼んだモノとしたかったコト
お客様の注文 

「天井を高くして欲しい」

2社は注文通り高くした 
1社は通常の高さのまま

通常の高さのままの 
会社で建てて大満足

お客様のしたいこと 
「明るいリビングで暮らす」

1階の天井を高くしても 
明るいリビングにならない

2階をリビングにして 
明るく楽しく暮らせた！



つまり

お客様が 
したいコト

お客様が考える 
実現できるモノ

プロが考える 
実現できるモノ

要望

提案
＜

明るいリビング 
で暮らしたい！

天井を高くする

2階にリビングをつくる



「○○したい」を話してもらう！
家族一人一人の個性を活かせる家にしたい 

食事や団欒は、家族みんな一緒にしたい 

友人を呼んで楽しい時間を過ごしたい 

ランニングコストのかからない家にしたい 

みんなとは違った外観にしたい



ヒアリングする項目

間取り 資金計画 進め方

したいコト したいコト したいコト



したいコトを聞くことだが…

お客様が 
したいコト

お客様が考える 
実現できるモノ

プロが考える 
実現できるモノ

要望

提案
＜

明るいリビング 
で暮らしたい！

天井を高くする

2階にリビングをつくる



4つのパターン

お客様が 
口にしたモノ

①自社だけが実現可能なモノ

②どの会社も実現可能なモノ

④自社だけが実現不可能なモノ

③どの会社も実現不可能なモノ



ヒアリング前に 
・相談 
・敷地調査 
は終わっている



すでに聞いているかも…
6W1H お客様の思い

1 何故(Why) 動機 こんな暮らしがしたい

2 誰と(Who) 入居者・関与者 この人と進めたい

3 どこで(Where) 建築場所 ここで暮らしたい

4 いつ(When) 入居時期 いつ引っ越ししたい

5 何を(What) 注文・企画・分譲 この建物にしたい

6 どこで(Which) 依頼（候補）会社 ここで建てたい

7 どうやって(How) 進め方 こう進めたい



ネガティヴチェック
間取り 資金計画 進め方

全社実現不可能なモノ

自社だけ実現不可能なモノ

本当に実現不可能か？

コト変換で実現可能に？



コト変換

お客様が考える 
実現できるモノ 要望

お客様が 
したいコト

明るいリビング 
で暮らしたい！

天井を高くする

プロが考える 
実現できるモノ 提案

＜
2階にリビングをつくる

なぜ？



ポジティブチェック
間取り 資金計画 進め方

全社実現可能なモノ

自社だけ実現可能なモノ

コト変換でもっと良い提案は？

本当に他社は実現不可能？



これまでは…

間取り

資金計画

スケジュール

ヒアリングを 
行ってから 
作る



これからは…

間取り

資金計画

スケジュール

作ってから 
ヒアリング商談に 
臨む



参考までに

CPM

営業 
営業管理職 
設計 
設計管理職 
IC 
外構 
総務



名古屋12/13
東京12/12
大阪12/17



プレゼンもハイブリッド

コト 
ヒアリング

モノ 
プレゼン

実現出来る 
のは当社だけ



提案方法
順番 項目

1 ヒト

2
したいコト

したいコト（個人的）

3 提案したモノ

4 説明補強

5 出来た理由（強み）

間取り 資金計画 進め方
ヒアリングしたコト

提案したモノの説明



したいコトはタイプによっても違う
順番 項目

1 ヒト

2
したいコト

したいコト（個人的）

3 提案したモノ

4 説明補強

5 出来た理由（強み）

高額な買い物をするときは 
自分が主導で決めている

子供を私学に行かせたいので 
学費を貯めたい

家計の中での住居費の割合は 
そのくらいだと決めている



参考　ソーシャルスタイル

アナリ 
ティカル ドライバー

エミアブル エクス 
プレッシブ

高額な買い物をするときは 
自分が主導で決めている

子供を私学に行かせたいので 
学費を貯めたい

家計の中での住居費の割合は 
そのくらいだと決めている

家を建てたからケチになった 
と言われたくない



Ⅵ．コト売り 
企画＆分譲



広辞苑によると

計画を立てること。また、その計画。もくろみ。くわだて。「―会
議」「秋の旅行を―する」きかく-いん【企画院】 
きかくいん-じけん【企画院事件】

さだめ。標準。特に工業製品の、形・質・寸法などの定められた標準。
「―に合わない」きかく-か【規格化】きかく-じゅうたく【規格住宅】
きかく-ばん【規格判】きかく-ひん【規格品】

規格

企画

standard

planning



企画住宅だと
注文住宅 
　→したいコトが実現する住まい

企画住宅 
　→したいコトが手軽に実現する住まい 
　　したいコト＝企画住宅のコンセプト



企画住宅も同じ

USP
だから

出
来
る
の
は

お客様
の声

実
際
は

企画住宅

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が



企画住宅の企画とは
間取り 資金計画 進め方

手軽にしたいコト

企画住宅の 
コンセプト

ターゲット層を 
決める（ヒト）



企画住宅を本気で売るなら…

間取り

資金計画

スケジュール

企画住宅の 
コンセプトを理解して 
ヒアリング商談に臨む



ヒアリングは
子供たちといっしょに楽しく暮らしたいですか？ 

子供が小さいうちは家族みんなで寝たいですか？ 

子供が大きくなっても家族みんなで集まりたいですか？ 

自分のことは自分でできる大人になって欲しいですか？ 

…



提案方法
順番 項目

1 ヒト

2
したいコト

したいコト（個人的）

3 提案したモノ

4 説明補強

5 出来た理由（強み）

間取り 資金計画 進め方
ヒアリングしたコト

提案したモノの説明



そのヒトのしたいコトに合わせて説明
順番 項目 例

1 ヒト 奥様が

2
したいコト 自分のことは自分でできる習慣をつけて欲しい

したいコト（個人的）独立心のある大人になって欲しいから

3 提案したモノ ただいま手洗い・ただいまクローゼット

4 説明補強 実際の建物・写真など

5 出来た理由（強み） 豊富な注文住宅の設計ノウハウ



企画住宅の間取り変更が 
出来ない会社が 
コト売りだ！



分譲住宅だと
注文住宅 
　→したいコトが実現する住まい

分譲住宅 
　→したいコトがすぐに実現する住まい 
　　したいコト＝分譲住宅のコンセプト 
　　住みたいエリア＝分譲住宅の立地



分譲住宅も同じ

USP
だから

出
来
る
の
は

お客様
の声

実
際
は

分譲住宅

提
案
し
た
モ
ノ

暮らし方

し
た
い
コ
ト

ヒト

こ
ん
な
家
族
が



分譲住宅の企画は

AP
AP

AP

AP

AP
間取り 資金計画 進め方

すぐにしたいコト

分譲住宅の 
コンセプト



分譲も「コト売り」

アンケートに 
感想を記入しながら 
見学してもらう

立地は見たら分かるので 
コンセプトを 
理解してもらう





セミナーのまとめ
1.コト売りとは 

2.コト集客 

3.建物コト説明 

4.コト・ランクアップ 

5.注文住宅　コトヒアリング＆プレゼン 

6.コト売り　企画住宅＆分譲住宅

➡したいコトの実現

➡コトプレゼント

➡ヒト・コト・モノ・証拠・強み

➡したいコトランクアップ

➡コト変換でコト実現

➡コンセプト＝したいコト
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