
■お問合せ先
住所・電話番号 お問合せ内容 担当 連絡方法

株式会社 住宅産業研究所
〒 160-0022
東京都新宿区新宿 2-3-11
VORT 新宿御苑 6F
TEL：03-6980-1271　FAX：03-3358-1429

研修内容 音地（おんじ） onji-t@tact-jsk.co.jp

出張研修 音地（おんじ） onji-t@tact-jsk.co.jp

申込み方法 黒木（くろぎ） info@tact-jsk.co.jp

申込み後の手続き 黒木（くろぎ） info@tact-jsk.co.jp

2023 年度　JSK 式「住宅営業職新入社員向け研修」のご案内

お申込みは このまま FAX で ⇒ 03-3358-1429
メールでも申し込めます ⇒ info@tact-jsk.co.jp

TACT とエクスプレスの無料枠は使えません

会場参加の場合の費用（参加者単位）
各種会員様 110,000 円（税込 /1 人）
非会員様 121,000 円（税込 /1 人）

オンライン参加の場合の費用（会社単位）
各種会員様 220,000 円（税込 /1 社）
非会員様 242,000 円（税込 /1 社）

1. 研修の目的
お客様から「相談相手」として認めてもらうための知
識とスキルを身につける
2. 研修受講後の目標
初回面談で商談アポが取れるようになる
※商談アポとは
商談とは、契約を共通の目標としたお客様との打合せ。
商談アポとは、商談に入る合意をお客様から得ること。
単なる土地紹介、資料を届ける、参考プラン提案など
は、商談アポとは呼ばない
3. 想定している参加者
① 2023 年 4 月入社の新入社員
※主として営業担当向けの内容ですが、他部門の担当
者が受講されてもかまいません
②他部門から営業部門に配属された社員
③部下育成を担当する営業管理職、営業研修担当者

4. 受講方法
①オンライン受講
会社単位の申込みになります。セミナー開催日の前日
までに、視聴用 URL を送りますので、そこから視聴し
てください。視聴人数に制限はありません
②会場受講
個人単位の申込みになります。会場は弊社会議室（東京・
新宿）を予定しておりますが、申込みが多い場合は会
場を変更する場合があります
※出張研修も承っております
お問合せは、弊社音地（おんじ）までメールでお願い
します　onji-t@tact-jsk.co.jp
5. セミナー内容
裏面に記載しております
6. お申込みから開催までの流れ
①参加方法を決めてお申し込みください
②申込受付のメールを送ります
お申込みいただきましたら、弊社よりお申込みご担当
者様にメールを送ります。
③開催についてのご案内と請求書を送ります
2023 年 3 月 9 日に、開催についてのご案内、請求書を
送ります。会場受講の場合は参加者名簿を返送してく
ださい。費用は、開催日までにお振り込みください

■申込書　2023 年 4 月コース　4 月 12 日（水）から 14 日（金）実施

貴　社　名 申込ご担当者様

申込ご担当者様
所属・役職 お電話番号

FAX番号 メールアドレス

ご　住　所
〒

会員種別（○で囲む） 各種会員（TACT・エクスプレス・eカウンセリング・ハウスメーカーレポート・TACTテレビ・TACTリフォーム）　・　非会員　

受講種別（○で囲む） オンライン受講　　　　　会場受講　　　　

会場受講の場合の参加予定人数 　　　　　　　　　名

日程　2023 年 4 月 12 日（水）〜 14 日（金）の３日間
会場    オンライン配信または、弊社会議室（東京・新宿）
※どちらに申し込まれても、　4 月 17 日から 5 月 26 日までは、配信を何度でも視聴できます
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1 章　住宅営業に必要なスキル1章　住宅営業に必要なスキル

公式 47. シートを使う

■着座面談シート
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2 章　住宅営業に必要な知識 2章　住宅営業に必要な知識

建築出来る土地かどうかのチェックは、敷地、都

市計画、道路、権利関係の 4項目で行う。

I. 敷地
一敷地一建物の原則があり、一つの敷地には一つ

の建物しか建てられない。だからお客様から建築す

る土地があると言われた場合は、その土地に建物が

あるかどうか、ある場合はその建物の現状と残すか

どうかを確認しないといけない。
参考法令
建築基準法施行令　第一条　
この政令において次の各号に掲げる用語の意義は、それぞ
れ当該各号に定めるところによる。
一　敷地　一の建築物又は用途上不可分の関係にある二以
上の建築物のある一団の土地をいう。

建物を残して同一敷地内に別の建物を建てること

は出来ないので、その敷地を分割するか分筆しない

といけない。分割と分筆は、どちらも一つの敷地を

複数の土地に分けることだが、違いは登記簿上も別

の土地にするかどうかということ。分筆の場合は、

登記簿上も別の土地になる。住宅ローンを借りると

きに、土地に抵当権を設定することになるが、分筆

の場合はその土地に設定するだけで良いが、分割だ

と全ての土地に設定することになるので注意が必要

である。

II. 都市計画
参考法令
都市計画法　第一条　
この法律は、都市計画の内容及びその決定手続、都市計画
制限、都市計画事業その他都市計画に関し必要な事項を定
めることにより、都市の健全な発展と秩序ある整備を図り、
もつて国土の均衡ある発展と公共の福祉の増進に寄与する
ことを目的とする

地域の環境を守るため、都市計画法で区域を分け

て、建てられる建物に制限を加えている。都市計画

区域とは、現在、街がある場所と開発を制御する区

域のこと。準都市計画区域は、規制をしないと、店

などが立ち並び、無秩序な開発が行われそうな区域

のこと。

集団規定である建築基準法第 3章（第 8節を除く）

は都市計画区域外では適用されないが、単体規定で

ある建築基準法第 2章は都市計画区域外であっても

適用される。

都市計画区域内は、さらに市街化調整区域と市街

化区域、それ以外の区域に分かれる。市街化調整区

域では、原則家を建てる事が出来ない。市街化区域

は、さらに用途地域に分かれる（右上の表）。工業

専用地域には、家を建てる事が出来ない。

用途地域
用途地域 地域の目的

第一種
低層住居専用地域

低層住宅の良好な環境を保護する

第二種
低層住居専用地域

小規模の店舗も認めつつ、低層住宅
の良好な環境を保護する

第一種
中高層住居専用地域

中高層の良好な環境を保護する

第二種
中高層住居専用地域

販売目的の店舗、事務所、危険の少
ない貯蔵や処理を認めつつ、中高層
の住宅の良好な環境を保護する

第一種
住居地域

風紀を乱す恐れのある営業を禁止
し、住居の環境を保護する

第二種
住居地域

住居の環境を保護する

準住居地域
道路の沿道の業務の利便を図りつ
つ、これらと調和した住居の環境を
保護する

田園住居地域
農地や農業関連施設などと調和した
低層住宅の良好な住環境を守るため
の地域

近隣商業地域 近隣の住宅地のための店舗、事務所
等その他の業務の利便を増進する

商業地域 商業やその他の業務の利便を増進す
る

準工業地域 環境の悪化をもたらすおそれのない
工業の利便を増進する

工業地域 重荷集中して人の集まる施設を禁止
し、工業の利便を増進する

工業専用地域 工業の利便を増進する

尚、用途地域が 2つの区域にまたがる場合は、敷

地の半分以上が属する用途地域が適用される。

III. 道路
原則として敷地は、建築基準法上の道路に 2ｍ以

上接しないといけない。

建築基準法上の道路とは、以下のようなもの。

①公道で幅員が４ｍ以上のもの

→「公道」の定義はない

②都市計画法や土地区画整理法などの法律に

　基づいてつくられた幅員４ｍ以上のもの

③建築基準法施行時（昭和 25年 11 月 23 日）に

　幅員４ｍ以上あったもの

④道路法や都市計画法等によらないで築造する

道で、その位置の指定を受けた幅員４ｍ以上のもの

⑤建築基準法施行時（昭和 25年 11 月 23 日）に、

　その道に沿って、建築物が建ち並んでいた

　幅員 1.8 ｍ以上 4ｍ未満のもの

（通称「２項道路」）

前面道路の幅員が 4m未満の場合は、その道路の

中心線より 2m後退したところを道路境界線とみな

す。 後退した部分は道路とみなされて敷地内でも建

物は建築できない（セットバックと呼ばれる）。し

たがって敷地面積とみなされず、建ぺい率や容積率

の計算からも除外される。

知識 01.　建築出来る土地かどうかのチェック
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1 章　住宅営業に必要なスキル1章　住宅営業に必要なスキル

公式 46. プレプレゼン

I. 解説
ここまで聞いたら、いよいよプレプレゼンだ。プ

レプレゼンとは、自社でこれから商談を進めて良い

かどうかを判断してもらうために行うプレゼンの事

である。

1. プロトタイプを提案する
プロトタイプとは、原型、試作品などの意味を持

つ英単語。正式な提案を作成する前に、大まかな方

向性を確認するものである。「たたき台です」とプ

レゼンする営業スタッフを見かけるが、たたき台を

プレゼンするくらいなら、プレプレゼンとしてプロ

トタイプを提案する方が、お客様も住宅会社も効率

が良い。

2. 提案方法
プロトタイプの条件は、以下の通りである。

①お客様のしたいコトが実現出来る商品である

②お客様の支払い予定に合うグレードである

③商談開始を決断出来る間取りと資金計画である

商品が無い会社の場合は、①の商品が「コンセプ

ト」になり、②のグレードが「仕様・設備」になる。

3. クロージング
提案した後、商談に進むかどうかを聞いてみる。

いわゆるクロージングである。クロージングとは、

次のステップに進めること。ここでの次のステップ

は商談なので、商談に進む合意を得ることになる。

4. 断られた場合
①と②が合っていないと断られた場合は、別の商

品、グレードで再プレプレゼンをすることになるが、

実際には難しい。プロトタイプで断られたら諦める

方が、お客様と住宅会社ともに良い結果になる。

③の変更を言われて断られた場合は、変更を受け

てはいけない。あくまでもプロトタイプなので、正

式なプレゼンをするために、商談に入らせて欲しい

と説得する。

すぐに答えられないと言われた場合は共感する。

そしていつ頃なら返事をいただけるのかを聞き連絡

方法を確認する。その頃になったら、連絡してみる。

焦ることはない。

5. プレプレゼンのアポを取る
プレプレゼンまで一気にできない場合は、プレプ

レゼンを行うアポイントをとっても良い。

II. 例
項目 話し手 例文

プロトタイプを
提案する

営

これまでの事をまとめますと、田中様の場合
弊社の商品「成長する家」の標準仕様で
このような間取りですと
このような資金計画で出来ると思います

客 なるほど

クロージングを
かける

営 どうですか？もう少し具体的な打合せに入りませんか？

客 分かりました

プロトタイプの説明は上と同じ

クロージングを
かける

営 どうですか？もう少し具体的な打合せに入りませんか？

客 商品やグレードがピンときませんね

対応
営 それだと弊社では、難しいですね

客 そうですね

クロージングを
かける

営 どうですか？もう少し具体的な打合せに入りませんか？

客 間取りの変更とか資金計画の見直しをしたいですね

対応
営 そのような打合せに入るのが次のステップなんですよ

客 なるほど分かりました

※実際には、お客様の答えの後、共感的聞き方を行う

III. 練習
空欄を記入して、完成したら練習する。
項目 話し手 例文

プロトタイプを
提案する

営

これまでの事をまとめますと、田中様の場合
弊社の商品（　　　　　　　　　　　）の（　　　　　　　　　　　）グレードで
このような間取りですと
このような資金計画で出来ると思います

客 なるほど

クロージングを
かける

営 どうですか？もう少し具体的な打合せに入りませんか？

客 分かりました

プロトタイプの説明は上と同じ

クロージングを
かける

営 どうですか？もう少し具体的な打合せに入りませんか？

客 商品やグレードがピンときませんね

対応
営

客

クロージングを
かける

営 どうですか？もう少し具体的な打合せに入りませんか？

客 間取りの変更とか資金計画の見直しをしたいですね

対応
営

客

※実際には、お客様の答えの後、共感的聞き方を行う
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2 章　ビジネスマナー

①
②
③

2-1　仕事の基本マナー
①あいさつから仕事は始まる
②お辞儀は敬意の表れ
③見た目は重要。悪い印象を与えない身だしなみを身につける

I. あいさつ（挨拶）
社会人としての生活を送るには、いろいろな人との出会
いがある。そしてその人たちと人間関係を築いていかない
といけない。その最初の出会いで必ず行うことが「あいさ
つ（挨拶）」だ。ということで、仕事の基本マナーの最初は、
「あいさつ（挨拶）」について解説する

1. 定義
①人と会った時や別れる時に、社交的 ･儀礼的な（動作
を伴った）言葉を交わすこと。また、その言葉。
②その場に居る人に対して、来訪の趣旨や開会 ･閉会を

伝えたり 儀礼として祝意や謝意を表わしたり すること（言
葉）

[ 新明解国語辞典第七版 ]
①は仕事だけでなく日常生活全般に関係することで、②
は商談、会議、セレモニーなど仕事上の場面に関係するこ
とだ

2. 語源
「挨（あい）」には、「押す、背中を叩く、開く、押しすすむ」
という意味がある。「拶（さつ）」には、「責める、迫る、
はさみつける、押しつける」という意味がある。両方とも
に「押す」という意味があることから、禅宗ではこれらを
並べて、門下の弟子僧の悟りの深さを試すための問答のこ
とを「一挨一拶（いちあいいちさつ）」と呼ぶ
問答は「複数で押し合う」という意味なので、それを日
常生活にあてはめて、安否や寒暖のことばを取り交わすな
どのお互いの儀礼をあらわすようになった。後に略されて
「挨拶」となり、おじぎや返礼のことも「挨拶」というよ
うになった
「あいさつに行くぞ！」と、隠語として「仕返し」とい
う意味で使われたり、「あいさつを切る」という用例のよ
うに「人との関係」や「縁」という意味でも使われること
もある

3. 7 大接客用語
あいさつは、社交的・儀礼的なものであるため、相手や
状況に応じて言葉遣いと態度・動作が決まっている。まず
はここから覚えていく。最低でも覚えておかないといけな
い言葉に「7大接客用語」と呼ばれるものがある

7大接客用語とは　
①「いらっしゃいませ」
②「少々お待ちください（ませ）」
③「かしこまりました」
④「お待たせいたしました」
⑤「申し訳ありません」
⑥「恐れ入ります」
⑦「ありがとうございます」

それぞれの意味は
①「いらっしゃいませ」
歓迎の気持ちを伝えるお迎えの言葉。モデルハウスや現

場見学会などにお越しいただいたお客様に対して使う。
「いらっしゃいませ」だと売り込み色が強いイメージが
あるので「こんにちは」を使うと決めている会社もあるの
で、上司や先輩に確認すること
②「少々お待ちください（ませ）」
取り次ぐ際の一般的な言葉。丁寧さを表すときは、語尾

に「ませ」をつけることがある。お客様から何かを頼まれ
た場合ですぐに対応出来ない場合に、まずこのあいさつ言
葉を言ってから、お客様の依頼に応える行動を取る
③「かしこまりました」
指示や依頼を受けた時の丁寧な返答の言葉。先に「はい」
を入れて「はい、かしこまりました」と言う場合もある
「承知しました」という言い方もあるが、「かしこまりま
した」の方がより丁寧な表現になる
また「了解しました」という言い方もある。この言葉は、

同等もしくは目上の人が使う言葉。なので新人は使っては
いけない
④「お待たせいたしました」
相手を待たせてしまった時に使うお詫びの言葉。対面で

応対する場合だけでなく、電話やメールでも待たせてし
まった場合には使う

⑤「申し訳ありません」
お詫びの言葉。「申し訳」というのは「言い訳」という
意味。つまり「申し訳ありません」とは、こちらが弁明す
る余地が無い、まったくもって自分が悪いと非を認めてい
るということ。「申し訳ございません」という言葉もあるが、
これは「申し訳ありません」よりも丁寧な言葉
⑥「恐れ入ります」
相手に迷惑をかけることを申し訳なく思ったり、相手の

親切な好意に対してありがたく思う時に使う言葉
「恐れ入りますが」となると、相手に何かを頼む時に前
置きとして使う言葉になる
⑦「ありがとうございます」
相手の好意や親切に対して感謝の気持ちを伝える言葉。
よく「ありがとうございました」との違いに悩む場合があ
る。諸説あるが「ありがとうございます」は現在のこと、「あ
りがとうございました」は過去のことに対して使うという
意見が多い。モデルハウスを見学していただいた後に「あ
りがとうございます」と言えば、これからも関係は続いて
いくという思いがあると言えるし、すでに商談中のお客様
が参考にモデルハウスを見学にきた場合に「ありがとうご
ざいました」と言えば、このモデルハウスの見学について
のお礼の言葉になる。
これも会社によって考え方が違うので、上司や先輩に確
認すること

図 1　モデルハウスにお客様が来られた場合のあいさつ

お客様がモデルハウスに入ってこられる
営　業　「いらっしゃいませ」
お客様　「山下と申しますが、営業の井上さんいらっしゃいますか？
営　業「少々お待ちください。確認してまいります。どうぞこちらでお待ちください」
営業リビングに案内する
ややあって営業帰ってくる
営　業「お待たせいたしました」

「申し訳ありません。井上は外出先からまだ帰っておりません。後 20分くらいで帰って来ます」
お客様「じゃあここで待っています」
営　業「恐れ入ります」「ありがとうございます」

営　業「お待たせいたしました」
「申し訳ありません。井上は外出先からまだ帰っておりません。帰りがかなり遅くなるようです」

お客様「じゃあ今日は帰ります。特に約束していたわけでは無いので」
「井上さんにプラン楽しみにしてるって伝えてください」

営　業「かしこまりました」
お客様が帰られる
営　業「ありがとうございました」

お手本映像 1-1

お手本映像 1-2

■テキストサンプル



■研修スケジュールと内容
1 日目・4 月 12 日（水） 2 日目・4 月 13 日（木） 3 日目・4 月 14 日（金）

目標 お客様応対の基本を習得する 住宅営業に必要な
基本知識を習得する

住宅営業に必要な
基本スキルを習得する

09:30
〜

10:00

09:30 開始

2-1 振り返り
・一日目の振り返り
・質問に答える
2-2 建築に関する法律知識

・建築基準法と都市計画法の主なところ
　建築可能性・建築できる大きさ・高さ・建
　物の配置・防火・各種申請など

09:30 開始

3-1 振り返り
・二日目の振り返り
・質問に答える

3-2 合意形成ステップ
・意思決定
・合意形成ステップ　
　会話承認から Win=Win の合意形成へ

10:00
〜

10:50

10:30 開始
1-1 はじめに

・研修の目的、目標、進め方
・必要な知識とスキルの紹介

11:00
〜

11:50

1-2 仕事の考え方と進め方
・仕事の進め方
・商談の PDCA　
・報告、連絡、相談

2-3 建物の構造に関する知識
・構造種別と構造形式
・耐久性と災害対策
・暮らしの変化への対応など

3-3 会話承認を得る
・会社紹介・自己紹介・商品紹介
・間取り・設備説明の基本（コト説明）
・構造・性能説明の基本（モノ説明）

休憩

13:00
〜

13:50

1-3 ビジネスマナー ①
・ビジネスマナー の重要性
・仕事の基本マナー
　あいさつ　お辞儀　身だしなみなど

2-4 間取りに関する知識
・注文住宅とは
・玄関・居室・階段・収納についての考え方
・キッチン・浴室・洗面・トイレの考え方と
　設備について

・断熱性・気密性・遮熱性・ZEH について
・太陽光発電・蓄電・V2H について
・バリアフリーについて

3-4 お客様を理解する
・シートを使いながらヒアリングする
ヒアリング項目

・今の暮らしと新しい暮らし
・住まいづくりと自社を知ったきっかけ
・住まいづくりで分からない事、心配な事
・住まいづくりで重視する事
・支払いを聞いて予算を提案する
・建築地について

14:00
〜

14:50

1-4 ビジネスマナー②
・敬語
　敬語の意味　尊敬語と謙譲語
　丁寧語と美化語

15:00
〜

15:50

1-5 ビジネスマナー③
・電話の受け方
　電話の受け方準備　受け方基本
　取り次ぎなど

2-5 資金計画についての知識
・工事に関する費用について
・住宅ローンについて
・ライフプランについてなど

3-5 質問への対応・合意を得る
・質問対応 5 ステップ
・次の約束の取り方・基本
3-6 初回面談

・全体の流れ
・受付から着座まで・予約対応
・着座してから行う事
・次アポの取り方

16:00
〜

17:00

1-6 ビジネスマナー ④
・来客応対　訪問する場合
　名刺　席次　応対　ご案内　飲み物　
　お見送り　ビジネス文書など

2-6 住宅営業に必要な法律知識
・民法（所有権・抵当権・契約・相続など）
・不動産登記法・品確法について
・消費者保護法、個人情報保護法など

■講師 音地常弘（おんじつねひろ）
株式会社住宅産業研究所　コンサルタント
中小企業診断士・経済学修士・奈良ソムリエ
住友林業にて、営業・管理職・研修担当を行い現職に
最終学歴
大阪府立大学大学院経済学研究科経済学専攻博士課程前期修了
営業に関する考え方は、YouTube チャンネルをご覧ください
https://www.youtube.com/c/nantodiary
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2 章　住宅営業に必要な知識

2-1　 営業活動に必要な知識

I. 解説
この章では、注文住宅の営業に必要な知識を解説

する。注文住宅営業に必要な知識は大きく分けて 5

つある。それは、敷地と建物の関係、建物の構造、

室内空間、資金計画、各種法規に関する知識である

（右頁上図参照）。

1. 敷地と建物の関係
建物の計画には、敷地が大きく影響する。そもそ

も建築が出来ない敷地もある。敷地と建物との関係

に関する法律知識を理解しておかないと提案が出来

ない。ここでは、建築可能性、建築出来る建物の条件、

建築に関する申請、土地を購入する場合に必要な知

識について学ぶ（右頁下の表①）。

2. 建物の構造
次に必要な知識は、建物の構造に関する知識。自

社の建物についての知識はもちろん必要だがそれだ

けではいけない。お客様はいろいろな会社の商品を

比較するので、いろいろな構造に関する知識を得て

いる。少なくとも、お客様と同等の知識がないと、

能力を疑われてしまう。

建物の構造は、長く安全、安心して暮らせること

を目的として考えられているし、お客様もそれを望

んでいる。だから、耐久性に関する基本知識、災害

対策に関する基本知識、暮らし方が変わった場合の

対応に関する基本知識は、理解しておかないといけ

ない。そして、自社の構造が、それらにどのように

対応しているのかを理解する。

この順番で理解しないといけないが、このテキス

トでは一般論を学ぶ（右頁下表②）。自社の対応に

ついては、自社のカタログなどで確認しておくこと。

3. 室内空間
次は、室内空間についての知識。注文住宅の場合

は、特に重要である。お客様と話をするメインテー

マになるからだ。また、暮らしの経験が浅い営業ス

タッフよりも、お客様の方が知識や経験があること

が多いので、特に理論武装しておかないと能力を疑

われてしまう。

間取りに関する知識は、各部屋の定石を学ぶ。暮

らし方（使い方）によって、同じ部屋でも間取りの

取り方が変わってくる。こんな暮らし方の場合は、

このような間取りが良いと説明するための知識を得

るのがここの目標である。言い換えると、「こんな

コトがしたい場合は、このようなモノが良い」とい

う説明になる。

住宅設備も重要である。特にキッチン、洗面、浴

室、トイレなど、いわゆる水回りと呼ばれる部屋は、

住宅設備とセットで理解しておく必要がある。毎日

必ず使う設備と部屋になるので、お客様との話もこ

こがメインになる事が多い。

最近では、空気環境が重要視されている。断熱性

能と気密性能である。昔は「家のつくりようは夏を

もって旨とすべし」と言われていたが、現代では「夏

涼しくて、冬暖かい家」または「年中同じ環境で暮

らせる家」が主流になっている。さらに室内事故を

なくすための工夫も必要である。あと、二世帯住宅、

3階建て、平家などに関する知識も必要になる。右

頁下表③。

4. 資金計画
そしてお金の話。前述した項目については、代わ

りに説明してくれるスタッフがいる場合もあるが、

お金の話は営業スタッフがやらないといけない。

資金計画とは、費用の説明と支払いの相談にのる

事である。どちらも重要な事なので特に注意する事

（右頁下表④）。

5. 各種法規
最後は営業活動に関する各種法規についての知

識。昔の営業活動はかなり強引な事が多かった。し

かし、最近はコンプライアンスや個人情報保護が重

視されて、法律も新設されている。「知らなかった」

では済まされなくなっている（右頁下表⑤）。

① 項目 タイトル 内容
1

敷地と

建物の関係

建築出来る土地か？ 敷地・都市計画・道路・権利関係
2 建てられる建物と土地の関係 大きさ・高さ・配置・防火
3 申請手続き 確認申請・その他の申請
4 土地を購入する場合 探し方・契約の種類

② 項目 タイトル 内容
5

建物の構造

構造種別と構造形式 木造、S造、RC造・ブレース工法、ラーメン工法、壁工法
6 建物の耐久性 耐久性・耐久性を担保する制度
7 災害対策 地震対策・台風対策・火災対策
8 暮らしの変化への対応 設計・リフォーム

③ 項目 タイトル 内容
9

室内空間

間取りについて 欲しいモノとしたいコト・居室、玄関、階段・収納
10 設備について キッチン・その他水回り・スマートハウス
11 室内環境 熱の出入り・空気の出入り・ユニバーサルデザイン
12 特殊な計画 2世帯住宅・3階建て・平家

④ 項目 タイトル 内容
13

資金計画

資金計画バランスシート 基本・分譲住宅の場合・注文住宅の場合
14 費用について 建物工事費用・付帯工事費用・その他諸経費
15 支払いについて 自己資金・住宅ローン
16 その他必要な知識 住宅取得支援制度・ランニングコスト・ライフプランニング

⑤ 項目 タイトル 内容
17

各種法律

民法 原則・用語・物権・債権・親族・相続
18 不動産登記法 不動産登記とは・不動産登記をするとき・トラブルになるかも
19 品確法 概要・性能表示制度・紛争処理機関・瑕疵担保責任
20 その他の法律 消費者契約法・個人情報保護法

住宅営業に必要な最低知識
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1 章　住宅営業に必要なスキル
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1-1　 営業の仕事は、お客様と合意すること

公式 01. 合意形成ステップ

I. 解説
営業活動は、お客様と何らかの合意を形成するこ

とを目標とする活動である。そしてそのステップ（進

め方）が公式 01である。

合意には、アンケートに記入して頂くといった小

さなものから、自社と契約を交わしてもらうといっ

た大きなものまで、何種類もの合意がある。ただし、

お客様と営業スタッフ、お互いWin-Win の関係に

なるようなものでないといけない。

そのような合意に至るには、お互いの考え方を調

整する必要がある。その場合、まずお客様のことを

理解してから、こちらのことを理解してもらうとい

う順番になる。

特に注文住宅の場合は、注文を聞いてから提案す

るので、この順番を遵守しないといけない。また、

自分のことを理解してくれない人の提案を受け入れ

ることは難しいので、やはりこの順番は重要である。

スティーブン・コヴィー博士の「7つの習慣」でも、

第五の習慣として「理解してから理解される」とあ

るが、これと同じことである。

しかし、考え方を調整する前に、こちらとの会話

について承認してもらわないと、話は始まらない。

話し相手として認めてもらわないと、何を聞いても

答えてもらえないからだ。

以上のことから、合意形成ステップは、公式 01

のようなものになる。この公式が、住宅営業で最も

重要なものである。

このテキストは、新人営業スタッフ向けなので、

スタート地点をお客様と初めてお会いした時（通常

は初回面談の受付時）にして、ゴールを商談を進め

る合意を得ることにした。

このテキストでいう「商談」とは、お互い契約を

ゴールとして進める打合せのことを言う。

右のページは、受付をスタートとして、ゴールを

商談を進める合意にした、合意形成ステップである。

真ん中から右側（グレーバック）は、こちらが話す

ことである。左側の白い部分はお客様が話すこと(こ

ちらが聞くこと）である。

■住宅営業に必要な知識 20（二日目に使うテキストサンプル）■研修の特長
・ビジネスマナーは、住宅営業の場面を想定した内容にしました
・住宅営業に必要な知識は、5 項目× 4 の 20 の知識に限定しました→右上図
・住宅営業に必要なスキルを 50 の公式にしました→右下図
・公式を使いやすくするために、着座面談用のシートを作りました（裏面上図）
・テキストは約 180 ページ。研修後も参考書として使えます

■住宅営業に必要なスキル公式 50（三日目に使うテキストサンプル）




