
工務店サポート 売上 10 倍・10 年で 100 倍計画 10 講座 

第 1 講座：ビジネスモデルの再構築 

 工務店の利益構造を見直し、ムダを徹底排除 

 「ムダゼロ建築」の導入で利益率向上 

 価格の透明化で顧客の信頼を獲得 

第 2 講座：マーケティング戦略の最適化 

 自社の強みを活かしたブランディング 

 Web・SNS を活用した集客戦略 

 見込み客との関係構築（メルマガ・LINE 活用） 

第 3 講座：商品・サービスの差別化戦略 

 低コスト高品質の住宅モデルを確立 

 大手との差別化ポイントの明確化 

 「半額で大手以上の家を提供」の実現方法 

第 4 講座：顧客獲得の自動化 

 自動で集客・成約につなげる仕組み 

 AI・デジタルツールを活用した営業効率化 

 施主教育コンテンツ（YouTube・ブログ・無料講座） 

第 5 講座：施工プロセスの効率化 

 外注・パートナーとの最適な連携 

 工程管理のデジタル化で時間短縮 

 施工チームのスキル向上と標準化 

第 6 講座：コスト削減と利益最大化 

 材料費・工賃の見直しと最適化 

 「無駄ゼロ工法」の導入 

 施主自身ができる作業の明確化 



第 7 講座：リピート・紹介で売上 UP 

 満足度を高めるアフターサービス戦略 

 口コミ・紹介で受注を増やす仕組み 

 施主がファンになる家づくりの工夫 

第 8 講座：資金調達と財務戦略 

 銀行融資・補助金活用でキャッシュフロー改善 

 利益率を上げる価格設定の考え方 

 投資戦略と長期的な資金計画 

第 9 講座：スケールアップと新事業展開 

 地域展開・フランチャイズ戦略 

 サブスク型サービス導入で安定収益化 

 工務店×異業種コラボで新たな市場開拓 

第 10 講座：10 年で売上 100 倍のロードマップ 

 1 年ごとの目標設定と実行プラン 

 データ分析と改善の仕組み化 

 長期的なブランド価値の構築 

 

第 1 講座：ビジネスモデルの再構築 

1-1. 工務店の利益構造を見直す 

工務店の利益が出にくい理由は、大きく分けて以下の 3 つです。 

1. ムダな中間マージン（下請け構造による利益の分散） 

2. 不透明な価格設定（顧客の不信感と競争による値下げ圧力） 

3. 非効率な業務フロー（無駄な作業時間・コストが発生） 

  解決策 

 直接契約・外注活用で中間マージン削減（元請けとして利益を確保） 



 価格の透明化で信頼獲得（見積もりの仕組みを明確にする） 

 業務のデジタル化・標準化（効率的な施工フローを確立） 

 

1-2. 「ムダゼロ建築」で利益率を向上させる 

「ムダゼロ建築」は、必要なコストだけで高品質な家を建てる仕組みです。 

これを導入すると、大手よりも安く、かつ利益を確保できるビジネスモデルが構築でき

ます。 

  具体的なアクション 

 仕入れルートの最適化（直接仕入れ・共同購入） 

 施主ができる作業を明確化し、施工コストを削減 

 設計・施工の標準化で時間短縮（規格化・システム化） 

 

1-3. 価格の透明化で顧客の信頼を獲得 

従来のハウスメーカーや工務店は、価格を明確にせず、後から見積もりを調整する

ケースが多いです。 

これでは、施主は「本当に適正価格なのか？」と不安になりやすいです。 

  解決策 

 価格の明確な内訳を提示（材料費・人件費・利益の公開） 

 「利益ゼロ住宅」の導入（広告効果を狙い、信頼度アップ） 

 サポートプランを分かりやすく提示（選択肢を増やす） 

 

第 1 講座のまとめと実践ワーク 

 実践ワーク：自社のビジネスモデルを見直す ࢘ 

1. 現在の施工フローを書き出す（どこにムダがあるか？） 

2. コスト内訳を明確にする（材料・人件費・利益を整理） 



3. 価格の透明化を実施する（顧客に分かりやすい見積もりを作る） 

 

次の第 2 講座：マーケティング戦略の最適化では、集客とブランディングの具体策を

深掘りします！ 

この第 1 講座の内容について、具体的に取り組みたい点や質問があれば教えてくだ

さい。 

第 2 講座：マーケティング戦略の最適化 

工務店が売上を 10 倍にするためには、安定した集客と顧客獲得の仕組みが必要で

す。 

「ムダゼロ建築」の強みを活かし、オンラインとオフラインの両方で集客を最大化する

戦略を学びます。 

 

2-1. 自社の強みを活かしたブランディング 

大手ハウスメーカーや他の工務店と戦うには、価格や品質以外の「独自の価値」を明

確にすることが重要です。 

  他社と差別化するためのポイント 

 「ムダゼロ建築」で大手の半額で高品質な家を建てる 

 価格の透明化で信頼を獲得する（隠し事なし） 

 施主が家づくりに参加できる仕組みを作る（コスト削減＆満足度 UP） 

 :実践ワーク ࢘ 

1. 「自社ならではの強み」を 3 つ書き出す 

2. 競合と比べて優れているポイントを整理する 

3. それをどう伝えるか？キャッチコピーを考える 

o 例：「大手ハウスメーカーの半額で建てる！ムダゼロ建築」 

 



2-2. Web・SNS を活用した集客戦略 

現代の工務店は、Web を活用しないと売上は伸びにくいです。 

ここでは、最も効果的なデジタルマーケティング手法を学びます。 

  必須のオンライン集客ツール 

1. ホームページ（Web サイト） 

o 価格の透明化を打ち出す 

o 施工事例やお客様の声を掲載する 

o 「無料相談」や「LINE 登録」へ誘導する 

2. SNS（Instagram・YouTube・X） 

o Instagram → 施工事例・お客様の声を投稿（信頼感アップ） 

o YouTube → 家づくり講座を配信（専門性を見せる） 

o X（旧 Twitter） → トレンドに乗って拡散（ブランド認知） 

3. LINE 公式アカウント・メルマガ 

o 見込み客との関係を深める 

o 無料で役立つ情報を提供し、信頼を獲得 

o 「家づくりで失敗しないための 10 のポイント」などの無料プレゼントを

用意 

 :実践ワーク ࢘ 

1. Web・SNS を使って何を発信できるかリストアップ 

2. Instagram、YouTube、LINE のアカウントを開設（または改善） 

3. 「無料プレゼント」を用意し、見込み客を集める 

 

2-3. 見込み客との関係構築（メルマガ・LINE 活用） 

いきなり契約するお客様はほとんどいません。 

大事なのは、**「家を建てるまでの間、ずっと自社のことを覚えてもらうこと」**です。 

  見込み客との関係を深める方法 



 ステップメール（メルマガ）を作成 

o 例：「家づくりで絶対に損しないための 5 ステップ」 

o 1 週間ごとに役立つ情報を送る 

 LINE 公式アカウントで相談窓口を開設 

o 施主が気軽に質問できる仕組みを作る 

o 個別相談へ誘導し、信頼を深める 

 YouTube・ブログで「無料講座」を提供 

o 施主が「この工務店に任せたい」と思う仕掛けを作る 

 :実践ワーク ࢘ 

1. 見込み客向けのメルマガの内容を考える（3 通分） 

2. LINE でどんな無料相談を受けるか決める 

3. YouTube やブログのネタを 5 つ考える 

 

第 2 講座のまとめと実践アクション 

  今日から実践すること！ 

1. 自社の強みを明確にし、ブランディングを強化する 

2. ホームページ・SNS を整備し、発信を開始する 

3. メルマガ・LINE で見込み客との関係を深める 

このステップを確実に実行すれば、工務店の集客が自動化され、売上 10 倍の土台

ができます！ 

 

次の 第 3 講座：「商品・サービスの差別化戦略」 では、 

「他社にはない独自の商品を作り、価格競争から抜け出す方法」を学びます！ 

この内容で分かりにくい点や、具体的に深掘りしたい部分はありますか？  

第 3 講座：商品・サービスの差別化戦略 



売上を 10 倍、100 倍にするためには、価格競争から抜け出し、自社にしかできない

「価値」を作ることが重要です。 

この講座では、独自の商品・サービスを作り、工務店のブランド力を高める方法を学

びます。 

 

3-1. 工務店の「商品」を再定義する 

多くの工務店は、単に「家を建てる会社」として認識されています。 

しかし、それだけでは価格競争に巻き込まれ、大手に勝つのは難しくなります。 

  成功する工務店の考え方 

 「家」というモノではなく「理想の暮らし」を提供する 

 独自のコンセプトを持つ「商品化」された住宅を作る 

 お客様の悩みを解決する「家づくりの仕組み」を提供する 

 :実践ワーク ࢘ 

1. 自社が提供できる価値をリストアップする（価格・デザイン・性能・サポートな

ど） 

2. どんなお客様に最も適した家を提供できるか考える（ファミリー層・シニア層・

自然派志向など） 

3. 競合にはない「独自の強み」を整理する 

 

3-2. 「選ばれる工務店」になるための商品設計 

① 高付加価値の住宅プランを作る 

価格競争から抜け出すために、「安い家」ではなく「価値のある家」を提供します。 

  商品設計の例 

 「ムダゼロ建築」×「自然素材」×「高性能住宅」 → 価格と性能の両立 



 「デザイン住宅」×「コストダウンの仕組み」 → 大手と同じ品質を半額で実現 

 「施主参加型 DIY 住宅」×「設計自由度」 → 施主の満足度を高めつつコスト

削減 

 :実践ワーク ࢘ 

1. 「うちの工務店でしか提供できない住宅の特徴」を 3 つ考える 

2. 商品ラインナップを整理し、ターゲットごとに分ける 

3. 競合と比較し、どこに差別化ポイントを置くか決める 

 

② サポート・サービスを強化する 

単に「家を売る」だけではなく、**「家づくりのトータルサポート」**を提供することで差

別化できます。 

  提供できるサポート例 

 「無料オンライン相談」 → 家づくりの不安を解消 

 「土地探しサポート」 → 土地とセットで提案し、ワンストップ対応 

 「コストを抑える仕組み提供」 → 施主ができる作業を明確化し、コスト削減 

 :実践ワーク ࢘ 

1. 今のサービスに「＋α の価値」を追加する方法を考える 

2. 家を建てる前・建築中・完成後にどんなサポートを提供できるか整理する 

3. 「他社にはない特別なサービス」を考え、独自性を打ち出す 

 

3-3. 高単価でも売れる「プレミアム商品」を作る 

売上を大きく伸ばすには、利益率の高い「プレミアム商品」を作ることも重要です。 

例えば、大手の高級住宅 3500 万円をムダゼロ建築で半額で提供できれば、それだ

けで大きな差別化になります。 

  プレミアム商品の作り方 



 「高性能×デザイン×価格のバランス」を最適化 

 「通常のプラン」＋「アップグレードオプション」を用意する 

 施主が「これは価値がある」と思う要素を追加する 

 :実践ワーク ࢘ 

1. 3000 万円クラスの高単価住宅プランを考える（半額で提供可能？） 

2. 「プレミアムプラン」を作り、通常プランとの差を明確にする 

3. お客様に「これなら払う価値がある！」と思わせるポイントを考える 

 

第 3 講座のまとめと実践アクション 

  今日から実践すること！ 

1. 自社の住宅を「商品化」し、独自の価値を作る 

2. 付加価値のあるサポート・サービスを導入する 

3. プレミアム商品を設計し、利益率の高いプランを作る 

この講座を実践すれば、「安さ」で勝負せず、高単価でも選ばれる工務店になりま

す！ 

 

次の 第 4 講座：「営業戦略と成約率アップの仕組み」 では、 

「高額商品を売るための営業スキルとクロージングのコツ」を学びます！ 

質問や深掘りしたい部分があれば教えてください！ 

 

第 4 講座：営業戦略と成約率アップの仕組み 

売上を 10 倍、100 倍にするためには、商品・サービスを差別化した後に「売る仕組

み」を作ることが不可欠です。 

この講座では、成約率を飛躍的に向上させる営業戦略と、お客様が自然と契約したく

なる仕組みを学びます。 



 

4-1. 工務店営業の基本戦略 

家づくりの営業は、一般的な「モノを売る営業」とは異なります。 

お客様の「人生最大の買い物」に関わるため、信頼と安心感が最も重要です。 

  工務店営業の基本ルール 

1. 「売り込まない営業」を徹底する → お客様の「買いたい気持ち」を引き出す 

2. 相談・ヒアリングを重視する → 家を売るのではなく、お客様の「理想の暮ら

し」を叶える 

3. 価格ではなく「価値」で選ばれるようにする → 「なぜこの価格なのか？」を明

確に伝える 

 :実践ワーク ࢘ 

 過去の成約したお客様の「決め手」を分析する 

 お客様の不安や疑問をリストアップし、解決策を用意する 

 「この工務店だから安心して依頼できる」と思わせるポイントを整理する 

 

4-2. 「自然と契約が取れる」営業フローを作る 

① 見込み客を「理想の顧客」に育てる 

お客様は、最初から「契約する気持ち」で相談に来るわけではありません。 

信頼関係を築きながら、「この工務店なら安心だ」と思わせるプロセスが必要です。 

  営業フローの流れ 

1. 無料相談・オンライン相談で悩みを聞く 

2. 小冊子やブログで「役立つ情報」を提供する 

3. 具体的なプランを提案し、納得してもらう 

4. 見積もり・資金計画で「不安」を解消する 

5. 契約を急がず、じっくりと意思決定をサポートする 



 :実践ワーク ࢘ 

 自社の営業フローを整理し、「不安を解消するステップ」を組み込む 

 相談者へのフォローアップの仕組みを作る（メール・LINE・セミナーなど） 

 過去の成約率を分析し、どのステップで離脱が多いかチェックする 

 

②「売らずに売る」営業テクニック 

家づくりの営業では、「押し売り感」を出すと逆効果です。 

お客様が「自分で決めた」と感じるように誘導する営業が効果的です。 

  成約率を上げるポイント 

 「この工務店で建てたい」と思わせるストーリーを語る 

 メリットだけでなく、デメリットも正直に伝える（信頼度アップ） 

 決断を急かさず、納得してもらう時間を作る 

 :実践ワーク ࢘ 

 「この工務店で建てるメリット・デメリット」をまとめておく 

 お客様の不安や質問に答える「Q&A リスト」を作る 

 成功事例・施工実績をストーリー形式で伝える（動画・写真活用） 

 

4-3. クロージング（契約）を成功させるコツ 

お客様が納得し、安心して契約するためには、「最後のひと押し」が必要です。 

  クロージングのポイント 

1. お客様の不安をすべて解消しておく → 「大丈夫かな？」という気持ちをゼロ

にする 

2. 決断を後押しする質問をする → 例：「もし金額が問題なければ、このプラン

で進めたいですか？」 

3. 他社と迷っているなら、比較ポイントを明確にする 



4. 具体的なスケジュールを提示し、決断をしやすくする 

 :実践ワーク ࢘ 

 契約前にお客様が感じる「最後の不安」をリストアップし、事前に解決策を用

意する 

 契約を決める決定打となる「クロージングトーク」を用意する 

 成約率の高い営業担当者のトークを分析し、社内で共有する 

 

第 4 講座のまとめと実践アクション 

  今日から実践すること！ 

1. 「売り込まない営業フロー」を作る 

2. お客様の不安を解消する仕組みを整える 

3. クロージングのスキルを磨き、成約率を向上させる 

この講座を実践すれば、「売らなくても契約が決まる」営業の仕組みが作れます！ 

 

次の 第 5 講座：「工務店の集客戦略と Web 活用術」 では、 

「問い合わせを増やし、安定した見込み客を獲得する方法」を学びます！ 

質問や深掘りしたい部分があれば教えてください！ 

 

第 5 講座：工務店の集客戦略と Web 活用術 

売上を 10 倍、100 倍に伸ばすためには、安定した集客の仕組みが必要です。 

この講座では、「お金をかけずに見込み客を増やす」ための戦略と、Web を活用した

集客法を学びます。 

 



5-1. 工務店の集客の基本戦略 

  工務店の集客は「信頼」がカギ！ 

家づくりは高額な買い物なので、お客様は**「信頼できる会社かどうか」**を重視しま

す。 

そのため、集客のポイントは 「いかに信頼を積み重ねるか」 です。 

  工務店に最適な集客方法（オフライン＆オンライン） 

 චඡ オフライン（リアル集客） 

 完成見学会・構造見学会を開催（実際の家を見せると安心感 UP） 

 地域イベント・セミナーに参加（直接の信頼を得るチャンス） 

 紹介・口コミを増やす仕組みを作る（過去のお客様との関係を維持） 

 චඡ オンライン（Web 集客） 

 ホームページ・ブログを活用して情報発信（検索される仕組みを作る） 

 SNS（Instagram・YouTube・LINE）で認知度を上げる 

 Web 広告を活用して効率的に集客する 

 :実践ワーク ࢘ 

 自社の現在の集客方法を整理し、足りない部分をチェックする 

 「見込み客が集まる流れ」を図にしてみる（入口 → 接点 → 信頼 → 成約） 

 

5-2. ホームページ＆ブログで「問い合わせを増やす」 

① 「信頼されるホームページ」の作り方 

  必ず入れるべき内容 

1. 会社の理念・コンセプト（どんな家を建てる会社なのか？） 

2. 施工事例（写真＆ストーリー）（どんな家が建つのか？） 

3. お客様の声（リアルな口コミ）（どんな評価をされているか？） 

4. 費用・価格の目安（「価格が不透明」は不安要素 No.1） 



5. 問い合わせしやすい導線（LINE 相談・無料相談フォームを設置） 

 :実践ワーク ࢘ 

 自社のホームページをチェックし、足りない要素を追加する 

 問い合わせを増やすために「無料相談オファー」を作る（例：「30 分無料オンラ

イン相談」） 

 

② ブログ・記事コンテンツで「検索される工務店」になる 

検索エンジン（Google）からの集客は、広告を使わずに無料で見込み客を集める最強

の方法 です。 

  書くべきブログのテーマ 

 「家づくりの基礎知識」（例：「注文住宅の費用相場は？」「良い土地の選び

方」） 

 「施工事例＆お客様の声」（例：「○○市で 30 坪の自然素材住宅を建てまし

た」） 

 「よくある質問＆疑問解決」（例：「ハウスメーカーと工務店、どっちがいい？」） 

 :実践ワーク ࢘ 

 自社のブログ記事ネタを 10 個リストアップする 

 「よくある質問」を 1 つ選んで記事を書いてみる 

 

5-3. SNS（Instagram・YouTube・LINE）を活用する 

  なぜ SNS が工務店の集客に有効なのか？ 

→ 「広告なしで見込み客にリーチできる」＆「信頼関係を築ける」 

① Instagram（施工事例＆ビジュアル訴求） 

▶ 投稿する内容 



 施工事例（写真+エピソード） 

 家づくりのワンポイントアドバイス 

 現場の進捗＆職人さんのこだわり紹介 

▶ フォロワーを増やすコツ 

 ハッシュタグを活用する（例：#注文住宅 #マイホーム計画 #工務店） 

 ストーリーズで「リアルな現場」を見せる 

 DM（ダイレクトメッセージ）で相談窓口を作る 

 

② YouTube（動画で信頼を築く） 

動画は「信頼構築」に最適なツール！ 

工務店の YouTube チャンネルは、見込み客との関係を深めるために重要です。 

▶ 配信する内容 

 家づくりの基礎知識（5 分でわかるシリーズ） 

 施工の裏側＆職人のこだわり 

 お客様インタビュー（リアルな声を届ける） 

 :実践ワーク ࢘ 

 最初に作る動画のテーマを決める（例：「工務店とハウスメーカーの違い」） 

 スマホで簡単な動画を撮影し、YouTube にアップしてみる 

 

③ LINE 公式アカウント（問い合わせ窓口） 

「お客様と 1 対 1 でつながれる最強ツール」 

LINE を使えば、「家づくりに興味がある人」と継続的にコミュニケーションが可能 で

す。 

▶ 活用のコツ 

 無料相談を LINE から受付ける 



 定期的に家づくりの情報を配信する 

 セミナー・イベントの告知を行う 

 :実践ワーク ࢘ 

 LINE 公式アカウントを開設し、「無料相談受付」を始める 

 週 1 回のメッセージ配信計画を立てる 

 

第 5 講座のまとめと実践アクション 

  今日から実践すること！ 

1. ホームページを見直し、「問い合わせしやすい構成」にする 

2. ブログ記事を週 1 回更新し、SEO 対策を進める 

3. Instagram・YouTube・LINE を活用し、見込み客との接点を増やす 

この講座を実践すれば、「広告費をかけずに安定して見込み客を獲得する仕組み」 

が作れます！ 

 

次回「第 6 講座：工務店のブランディング戦略」 

→ 「この工務店だから選びたい！」と思わせるブランドの作り方 を学びます！ 

何か質問や詳しく知りたい部分があれば教えてください！ 

 

第 6 講座：工務店のブランディング戦略と差別化戦略 

売上を 10 倍、100 倍に伸ばすためには、「この工務店だから選びたい！」と思わせる

ブランド力 が必要です。 

この講座では、競合と差別化し、選ばれる工務店になるためのブランディング戦略を

学びます。 

 



6-1. 工務店のブランディングとは？ 

  ブランドとは「お客様の心に残る価値」 

ブランドとは、「この会社は〇〇だから信頼できる！」 と思われること。 

たとえば、 

 「自然素材の高性能住宅ならこの工務店！」 

 「コストを抑えてデザイン住宅を建てるならここ！」 

 「家づくりの工程が透明で安心な工務店！」 

  工務店のブランディングのポイント 

 චඡ ターゲットを明確にする（誰に向けた家づくりか？） 

 චඡ 競合と差別化する（他の工務店と何が違うのか？） 

 චඡ お客様に「選ぶ理由」を伝える（どんな価値を提供できるのか？） 

 :実践ワーク ࢘ 

 自社の「強み」と「お客様に選ばれる理由」を 3 つ書き出す 

 競合と比較し、差別化ポイントを明確にする 

 

6-2. ターゲットを絞ると売上が伸びる！ 

  ターゲットが明確な工務店ほど成功する 

「どんな人にも合う家を作ります」では、どこにも響きません。 

たとえば… 

 子育て世代向けの「自然素材＆高断熱住宅」 

 50 代以上向けの「平屋＆バリアフリー住宅」 

 建築コストを抑えた「シンプルデザイン住宅」 

  ターゲットを明確にするポイント 

1. 年齢層は？（20 代・30 代・50 代…） 

2. ライフスタイルは？（子育て・二世帯・夫婦二人…） 

3. どんな家を求めている？（高性能・ローコスト・デザイン重視…） 



 :実践ワーク ࢘ 

 自社の理想のターゲット像を明確にする（ペルソナ設定） 

 ターゲットに響くキャッチコピーを考える（例：「子育て家族のための安心・高断

熱住宅」） 

 

6-3. 他社と差別化する「ブランドの軸」を作る 

  工務店のブランドの作り方 

ブランドを確立するために、次の 3 つの軸を考えましょう。 

 චඡ ① コンセプト（家づくりの哲学・理念） 

→ 「なぜこの工務店で家を建てるべきなのか？」を明確にする 

 චඡ ② 価格戦略（高級 or コスパ重視） 

→ 高級住宅を狙うのか、それともコストパフォーマンスを重視するのか？ 

 චඡ ③ 設計・デザインの特徴（デザイン・性能・素材） 

→ たとえば「デザインにこだわる」「断熱性・耐震性を強化する」など 

 :実践ワーク ࢘ 

 「自社のブランドの 3 つの軸」を決める 

 競合と比較し、自社の強みを 1 文で表現する（例：「高性能住宅を手の届く価

格で提供」） 

 

6-4. ブランドを強化する「ストーリー」と「実績」 

  ストーリーがあると「共感されるブランド」になる 

お客様は「企業」ではなく「人」に共感します。 

だから、ブランドの背景にストーリーを持たせることが大切です。 

  実績とエピソードを活用する 



 「なぜこの工務店を始めたのか？」（創業の想い） 

 「お客様とこんな感動エピソードがあった」（施工事例） 

 「どんな工夫で価格を抑えているのか？」（他社との違い） 

 :実践ワーク ࢘ 

 自社のブランドストーリーを 3 つ書き出す 

 施工事例を活用し、信頼感を高める記事を作る 

 

6-5. 「選ばれる工務店」になるためのブランド戦略 

  ブランドを広めるための 3 つの施策 

 චඡ ① ホームページ・SNS でブランドを一貫させる 

 ホームページのデザインや文章をブランドコンセプトに統一する 

 SNS の投稿内容をターゲットに合わせる 

 චඡ ② 顧客満足度を高め、「口コミ・紹介」を増やす 

 お客様が満足する「アフターサービス」を強化する 

 施工後のお客様に「紹介キャンペーン」を実施する 

 චඡ ③ メディア・YouTube・ブログで「専門家」としての信頼を得る 

 家づくりのノウハウを発信し、「この工務店なら信頼できる」と思われる存在に

なる 

 :実践ワーク ࢘ 

 自社のホームページを見直し、ブランドコンセプトを明確にする 

 「お客様の声」を活用し、口コミを増やす施策を考える 

 

第 6 講座のまとめと実践アクション 



  今日から実践すること！ 

1. 自社のブランドコンセプトを決める（強み・ターゲットを明確に） 

2. ブランドストーリーを作り、ホームページ・SNS で発信する 

3. 実績やお客様の声を活用し、信頼感を高める施策を行う 

この講座を実践すれば、「価格競争に巻き込まれず、お客様に選ばれる工務店」 に

なれます！ 

 

次回「第 7 講座：工務店の売上を 10 倍にする価格戦略」 

→ 「適正価格で売れる仕組み」「高単価でも選ばれる方法」 を学びます！ 

何か質問や詳しく知りたい部分があれば教えてください！ 

 

第 7 講座：工務店の売上を 10 倍にする価格戦略 

価格戦略は、売上を劇的に伸ばすための重要な要素です。特に工務店のような競争

の激しい業界では、**「適正価格」と「価格差別化」**をどのように戦略的に使うかが

成功の鍵を握ります。 

この講座では、高単価でも選ばれる方法や、価格競争に巻き込まれずに売上を 10

倍に伸ばす戦略を学びます。 

 

7-1. 適正価格を設定する方法 

  「適正価格」を理解する 

価格設定はお客様にとっても工務店にとっても重要な決定です。適正価格を設定す

るためには、次の要素を考慮しましょう。 

 චඡ ① 原価と利益を明確にする 

 材料費、人件費、設計費、施工費を計算し、どこに利益をのせるかを決める 



 චඡ ② 市場調査を行い、相場を把握する 

 競合他社の価格帯を調べて、自社の価格が妥当かを評価する 

 චඡ ③ 顧客のニーズに合わせた価格設定 

 お客様の期待する価格帯と、自社の提供する価値を結びつける 

 :実践ワーク ࢘ 

 現在の価格設定を見直し、原価計算と競合調査を行う 

 ターゲット顧客に対する価値を再評価し、適正価格を決定する 

 

7-2. 高単価でも選ばれるための差別化価格戦略 

  高単価でも選ばれる理由を作る 

「価格が高いけど、どうしてこの工務店にお願いしたいのか？」という理由をしっかり

伝えましょう。 

高単価でも選ばれるためには、価格だけでなく、付加価値を提供することが重要で

す。 

 චඡ ① 高品質・高性能な家を提供する 

 高性能断熱材や自然素材、最新のデザインなど、他の工務店にはない特徴を

提供する 

 චඡ ② アフターサービスを強化する 

 施工後のメンテナンスや、長期間のサポートを提供する 

 චඡ ③ デザイン性と機能性のバランスを取る 

 高単価な住宅には、デザインと機能性が両立していることを伝える 

 :実践ワーク ࢘ 

 自社の付加価値（性能、デザイン、アフターサービス）をリスト化する 



 競合よりも優れている点を 5 つ挙げ、それを顧客に伝える方法を考える 

 

7-3. 価格差別化のための戦略 

  価格戦略の多様化 

 一つの価格で全てを提供するのではなく、顧客のニーズに合わせた価格帯を

設定することで、選ばれる機会が増えます。 

 චඡ ① 「ローコスト高性能住宅」と「高級住宅」を分ける 

 それぞれ異なるターゲット層に合わせて、低価格でも高性能、または高価格で

もラグジュアリーなデザインを強調 

 චඡ ② 価格の透明性を高める 

 見積もりを透明にして、どこにどれくらいコストがかかっているのかを明確にす

る 

 චඡ ③ キャンペーンや割引戦略を活用する 

 特定の期間や条件で割引を提供し、顧客にお得感を与える 

 :実践ワーク ࢘ 

 複数の価格帯やプランを作成し、ターゲット別に提案する 

 透明な見積もりを作成し、顧客に説明する方法を考える 

 

7-4. 価格戦略を活かした売上アップの施策 

  価格戦略を活用した売上アップ施策 

価格戦略を実行に移すために、次のアクションをとりましょう。 

 චඡ ① プロモーションを行う 



 割引キャンペーンや、新築・リフォームのお得なセットプランを提供する 

 චඡ ② 価格を正当化する理由を発信する 

 価格が高くても、**「なぜその価格なのか？」**を説明し、納得してもらう 

 චඡ ③ 高価格でも満足度の高い顧客を育てる 

 高価格の住宅でも、満足度の高い顧客を育て、紹介・口コミを促進する 

 :実践ワーク ࢘ 

 割引キャンペーンの内容を考え、実施時期を決める 

 価格に対するお客様の反応をフィードバックし、戦略を調整する 

 

7-5. 価格戦略の効果を測定し、改善する方法 

  効果的な価格戦略の測定方法 

価格戦略がどれだけ効果的かを測るために、次の方法でデータを収集し、改善点を

見つけましょう。 

 චඡ ① 売上データを分析する 

 売上がどの価格帯で増加したのか、または減少したのかを分析する 

 චඡ ② 顧客満足度を調査する 

 価格に対する満足度や、他社との比較をアンケートで調べる 

 චඡ ③ 顧客の反応を元に戦略を改善する 

 顧客のニーズやフィードバックをもとに、価格戦略を見直し、改善する 

 :実践ワーク ࢘ 

 売上データを分析し、どの価格帯が最も効果的かを評価する 

 顧客満足度調査を実施し、改善点をリスト化する 



 

第 7 講座のまとめと実践アクション 

  今日から実践すること！ 

1. 自社の価格設定を見直し、適正価格を決定する 

2. 高単価でも選ばれるための付加価値を提供する 

3. 価格差別化を行い、ターゲット別にアプローチする 

4. 売上データや顧客の反応を分析し、戦略を改善する 

 

次回「第 8 講座：工務店の集客を加速させるマーケティング戦略」 

→ **「オンラインマーケティング」「地域密着型の集客方法」**を学びます！ 

次回もお楽しみに！質問があれば、いつでもお知らせください！ 

 

第 8 講座：工務店の集客を加速させるマーケティング戦略 

集客はどんなビジネスでも最も重要な要素の一つです。特に工務店業界では、**「ど

のようにして潜在的な顧客を引き寄せるか？」**が売上に直結します。この講座で

は、オンラインとオフラインの両方の集客手法を活用して、工務店の集客力を飛躍的

に向上させるための戦略を学びます。 

 

8-1. オンライン集客の基本 

  オンラインマーケティングを活用する 

デジタル化が進む現代では、オンラインマーケティングは欠かせません。ウェブサイ

ト、SNS、Google 広告などをうまく活用することで、より多くの見込み客を獲得できま

す。 



 චඡ ① ウェブサイトの最適化 

 ウェブサイトはあなたの営業マンです。しっかりとしたデザイン、明確なメッセー

ジ、迅速なお問い合わせフォームが必要です。 

 **SEO（検索エンジン最適化）**を駆使して、検索結果に上位表示されるよう

にし、地域密着型のキーワードをターゲットに設定します。 

 චඡ ② SNS 活用法 

 Instagram や Facebook などの SNS を活用して、工務店としての実績や施工

例、お客様の声を積極的にシェアしましょう。 

 SNS で顧客との信頼関係を構築し、リーチを広げることができます。 

 චඡ ③ Google 広告とリスティング広告 

 Google 広告はターゲット層に合わせた広告を出稿することで、地域密着型の

集客が可能です。特に検索広告は、顧客が家を建てたいと考えたタイミングで

見てもらえるため効果的です。 

 :実践ワーク ࢘ 

 自社のウェブサイトの SEO を見直し、改善点を洗い出す 

 SNS の投稿内容を計画し、週に 2 回以上投稿する 

 Google 広告のキャンペーンを設定し、実施する 

 

8-2. 地域密着型集客の実践 

  地域に特化した集客方法を考える 

工務店にとって、地域密着型の集客が非常に効果的です。地域住民とのつながりを

強化し、信頼を得ることが鍵となります。 

 චඡ ① 地元イベントやフェアに参加する 

 地元の住宅フェアや地域イベントに積極的に参加し、工務店としての認知度を

高める 



 イベントに参加することで、地元の顧客と直接触れ合うことができ、信頼関係

を築くことができます。 

 චඡ ② 地元メディアを活用する 

 地元新聞や地域の情報誌に広告を出したり、地元 TV やラジオ番組で紹介し

てもらう方法もあります。 

 地域貢献活動を行い、それをメディアで取り上げてもらうことで、企業の社会

的責任（CSR）をアピールすることができます。 

 චඡ ③ 口コミと紹介制度の強化 

 顧客からの紹介制度や口コミを奨励し、紹介した方に割引などの特典を提供

することで、紹介を促進します。 

 口コミは非常に強力なマーケティングツールとなり、信頼性が高いです。 

 :実践ワーク ࢘ 

 地域イベントに参加するための計画を立てる 

 紹介制度を導入し、既存顧客に案内を出す 

 

8-3. 見込み客との関係構築 

  見込み客との関係を育てる方法 

工務店は一度契約を結ぶと長期的な関係を築くことが多いため、見込み客とのつな

がりをしっかり構築していきましょう。 

 චඡ ① メールマーケティング 

 見込み客に定期的に役立つ情報を提供することで、関係を深めます。無料の

メール相談や役立つ家づくりの情報などを提供し、信頼を築きましょう。 

 定期的なニュースレターを配信し、再度の関心を引き出すことができます。 

 චඡ ② 無料のオンライン相談会 



 無料のオンライン相談会やセミナーを開催し、見込み客に実際に役立つ情報

を提供します。 

 参加者に対して無料相談のオファーをすることで、さらに関係を深めることが

できます。 

 චඡ ③ お客様の声と事例紹介 

 成約したお客様の声や実際に施工した事例をウェブサイトや SNS に積極的に

載せ、信頼性を高めます。 

 見込み客が実際にどのように満足したかを知ることで、購入意欲が高まりま

す。 

 :実践ワーク ࢘ 

 メールニュースレターの内容を計画し、送信リストを作成する 

 無料相談会のテーマを決定し、集客を行う 

 

8-4. 広告運用の見直しと最適化 

  広告キャンペーンの最適化と効果測定 

オンライン広告やオフライン広告を出稿する際、効果測定が非常に重要です。効果が

上がっている部分を見極め、広告戦略の見直しを行いましょう。 

 චඡ ① 広告キャンペーンの KPI 設定 

 **クリック率（CTR）やコンバージョン率（CVR）**などの指標を設定し、どれくら

いの反応があったかを把握します。 

 චඡ ② A/B テストを活用する 

 異なる広告デザインやメッセージでテストを行い、どのタイプが最も反応を得る

かを比較します。 

 චඡ ③ 広告予算の最適化 



 広告の効果を見ながら予算を調整し、無駄な支出を削減します。特に、**ROI

（投資対効果）**を重視して最適化を行います。 

 :実践ワーク ࢘ 

 広告キャンペーンの KPI を設定し、効果を測定する 

 A/B テストを実施して、最も効果的な広告を見つけ出す 

 

8-5. 集客戦略の継続的な改善 

  集客活動を定期的に見直し、改善する 

集客活動は一度行っただけでは完了しません。定期的に結果を振り返り、戦略を改

善していくことが大切です。 

 චඡ ① データを分析し、トレンドを把握する 

 集客データを分析し、どのチャネルが最も効果的かを把握します。 

 චඡ ② 顧客フィードバックを集める 

 顧客の意見や感想をもとに、サービスやマーケティングを改善します。 

 චඡ ③ 新しいマーケティング手法を試す 

 市場や技術の変化に合わせて、新しい集客手法を導入し、柔軟に対応しま

す。 

 :実践ワーク ࢘ 

 集客活動の結果を分析し、改善点をリストアップする 

 新しいマーケティング手法を取り入れ、テストを行う 

 

第 8 講座のまとめと実践アクション 



  今日から実践すること！ 

1. オンラインマーケティングを強化し、SNS と広告を活用する 

2. 地域密着型の集客方法を実践する 

3. 見込み客との関係を深めるための施策を行う 

4. 広告の効果を測定し、最適化を行う 

 

次回「第 9 講座：工務店の営業力を高めるためのノウハウ」 

→ **「営業チームの作り方」「成功事例を活用する方法」**を学びます！ 

次回もお楽しみに！質問があれば、いつでもお知らせください！ 

 

第 9 講座：工務店の営業力を高めるためのノウハウ 

営業力は工務店の成長に欠かせない要素です。営業チームの強化、営業プロセスの

改善、そして営業ツールをうまく活用することで、売上を大きく伸ばすことができます。

この講座では、営業の基礎から応用、営業戦略の立案までをカバーし、効果的に営

業力を向上させる方法を学びます。 

 

9-1. 営業チームの構築と役割分担 

  効果的な営業チームを構築する 

営業力の強化には、優秀な営業チームの構築が欠かせません。それぞれの営業ス

タッフがその役割に集中できるよう、役割分担を明確にすることが重要です。 

 චඡ ① 営業チームの編成 

 営業チームには、新規開拓担当、既存顧客担当、アフターサービス担当な

ど、各担当者がそれぞれの業務に専念できるように役割を分担しましょう。 

 小規模な工務店でも、1 人 1 人が高い専門性を持って働くことが重要です。 



 චඡ ② 営業の目標設定 

 営業チームの各メンバーに対して、具体的な目標を設定します。例えば、月間

の成約件数や新規リード数などです。目標達成度を測定することで、営業の

成果を把握できます。 

 චඡ ③ チーム内でのコミュニケーション 

 営業チーム内で定期的にミーティングを開き、情報共有や成功事例、課題を

話し合います。これにより、チーム全体でのパフォーマンス向上が期待できま

す。 

 :実践ワーク ࢘ 

 営業チームの役割分担を見直し、最適化する 

 各メンバーに対して、具体的な目標を設定する 

 

9-2. 営業プロセスの確立と改善 

  営業プロセスを明確にし、継続的に改善する 

営業のプロセスが整っていると、業務が効率よく進みます。工務店においては、見込

み客の獲得から契約、施工後のフォローアップまで、一貫した営業プロセスを確立す

ることが成功のカギです。 

 චඡ ① 営業フローの設計 

 営業プロセスは、リードの獲得から成約、アフターフォローまで、すべてのステ

ップを一貫して設計します。 

 各ステップを細かく分けて、それぞれに目標を設定することで、業務の効率が

上がります。 

 චඡ ② 営業活動の記録と管理 

 営業活動をしっかりと記録し、CRM（顧客管理システム）や営業支援ツールを

活用して、進捗状況を常に把握できるようにしましょう。 



 営業活動のデータを基に、改善点を見つけ出し、次回に活かすことが重要で

す。 

 චඡ ③ 商談力を高める 

 顧客との商談では、ニーズのヒアリングと提案力が求められます。 

 成約率を高めるために、顧客の本当のニーズを理解し、それに合った提案を

行いましょう。 

 :実践ワーク ࢘ 

 営業フローを見直し、改善点を洗い出す 

 CRM ツールを導入して、営業活動の進捗を管理する 

 

9-3. 営業ツールと資料の活用 

  営業ツールや資料を最大限に活用する 

営業チームが効果的に動くためには、営業ツールや営業資料を適切に活用すること

が必要です。これにより、営業活動がスムーズに進み、顧客に対する説得力が高まり

ます。 

 චඡ ① 見積書や提案書のテンプレート作成 

 営業担当者がすぐに提案書や見積書を作成できるよう、テンプレートを作成し

ておくと便利です。 

 見積書には、工事内容、価格、納期など、明確な項目を記載して、顧客に安

心感を与えます。 

 චඡ ② 営業マニュアルの整備 

 営業スタッフが誰でも一定の品質で営業活動を行えるよう、営業マニュアルを

作成します。 

 商談の流れや、よくある質問、価格交渉のポイントなど、営業活動に役立つ情

報をマニュアルに盛り込みましょう。 

 චඡ ③ プレゼン資料の作成 



 顧客に対する提案を効果的に伝えるために、プロフェッショナルなプレゼン資

料を作成します。 

 実績のある施工事例や、お客様の声を盛り込むと、信頼性が高まり、成約に

繋がります。 

 :実践ワーク ࢘ 

 見積書や提案書のテンプレートを作成する 

 営業マニュアルのドラフトを作成し、チーム内で共有する 

 

9-4. クロージングのテクニック 

  クロージングをスムーズに行う 

営業の最後の段階であるクロージングは、成約のカギを握ります。営業担当者がス

ムーズに契約を締結できるように、クロージングのテクニックを学ぶことが重要です。 

 චඡ ① 顧客の不安を解消する 

 顧客が不安に感じている点をヒアリングし、それに対する解決策を明確に伝え

ることが大切です。 

 保証内容やアフターサポートの強調、施工品質の証明など、顧客の疑問に答

えることで、契約に繋がります。 

 චඡ ② クロージングのタイミングを見極める 

 顧客が決断するタイミングを見逃さないことが大切です。必要な情報を提供し

た後、相手の反応を見て、クロージングのタイミングを見極めます。 

 චඡ ③ クロージングのセリフ 

 成約に導くためのセリフをあらかじめ準備しておくと効果的です。例えば、「今

決めていただければ、特典がつきます」といった具体的な提案をすることが有

効です。 

 :実践ワーク ࢘ 



 顧客の不安に対する解決策を事前に準備する 

 クロージングセリフをいくつか準備し、商談時に活用する 

 

9-5. 営業活動の評価と改善 

  営業活動の結果を評価し、改善する 

営業活動を行った後、その結果をしっかりと評価し、次回の活動に活かすことが重要

です。評価と改善を繰り返すことで、営業力を着実に強化することができます。 

 චඡ ① 営業の成績を定期的に振り返る 

 営業スタッフが設定した目標に対して、実績を定期的に振り返ります。成果が

上がっていない場合は、どこに問題があるかを分析します。 

 චඡ ② フィードバックの提供 

 営業スタッフに対して、フィードバックを行い、良かった点や改善点を伝えま

す。フィードバックは具体的に行い、次回の営業活動に繋がるようにします。 

 චඡ ③ 成果をもとに戦略を調整する 

 営業活動が効果的であった場合、その方法をさらに強化し、逆に成果が上が

らなかった場合は、戦略を見直します。 

 :実践ワーク ࢘ 

 営業活動の成績を評価し、改善点を洗い出す 

 営業スタッフへのフィードバックを実施する 

 

第 9 講座のまとめと実践アクション 

  今日から実践すること！ 



1. 営業チームの役割分担と目標設定を見直す 

2. 営業プロセスを設計し、改善点を洗い出す 

3. 営業ツールや資料を活用し、営業活動の効率化を進める 

4. クロージングのテクニックを学び、商談を成約に導く 

 

次回「第 10 講座：工務店の成長戦略と 10 年後のビジョン」 

→ 工務店の成長を加速させる戦略的なアプローチを学びます！ 

次回もお楽しみに！質問があれば、いつでもお知らせください！ 

 

第 10 講座：工務店の成長戦略と 10 年後のビジョン 

工務店が持続可能な成長を遂げ、10 年後に業界で強いポジションを築くためには、

明確なビジョンと戦略的なアプローチが必要です。この講座では、長期的な戦略の立

て方、10 年後のビジョンの設定、そしてそのために必要なアクションプランを紹介しま

す。 

 

10-1. 10 年後のビジョンを明確に描く 

  ビジョンを明確にすることで、企業の方向性を定める 

長期的な成功を収めるためには、10 年後に工務店がどのような姿をしているかを明

確に描くことが重要です。これによって、今後の戦略や施策が決まります。 

 චඡ ① 目指す業界内の地位を決める 

 10 年後に業界内でどのような位置に立ちたいかを考えます。例えば、「地域で

No.1 の工務店」、「高級住宅市場に強い工務店」など、自社の強みを活かせる

方向性を見定めます。 

 චඡ ② ミッションとビジョンを一致させる 



 **企業のミッション（存在意義）**と、10 年後のビジョン（目指す姿）を一致させ

ることが重要です。 

 例えば、「質の高い住宅を低価格で提供する」というミッションがあれば、その

実現に向けて、どのようなビジョンを描くべきかを考えます。 

 චඡ ③ 数値目標を設定する 

 10 年後に達成すべき具体的な数値目標（売上高、利益、顧客数、市場シェア

など）を設定しましょう。数値目標が明確だと、戦略やアクションがより具体的

になります。 

 :実践ワーク ࢘ 

 10 年後の業界内でのポジションと数値目標を設定する 

 自社のミッションとビジョンの一致を確認し、再定義する 

 

10-2. 成長戦略の立案 

  工務店の成長を加速させるための戦略を立てる 

成長を加速させるためには、明確な戦略が不可欠です。市場の変化に柔軟に対応し

ながら、強みを活かす戦略を立てることで、持続的な成長が可能となります。 

 චඡ ① 市場調査とトレンド分析 

 成長戦略を立てる前に、現在の市場環境や業界のトレンドを把握することが

重要です。 

 人口動態の変化、住宅需要の傾向、技術革新などを分析し、将来の市場の

動向を予測しましょう。 

 චඡ ② 競争優位性の強化 

 他社と差別化できるポイントを見つけ、競争優位性を強化します。 

 例えば、「高品質な施工」「最新の技術の導入」「顧客第一主義」など、顧客に

価値を提供できる要素を明確化します。 

 චඡ ③ コスト管理と利益率の向上 



 コストの最適化と利益率の向上を目指した戦略を立てます。 

 例えば、材料の仕入れ先の見直し、施工効率の向上、適切な価格設定などが

挙げられます。 

 :実践ワーク ࢘ 

 市場調査を実施し、業界のトレンドと競争優位性を分析する 

 コスト削減と利益率向上に向けた具体的なアクションプランを作成する 

 

10-3. イノベーションと技術の活用 

  イノベーションと技術を取り入れて、競争力を強化する 

工務店の競争力を高めるためには、最新技術やイノベーションを積極的に取り入れ

ることが不可欠です。これにより、施工効率の向上や新しい市場の開拓が可能となり

ます。 

 චඡ ① デジタル技術の活用 

 BIM（ビルディング・インフォメーション・モデリング）や 3D プリンターなどのデジ

タル技術を活用して、施工効率を高め、顧客により正確で迅速なサービスを提

供できます。 

 චඡ ② 環境配慮と持続可能な建築 

 エコ建材や省エネルギー技術を取り入れ、環境に配慮した住宅を提供するこ

とで、エコ意識の高い消費者をターゲットにした差別化を図ります。 

 චඡ ③ 顧客体験の向上 

 顧客が安心して依頼できるように、オンライン相談や仮想現実（VR）を使った

見積もりなどの新しい体験を提供します。これにより、顧客の満足度を高め、

リピート率や口コミ効果を狙います。 

 :実践ワーク ࢘ 

 最新技術やイノベーションを取り入れるための計画を立てる 



 顧客体験を向上させるために、新しいサービスやテクノロジーを導入する準備

をする 

 

10-4. 組織体制の強化と人材育成 

  組織体制を強化し、優秀な人材を育成する 

工務店の成長には、優れた人材が必要です。10 年後に成長を維持するためには、

社員のスキルアップやリーダーシップの強化が重要となります。 

 චඡ ① 研修とキャリアパスの提供 

 社員が成長できるよう、定期的に研修プログラムを提供します。さらに、社員

一人一人に明確なキャリアパスを示し、長期的なモチベーションを維持しま

す。 

 චඡ ② チームワークとコミュニケーションの強化 

 組織内のチームワークとコミュニケーションを強化し、仕事の効率を向上させ

ます。定期的なミーティングやチームビルディングのイベントを通じて、社員同

士の信頼関係を築きます。 

 චඡ ③ リーダーシップの育成 

 リーダーシップを発揮できる人材を育成するため、若手社員にリーダーシップ

研修を提供し、将来の経営を担う人材を育てます。 

 :実践ワーク ࢘ 

 社員のスキルアッププランとキャリアパスを見直す 

 リーダーシップ研修やチームワーク強化のためのイベントを計画する 

 

10-5. マーケティング戦略の強化 



  効果的なマーケティング戦略で市場での認知度を向上させる 

10 年後に成功を収めるためには、工務店のブランド力を高め、市場での認知度を広

げることが欠かせません。効果的なマーケティング戦略を立て、顧客に対するアピー

ルを強化します。 

 චඡ ① ブランド戦略の強化 

 自社のブランドイメージを一貫して強化し、ターゲット層にしっかりとアプローチ

します。 

 例えば、「信頼の施工」「地域密着型」など、自社の強みを反映させたブランド

メッセージを打ち出します。 

 චඡ ② オンラインマーケティングの活用 

 SNS 広告、SEO、オンライン広告などを活用して、デジタルマーケティング戦

略を強化します。 

 オンラインでの顧客接点を増やすことで、認知度向上と新規顧客の獲得を目

指します。 

 චඡ ③ 顧客の声を活用する 

 顧客からのレビューや testimonials を活用して、信頼性を高めます。実際の

施工事例や顧客の体験談をホームページや SNS で紹介することで、信頼を

築きます。 

 :実践ワーク ࢘ 

 ブランド戦略とマーケティング計画を見直す 

 SNS 広告や SEO 対策を強化し、オンラインでの認知度向上を図る 

 

第 10 講座のまとめと実践アクション 

  今日から実践すること！ 

1. 10 年後のビジョンと数値目標を明確にする 

2. 成長戦略として、市場調査、競争優位性、コスト管理を強化する 



3. 最新技術とイノベーションを活用して、業務の効率化と顧客体験の向上を図る 

4. 人材育成プランとリーダーシップ強化に力を入れる 

5. マーケティング戦略で自社の認知度を広げる 

これで 10 回にわたる講座が終了しました。今後の成功に向けて、戦略的に実践し、

成長を目指していきましょう！ 

 

 

行動を起こすことで売り上げは 10 年後、早ければ 5 年後に 100 倍に！ 

これまでの 10 講座で学んだ戦略とノウハウを実行に移すことが、成功への鍵です。

今すぐに行動を起こし、計画的に進めることで、あなたの工務店は 5 年後、遅くても

10 年後には売り上げ 100 倍を達成することが可能です。 

 

1. 今すぐ始めることが大切 

成功するためには、今すぐに行動することが最も重要です。完璧な準備を待っていて

は何も始まりません。小さなステップでもよいので、まずは計画に従って実行し、進捗

を確認しながら改善を加えていきましょう。 

 

2. 結果を信じて続ける 

最初はうまくいかないこともありますが、重要なのは諦めずに続けることです。どんな

ビジネスも成功には時間がかかりますが、戦略的に進めば必ず結果がついてきま

す。初めて実行する施策がすぐに効果を示すことは少ないかもしれませんが、その努

力と継続が後々大きなリターンを生みます。 

 

3. 毎月少しずつ改善と調整を加える 



行動しながら毎月の進捗を振り返り、どこを改善できるかを考えましょう。市場の動向

や顧客の反応に合わせて、柔軟に戦略を調整することが成長の加速に繋がります。

少しずつ改善を加えることで、確実に結果が積み上がっていきます。 

 

4. チームと共に成長する 

一人で全てをやろうとせず、チームを巻き込んで一緒に成長することが大切です。社

員のスキルアップやモチベーション向上を図り、共に成果を出すことで、より早く目標

を達成できます。 

 

5. 目標に向かって突き進む 

目標達成に向けて、あらゆる手段を使い、全力で取り組みましょう。途中で壁にぶつ

かることもあるかもしれませんが、その壁を乗り越える力があなたの成長を加速させ

ます。 

 

最後に、行動し続けることであなたの工務店は飛躍的に成長します！ 

ここで学んだことをすべて実行に移すことで、必ずあなたの工務店は売上 100 倍を実

現できる日が来ます。今から行動を始め、5 年後、10 年後の大きな成功を手に入れ

てください。どんな小さなステップでも、着実に前進していきましょう！ 

 

建築サポート今の売り上げを必ず 

10 年後に 100 倍にする実践講座 



高額住宅販売で利益を最大化するための戦略 

1. ターゲット市場を明確にする 

高額住宅の販売において最も重要なのは、ターゲットとなる顧客層を明確にすること

です。富裕層や特定のライフスタイルを求める顧客に向けたマーケティングを行い、

そのニーズに合わせた住宅を提供します。顧客の関心事や優先事項を理解し、個別

のニーズに応じた提案ができるようにします。 

2. 高級感・品質の強調 

高額住宅を購入する顧客にとって、価格以上に重視されるのが品質やデザインで

す。高級素材や最新技術を取り入れた住宅設計を提案し、細部にわたるこだわりを

伝えましょう。特に、耐震性や省エネ性能などの機能面も重要な売りのポイントです。 

3. ブランド力の構築 

高額住宅の販売には、企業のブランド力が重要です。信頼性が高く、顧客に対して安

心感を与えるブランドを構築することで、価格に対する納得感を得てもらいやすくなり

ます。過去の実績やお客様の声、受賞歴などを活用して、信頼性をアピールしましょ

う。 

4. デジタルマーケティングの活用 

インターネットを活用したマーケティングは、現代の高額住宅販売において欠かせま

せん。SNS やウェブサイトを活用して、住宅の魅力を視覚的に訴求し、顧客との接点

を増やすことができます。特に動画やバーチャルツアーを取り入れ、実際の物件をよ

りリアルに体感してもらうことが効果的です。 

5. 販売後のサポートとアフターサービス 

高額住宅を購入する顧客は、購入後のサポートを重視します。購入後のメンテナンス

や保証、アフターサービスをしっかりと提供することで、顧客の満足度を高めるととも

に、リピーターや紹介を生むことができます。アフターサービスの充実をアピールしま

しょう。 

6. パートナーシップとコラボレーション 



他の高級ブランドや企業とのコラボレーションを通じて、さらなる価値を提供できます。

例えば、家具メーカーや内装業者、インテリアデザイナーと提携し、顧客に対してトー

タルでの高級ライフスタイルを提案することができます。これにより、単に住宅を販売

するだけでなく、ライフスタイル全体を提供するブランド価値を築けます。 

7. 顧客体験を重視した販売プロセス 

購入プロセス自体を特別な体験にすることも、高額住宅販売においては重要です。初

回の相談から契約、引き渡しに至るまで、すべてのプロセスを顧客にとって特別なも

のと感じてもらえるように心掛けます。専任の担当者をつけ、顧客が安心して購入で

きるようサポート体制を強化しましょう。 

8. マーケティングオートメーションの導入 

最新のマーケティングオートメーションツールを導入することで、顧客との接点をスム

ーズに管理し、効率的に営業活動を行うことができます。顧客に合ったタイミングで適

切な情報を提供することで、購買意欲を高めることが可能です。 

9. 利益率を意識した価格設定 

高額住宅の価格設定は慎重に行う必要があります。相場と比較して過度に高く設定

することは避けるべきですが、ブランド力や提供する価値をしっかりと伝えた上で、高

めの価格設定をすることが利益を最大化するためには有効です。競合との差別化ポ

イントをしっかりと打ち出しましょう。 

10. 定期的なマーケット調査 

市場の動向を定期的に調査し、時代のトレンドや顧客の関心事に対応できるようにし

ましょう。特に高額住宅市場は変動しやすいため、時には新しいデザインや技術を取

り入れることで、販売促進の要因になります。 

 

結論 

高額住宅の販売で利益を最大化するためには、ターゲット市場に適切な価値を提供

し、ブランド力や差別化要素を強調することが重要です。また、顧客体験を特別なも

のにし、アフターサービスやデジタルツールの活用など、現代的な営業活動を行うこ

とが利益最大化に繋がります。 



売上最大化のカンタンな公式：見込み客数×成約率×

単価 

ビジネスを成功させるために重要な要素の一つは、売上の最大化です。そのために

は、基本となる売上の公式を理解することが大切です。この公式は非常にシンプルで

すが、効果的な戦略を立てるためにはこれを深く理解し、実践することが必要です。 

1. 売上の基本公式 

売上は次の公式で計算できます。 

売上 = 見込み客数 × 成約率 × 単価 

この公式が意味するのは、売上を最大化するためには、「見込み客数」「成約率」「単

価」の 3 つを適切にコントロールすることが重要だということです。それぞれの要素を

詳しく見ていきましょう。 

2. 見込み客数の増加 

見込み客数とは、商品やサービスに興味を持っている人の数です。売上を増やすた

めには、まず見込み客を増やす必要があります。これには、効果的なマーケティング

戦略が不可欠です。例えば、オンライン広告、SNS を活用したキャンペーン、イベント

やセミナーの実施などが有効です。 

見込み客数を増やすために、次のような施策が有効です： 

 ターゲット市場の絞り込み：自社のターゲットとなる顧客層を明確に定め、その

層に向けたアプローチを行う。 

 デジタルマーケティングの活用：ウェブサイトや SNS を活用し、見込み客と接

触する機会を増やす。 

 紹介制度や口コミの促進：既存の顧客から新たな見込み客を紹介してもらう。 

3. 成約率の向上 

成約率は、見込み客の中で実際に購入に至る割合を指します。成約率を高めること

が、売上を増加させる鍵となります。 



成約率を向上させるためには、次の方法が有効です： 

 信頼感の構築：顧客との信頼関係を築き、商品やサービスの良さをしっかりと

伝える。 

 パーソナライズされた提案：見込み客一人一人のニーズに合わせた提案を行

うことで、購入意欲を引き出す。 

 迅速な対応：顧客の問い合わせや不安に対して素早く丁寧に対応すること

で、購入に繋がる確率が上がります。 

4. 単価の最大化 

単価は、一人の顧客から得られる収益を指します。売上を最大化するためには、単

価を上げることも一つの方法です。 

単価を上げるためには、次のような施策を行うと効果的です： 

 付加価値の提供：商品の品質やサービスの価値を高めることで、顧客にとっ

て価格以上の価値を感じてもらう。 

 アップセル・クロスセル：既存の商品やサービスに加えて、顧客がさらに価値

を感じる別のオプションを提案する。 

 プレミアム価格設定：特別感を出すために、プレミアムなオプションや限定サ

ービスを用意し、単価を引き上げる。 

5. 3 つの要素をバランスよく改善する 

売上を最大化するためには、見込み客数、成約率、単価の 3 つをバランスよく改善す

ることが重要です。一つの要素だけを改善しても、売上が大きく増えるわけではなく、

全体的に戦略的なアプローチを取ることが成功への近道です。 

 見込み客数を増やしても、成約率や単価が低ければ、思うような売上は得ら

れません。 

 逆に、成約率や単価を向上させても、見込み客数が少なければ、最大限の効

果は得られません。 

そのため、これら 3 つの要素を意識して取り組むことで、売上最大化を実現すること

ができます。 

 



建築サポートの結論 

「売上 = 見込み客数 × 成約率 × 単価」の公式を理解し、実践することで、ビジネ

スの成長を促進することができます。見込み客数を増やし、成約率を上げ、単価を最

大化するための施策を組み合わせることで、売上を大きく伸ばすことが可能です。ビ

ジネスの成功にはこのシンプルな公式をしっかりと活用しましょう。 

売上最大化の実践方法 

1. 見込み客数の増加 

見込み客を増やすためには、ターゲット層を明確にし、適切な方法で接点を増やして

いくことが大切です。 

実践方法 

 オンライン広告 

Google 広告や Facebook 広告、Instagram 広告などを活用し、ターゲットとなる

顧客層にピンポイントでアプローチします。特に、高額住宅や特定のライフスタ

イルを求める顧客に向けたターゲティングが有効です。 

 コンテンツマーケティング 

ブログや YouTube、SNS などを通じて、自社の専門知識やサービスに関連す

る有益な情報を発信します。これにより、見込み客が自分の問題を解決できる

と感じ、興味を持つ可能性が高まります。 

 ネットワーキングとイベント 

高額商品やサービスの場合、信頼性や関係性が重要です。セミナーや展示

会、イベントを開催して、直接顧客と接する機会を作りましょう。オンラインイベ

ントも効果的です。 

 口コミと紹介プログラム 

既存顧客からの紹介や口コミを促進するために、紹介プログラムを設けると良

いでしょう。紹介してくれた顧客に特典を提供する仕組みを作ることで、自然に

見込み客が増えます。 

 

2. 成約率の向上 



見込み客が購入に至る割合を高めるためには、顧客が安心して購入決定できる環境

を整えることが必要です。 

 

建築サポートの実践方法 

 パーソナライズされた提案 

顧客のニーズに合わせた提案を行いましょう。例えば、住宅の場合、ライフス

タイルや予算に合わせたカスタマイズ提案をすることで、顧客はより高い価値

を感じ、購入意欲が高まります。 

 信頼感を醸成する 

顧客が安心して購入できるように、信頼を築くことが大切です。過去の実績や

お客様の声を共有したり、認証・保証などの制度を明確に伝えることで、安心

感を与えましょう。 

 迅速な対応とフォローアップ 

顧客の疑問や不安に迅速に対応することが、成約率を高める鍵です。メール

や電話、LINE など、顧客が連絡しやすい手段を提供し、積極的にフォローアッ

プしましょう。 

 購入後のサポート強化 

購入後も安心感を提供するために、アフターサービスを充実させることが大切

です。特に高額商品では、購入後のサポートが信頼を深め、次回の購入や紹

介に繋がります。 

 

3. 単価の最大化 

単価を最大化するためには、顧客にとっての付加価値を提供することが大切です。 

実践方法 

 アップセルとクロスセル 

顧客に対して、購入後に追加で購入できるオプションやアップグレードを提案

します。例えば、住宅購入時にオプションでインテリアや追加機能を提案する

ことが有効です。 



 プレミアム商品やサービスの導入 

高額商品を提供している場合、通常の商品に加えて、プレミアムオプションを

用意することが単価を上げる方法です。限定性や特別感を出すことで、顧客

は価値を感じやすくなります。 

 パッケージ化 

単品販売ではなく、複数の商品やサービスをパッケージとして提供すること

で、単価を上げることができます。例えば、住宅の場合、設計・施工・家具・ア

フターサービスをまとめて提案することが考えられます。 

 ボリュームディスカウント 

顧客が複数の商品を購入した場合に割引を提供することで、顧客がより多く

の購入をしてくれる可能性が高まります。 

 

4. 売上を最大化するための総合戦略 

見込み客数、成約率、単価はどれも重要ですが、これらを組み合わせることで最大化

することが可能です。戦略をバランスよく実行するためには、次のステップを踏んでく

ださい。 

実践方法 

 データ分析を活用 

各要素に対する施策がどれだけ効果を上げているのか、データを収集・分析

することが大切です。売上や成約率、広告の ROI（投資利益率）などを定期的

にチェックし、改善点を見つけて戦略を調整します。 

 トライアルと改善のサイクル 

すべての施策を一度に完璧に実行するのは難しいため、まずは小さなトライア

ルを行い、効果を見てから改善を加えていきましょう。このサイクルを繰り返す

ことで、最適な戦略を見つけることができます。 

 

結論 

「売上 = 見込み客数 × 成約率 × 単価」の公式を実践するためには、具体的な

方法でそれぞれの要素を強化していくことが重要です。見込み客数の増加、成約率



の向上、単価の最大化を実現するために、マーケティング、提案方法、顧客対応など

の戦略を積極的に取り入れて、売上の最大化を目指しましょう。 

 

建築事業の成功要素まとめ 

1. 顧客ニーズの把握と満足度向上 

顧客のニーズを正確に把握し、その期待を超えるサービスを提供することが最も重要

です。顧客の希望を反映させた設計や施工を行い、さらに予算や納期、品質面での

バランスを取ることで、信頼を築きます。 

実践方法： 

 顧客との初期相談時に詳細なヒアリングを行い、要望を正確に理解。 

 常にコミュニケーションをとり、進行状況や変更点についてこまめに報告。 

 

2. 効率的なプロジェクト管理 

建築事業は多くの関係者（施主、設計者、施工者、業者）と連携して進める必要があ

るため、プロジェクト管理が極めて重要です。スケジュール管理、予算管理、品質管

理をしっかりと行い、遅延やコストオーバーランを防ぐことが求められます。 

実践方法： 

 プロジェクトの各フェーズにおいて具体的なマイルストーンを設定。 

 工事の進行状況を定期的に確認し、問題が発生した場合には迅速に対処。 

 スケジュールの遅れや予算オーバーを防ぐために、予測と対策を立てておく。 

 

3. 品質の維持と向上 



品質が高ければ、顧客の満足度が向上し、再度の依頼や紹介に繋がります。建築事

業は一度施工が完了すると、長期間にわたって使用されるため、しっかりとした品質

の担保が重要です。 

実践方法： 

 使用する材料や設備の選定にこだわり、高品質を確保。 

 定期的な現場検査や施工後の品質チェックを行い、不良が発生しないように

予防。 

 経験豊富な施工管理者を配置し、品質管理体制を整える。 

 

4. コスト削減と効率化 

建築事業は規模が大きくなると、コスト管理が複雑になります。無駄なコストを削減

し、効率的に作業を進めることで、利益率を高めることができます。 

実践方法： 

 購入する材料や設備を適切に選定し、無駄な出費を避ける。 

 工期を短縮するために、効率的な作業フローを設計し、協力業者と連携を強

化。 

 継続的な見積もりと予算管理を行い、予想外のコスト発生を防止。 

 

5. マーケティングと差別化戦略 

競争が激しい建築業界では、他の業者との差別化が重要です。適切なマーケティン

グ戦略を通じて、ターゲット市場に対して自社の強みを効果的にアピールしましょう。 

実践方法： 

 競合他社の価格やサービスと比較し、自社の強みを明確化。 

 オンラインでの露出を高めるため、SNS やホームページを活用。 

 お客様の声や成功事例を集め、信頼を築き上げる。 

 



6. 持続可能な事業運営 

建築業界でも、環境に配慮した持続可能な取り組みが求められています。エコ住宅

や省エネ設計を取り入れることで、顧客からの評価を得ることができます。 

実践方法： 

 環境に配慮した建材を使用し、省エネルギーの住宅や施設を提案。 

 地元の資源を活用し、エコロジカルな建築を実現。 

 顧客に対して環境負荷の低減について説明し、選択肢を提供。 

 

7. 法令遵守とリスク管理 

建築事業では、各種法令（建築基準法や労働安全法など）の遵守が求められます。

法的リスクや事故を避けるために、適切なリスク管理が必要です。 

実践方法： 

 最新の法規制や基準に対して、常に情報収集を行い、遵守。 

 安全管理体制を整え、現場での事故や不具合を防止。 

 保険や保証制度を導入し、万が一のリスクに備える。 

 

結論 

建築事業の成功は、顧客の満足を最優先に、効率的な管理とコスト削減、品質向上

をバランスよく実施することにかかっています。また、適切なマーケティング戦略と持

続可能な取り組みを取り入れることで、他の業者との差別化を図り、リスクを最小限

に抑えることが可能です。これらを実践することで、安定した成長と成功を実現できま

す。 

 


