
レポート：原理原則・真空マ

ーケット・業態転換・商品開

発による 1.7 倍成長戦略 

1. 原理原則（Fundamental Principles） 

1.1 原理原則の定義 

原理原則とは、業界や市場の動きに関わらず普遍的に通用する成功の法則です。ビ

ジネスにおいては、顧客の課題解決、価値提供、収益構造の明確化が典型的な原理

原則に当たります。 

1.2 適用方法 

 顧客中心の設計：すべての戦略は顧客ニーズから逆算して考える。 

 効率最適化：ムダなプロセスやコストを排除し、価値提供に集中。 

 差別化：競合が提供できない独自価値を設計する。 

1.3 事例 

 住宅業界では、従来の大手ハウスメーカーの営業プロセスや中間コストを排

除し、「ムダゼロ建築」で価格を半額にする戦略は原理原則の典型例。 

 

2. 真空マーケット（Vacuum Market） 

2.1 定義 



真空マーケットとは、競合が少なく、顧客の未充足ニーズが明確に存在する市場で

す。この領域に参入することで、価格競争や広告競争に巻き込まれず、高い利益率

で事業拡大が可能です。 

2.2 見つけ方 

1. 顧客の痛みをリサーチ：既存市場で満たされていない課題を洗い出す。 

2. 競合ギャップ分析：既存企業が避けている領域や非効率な提供サービスを特

定する。 

3. ニッチの拡張可能性：小規模市場でも成長余地があるかを評価する。 

2.3 事例 

 建築業界の「高品質なのに低価格の住宅」や「施工・設計をオンラインで管理

する仕組み」は、従来のハウスメーカーが取り組まない真空マーケット。 

 

3. 業態転換（Business Model Transformation） 

3.1 定義 

業態転換とは、既存の事業モデルを抜本的に見直し、新しい収益構造や価値提供方

式に変革することです。 

3.2 方法 

 BtoB → BtoC：中間流通を排除して直接顧客に提供。 

 プロダクト重視 → サービス重視：製品単体から継続的価値提供に転換。 

 オフライン → デジタル：オンライン化でコスト削減と効率化。 

3.3 事例 

 従来のハウスメーカーは下請けや営業経費が多いが、業態転換により建築サ

ポートは設計・施工の下請け排除とプロジェクト管理の透明化でコスト削減。 

 



4. 商品開発（Product Development） 

4.1 定義 

商品開発とは、顧客ニーズに基づき新規商品・サービスを設計・提供するプロセスで

す。戦略的には、真空マーケットと業態転換に対応した商品を開発することが重要で

す。 

4.2 開発ステップ 

1. 市場調査：顧客の未解決課題と競合の提供価値を明確化。 

2. コンセプト設計：差別化ポイントを商品価値として設計。 

3. 試作・テスト：小規模で反応を検証し改善。 

4. スケール：効率的な生産・提供体制で市場投入。 

4.3 事例 

 「ムダゼロ建築」は、従来の住宅建築の工程をデジタル化し、価格半減・施工

スピード向上を実現した商品開発の成功例。 

 

5. 1.7 倍成長の戦略（1.7x Growth Strategy） 

5.1 成長の定義 

1.7 倍成長とは、現行売上や利益を毎月、毎年 1.7 倍にすることを目標とした戦略的

拡大。小手先の施策ではなく、真空マーケット参入・業態転換・商品開発を組み合わ

せることで実現可能です。この戦略で 1 年で 10 倍 5 年で 100 倍になる戦略。 

5.2 達成手段 

1. 顧客単価の向上：高付加価値商品・サービスにより単価アップ。 

2. 販売チャネル拡張：オンライン・デジタルマーケティングの活用。 

3. コスト削減：業態転換による効率化で利益率改善。 

4. リピート・クロスセル：追加サービスやアフターサポートの提供。 



5.3 事例 

 住宅市場では、標準住宅を低価格化（真空マーケット）しつつ、設計・施工を透

明化・効率化（業態転換）することで、顧客の選択肢が増え、平均単価が上昇

し 1.7 倍成長が可能。 

 

6. 総括 

1. 原理原則：顧客中心・差別化・効率化を貫く。 

2. 真空マーケット：競合不在の市場で優位性を築く。 

3. 業態転換：既存モデルの制約を排除し効率的に価値提供。 

4. 商品開発：顧客課題解決型の商品で差別化。 

5. 成長実現：単価向上・チャネル拡張・効率化で 1.7 倍成長。 

このプロセスを組み合わせることで、単なる売上拡大ではなく、顧客価値を最大化し

ながら持続可能な成長が可能になります。 

 


