
工務店の利益向上戦略書 

1. 戦略の実践プロセス 

工務店の利益向上のために、二つの格付けの道線を決定します。 

1. 「間口プラン 550」を活用し、短期間での取得増加 

o 設計コストを大幅に削減 

o 願いを通りやすい提案プロセスを確立 

o 短工期で利益率向上 

2. 「高単価オリジナル住宅」でブランド化し利益率アップ 

o 他社との差別化を固める 

o こだわり層へのアピール強化 

o 働く効率を高め、利益を実現 

 

2. 短期的な利益アップ戦略: 間口プラン 550 の活用 

工務店が抱える問題 

 設計に時間がかかり、工期が潰れる 

 取得が不定で、責務中の不穏感 

 値格争争に入り、利益が出ない 

解決策 

  「550 プラン」から選ぶだけの提案 

 550 種類のプランから選択することで提案速度アップ 

 店側もお客さまも決定までが速くなる 

 設計コストの削減 

  利益を確保できる標準仕様を設定 



 店側で利益確保が出来る標準仕様を確立 

 買い付けコストの大事化 

 取得上の差別化 

  短工期で実現を速める 

 大手ハウスメーカーより早い決定が可能 

 工期の短縮で取得数を増加 

 

3. 長期的な利益向上戦略: 高単価オリジナル住宅の

提案 

工務店が抱える問題 

 他社との差別化が固まらない 

 値格争争に入り利益率が低い 

 効率的な働き方ができていない 

解決策 

  ブランド化して高単価デザイン住宅に移行 

 コンセプトの定義を定め、一般的な標準仕様との差別化 

  実績発信の強化 

 SNS、HP で実績を発信 

 ブログや YouTube で特定分野のハウスをプロモーション 

  住宅値値向上のプロモーション 

 活用した利益率向上モデルを展開 

 



4. まとめ 

  短期で利益向上 → 間口プラン 550   長期で利益向上 → 高単価オリジナ

ル住宅 

この戦略で、工務店の利益向上を実現しましょう。 

 

 

高単価住宅戦略解説書 

1. はじめに 

本書は、工務店が建築サポートの CASAVIVACE および輸入デザイン住宅を活用

し、高単価住宅市場に参入し、利益を向上させるための戦略解説書です。高品質な

住宅を適切に販売することで、競争力を高めることができます。 

 

2. CASAVIVACE の特徴とメリット 

高品質な素材とデザイン：自然素材を採用し、耐久性と美しさを両立。 

高断熱・高気密仕様：快適な住環境と省エネ性能を兼備。 

設計の自由度：顧客のニーズに応じたフレキシブルな提案が可能。 

施工のしやすさ：標準化された工法により、施工品質を維持しながら効率的な建築が

可能。 

 



 

3. 輸入デザイン住宅の強みと導入メリット 

独自性のあるデザイン：欧米のスタイルを取り入れ、日本市場では珍しい外観とイン

テリアを提供。 

ブランド力と高級感：一般住宅との差別化を図り、高単価住宅市場でのポジショニン

グを確立。 

最新設備の導入：先進的な住宅設備を活用し、付加価値を高める。 

 

4. 高単価住宅販売戦略 

 ターゲット層の選定 

高所得層やデザイン重視の顧客をターゲットに設定。 

資産価値向上を意識する層へアプローチ。 

ブランディングとマーケティング 

SNS、ウェブサイト、動画などを活用し、商品の魅力を発信。 

モデルハウスの設置、体験型イベントの開催で顧客の関心を引く。 

 

 施工体制と品質管理 

施工パートナーとの連携を強化し、安定した品質を維持。 

高単価住宅に求められる施工精度とアフターサービスを確立。 

 



 価格設定と付加価値の提案 

コストパフォーマンスの説明を強化し、価格に見合う価値を伝える。 

長期メンテナンスプランの提供で安心感を付与。 

 

5. 収益向上のための具体的手順 

 CASAVIVACE および輸入住宅の施工研修を受ける 

 自社ブランドとしての販売戦略を確立する 

 SNS や広告で認知度を向上させる 

 実際の施工事例を活用し、成功事例を増やす 

 モデルハウスを活用し、商談率を高める 

 

6. まとめ 

本書で紹介した戦略を活用することで、工務店は従来のローコスト住宅市場から脱

却し、高単価住宅市場での確固たる地位を築くことが可能です。CASAVIVACE や輸

入デザイン住宅の強みを活かし、競争力のある住宅商品を展開することで、安定した

利益確保と成長を実現しましょう。 

 

※デザイン住宅 CASAVIVACE や輸入デザイ

ン住宅は無料で自社オリジナル住宅として自

由に使用できます。 


