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今回のテーマは「商品・新築住宅・リ
フォーム」です。

－商品－

商品は、時代の流れによって大きく移り変
わっていきます。衣食住すべて、一般ユー
ザーの要求と共にその嗜好を変えてきていま
す。室町時代から続く「和菓子のとらや」で
あっても時代の移り変わりとともに味を変え
て、新しいものも取り入れることを続けてい
ます。照明で有名なルイスポールセンも、
PH5は今でも売れるデザインの照明として有
名ですが、時間を感じさせないデザインと、
今も新しいデザイナーと連携して開発する照
明器具の数々で一般ユーザーの心を鷲づかみ
にしています。
流通業、とくに木材に関してはどうでしょ

うか？流通業でも新たな取り組みを行ってい
る会社が増えてきました。ただ木を材料とし
て取り扱うだけでなく、インテリアや家具と

しても取り扱うことが出来るように工夫を凝
らされていたり、デザイナーとコラボレート
して取り組んだり、一般ユーザーの心をつか
む商品・商材の開発・提供に向けた展開が必
要になってきました。
商品は一般ユーザーの視点で考えておく必

要があります。取引先が求めているものと一
般ユーザーが求めているものには多少なりと
も差があるかもしれません。売れなければ売
上には上がらないので、どうしても一般ユー
ザーの動向や消費購買要求を探っていく必要
があります。自分達が創りたいものを造る
「プロダクトアウト」という考え方と、市場
が求めているものを探る「マーケットイン」
という考え方、これらを合わせて考えていく
為に、マーケットでは何を求められているの
か、プロダクトアウトに寄りがちな住宅産業
界の中で、視野を広げて「商品の在り方その
もの」に着目してみると良いかもしれません。
そして、商品の売り方は前回までのレポート
の営業面を参考にしてみてください。

アフターコロナの取引先向け支援⑥

１０年後も生き残る会社

コスト 性能・素材 デザイン・感性

衣

食

住

アパレル業界全体に
低コストが浸透

ファーストフード
低コスト 390円セット

ローコスト住宅
コンパクトハウス

ヒートテック・エアリズム
自然素材・環境配慮の素材

BIO・オーガニック・野菜
畜産物・産地・健康効果
低カロリー・美容効果

長期優良住宅
認定低炭素住宅
ZEH・スマートハウス
プラスエネルギー住宅

10年後に生き残る会社は
デザイン性を高める方向性事業展開

見た目も重要・デザイン
インスタフード
（SNSに載せたくなる）

素敵な暮らし
ライフスタイル

「住宅」ではなく「生活」

アパレル業界・衣服メーカーは素材・性能からデザインに早々に展開に入っている

外食産業・食品産業・小売業は見た目も重視する展開に入っている

住宅産業界はまだここまで

国が最低限推進・普及してきた展開
Life style

新時代

１０年後も生き残る会社

コスト 性能・素材 デザイン・感性
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アパレル業界全体に
低コストが浸透

ファーストフード
低コスト 390円セット

ローコスト住宅
コンパクトハウス

ヒートテック・エアリズム
自然素材・環境配慮の素材

BIO・オーガニック・野菜
畜産物・産地・健康効果
低カロリー・美容効果

長期優良住宅
認定低炭素住宅
ZEH・スマートハウス
プラスエネルギー住宅

10年後に生き残る会社は
デザイン性を高める方向性事業展開

見た目も重要・デザイン
インスタフード
（SNSに載せたくなる）

素敵な暮らし
ライフスタイル

そして更に次の展開へ

住宅産業界は何が必要か

国が最低限推進・普及してきた展開Life style
新時代

アパレル業界・衣服メーカーは素材・性能からデザインに早々に展開に入っている

外食産業・食品産業・小売業は見た目も重視する展開に入っている

衣食住の中で住宅は若干遅れていた…。衣食が先に行っていることは・・・？



取引先工務店は「注文住
宅」に力を注ぎ、一般ユー
ザーの方に「世界にたったひ
とつの住宅」を建ててあげた
いと考えています。住み心地
は良く、定期的なメンテナン
スを行い資産価値の下がらな
い家づくりを目指しています。
お施主さんから笑顔をもらい、
喜んでもらうことで地域社会
に貢献しています。

一見、非常に良い取り組み
で、大手ハウスメーカーには
ない、お施主さんに寄り添っ
たライフスタイル提案をして
いるように見受けられますが、
実は年々と困ったことが起き
ています。
これまでは、紹介受注で成

り立っていましたが、一般
ユーザーの世代交代と共に業
界全体平均的に住宅受注の紹

介が少なくなってきているの
です。取引先工務店は「注文
住宅受注」を獲得する為に
「営業」する必要が出てきて
いますが、ただ営業に出ても
商品がなければ一般ユーザー
は判断がつきません。施工事
例をホームページに載せても
なかなか訴求するに至らない
場合、どのような手立てが必
要でしょうか？

新築住宅商品・・・商品化が可能にする注文住宅受注と分譲住宅建設前受注

注文住宅を受注するのに、
住宅商品が必要な理由。
土地の形状、地域性、様々

な要因から誰にでも当てはま
る良い住宅商品を持つことは
非常に難しい問題です。大手
ハウスメーカーは潤沢な資金
力で多くをカバーしてきます
が、取引先工務店にはある程
度ターゲットを絞った展開が
必要になってきます。地域に
多い年代層、新築か建替かに

よっても住宅商品の持ち方は
異なってきます。
重要なのは、住宅商品を持

つことで何をするのか？とい
う点です。
住宅商品を持つことで、注

文住宅受注にかかる「集客」
を行い、「制約に至るまでの
スピード」を速めることが目
的となります。分譲住宅は建
てる前に売る時代です。プロ
トタイプといわれる住宅商品

はセミオーダーを可能とする
基本的なプランを用意し、オ
プションで追加オーダーが取
れるような仕組みをとります。
この追加オーダーオプション
は、リフォーム・リノベー
ションでも使用することが出
来るので非常に使い勝手の良
いものとなります。オプショ
ンは例えば一室防音・デザイ
ン搭載・ウッドデッキ等々が
それらにあたります。

リフォームでは、積算や御
見積に時間をかけてしまうこ
とが住宅産業界の大きな課題
とされてきました。異業種・
新規参入の多いこの時代では
メニュー化された営繕修繕が
家電量販店・ホームセン
ター・本来取引先工務店が下
職としてお願いしていた会社
等から訴求が広がっています。
時間をかける接客＝受注に

繋がらない、と言っても過言
ではない程、一般ユーザーに
すぐに判断できるように価
格・サービス・施工日数・ア
フター等が伝えられるような
メニュー化が求められます。
これにより、今までは現場ま
で見積に行ってようやく受注
までもっていくことが出来た
専門的知識のいる業務が、知
識ゼロ未経験のパートでも売

れるようになります。リノ
ベーションではスタイリング
と㎡価格・戸建では坪価格で
のメニュー化を行っておくと
良いでしょう。ただし、オプ
ションを用意しておかないと、
よくある定額リノベーション
と差別化することが出来ない
ので、こちらも商品化を進め
ることが重要になります。

リフォーム・リノベーション商品・・・誰でも売れるスタイリングがPOINT

スタイリングは、日々進化
していくものです。世界では
毎年何回もスタイリングの発
表会が行われています。それ
らを雑誌が特集を行い、日本
には２～３ヶ月遅れてトレン
ドが入ってきます。大手がそ
ういった発表を統計的に取り
入れて商品化するのには１年
～１年半かかります。
しかし、最新トレンドをす

ぐに取り入れることが出来る
地場企業ではそこまでの時間
は必要ありません。商品化に
至るまでにかかる時間と日本
にデザインとして入ってくる
タイミングに大きな差はなさ
そうです。
スタイリングの商品化の最

大のポイントは、海外トレン
ドを逃さないようにアンテナ
を張り巡らすことが大事です。


