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withコロナの乗り越え方、

afterコロナの生き残り方。

高田 宏幸

主に経営者・役員・営業責任者の方向け

WEBを軸にした集客のお話です。
（WEB担当・集客担当の方も、ぜひお聞きください）

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

新築一戸建て集客の現状確認

新築一戸建てWEB集客の５大原則

withコロナを乗り越えるWEB施策

afterコロナを生き残るWEB施策

新サービスのご案内（６月まで無料）

この講義でお伝えすること
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

上級ウェブ解析士 (WACA認定)

GoogleAnalytics個人認定資格/GoogleAds認定資格

1978 鳥取県三朝町生まれ

倉吉東高校 → 早稲田大学

2002-2005 東京都内ビルダー 営業担当 兼 WEB担当

2005-2013 (株)ネクスト（現：(株)LIFULL）

「HOME’S注文住宅」立ち上げに携わる

2013- (株)住宅産業研究所

WEB集客に関する執筆・講演・コンサル

一般消費者（住宅検討者）向けセミナー

住宅産業研究所 高田 宏幸 (たかた・ひろゆき)

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

現在の主な取り組み

●WEB集客コンサルティング

●月刊TACT連載「WEB集客戦略」

●住宅会社向けセミナー・研修

メールマナー研修・ホームページ改善セミナーなど

●住宅検討者向けセミナー

ビルダーさま主催イベントにおける講師

近況

●ほぼ完全リモート勤務 １年経過しました。

●リモート映えライト ついに購入しました。

●clubhouse ３日間だけハマりました。

住宅産業研究所 高田 宏幸 (たかた・ひろゆき)
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

新築一戸建て集客の現状確認

新築一戸建てWEB集客の５大原則

withコロナを乗り越えるWEB施策

afterコロナを生き残るWEB施策

新サービスのご案内（６月まで無料）

この講義でお伝えすること

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

１月の住宅展示場来場組数

前年比▲２３．７４％

住宅展示場協議会・住宅生産振興財団
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

-67.18%

-69.15%

-36.77%

-6.29%

5.64%

-18.83%

-7.57%

-8.49%

-4.56%

-23.74%

4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月

今年度の来場組数推移
住宅展示場協議会・住宅生産振興財団

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

今年度の累計は・・・

１９年４月～２０年１月：3,493,282組

２０年４月～２１年１月：2,575,134組

前年比▲２６．２８％

住宅展示場協議会・住宅生産振興財団

7

8



©住宅産業研究所 2021 5

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

訪問モデルハウス数は減少
リクルート住まいカンパニー

１９年：平均２．５社

↓

２０年：平均２．２社

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

実質的な来場数は・・・

１９年４月～２０年１月：

3,493,282組 × 2.5社 ＝ のべ 8,733,205組

２０年４月～２１年１月：

2,575,134組 × 2.2社 ＝ のべ 5,665,295組

前年比▲３５．１３％

住宅産業研究所・高田の独自集計
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

WEBでは・・・
Google

キーワード「一戸建て」Google検索の推移（週ごと）

2019 2020 2021

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

WEBでは・・・
Google

2019 2020 2021

キーワード「注文住宅」Google検索の推移（週ごと）
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

WEBでは・・・
住宅産業研究所・高田の独自集計

WEB反響数

前年比約２．８５倍

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

（まとめ）この１年間で起こったこと

AISCEAS
Share

共有
Action

行動
Examine

検討
Compare

比較
Search

検索
Interest

関心
Attention

注目

(本当はコロナ前から重要だったが)

この段階でのファン化が極めて重要に
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

（まとめ）この１年間で起こったこと

とりあえず
モデルハウス

モデルハウス
で絞り込み

モデルハウス
でさらに絞り込み

WEB
で下調べ

WEB
で絞り込み

一
戸
建
て
の
検
討
開
始

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

（まとめ）この１年間で起こったこと

（本当はコロナ前から起きていたことだが）

WEBで選ばれなければ

モデルハウスに来ていただけない
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

（まとめ）これからどうする？

withコロナ ：おそらく２０２１年は同じ状況が続く

WEBでの取りこぼしを防ぐため、

即効性のある施策を、できるだけ早く実施する

afterコロナ：おそらく「WEBで絞り込み」は定着する

WEBでのファン化を実現するため、

「時間は掛かるが本質的な施策」を、この１年で実施する

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

新築一戸建て集客の現状確認

新築一戸建てWEB集客の５大原則

withコロナを乗り越えるWEB施策

afterコロナを生き残るWEB施策

新サービスのご案内（６月まで無料）

この講義でお伝えすること
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

会えるお客様の数を増やす

モデルハウス・イベント・個別相談など（オンライン含む）

× ホームページのアクセス数を増やす

× 反響数を増やす

△ 成約数・売上額を増やす

【１】最大の目的は「会えるお客様の数を増やす」

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

【２】WEB集客は「３要素」の掛け算

アクセス数

×

×
反響率

来場率

を増やす

を上げる

を上げる

SEO・WEB広告

SNS・メルマガ

ホームページ

会える反響を増やす

追客の改善
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

【３】最重要は「自社ホームページ」

TV・ラジオ

新聞広告・折込

情報誌(紙)

ポスティング

ポータルサイト

SNS

自社
ホームページ紹介・口コミ

WEB広告

モデルハウス

ショールーム

各種イベント

個別相談

資料請求

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

【４】魔法の杖は「存在しない」

会えるお客様を劇的に増やすツールは存在しない
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

【４】魔法の杖は「存在しない」

一見「古臭い」施策のほうが、確実性は高い

・ホームページコンテンツの改善

・ブログ・コラムの地道な更新

・来場予約・資料請求フォームの見直し

・検索エンジン広告

・メールマガジン

・ポータルサイト

ただし、これらも魔法の杖ではない

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

【５】実績は「数字」で判断する
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

ここまでのまとめ

新築一戸建てWEB集客の５大原則

【１】最大の目的は「会えるお客様の数を増やす」

【２】WEB集客数 ＝ 「アクセス数 × 来場率 × 反響率」

【３】最重要は「自社ホームページ」

【４】魔法の杖は「存在しない」

【５】実績は「数字」で判断する

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

新築一戸建て集客の現状確認

新築一戸建てWEB集客の５大原則

withコロナを乗り越えるWEB施策

afterコロナを生き残るWEB施策

新サービスのご案内（６月まで無料）

この講義でお伝えすること

即効性のある施策
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

即効性では･･･

アクセス数

×

×
反響率

来場率

を増やす

を上げる

を上げる

SEO・WEB広告

SNS・メルマガ

ホームページ

会える反響を増やす

追客の改善

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

ホームページ → 商談獲得の流れ

来場予約・イベント申込

個別アポ → 商談化

ホームページ（・SNS・メルマガなど）

資料請求

追客方法を変える
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

“電話”ではなく”メール”

出る
９人

出ない
嫌だ

２１人

資料請求した会社から電話が来たら…？

住宅産業研究所・高田の独自集計

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

“連絡”ではなく”会話”

このたびはJSKホームに資料請求をいただき、

誠にありがとうございます。

お送りした資料でご不明な点がありましたら、

お気軽にお問い合わせください。

今後とも何卒よろしくお願いいたします。

このたびはJSKホームに資料請求をいただき、

誠にありがとうございます。

●●様は、住まいづくりのスタートにあたり、

気になること・不安なことはございますか？

よろしければ、このメールの返信で結構ですので、

ご自由にお書きください。
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

“１回”ではなく”継続”

その後、家づくりのご計画は、

順調にお進みでしょうか？

もしも、家づくりに関して、

お悩み・ご不安がございましたら、

このメールの返信にて結構ですので、

お気軽にご相談ください。

お悩み・ご不安を解消できるヒントを、

ご提供できるかもしれません。

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

“営業担当者”より”インサイドセールス”

●対応スピードの向上

●対応クオリティの向上

●ルーティーンの確実性向上

●対応履歴がブラックボックス化しない

●成功パターンの早期蓄積

資料請求→来場率が50%を超えるケースも

31
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

ホームページ → 商談獲得の流れ

来場予約・イベント申込

個別アポ → 商談化

ホームページ（・SNS・メルマガなど）

資料請求イベントのオンライン化

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

オンラインイベントを成果につなげるポイント

オープン型（事前申込不要）

イベント内容：オンライン見学会（インスタライブ）

主な目的 ：新規反響の獲得

クローズ型（事前申込制）

イベント内容：オンラインセミナー・勉強会

主な目的 ：すでに接点があるお客様のランクアップ

（検討度が比較的高い）新規反響の獲得
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

オンラインイベントを成果につなげるポイント

オープン型（事前申込不要）

イベント内容：オンライン見学会（インスタライブ）

主な目的 ：新規反響の獲得

クローズ型（事前申込制）

イベント内容：オンラインセミナー・勉強会

主な目的 ：すでに接点があるお客様のランクアップ

（検討度が比較的高い）新規反響の獲得

「反響への仕掛け」を最後に！
●来場予約の促進
●資料請求の促進

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

オンラインイベントを成果につなげるポイント

オープン型（事前申込不要）

イベント内容：オンライン見学会（インスタライブ）

主な目的 ：新規反響の獲得

クローズ型（事前申込制）

イベント内容：オンラインセミナー・勉強会

主な目的 ：すでに接点があるお客様のランクアップ

（検討度が比較的高い）新規反響の獲得

「ランクアップへの仕掛け」を最後に！
●アンケートの実施
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

オンラインセミナーの開催例

主催ビルダーからの挨拶（１分）

講師によるセミナー本編

主催ビルダーによるイベント等の案内（３分程度）

アンケートの回答依頼

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

ここまでのまとめ

withコロナを乗り切る「即効性ある施策」

●資料請求いただいたお客様への対応を変える

“メール” でお客様と “会話” 、アプローチは “継続的” に

インサイドセールスは来場率アップの切り札

●イベントのオンライン化

新規獲得はインスタライブ ／ ランクアップはセミナー

イベントの最後には、目的に合った仕掛けを
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

新築一戸建て集客の現状確認

新築一戸建てWEB集客の５大原則

withコロナを乗り越えるWEB施策

afterコロナを生き残るWEB施策

新サービスのご案内（６月まで無料）

この講義でお伝えすること

時間は掛かるが本質的な施策

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

本質的な施策とは…

アクセス数

×

×
反響率

来場率

を増やす

を上げる

を上げる

SEO・WEB広告

SNS・メルマガ

ホームページ

会える反響を増やす

追客の改善

39
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

最重要は「自社ホームページ」

TV・ラジオ

新聞広告・折込

情報誌(紙)

ポスティング

ポータルサイト

SNS

自社
ホームページ紹介・口コミ

WEB広告

モデルハウス

ショールーム

各種イベント

個別相談

資料請求

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

□ 自社の「ターゲット」に刺さる内容・見せ方か？

□ 自社の「コンセプト」を伝えているか？

□ 情報の「量」は十分か？

□ お客様に分かりやすい「伝え方」になっているか？

□ 自社の「今の情報」を伝えているか？

□ 情報はお客様に分かりやすく「整理」されているか？

□ 反響（できれば来場予約）につながる「仕掛け」は十分か？

□ …以上のことが「スマホ」で実現できているか？

□ 「自社で情報の更新・修正」がしやすいシステムか？

□ 現状の「WEB経由の来場数」に満足しているか？

自社ホームページ「10のチェックリスト」

41
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

□ 自社の「ターゲット」に刺さる内容・見せ方か？

□ 自社の「コンセプト」を伝えているか？

□ 情報の「量」は十分か？

□ お客様に分かりやすい「伝え方」になっているか？

□ 自社の「今の情報」を伝えているか？

□ 情報はお客様に分かりやすく「整理」されているか？

□ 反響（できれば来場予約）につながる「仕掛け」は十分か？

□ …以上のことが「スマホ」で実現できているか？

□ 「自社で情報の更新・修正」がしやすいシステムか？

□ 現状の「WEB経由の来場数」に満足しているか？

自社ホームページ「10のチェックリスト」

「NO」が多いほど
全面リニューアルの必要性は高い！

（特に後半５項目）

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

実績は「数字」で判断する
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

ユーザー数

新規ユーザー数

セッション数

ホームページの成果を測る８大指標

直帰率

平均セッション時間

ページ/セッション

コンバージョン数

コンバージョン率

誘引力 ファン化力 ランクアップ力

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

ホームページの成果を測る８大指標

直帰率

平均セッション時間

ページ/セッション

誘引力 ファン化力 ランクアップ力

自社
ホームページ

じっくり
見られている？

多くのお客様に
見られている？

反響に
つながっている？
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

ユーザー数 ＝ ホームページ訪問人数

新規ユーザー数 ＝ 初訪問のユーザー人数

セッション数 ＝ ホームページ訪問回数

大まかな意味

誘引力

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

大まかな意味

直帰率 ＝ すぐ帰ってしまった訪問の割合

平均セッション時間 ＝ 訪問時の平均滞在時間

ページ/セッション ＝ 訪問時の平均閲覧ページ数

ファン化力
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

大まかな意味

コンバージョン数 ＝ 反響数

コンバージョン率 ＝ 反響数 ÷ 訪問数

ランクアップ力

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

データで分かることはたくさんある

●チラシに載せたQRコード、効果はあった？

●InstagramやYouTube、どれくらい集客に貢献してる？

●WEB広告、反響以外の効果は？

●メルマガ、続けるべき？やめるべき？

●先月実施したイベントページの改善、効果はあった？

●ターゲットのお客様に、ホームページは刺さっている？

●ホームページの改善、どのコンテンツからやるべき？

●全面リニューアル前に確認したい、

現在のホームページの良い点・悪い点は？
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

ここまでのまとめ

afterコロナを生き残る「本質的な施策」

WEBにかかわる施策すべて重要ですが…

●この１年で取り組むべきは「自社ホームページの見直し」

自社ホームページを多角的にチェックし、

必要であれば全面リニューアルの決断を

(それなりに時間かかります)

●ホームページをはじめとするWEB集客の実績は、

ほとんどが数字で見える化できます。

実務スタッフも、上司・経営陣も、数字で判断する習慣を！

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

告知させていただきます。
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

告知させていただきます。

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

新築一戸建て集客の現状確認

新築一戸建てWEB集客の５大原則

withコロナを乗り越えるWEB施策

afterコロナを生き残るWEB施策

新サービスのご案内（６月まで無料）

この講義でお伝えすること
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

JSKホームページレポート

貴社ホームページの実績レポートを

当社が自動作成し、メールで毎月お送りします！

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

JSKホームページレポート

新築一戸建てWEB集客に必要な

「８大指標」を、分かりやすくお伝えします！
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

JSKホームページレポート

他社との比較が可能です！

このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

JSKホームページレポート

2021年４月・試験サービス開始

2021年６月まで無料でご利用いただけます！
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このセミナーに関するご質問は →  takata-h@tact-jsk.co.jp

JSKホームページレポート

詳しいご案内・お申込方法は、

資料をご覧ください。

WEB集客、必ず成果は出ます。がんばりましょう！

ご清聴ありがとうございました。

高田 宏幸
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