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　ネットの普及と発達によって、私たちの生活は大きな転換期

を迎えています。消費の現場に目を向けると、「ネットで詳細

に調べて買う」、「口コミ情報を参考にする」など、消費者がこ

れまで以上に知識をつけ、賢く堅実な消費を行うという傾向が

伺えます。またそれは、一生に一度の買物である ” 家 ” を検討

する際は更に顕著になることでしょう。もはや、住宅会社にとっ

てネットやホームページの活用なくして、家は売れない時代に

なったと言えます。今回の資料は 08年刊の「ホームページ実

態調査」に続く第 2弾として、住宅会社のWEB 活用について

まとめたものです。前回は取り上げきれなかったビルダーでの

活用、特に集客・販促に効果のある事例を多数掲載しています。

　■ WEB で効果を上げているメーカー ・ ビルダーの最新WEB 活用法

　■住宅購入検討者のホームページ活用意向 （アンケート調査）

以上の調査で現在の住宅会社のネット活用法を考えます。

【メーカーWEB担当者様】他社のWEB動向を把握したい

【ビルダー経営者様】費用を抑えて受注を増やしたい

【広告代理店様】効果のある住宅会社のHPを作成したい

このような方に特にお勧めします！

その他にも豊富なデータや分析で、このような事がわかります！

■今時の 20代は既に、テレビよりもパソコンに触れている時間が長い！
■ AISAS プロセスは住宅には通用しない！ ”C（チェック）：確認 ”を行う！
■建築予定ユーザーの 40％が、初回接客までに PCで候補を 3社までに絞っている！

詳しくは、
中面へ！！

【取材対象メーカー 10社】
積水ハウス、大和ハウス工業、積水化学工業、ミサワホーム、

住友林業、パナホーム、旭化成ホームズ、三井ホーム、

トヨタホーム、エスバイエル

【取材対象ビルダー 9社】
新和建設（注文）、ポラスグループ（分譲）、建築設計事務所

フリーダム（注文）、ケイアイスター不動産（分譲）、ヘルシー

ホーム（注文）、相羽建設（注文）、ゼロ・コーポレーション

（分譲・注文）、アールシーコア（注文）、大輪建設（注文）

こんな会社に話を聞きました

住宅検討ユーザーへのアンケートを実施



IT 市場概況～情報革命がもたらす市場の変化

住宅会社のWEB・IT 戦略 　　住宅業界の ”WEB活用 ”が分かる

　IT 市場の ”今 ”が分かる

最近の IT/WEB の市場トレンドから、住宅会社への影響を把握する

住宅会社のWEB運営、コンテンツの傾向、営業プロセスへの位置付けを分析

１．【ＩＴ市場・ユーザー動向】ネット利用者の推移

２．【広告】としてのホームページ～WEBが TVCMに次ぐ第 2のメディアに拡大

３．【世代】これからユーザーとなってくる層の消費スタイル

４．【CGMの活用】－商品購入の際には消費者が発信する口コミを参考にする

５．【ソーシャルメディア】ツイッター /face book などの活用法

６．住宅業界におけるホームページの役割

７．メーカーとビルダーでのネット活用目的の違い

８．会社タイプ別に見るホームページの違い

９．住宅購入検討者のWEB活用意向（ユーザーアンケートより）

１０．販売促進としてのWEB戦略～ファン化、細分化、ネット住宅

１１．住宅産業とネット社会の今後～モバイル活用、スマートハウス

１２．WEB・IT 活用評価～アクセス数から IT ツール活用まで（チャートまとめ）

１．WEB 管理・運営体制

　(1)【WEB 費用】～広告費に占める割合は 10％程度。ビルダーはコストゼロも

　(2)【WEB 部署・人員】～広告宣伝系部署、営業企画系部署管理での方向性の違い

　(3)【更新情報】～メーカーで 09～ 10年にかけ全面リニューアルが相次ぐ

　(4)【HP効果】～住宅各社の「アクセス数」「資料請求数」

２．WEB コンテンツの傾向把握

　(1)【キラーコンテンツ】～販促系コンテンツ、[ 検討客⇒細分化 ][ 潜在客⇒ファン化 ]

　(2)【ネット住宅】～シミュレーション機能で囲い込み、商品は低価格化の流れ

　(3)【社員ブログ /メルマガ】～社員ブログ、オーナーコミュニティ、メルマガ

　(4)【OB サイト】～一方通行

　(5)【ソーシャルネット】～「twitter」「facebook」営業マン個人か公式アカウントか双方向

３．営業プロセス別に見るWEB の位置付け

　(1)【検討段階】→潜在客

　(2)【集客活動】→販促

　(3)【営業～契約】→商談、契約

　(4)【入居後～ CS】→アフター（メンテ）

既に、20代若年層はテレビよりネットを使っている！

WEBの登場によって、消費者行動のプロセスに
”s: サーチ ”と ”s: シェア ”が出現！
住宅業界では、さらに ”C：チェック ”が含まれ
ている点に留意してHPを作成しよう！

■世代別の一日のメディア接触時間

■営業プロセスとHPコンテンツ・WEB活用
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企業別 IT・WEB 活用実態調査 　　ホームページの ”成功事例 ”が分かる

２. 分析～まとめ（各社４～６P）

【大手メーカー 10社】

・積水ハウス 　～ [ 顧客コミュニケーション ]が目的、一般リフォームサイト設立
・大和ハウス 　～ [ 行動ターゲティング ]で目的サイトへスムーズに導く
・積水化学 　～ [ 販社ページ ]を有効活用、地域密着をアピールする
・ミサワホーム 　～ネットを新たな [ 販売チャネル ]に位置付け
・住友林業 　～ [ 販促型コンテンツ ]多数投入、楽しみながら知ってもらう
・パナホーム 　～ [HP でのコンサル ]をテーマにネット住宅参入
・旭化成ホームズ 　～直感操作で [ 会社の強み ]を徹底訴求するサイト構成
・三井ホーム 　～ [ ネットシミュレーション ]家でじっくり検討してもらう
・トヨタホーム 　～ [ 予約申込の導線強化 ]で検討意欲の高い客を捕捉
・エスバイエル 　～ [ 住宅ネット販売 ]の先駆け「ネット de すまい」～年 250 棟受注

【ビルダー 9社】　

・相羽建設 　～ [ 先進ツール ]活用地域密着ビルダー
・アールシーコア 　～ [ 暮し方重視 ]のページでファンを作る
・大輪建設 　 　  ～ホームページを使って [ ブランディング ]

・新和建設  　 ～ [ あなたの為だけ ]のページで集客
・ｾﾞﾛ･ｺｰﾎﾟﾚｰｼｮﾝ 　～ [ 公開 ]で築く信頼と実績
・ヘルシーホーム 　～ [ 不動産情報サイト ]で集客
・ケイアイスター不動産　～ [ コンセプト型 ]の分譲地で集客する
・ポラスグループ 　～ [ 建たずに売る ]分譲地ページ
・建築設計事務所　   ～ [ 施工事例 ]から資料請求を獲得する
　          フリーダム　 　

大手メーカー 10社、受注好調のビルダー 9社の IT・WEB 活用事例を掲載

■大手メーカー 10社、受注好調のビルダー 9社の経営者やWEB担当者に取材
■ 1社 4～ 6ページに渡ってWEBの取り組み事例を分析。取り組みの狙いや結果を掲載

①住宅会社の基本情報………会社の基本上右方から、売上高、経常利益、利益率など経営状況が分かる
②ホームページ・IT 活用評価レーダーチャート………各社のWEB・IT 取り組み状況が一目で分かる
③トップページ画像………トップページ画像から、各社の狙いが分かる
④WEB運営関連情報………更新情報、広告宣伝費、WEB関連人員、アクセス数などが分かる
⑤WEBコンテンツ、IT ツール………各社の強みとなるコンテンツや、先進ツールの活用状況が分かる

【各社ホームページ取り組みの概要】

①

② ③

④ ⑤

１. 企業WEB 取組表～業績、HP・IT 評価、WEB活用

WEB
で効果

を上げ
る

会社の
事例１

９社分
掲載！



   消費者の ”WEB 利用状況 ”が分かる

■アンケート分析のイメージ
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案内などをお届けする為に使用いたします。 また、 弊社ホームページに掲載の 「個人情報保護

方針」 に従い、 適切に管理いたします。 ご登録情報は、 調査資料の発送など外部業者へ委託す
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   JSK 　  検　索

住宅購入検討者のWEB活用意向

住宅建築・購入予定者へアンケート実施、ユーザーのネット活用の実態を分析

■アンケートの概要

1 年以内に住宅の購入を検討しているユーザー 515 人に

対してインターネットでアンケートを取りました

【調査方法】　　　インターネットリサーチ

【実施機関】　　　株式会社マクロミル

【実施機関】　　　2011 年 2月 1日～ 2月 5日

【有効サンプル】　515 人

【サンプル対象】　1年以内に住宅の購入を検討するユーザー

【質問一覧】

１．住宅建築・購入の際に利用する情報源は何か

２．住宅建築・購入の際の、インターネット活用目的は何か

３．ネット上の情報で、候補会社をどの程度絞るか

４．注文住宅会社のホームページをどの段階で見るか

５．住宅会社のホームページをみるきっかけは何か

６．建築・購入決定の要因となるコンテンツは何か

７．ネット住宅についてどう思うか

８．携帯電話や電子メールでの商談に抵抗はあるか

９．最新ＩＴツールの利用状況

１０．大手住宅メーカーのホームページ利用状況

■更に、建築検討者の 52％がネットを使って
　候補会社を 3社以内に絞っている！
■住宅建築検討者の 71％が、初回接客前に
　住宅会社のHPを見ている！


