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新建ハウジングは8月6・7日、リフォーム産業フェア（主催：リフォーム産業新聞社）内で「東京リノベサミット」を開催した。
新築市場の縮小が加速し、“新築神話”が崩壊していく中、
工務店がリフォーム・リノベーション市場で確たるポジションを得るには何が必要か。
2日間の議論をダイジェストで紹介する。

工務店のリノベーション事業
には、新築が難しい見込み客に
リノベーションで新築同等の住
宅を提案するスタイル、改修・
不動産・新築事業をマルチブラ
ンド戦略で提案するスタイルの
2パターンがある。本セッショ
ンでは前者を「ecomo」型、後
者を「OKUTA」型と定義し、ど
ちらにとっても実現のカギとな
る「スマートビルダー」化につ
いて議論した。 

前者・ecomoのリノベーショ
ン受注は新築の1割。新築で予
算感が合わない顧客層に対し
て「新築のエッセンスを取り入
れた」リノベーションの提案を
行う。新築の担当者が、リノ
ベーションも一貫して対応する
ことで、新築とリノベで設計の
整合性がとれている。 
打ち合わせでは3DCADを
使って、具体的なパースを顧
客・大工と共有。イメージの齟

齬がないように伝えることで、
効率化を徹底する。また、log 
buildとして開発したオンライン
施 工 管 理 シ ス テ ム・Log 
Systemも活用することで、エ
リア外の受注も確保している。
社長の中堀健一さんは「新築の
受注が20％減少したとしても、
リノベ事業とエリア外からの受
注でカバーできる」と説明した。 
後者のOKUTAは、デザイン

と性能にこだわったパッシブデ

ザインを取り入れた住宅を提供
する。社長の小泉太さんは
「パッシブデザインを取り入れ
るとリノベでも平均単価3000
万円を超えるので、もし予算に
余裕があるなら、新築のブラン
ドを推奨している」という。「中
堀さんと本質は一緒で、選択肢
を持つことが大事。中古物件ひ
とつとっても、建て替えもリ
フォームも提案できれば、お客
様に寄り添えることがマルチブ

ランド戦略の強み」だと説明し
た。
また、同社はコロナ禍からオ
ンライン営業を開始し、オンラ
インでも一定の受注を獲得でき
るようになった。直接現場を訪
れる必要があった施工管理も、
遠隔で巡視できるLog System
を導入してDXを達成。社員の
確保と育成を両立し、大規模な
事業展開を実現するに至ってい
る。

新築の代わりもマルチブランドも
実現の基礎は「スマートビルダー」化
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リノベーションでは高年代層
がターゲットになりやすいが、
事業を成長させるために若年層
を獲得することも重要。20～
50代の現役世代がリノベーショ
ン受注の4分の3を占めるとい
うサンプロから専務の安部賢治
さん、多様な選択肢を持たせた
性能向上リフォームや本質改善
型リフォームで若年層を取り込
んでいるLivearth（リヴアース）
社長・大橋利紀さんをパネラー

に、若年層への提案手法につい
て、各社の実例を提示してもら
いながら議論を深めた。 
サンプロは、リフォームにお

いて13年連続で長野県1位の
売上を誇る。このリフォーム事
業の核となるのが断熱リフォー
ムの重要性を認知させるための
ブランディング、そして断熱リ
フォーム前後の温熱環境が体
感できる実験モデルハウスだ。
安部さんは、モデルハウスで断

熱された空間と無断熱の違いを
実際に体感してもらうことで、リ
フォームが経済的なメリットだ
けでなく健康ソリューションに
もつながると実感できることが
若年層への需要喚起につながっ
ているとした。 
大橋さんは、「どのような未来

を実現したいのか」を前提条件
として設定し、そこに合わせた
段階的な提案をしていく手法を
紹介。新築ではなく性能向上リ

フォームを前向きに選択しても
らうために、3つのキャズム（性
能・コスト・自由度）を超える必
要性を訴えた。また、基本性能、
感性デザイン、基本デザインの
3つの価値を設計により高い次
元で統合できたときに初めて高
い質の暮らしが実現できるとし、
予算に合わせて選択肢を多く提
示することのできるリノベでは、
これを実現しながら若年層を獲
得していけるとした。 

また、断熱リフォームを積極的に
推進するLIXIL Housing Technology
の営業本部リフォーム推進部・黒
坂幸二さんも登壇。2025年の
法改正に照らしながら窓や外回
りを中心とした断熱リフォーム
の意義などを伝えた。黒坂さん
は、各社の事例を受けて、補助
金を上手に活用しながらリ
フォームできる屋根・壁・窓・ドア
の断熱リフォームパッケージ商
品を提案した。

若い世代をどう獲得する？ 
実例から見えてきた若年層攻略のカギ
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リノベトーク
No.1、No.2、No.7は

「月刊アーキテクトビルダー」
9月号で詳しく

レポートしてるガオ！
No.4登壇のカワノ
取材事例も掲載！
こっちも必読ガオ！

東京リノベサミットの閉幕
は、新建ハウジングタブロイド
判デスク・荒井隆大と、月刊
アーキテクトビルダー編集デ
スク・松本めぐみの２人で、工
務店のリノベーションについて
議論した。

冒頭、荒井が中古住宅のリノ
ベーションで新築と同じ顧客層
（＝一次取得層）をターゲット
に狙う事例などを紹介しつつ
「アフター重視の戦略」が基本
と唱える。「手間がかかる部分
はDXで解決できることもあ

る。時流の技術を活用すること
で、ストック住宅市場で勝てる
工務店になるのではないか」と
説明した。
松本は、不動産事業への取り
組みで重要な、新築以外の市
場を見据え、事業がシナジーを

生む分野に参入する「複合化」
をテーマに挙げ「“多業化”して
安定経営につなげている事例
も多くある。確立する時間はか
かるが、工務店も“多業化”す
るべき時期がきたのではない
か」と締めくくった。

工務店リノベに必要なことを記者が議論
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