
２１世紀 住宅関連業界 

生き残りガイドブック 
今、明かされる勝ち組住宅会社の行動基準 

ＣＳによる「一現場一棟」紹介のノウハウを満載！！ 

株式会社 日本教育ブレーン 

ＮＫＢＮＫＢＮＫＢ

業界待望の書 ついに刊行 

本書を読まずして住宅業界の構造改革は語れない 



第１章 21世紀の住宅業界展望と生き残り法則 
第２章 ＣＳマネジメント編 

★ 本書の特徴 

❑ “何を、どのようにしたら企業も個人も「勝ち組」に残ることができるのか”を、経営者

から職方まで、それぞれ役割・立場から体系的に整理。 

❑ お客様満足やお客様感動を、「勝ち組」の必須条件である紹介やリピートオーダーに

つなげることを最終目標に設定し、統一された思想で各章を構成。 

❑ 精神論、一般論、理論を極力排除し、弊社研修の特徴である、現場密着の指導内容

を豊富に盛り込んだ「実践的・具体的ノウハウ」中心の構成。 

❑ 日常の業務にすぐ活用できる各種チェックリストや診断を多数掲載。 

❑ 従来、紹介されることが少なかった「ＣＳ職方教育」のノウハウも一挙大公開（職方教

育用テキスト付き）。 

❑ “どのようにお客様（お施主様やご入居者）に働きかければ紹介が獲得できるか”と

いう紹介獲得の秘訣を紹介。これであなたも、明日から自信をもって紹介活動ができ

る！！ 



第３章 営業担当者編 
第４章 設計担当者編 

第７章 職方教育編 
第８章 紹介獲得編 



第５章 現場監督者編 
第６章 アフターサービス担当者編 

第９章 協力会社トップ編 
第１０章 職方特別編 
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なお、下記の弊社ホームページからもお問い合わせが可能です。 

ホームページ・アドレス：http://www.nkb-net.co.jp

本書は書店には並びません。 

弊社に直接ご注文下さい。 

お問い合わせ・ご注文は 株式会社 日本教育ブレーン 

優勝劣敗の時代を乗り越える 

住宅関連業界「勝ち組」へのガイドブックです。

日本教育ブレーンが放つ「ガイドブックシリーズ」第２弾 

21世紀に入り、住宅業界を取り巻く環境は劇的に変わり、成長産業から成熟・衰退産業に転換しま

した。その結果、住宅関連企業の三分の一が淘汰されると言われています。まさに、待った無しで

構造改革を進める必要があります。しかし、具体的に何から手をつけたらよいのかわからないと言

う声をよく耳にします。例えば… 

✔ 住宅会社経営幹部 “ＣＳを推進しているが、肝心の受注に今ひとつ直結しない” 

✔ 営業管理者 “展示場に頼るなと言われても、成績不振者に対して、何から指導すれば受

注が獲得できるようになるのだろうか” 

✔ 設計担当者 “結局ハウスメーカーの設計は自由度がない。こんな中でお客様満足向上と

言われても、何をすればいいのだろうか” 

✔ 工事監督者 “期末には多数の現場を担当せざるを得ない状況で、何に的を絞って活動

すればお客様の満足が上がるのだろうか” 

✔ アフターサービス担当者 “定期点検を一生懸命にやっているのに、お客様から余り喜ば

れない。それに、有償の話は切り出しにくい。どうすればよいのだろうか” 

✔ 社員 “トップは紹介、紹介と言うが、親戚や友人のネタはもうなくなってしまった。それに、

お客様にお願いしても「思い当たらないよ」という反応。どうすればいいんだろう” 

✔ 協力会社トップ “いきなり「選別に時代に入った」と言われても、何から始めれば元請け

会社に指名されるのかが、今ひとつはっきりしない。それに何度言っても、職方がお客様

対応の大切さをわかってくれない” 

このような悩みの解決は本書のお任せ下さい！ 

あれこれ悩む前に、この本だけは読んでほしい一冊です。 

◆ 版 型 Ｂ５版283ページ 

◆ 定 価 3,000円（税別） 

◆ 送 料 実費（ご注文の際、ご確認下さい） 
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1. 21世紀の住宅業界展望 

2. 21世紀の生き残り策 
3. ＣＳの必要性 

4. ＣＳの現状 

5. ＣＳ現場の実現 

6. 倒産住宅会社の教訓 

7. ＣＳの正しい理解 

8. お客様特性の変化 
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2. ＣＳマネジメントチェックリスト 
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7. プロアドバイスの実践 
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10. ＣＳ現場の実現  
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1. 紹介獲得を成功させる三条件（概要） 

2. 紹介獲得成功の条件①－ＣＳ（人間関係） 

3. 紹介獲得成功の条件②－紹介依頼をする 

4. 紹介獲得成功の条件③－継続的紹介依頼 
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1. 「大変な時代」に生き残るには 

2. ある日、ＣＳがはじまった 

3. 現場に出発 だが… 

4. 現場に到着したが… 
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