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代表者挨拶
近藤社長挨拶

当社はリフォームを中心とした住宅関連事業を展開して
おり、特に水廻り工事技術に自信を持っています。

今後の不動産関連事業への進出や会社運営、経営承
継を考えるなかで、今回このような機会をいただきました。

数字には表れない価値を発掘することで当社のＰＲやリ
クルート向けに活用していきたいと思います。

宮崎部長挨拶

数年後の代表交代を見据えるなかで、改めて自分の
会社がどういう会社なのか？どういう良さ、特徴、歴史が
あるのか？を確認出来る場として取り組みました。
今後は会社内外に発信して、自信を持って営業活動や

会社のＰＲに使えるようにしていきたいと考えています。
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経営理念・方針
経営理念

私たちはお客様のお役に立つことを常に大切にして、夢を創って快適な
生活環境を創造し社会に貢献します。

経営方針

夢ある生活環境の提供のために、

①顧客との接触機会を増やす

②提案型セールスが出来る人材を育成する
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事業概要
当社はリフォームを中心とした住宅関連事業を展開しています。

具体的には、

①地域のお客様の信頼を得てリフォームや新築などの仕事をいただいて
います。

②漏水や排水詰まりなど様々なメンテナンスに対応しています。

③太陽光発電システムや蓄電池、オール電化などの省エネ工事の提案と
施工をしています。

④給排水工事の紹介を市からいただいてます。

上記の事業を通じてお客様に「安心安全」「光熱費削減」「家事が楽になる
環境」などを提供しています。

一方で大手量販店の住宅事業進出などにより競争が激化しているため、
当社では不動産関連事業への進出によるサービスの差別化を計画してい
ます。
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沿革
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昭和40年 唐津水道工務店として唐津市朝日町で創業

昭和46年 唐津市管工事共同組合設立と同時に加盟

昭和54年 唐津市指定給水工事業者に認定
唐津市公共下水道設備指定工事店に認定

平成8年 ナショナル（現パナソニック）住宅設備を販売開始

平成8年 株式会社コンドー住設を設立

平成9年 現住所（唐津市鏡4415）に事務所移転

平成13年 九州電力株式会社サービス店に認定

平成17年 三菱電機太陽光発電システム販売を開始

平成19年 新築住宅建設工事へ参入

平成29年 蓄電池販売開始

★

★

★
★

★：知的資産の蓄積に繋がった出来事



業務プロセス

企画

提案営業

見積り・契約

現場段取り

工事・引き渡し

アフター訪問

• 担当ごとに考えた内容を営業する

• 担当ごとに見積り、契約書作成

• 現場担当が着工から完成まで段取りする

• 施工後、検査・引き渡し・取扱い説明

• 現場担当が半年後に訪問、点検・状況確認

• 新しい商材の提案内容を考える
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現在価値ストーリー
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光
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サービス

仕組み
仕掛け

取り組み
活動

方針理念・ビジョン

①
顧
客
と
の
接
触
機
会
を
増
や
す

②
提
案
型
セ
ー
ル
ス
が
出
来
る
人
材
を
育
成
す
る

バ
ス
ツ
ア
ー
、
展
示
会
の

開
催
等
の
イ
ベ
ン
ト
案
内

を
、
訪
問
し
て
行
う

ポ
イ
ン
ト
を
押
さ
え
た
顧

客
か
ら
の
ヒ
ア
リ
ン
グ

水
廻
り
リ
フ
ォ
ー
ム(

キ
ッ
チ
ン
、
お
風
呂
、
ト
イ
レ)

太
陽
光
、
オ
ー
ル
電
化

こ
れ
ら
の
商
材
を
顧
客
に
合
わ
せ
た
提
案
営
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催 研
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知的資産（人的資産）
社長の実行力

現場経験を積むことでの対応力

工事内容の把握力

熟練した施工技術

専門資格

・2級建築士

・2級施工管理技士（建築、管工事、土木、電気）

・宅地建物取引士

・測量士

・浄化槽設備士

・唐津市下水道責任技術者

・給水装置工事主任技術者
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★：当社独自の知的資産



知的資産（組織・技術資産）

光熱費シミュレーションのノウハウ

顧客目線での提案力

見積りのテンプレートの共有

豊富な商品知識

登録資格

・佐賀県建設業登録 般一10第9139号

・唐津市指定給水装置工事業者

・唐津市公共下水道設備指定工事店
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光熱費シミュレーション
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顧客目線での提案力
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知的資産（情報資産）

各種セミナーへの参加

2,000件以上の顧客リスト

ホワイトボード上での進捗管理（写真上）

訪問履歴管理

インスタグラムでの施工事例掲載（写真下）

LINEでの進捗報告
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★

★：当社独自の知的資産



知的資産（風土/理念的資産）

研修の必要性への理解

見積り作成ソフトのＯＪＴ

顧客目線の提案力に繋がる経営理念

コミュニケーションが活発な職場環境

14

★：当社独自の知的資産

★



知的資産（関係資産）

大手仕入れ先との良好な関係

協力業者との良好な関係
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知的資産（顧客提供価値）

お客さんの安心につながるアフター訪問

イベント企画

展示会 バスツアー
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知的資産（顧客からいただいている資産）

くちコミによる評判や紹介

お客様アンケート（施工・展示会後）

顧客満足度90％以上
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物理的資産
事務所兼ショウルーム（写真右上下）

工事用車両（写真下）

各種ソフトウェア
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外部環境分析

分類 現在 数年後の変化と当社への影響

顧客 太陽光売電価格の低下 蓄電池による電気の有効活用
→蓄電池需要の増加

顧客 既存顧客の高齢化 社長世代の顧客減少
→売上の低下

マーケット リフォーム需要の増加 増加傾向の継続が見込まれる
→売上拡大の機会増

マーケット 空家の増加 空家の売買取引の増加
→リノベーション需要増

競合 家電量販店のリフォーム事業参入 リフォーム顧客獲得競争の激化
→売上や利益の低下
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経営課題と戦略

経営課題 経営戦略

新規顧客の開拓と既存顧客管理 若手顧客の開拓とＯＢ顧客へのアフター訪問
の充実

提案営業力の更なる強化 リフォーム・蓄電池などの提案営業

空家売買需要増加への対応 新築・リフォーム事業の競争力強化のための不
動産業進出
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将来に向けた価値創造・
ビジネスモデル

新規顧客

工事

工事
＋

不動産

不動産

当社

ア
フ
タ
ー

企画

提案営業

見積り・契約

現場段取り

工事・引き渡し

ＯＢ顧客
案件持込

情報収集

マッチング

契約

引き渡し

不動産工事
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くちコミ

紹介

SNS

相談

新規参入分野

顧客リストに追加・更新

新規部門
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アクションプラン

具体的取組み いつまでに 誰が

WEBサイトの一新 2020年6月まで 宮﨑

SNSでの情報発信 施工の都度
（お客様了承物件に限る）

宮﨑

宅地建物取引士資格取得
各種登録

2020年6月まで 宮﨑

社内研修会 新製品リリースの都度
法改正の都度

全社員

アフター訪問計画の作成 2019年12月までに作成
半年に一度見直し

社員
（営業と技術のペア）
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施工実績
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施工件数

リフォーム(100万円以上) 新築 蓄電池

目標：リフォーム50件、新築1棟、蓄電池15件



企業概要
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商号 株式会社コンドー住設

事業内容 新築住宅工事、水廻りリフォーム、オール電化、
太陽光創蓄電連携システム、下水道工事

本社所在地 佐賀県唐津市鏡4415

社員数 9人（2020年1月時点）

創業 昭和40年4月

法人設立 平成8年10月

資本金 1,000万円

決算期日 7月31日

取引金融機関 唐津信用金庫
佐賀銀行

登録番号 佐賀県建設業登録 般一10第9139号
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２０２０年末

私たちはお客様のお役に立つことを常に大切にして、夢を創って快適な生活環境を創造し社会に貢献
します。

夢ある生活環境の提供のために、
①顧客との接触機会を増やす
②提案型セールスが出来る人材を育成する

住宅リフォーム、新築、メンテナンス

経営デザインシート 作成年月日 2019年12月20日

・ＯＢ顧客
・ＯＢ顧客からの紹介客
・不動産オーナー
・若い世代客

提供する価値
価値構築の仕組み 価値創造の仕組み

内部資源（知的資産等） 現在価値ストーリー 提供してきた価値 内部資源（知的資産等） 将来価値ストーリー

リフォーム需要増加、空き家増加
・商品知識
・イベント協力
・外部環境情報

外部調達資源（誰から） ・ＯＢ客訪問
・展示会などイベント開催

どんな相手と組んで

仕入れ先、協力業者
提供先から得てきたもの ・協力業者

・仕入れ先
・不動産会社

知的資産の果たしてきた役割 ・口コミによる新規顧客の
　獲得(紹介)
・アンケートによる顧客意見
　を収集し、社内で情報共

知的資産
・最新商品情報に基づく提案が出来る
・アフター訪問が出来る

・商品知識・イベント協力
・外部環境情報

提供先へのアクセス方法
・ＯＢ客アフター訪問
・ＳＮＳ
・展示会などイベント開催

・光熱費の削減
・家事が楽になる環境
・安心安全
・顧客からの信頼・不満の解

(+)　　　これからの外部環境　　　（－） 今後の方針 解決策

提供先から得るもの
　　（＋）　　　これまでの外部環境　　　（－） 事業課題（弱み） 外部調達資源（誰から）

・くちコミによる新規顧客の獲得
(紹介)
・アンケートによる顧客意見を収
集し、社内で情報共有。
・継続的な顧客との関係性
・潜在的な需要

太陽光売電価格の減少 ＯＢ顧客高齢化

・計画的なアフター訪問
・若い世代の顧客獲得

仕入れ先、協力業者
知的資産の果たす役割

・最新商品情報に基づく提案が出来る

・計画的なアフター訪問が出来るようになる
市場状況 知的資産等

無し

無し

・資格取得のための支援
・ＳＮＳなどを活用した情報発信
・顧客リストを使って訪問計画をたてる
・継続的な商品セミナー参加

考慮すべき財務指標と目標実績
目標売上高　2億円
目標施工件数　リフォーム(100万円以上)50件、新築1棟、蓄電池15件

市場予測

リフォーム需要がゆるやかに増加、不動産絡みの需要が増える

移行のための課題
・不動産情報の取扱い開始
・新規顧客の開拓と既存顧客管理
・提案営業力の更なる強化

太陽光発電の自家消費 ＯＢ顧客高齢化による顧客減少

・宅建免許取得及び宅建
　業者登録
・若手顧客の開拓とＯＢ
　顧客へのアフター訪問
　の充実
・蓄電池などの提案営業

「これから」の姿への移行のための戦略

・光熱費の削減
・家事が楽になる環境
・安心安全
・顧客からの信頼・不満の解消

いつまでに

知財

・豊富な商品知識
・顧客目線での提案力
・インスタグラムでの施工事例
　掲載
・2000件以上の顧客リスト
・訪問履歴管理

知財

・豊富な商品知識
・顧客目線での提案力
・インスタグラムでの施工事例
掲載
・2000件以上の顧客リスト
・訪問履歴管理

提供先（どんな相手に）

・ＯＢ顧客
・ＯＢ顧客からの紹介客

誰と組んで

顧客に合わせた提案を行う
・研修会による商品知識の向上
・ポイントを押さえた顧客からのヒアリ
　ング

提供先（誰に） ①顧客に合わせた提案を行う
・研修会による商品知識の向上
・ポイントを押さえた顧客からのヒアリング
・蓄電池商品及び制度説明会
・若い世代に向けたＳＮＳでの情報発信
・不動産オーナーからのリフォーム需要発掘

②販売後のアフターサービスの充実化を図る
・技術と営業のペアによるアフター訪問

・協力業者
・仕入れ先

何を

提供先へのアクセス方法

何を

資源 ビジネスモデル 価値

こ
れ
か
ら

自社の目的・特徴 経営方針

こ
れ
ま
で

価値資源 ビジネスモデル

事業概要



作成支援機関

唐津信用金庫

唐津商工会議所

(一社)佐賀県中小企業診断協会
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