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1. はじめに 

スティーブ・ジョブズが残した最後のプロジェクトは、Apple Park である。 
この巨大なオフィスは、建築と技術の融合を体現しており、Apple のデザイン思考やブランド戦略がど

のように物理的空間に投影されるかの示唆を与えている。Apple Park 自体は B2B プロジェクトである

が、その中に組み込まれた独特のデザインや施設は、B2C 製品の価値観が導入されており、訪問者や従

業員に直接魅力を感じさせる要素が数多く取り入れられていると考える。 
トンネル、ダムなどの土木工事、ビル、商業施設などの建築工事は、主に B2G や B2B が主体で、競

争入札が基本となる。しかし、技術・品質の進化に伴い、企業間での差別化が難しくなり、コスト・ス

ピード競争が激化して業界全体が疲弊している。そのため、B2C 製品の開発のような新しい視点でのア

プローチやそのファン獲得の戦略に焦点を当てる必要がある。 
愛着が湧く製品づくりの一例として、Apple の製品戦略とブランド化への取り組みを深く分析し、建設

業界への適用可能性を検討する。Apple は、建設業から見れば異業種であり、その戦略をこの業界に応

用するという試みは新規性がある。この新しい視点から、建設業界に新たなビジネスモデルを提案し、

業界の差別化と再活性化の方向性を示すことを目的とする。 
 
2. Apple Park の B2C 製品的要素 

Apple Park は、約 5,600億円と建設物では最大規模の総工費、約 70万平方メートル（東京ディズニ

ーランドの約 1.5倍）という広大な敷地に、12,000人以上を収容する（写真 1）。 
Apple Park は、スティーブ・ジョブズが「世

界最高のオフィス」を目指して構想し、プリツ

カー賞受賞建築家ノーマン・フォスター氏によ

って設計された、革新的で象徴的なオフィスビ

ルである。このオフィスは、ジョブズ氏が亡く

なる前の 2年間で多くの時間を打ち合わせに費

やし、「スティーブからの贈り物」と形容される、

最後のプロジェクトである。 
設計面では、建築、機械・電気、仕事空間の各

側面で革新的な取り組みが行われている。例え

ば、リング状の外面には曲面ガラスが採用され、

環境への配慮としてコンクリートがリサイク

ルされている。また、世界最大規模の太陽光パ

ネル群を有し、自然換気ビルとして設計されて

いる。しかし、重要な点は、ドアノブ、ガラス

戸、照明器具、スイッチ類までもが、空間の全

体的な体験にフィットし、細部にまでこだわり

がある部分であり、これらが愛着やロイヤルテ

ィなどのブランド力を高めていく（写真 2）。 
まるで iPhone のような建設物（製品）である。 

 
3. 建設業の現状 
建設業界におけるゼネコンでは、土木工事や建築工事を一式請け負う。ゼネコンは設計から施工、研究

までの一連の業務を行い、B2G や B2B を中心に活動している。業務はプロジェクトベースであり、各

プロジェクトは独自の技術やリソース、計画が必要とされる一品生産が基本となる。 

   

写真 1 ジョブズの最後のプロジェクト Apple Park 

 

   
写真 2 曲面ガラス（左）・照明器具（中）・スイッチ類（右） 

（上記 4 枚の写真の出所：[1]，DAN WINTERS） 
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また、高額な資本投資が求められる一方で、天候の変動や材料コストの変動、労働力不足といったリス

クも伴う。計画から完成までのリードタイムは長く、発注者、設計者、エンジニア、サブコントラクタ

ー、協力会社など、多くの関係者がプロジェクトに関与する。さらに、建設業法や建築基準法、労働安

全衛生法など、厳しい法律や規制の下での業務遂行が求められる。 
このような状況下で、現在のゼネコン（特に土木）は、技術力が施工プロセスを中心に投入され、コス

ト削減に繋げているが、将来工事の予定価格の下落を引き起こすという問題を抱えている。短期的な競

争優位を追求する結果、長期的に価格低下が生じ、業界全体の負のスパイラルが形成されている。 
この問題を解決するため、建設業はビジネスモデルの転換を図る必要がある。例えば、施工プロセスか

ら完成品である建設物、特に B2C製品（例えば、戸建等）に重心を変えて技術力を投入するなど、新た
な分野ではあるが、既存技術の活用が可能なビジネスモデルの挑戦が重要と考える。 
そこで、B2C製品の開発とそのファン獲得に成功している Appleに着目した。Appleはプロダクトだ
けでなくエコシステム全体を考慮したビジネスモデルを確立している点で参考になる。顧客に対してモ

ノを売るだけでなく、様々な価値を提供し、長期的な関係性を築くことに成功している。 
また、Apple Park は、B2B のプロジェクトでありながら、B2C の価値観を持ち込んで建設された例
として、建設業が学ぶべき点が多々ある。建設業も、プロジェクトを超えた長期的な価値提供や、顧客

との深い関係性を構築することで、持続的な成長が可能だと考えられる。 
 

4. 先行研究 

Apple Parkはその規模や総工費が注目されたが、真の価値はそこにあるわけではなく、従業員が創造
性を発揮し、自由に交流できる環境を提供することに重点を置いている。これは、スティーブ・ジョブ

ズや後継者たちが企業の長期的なビジョンと文化の形成において大切にした結果であり、単なるオフィ

ススペースを超え、その細部に企業の価値観やビジョンが織り込まれており、従業員にとってインスピ

レーションを得る場として、また生産性を向上させる場として設計されている。[1][2] 
Apple のビジネスモデルに関する先行研究[3][4]や書籍[5][6]は数多く存在するが、これを建設業に対
して適用した研究は稀である。 

一方、Appleのデザインに関しては、図 1に示
すように、「顧客とのあらゆる接点」を重視し、

商品の外観だけでなく、消費者の体験全体を考

慮していることがわかる。 
新製品発表から、Apple Store、商品のパッケ
ージ、製品そのもの、そして後続のサービスま

で、妥協なきデザインを持っており、すべてが

一貫して繋がる、つまりネットワーク化するこ

とで、顧客は豊かな価値をブランドに見出すと

している。そして、これらのデザインは、Apple
が作り出す特別な体験と世界観を形成し、他の

メーカーやブランドでは味わえない独自のも

てなしを提供しているという。[5] 
また、Appleが電気自動車（Apple Car）の開発を進めているという噂があり、その動向が注目されて
いる。自動車産業は建設業と同様に、歴史のある伝統的な産業であるが、自動車業界では、Tesla をは
じめとする電気自動車、自動運転技術、コネクテッドカーとしてのネットワーク化が進行中であり、こ

のようなネットワークの統合と技術の応用は、今後の産業全体に影響を及ぼす可能性がある。 
建設業のビジネスモデルに関する先行研究も存在しているが、主にプロジェクト管理、コスト削減、技

術革新などに焦点が当てられている。BIMや IoTを用いたスマートビル（ハウス）など、新たな取り組
みもあるが、建設業が Appleなどの他の産業と大きく異なる点は、その業態がプロジェクトベースであ
り、各プロジェクトが独自の技術やリソース、計画を要するという特性である。このような背景から、

建設業が取るべきビジネスモデルやイノベーションについての研究は、十分ではないと言える。 
この状況を鑑みて、Appleのビジネスモデルの核心を探求し、建設業への適応性を検討することが、本
研究の主要な目的となる。特に、Appleが展開するエコシステム戦略や顧客との長期的な関係性の構築
方法などを、建設業のビジネスモデルやプロジェクト管理にどう落とし込むかについて、新たな視点と

解釈を提供することを目指す。 

  
図 1 Apple がデザインする顧客とのあらゆる接点 

（出所：[5]より抜粋） 
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5. Apple のビジネスモデルと他産業の比較 
Appleが成功を収めている背景には、様々な項目が挙げられるが、単にデザインの優れた製品を提供し
ているだけでなく、その後の定期的なソフトウェアアップデート等を通じて、顧客との持続的な関係を

構築していることにある。これにより、継続的な収益の確保と、信頼感のある強固な顧客基盤を築くと

ともに、多くの顧客に製品の使いやすさやサポートの質を高く評価され、その結果、Appleに対する顧
客のロイヤリティが非常に高まっていると考える。ここでは、Appleのビジネスモデルと他産業の比較
として、製品品質・デザイン、顧客エクスペリエンス、ブランディング・マーケティング、事業戦略・

運営の 4つの項目に分類し、自動車産業および建設業との親和性について評価し、表 1に示す。 
この表により、自動車産業は Apple の多くの戦略やビジネスモデルと親和性があることがわかるが、
建設業はテクノロジーの応用やブランディング方面で Appleとは大きく異なる傾向にあり、その親和性
は低い。この観察から、自動車産業は Appleのようなイノベーション戦略が適用しやすい一方で、建設
業はより伝統的なビジネスモデルに依存する傾向にあると言える。 
 

表 1 Apple の成功要因と各産業の親和性  

 
（出所：著者作成）  

 
6. 業界構造比較 

業界構造を比較する前に、まずは表 2 のように、Apple 製品とその他の製品、デバイスと建設という
枠でそれぞれの特徴を比較することで、B2C市場における強みや差別化のポイントを整理した。 

B2C 市場における企業戦略は、製品の特性や
業界の構造に大きく影響される。表 2 からは、
Appleのように一貫性のあるデザインや一体型、
無垢素材の多用とあらゆる事象へのこだわり

が、確固たるブランドおよび顧客との深い関係

を築く一方で、多様性を提供するメーカーは、

個々の製品に着目するものの、広範な顧客層を

獲得する戦略を採用しているように見受けら

れる。昨今の状況を考慮すると、前者のビジネ

スモデルが望ましいと考えられる。 
しかしながら、Appleのようなビジネスモデルやブランドおよび顧客との継続的な関係の構築は、他の
産業においては容易ではない場合が多い。特に、建設業界においては、その性質上、プロジェクトが完

了するとその関係が終わってしまうことが多く、一つの建設プロジェクトが終了した時点で、それ以上

の収益の機会が少なく、継続的な顧客関係の構築が非常に困難であると言える。 

表 2 Apple 製品とその他の比較 

 
（出所：著者作成） 
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同様に、自動車産業も従来、車の故障や修理、買替えのタイミングでしか顧客との接点がなかったが、

Teslaはこの従来のビジネスモデルを根底から変えている。Teslaは、シンプルかつモダンなデザインの
電気自動車を提供するだけでなく、自動運転技術の採用や、オーバー・ジ・エア（OTA）という技術を
用いてインターネット経由で自動車のソフトウェアアップデートを行うなど、革新的なアプローチを取

り入れている。これにより、Teslaは従来の自動車業界に大きな変革をもたらしている。 
これらの事例から、建設業界も、従来の「プロジェクトごとの取引」のスタイルから脱却し、新しいビ

ジネスモデルや持続的な顧客関係の構築を模索する必要があることが分かる。Apple の B2C アプロー
チや Teslaのようなイノベーションを参考にして、新しい価値提案やサービスの提供方法を考えること
が、今後の業界の成長や発展に繋がるが、その糸口となるものが必要となる。 
そこで、Appleおよび Teslaと建設業の業界構造を比較し、表 3にまとめた。Appleと Teslaには、通
信によるネットワーク性の高い項目が多くある一方で、建設業に関して言えば、個々にはメールやイン

ターネットを利用しているものの、基本的には従来方法に依存していることがわかる。 
 

表 3 Apple・Tesla と建設業の業界構造比較 

 
（出所：著者作成）  

 
7. 建設業界の新しいビジネスモデルの可能性 

建設業界も、Apple のような寡占的な企業（日米ともにシェア 40〜50%）が示すように、独自のデザ
インとビジネスモデルを採用し、通信ネットワークを活用して強固な顧客ネットワークと持続的な関係

を築くことは可能ではないかと考える。 
また、このアプローチは、Teslaが自動車業界で実践したように、建設業界においても、既存のビジネ
スモデルを刷新し、新たな価値を生み出す可能性がある。 
 
8. 分析手法・結果 

本研究では、ビジネスモデルを定量的に評価するために、Appleおよび自動車業界、建設業などの寡占
状況を調査し、それらが通信ネットワークとどのような関係があるのかを分析する。 
8-1. 寡占状況の分析 

寡占状況については、ハーフィンダール・ハーシュマン指数（以下、HHI ※各企業の市場占有率の二
乗の合計値）を用いて分析する。HHIは市場の濃度や競争度を測るための指標のひとつで、産業経済学
や競争政策の分野で用いられる。建設業界の戸建、ゼネコン、および、着目している Appleや自動車業
界のほか家電製品について、HHIの値を算出した結果を図 2に示す。 
2,500を超えるHHIを示したのは、OS、タブレット、スマートフォンであり、いずれも Apple製品が

50%以上のシェアが大きな影響を与えている。また、EVに関してはHHIが高いが、日本における普通
乗用車全体の販売台数に対する EV の割合は 1.4%程度と低く、メーカー参入が遅いことが影響してい
ると考える。米国では同割合が 5.8%と市場が成長しつつあるが、米国 EVのHHIは 4,300以上と高く、
Tesla が 65%のシェアを獲得していることが影響している。一方、戸建やゼネコンの HHI はそれぞれ
1,100、850程度と 1,500を下回る値を示し、建設業界の競争の激しさを物語っている。 
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図 2 日本における各業界の寡占度    （出所：[7][8][9]より著者作成） 

  
8-2. ネットワーク度との関係性 

OSやスマートフォンなどの技術業界では、製品間のネットワークが顕著であり、Appleはこのネット
ワークを最大限に利用して顧客のロイヤリティを獲得している。一方、建設業界にはこのような製品間

のネットワークは確立されていない。しかし、建物や施設が通信や技術と結びつくことで、新しいネッ

トワークの価値が生まれる可能性がある。 
そこで、通信ネットワークが構築されている携帯端末および PCに着目し、分析することとした。 

 
総務省による「通信利用動向調査」の結果から、

2010年から2021年までのスマートフォン普及
率、1997年から 2021年までのインターネット
利用率（個人）をネットワーク度（％）として、

各年の携帯端末および PC の HHI を算出し、
プロットした結果を図 3に示す。 
ネットワーク度については、基本的に年代が

新しいほど高い値となっており、他にも多くの

要因を含むものの、携帯端末・PC ともにネッ
トワーク度が高まると HHI の値が高くなる傾
向があった。 
 
次に、携帯端末、自動車および戸建のネットワ

ーク度と HHI の関係を図 4 に示す（携帯端末
は図 3の部分的、青実線のみ。建設業の B2C製
品として戸建に着目）。 
図 4 における左端にある点は 2022 年におけ
るスマートフォンの値（HHI＝2,855、普及率
94%）であり、さらに寡占度が高くなっている。 
これらのことから、自動車業界においてもネ

ットワーク度が上昇すると将来的に EVも寡占
化していくことが予想される。建設業も戸建が

スマートハウス化することで、寡占化が進むと

予想されることから、建設業・ゼネコンにおけ

るひとつの目標になると考えられる。 
なお、ネットワーク度に関して、自動車は日本

のコネクテッドカーの新車販売台数に占める

割合（2014年、2022年）とし、戸建はスマー
トハウスの普及度（2020年）としている。 

iOS 
Apple  
67.1% 

iPad 
Apple  
50.2% 

iPhone 
Apple 
50.4% 

日産 40.6% 

※米国では Tesla 65.0% 

2,500 

1,500 

 
図 3 携帯端末および PC のネットワーク度と HHI の関係 

（出所：[7][10]より著者作成） 

 
図 4 EV および戸建の将来予測 HHI の関係 

（出所：[7][10]より著者作成） 
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最後に、ネットワーク度と重量単価の関係を

図 5 に示す。重量単価とは、製品の重さに対す

る製品価格であり、単位は〔円/kg〕となる。 
iPhone、Tesla、Apple Park は、同じカテゴリ

ーである、スマートフォン、自動車、戸建（建

設）よりも重量単価が高い。この理由として、

ブランド力や OS などのシステム、高品質な材

料の利用などもあるが、更なるネットワークも

あるのではないかと考える。iPhone の場合では

iPad や Mac との製品間ネットワーク、Tesla は

50,000 基を超える急速充電ネットワーク、

Apple Park については、マイクログリッドに

よる電力供給ネットワーク、あるいは人々が交

流しやすい空間設計による人的ネットワーク

もそのひとつかもしれない。 
 
9. 考察 

建設業は歴史がある一方で古い産業とも言え、形状や機能に差別化ができない産業は模倣性が高く、

HHI 値が低下し、市場が競争的になる傾向がある。一方、スマートフォンや EV など新しく発達した産

業は、寡占度が高い傾向にあることがわかる。また、今回の検証でネットワーク度が高ければ、寡占度

も高く、重量単価も高くなることがわかった。 
Apple 製品である iPad や iPhone などの人気が高いのは、デザイン性や高性能なシステムなどの理由

が考えられるが、iOS のシェアの高さからもわかるように、OS の利便性、ネットワーク効果、それに

よるブランド力が重要だと考える。重量単価を上げていくことが企業の利益に直結するため、様々なネ

ットワークを組み合わせ、ブランド力を高めることが、企業の安定経営に繋がると考えられる。 
また、Tesla の例を見れば、彼らは独自の充電設備を開発し、世界中に拡大しており、Apple が iPhone、

iPad、Mac などを連携させているようなプラットフォーム戦略と似ていることから、建設業において

も、独自の技術や設備を開発・提供することで、新しいビジネスモデルの創出が期待される。 
 
10. おわりに 

Apple の成功戦略を建設業界に適応させることにより、未来のビジネスモデルの革新が期待される。

B2C アプローチの導入によって、継続的な顧客関係の確立や新しいネットワーク価値を生み出すことが

可能となり、これは建設業界に新たな風をもたらすかもしれない。 
一方で、Apple が自動車業界へ参入し、プラットフォーマーを目指しているのであれば、同社が探求し

ている可能性の先に建設業が位置するのか、そのビジョンが興味深い。 
ゼネコンが Apple のこのような動きや変革的な戦略にどのように反応し、自らを再定義するかは、業

界の未来を左右する重要なポイントとなるであろう。 
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