
※只今の時間は音声は流れません
登録名を必ず「社名+氏名」に設定して下さい。ご質問等はチャットボタンより承ります。

開始時間13:00～第12回 全管協総研オンラインゼミ

2023年繁忙期を終えて、4月から管理戸数を増やし
閑散期でも売上を上げる秘訣を学ぶ!

～中四国No.1総合不動産 良和ハウス様勉強会～

株式会社良和ハウス

代表取締役社⾧ 和田 伸幸 氏

ゲスト講師

総務部 部⾧ 角山 寿伸 氏
資産活用部 部⾧ 仲野 昌平 氏
賃貸営業部 部⾧ 熱田 健輔 氏



Ⓒ2022  zenkankyosoken

2

13:00～13:05 はじめに
13:05～14:10 ゲスト講座
14:10～14:20 質疑応答
14:20～14:50 総研講座
14:50～15:00 総研からのご案内

本日の流れ
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管理受託と客付け力強化
に向けた取り組み



はじめに



1．代表挨拶 7

代表取締役社⾧
和田 伸幸

１９９６年 入社 店長

２００６年 代表取締役 社長



2．講師紹介 8

総務部 部⾧
角山 寿伸

２００６年 入社 広島駅前店 営業
２００９年 府中店 店長
２０１０年 広島東エリア エリア長
２０１１年 経営業務管理本部 次長

（総務人事G リーダー兼務）
２０１７年 総務部へ名称変更
２０２２年 総務部部長



3．会社概要 9

社名 株式会社良和ハウス
代表取締役 和田 伸幸

本社 広島市西区楠木町2丁目１－１
設立 1986年(昭和61年2月)
従業員数 3８６名(内パート６０名)

男性２３２名 女性1５４名
仲介店舗 広島1７店舗(法人営業部含む）

岡山 2店舗

・主なグループ会社
鷹の巣開発株式会社
株式会社ドリーマー
(グループ全体では600名)



3．会社概要 10



4．会社の変遷 11



組織で管理受託戸数を
増やす仕組み



1．講師紹介 13

資産活用部 部⾧
仲野 昌平

２００３年 入社 祇園店 営業
２００９年 安佐南店 店長
２０１４年 営業推進部 営業
２０１５年 賃貸営業部 課長
２０１７年 オーナーサポート 営業
２０１９年 管理部 部長
２０２１年 資産活用部 部長



2023年3月末時点

管理戸数推移
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2．管理戸数の推移と内訳

受託の理由の内訳: 売買20％、紹介40％、客付け30％、その他（自社企画）10％



３．会社の変遷 15

管理
◆無償管理から始める
◆オーナーの通帳を預かって家賃管理、督促を行っていた
◆創業時は５名でスタート
仲介
◆募集は専任のみ、仲介手数料のみ
◆店頭チラシのみで集客
◆本店の立地が悪かった為近隣の管理物件に看板を設置し、
写真と間取り図付きの資料を掲載した（広島では当社が初）

1,000戸～3,000戸の時代（1986年～1994年）

楠木町周辺の材木業が衰退し資材置き場が空き地となる

和田会⾧にて周辺の材木屋、針屋に建築営業

当時の建築会社の提案はファミリーが主流だったが、
収支を考えて単身物件を提案



３．会社の変遷 16

◆和田社⾧入社（1996年）翌年に横川駅前店の店⾧に就任
当時全社員１３名 ３店舗

◆管理料を「有償化」
背景:アナログ管理から家賃管理システムを導入、家賃管理業務を効率化

営業時間のみの対応から「24時間対応に」

◆当時の管理受託の需要は「家賃の督促」がメイン

◆年間５棟の新築企画→竣工

◆地場大手の地場業者の倒産により管理戸数拡大

◆店舗数が増え、エリアで担当者を分けての管理営業が可能に

◆住宅情報誌の出稿量増加、法人顧客の獲得により、仲介力が向上

3,000戸～10,000戸の時代（1996年～2010年）



３．会社の変遷 17

◆毎年着実に管理戸数、仲介件数が増加
法人営業部の設立により、店舗は個人集客に特化
ポータルサイトの出稿量、戦略的な集客の実施

◆毎年１０～２５名の新卒採用

◆売買仲介G、資産活用部（受託専門部署）の新設により、受託経路が拡大

◆新築営業に特化
建設会社、設計士、オーナーに営業
建設会社との関係性、信頼関係を構築→紹介が増加
デベロッパーの案件を受託

◆TVCMの枠増加、さかなくんの起用、カープ、サンフレッチェ、
CSR活動等、ブランディングを強化し認知度が向上

10,000戸～現在までの時代（2010年～2023年）



４．管理拡大に向けた取り組み 18

管理受託体制と行動量  年間目標:4,000戸
資産活用部 ６名（目標:１２００戸）
ターゲット・・・大口オーナー様
流入経路・・・建築・設計会社、地場宅建業者、既存オーナー紹介
手法・・・訪問と電話でアプローチ
行動量・・・全社目標、進捗の管理

不動産企画開発部 １０名（目標:７00戸）
ターゲット・・・新規優良顧客開拓
流入経路・・・企業年鑑、金融機関、税理士等からの情報をリスト化
手法・・・売買、新築企画（土地活用）、リノベーション・改装提案から受託
土地活用（エールカーサ、エールメゾン、エールレジデンス）
相続支援コンサルティング

賃貸営業部120名（1050戸）、岡山15名（400戸/2店舗）、法人営業
部25名（５０戸）、管理部100名（600戸）
ターゲット・・・自社管理オーナー、自主管理オーナー
流入経路、手法・・・建築ニュースの情報からの新築案件、客付けからの営業

ネット非掲載物件（未取扱い物件のリストアップ）



４．管理拡大に向けた取り組み 19

新規・既存オーナーへの施策
担当部署
資産活用部、不動産企画開発部、賃貸営業部、法人営業部、岡山営業部

ターゲット
自社管理物件オーナー、自主管理オーナー（市場的には自主管理は全体の2割ほど）

新築オーナー、土地活用を始めるオーナー
※他社は営業しない

リストアップ手法
新規:建築・設計会社、地場宅建業者、既存オーナー紹介、

企業年鑑、金融機関・税理士等からの紹介、
建築ニュース、客付け、ネット非掲載物件、現地情報（土地、築古物件）

既存:売買情報の把握、相続、客付け、⾧期空室物件
定期訪問時に懸念事項をヒアリング

営業手法
案件ごとに仕入れ担当者と担当部署にて営業
EX）売買・土地活用→不動産企画開発部 空室→賃貸営業部、法人営業部、岡山営業部

未納・入居者対応・保守…管理部



４．管理拡大に向けた取り組み 20

営業時のツール



４．管理拡大に向けた取り組み 21

◆役割分担
管理部…PM、BM、精算、入居者対応

PMはオーナーの入居率・資産価値向上に注力
報告はPMから、仲介店舗と共同でオーナーフォロー

賃貸営業部…リーシング
不動産企画開発部…売買・土地活用

◆おもてなし
誕生日祝い、ゴルフコンペ、スポンサーム

管理オーナーナーフォロー体制



４．管理拡大に向けた取り組み 22

スタッフの評価方法

◆管理料、更新料は本社売上になる
◆定期清掃、退去清算、工事系は管理部売上
◆完全自社保証でやっている
（スコアリングと担当者、現場責任者の判断）

その他

◆営業系社員の評価項目は売上と日々の勤務態度
◆資産活用部は受託数が評価基準
◆事務系も年俸制で定性評価だけで評価している



賃貸仲介で生産性を
向上させる仕組み



1．講師紹介 24

賃貸営業部 部⾧
熱田 健輔

２００７年 広島の不動産業者入社
２０１２年 良和ハウス入社 賃貸営業
２０１４年 賃貸営業部 店⾧
２０１９年 賃貸営業部 部⾧



2．年間仲介件数推移

⇒仲介売上前期比107～110％にて推移
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３．（仲介）組織体制について
賃貸・法人・テナントの部署を独立
⇒対応窓口を分業

【賃貸営業部】
（導線）
①自社HP

ポータルサイトからの
反響からの取り込み

②飛込、紹介

⇒国際営業Tにて外国人対応

【法人営業部】
（導線）
①社宅代行様からの依頼
②提携法人様の開拓からの依頼

26

【テナントG】
大型案件
（小規模は賃貸営業部）

【賃貸営業部】 【法人営業部】

【テナントG】



27４．営業、WEBの業務分担

◆募集（ネット登録業務）

管理物件
自主管理家主物件
BtoBサイト以外
（FAX、メール）

BtoBサイト ⇒ WEBCS（登録チーム）

⇒ 各店舗

60%
40%

年間登録件数の割合

WEBCS 店舗

店舗の登録業務
６０％を分業化!
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◆反響対応

電話反響

メール反響
（電話番号付含む）

⇒ 各店舗

⇒ WEBCS

反響対応は『ノマドクラウド』
店舗への連携は社内間連絡は『サイボウズ』を採用

WEBCSにて来店量の差配
飛込客の毀損（取りこぼし）を防ぎ
一組当たりの応対時間を担保する事で
決定率ＵＰ!!

４．営業、WEBの業務分担
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◆接客
案内業務の分業化
若手（決定率下位者）
パート・派遣
接客対応の差配
決定率優位者
弊社CRM（顧客管理システム）で得意属性の差配

◆契約業務
事務センターへの集約（2019年7月～）
店舗により契約数の差があったので効率性を上げる為に集約
事務員の能力差に偏らない高水準の均一化
店舗の雑務に左右されないことで処理時間の短縮（15％の効率改善）

４．営業、WEBの業務分担
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管理
物件

申込

申込他社
物件

審査
完了

審査
完了

契約書
発行

契約書
回収

契約
締結
（IT重説）

契約
締結
（IT重説）

入居時
セット

入居時
セット

契約処理の流れ 店舗 事務センター

店長による申し送りチェック
顧客管理システムの活用

（ITG連携）

事務センター内で契約内容
のチェック体制を構築

鍵渡し

鍵渡し

４．営業、WEBの業務分担



31５．仕入れ強化のために行っていること

◆他社（競合会社）掲載物件のベンチマーク
支店毎に掲載物件を日々ベンチマーク
当社で取扱のない物件をピックアップ
開拓リストを作成して営業

◆イエカレ・SUUMO貸す特集へ参画
ともに反響数は多くないが、
貸主様より直接ご相談いただけるため
新規募集・新規管理獲得に寄与



32６．反響数増加のために行っていること

◆登録業務の分業化（登録チーム）
店舗毎の業務量・意識の差異なく、
スピード感ある登録を実現

◆広報部によるブランディング
さかなクンCMによるホームページ反響の増加
ホームページリニューアル

◆ポータルサイトへの増資による反響数増
リクルート（SUUMO）
反響数前期比113％

内訳
反響対応:９名
登録対応:７名



33７．来店率増加のために行っていること

◆メール反響対応業務の分業化（WEBCS）
来店差配を行い、問合せのあった店舗へではなく
空いている店舗へ誘導することでの毀損防止に

◆夜間メール反響対応アウトソーシング
反響内容により返信を型化することにより
アウトソーシングを実現

◆来店予約後の店舗アプローチ強化
事前連絡・準備徹底による予約キャンセル防止



34８．成約率増加のために行なっていること

◆おもてなし精神
ドリンク・菓子・成約プレゼント・全員接客など

◆予約カスタマーへの対応
事前連絡・準備・事前オンライン接客の徹底

◆階層別営業研修
ベテラン・若手・新卒を階層に分け研修



35８．成約率増加のために行なっていること

◆データ接客
当社CRM（顧客管理システム）で得意属性の差配



36９．単価アップのために行なっていること

◆付帯商品の営業 付帯粗利約2万
・NHK 取得率25%
契約書類に同封
⇒申込書の物件や住所は店舗で書き、お客様に書いてもら
う部分は名前と印鑑だけにしておく
⇒NHKの書類が送られてこなかった場合は鍵渡しの際に
Web申込を誘導

・抗菌消毒

・24時間コールセンター

・引っ越し



371０．賃貸営業スタッフの評価方法

◆店舗
成約率（質）
売上（契約件数＝量）
管理獲得

◆WEBCS
送客率
送客後決定率
反響ユニークユーザー数の伸び率

KPI
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皆様の会社で良和ハウス様の
事例を取り入れるためには

全管協総研講座



自己紹介

42

中央大学 経済学部 経済学科卒業。

□新卒で東証一部上場のコンサルティング会社に入社し、

最年少でチームリーダーに昇格。

□その後50社以上の全国の賃貸管理会社に向けて業績UPの

コンサルティングを行う。

□2021年1月から全管協総研の主任研究員として従事。

末松佑基
Yuki Suematsu
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良和ハウス様講座のポイント解説

45

管理受託管理受託至上命題

①

専任化による
営業手法の確立

①

専任化による
営業手法の確立

②

行動量の担保

②

行動量の担保

③

ターゲットごとの
商品構築

③

ターゲットごとの
商品構築

管理受託部隊

①

徹底的な分業
による仕組化

①

徹底的な分業
による仕組化

②

KPIの徹底による
売上向上

②

KPIの徹底による
売上向上

③

仲介店舗からの
受託営業

③

仲介店舗からの
受託営業

仲介部門

客付け力の提供

管理受託営業
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管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶管理受託目標の適切な設定

管理受託目標は現管理戸数の15％で設定する

管理戸数1000戸の場合、

年間管理受託目標:150戸

仲介部
60戸

（全体の40%）

管理部
60戸

（全体の40%）

売買部
30戸

（全体の20%）



管理オーナー管理オーナー

一般オーナー一般オーナー

新規オーナー新規オーナー

物件を持っていない潜在顧客

土地所有者

物件を持っていない潜在顧客

土地所有者

48

管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶管理受託部隊-専任化による営業手法の確立

仲介部

媒介をもらっている自主管理オーナー
新築を建築中の新規オーナー

管理部

既存の管理オーナー
未取引の自主管理オーナー

売買部

築古、取り壊し物件の新規オーナー
土地所有者・収益物件購入オーナー

税理士、銀行などの定型業者

オーナーの属性 社内の担当割

提携業者



管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶管理受託部隊-行動量の担保

管理1,000戸
以下の会社様

1,000~5,000戸の
会社様

5,000戸~
の会社様

賃貸管理業務
兼務で1名

会社を仲介と管理に分ける

管理オーナー営業
兼務で1名

管理部を営業と事務に分ける

5,000戸につき
1名

受託部隊人数

1商圏につき1000件1商圏につき1000件1商圏につき1000件DM発送数

60件130件300件1人あたり訪問・電話件数/月

15％訪問からのアポ率

10件20件50件1人あたりアポ件数/月
（話せた件数）

30％アポからの受託率

3戸6戸15戸1人あたり受託件数/月

4.5%訪問からの受託率
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管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶アプローチリストの作成

アプローチ先(＝「誰にアプローチするのか」)を明確にする必要がある

①自社が戦う商圏を明確化
どこで戦い、どれほどのシェアを獲得すれば地域一番店になるのかを
明確にすることを目的とする

②商圏内オーナーの明確化
管理・専任・一般オーナーが何名いて、どこにいるかを把握することを
目的とする

③商圏内アプローチリストの作成
アプローチ先の情報を明確にし、管理しやすくすることを目的とする
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管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶自社が戦う商圏の明確化

自社商圏設定について

地方商圏
1万民営借家(アパートマンション等)の範囲で設定

都市商圏
2.5万民営借家(アパートマンション等) )の範囲で設定
※都市部は地方商圏に比べて競合他社が乱立しているため商圏は広めに取る

商圏設定後、余力があれば…
商圏の市場を知っておく
・商圏内の入居率、空室数
・賃貸入居者の世帯年収状況
⇒事業戦略を考える上で非常に参考になる
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管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶商圏調査
○管理拡大に向けた戦略設定
・店舗ごとに商圏の再設定
・商圏内の詳しい情報
…民営借家数、人口ピラミッド、1世帯当たり人数、

年収階級別世帯数

○仲介売上げアップに向けた現状把握
・商圏内掲載物件シェア
・反響対応(メール)覆面調査
・店頭接客対応覆面調査

お申込・お問合せはこちら
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管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶商圏内オーナーの明確化

潜在
オーナー

リスト
オーナー

一般
オーナー

専任
オーナー

管理
オーナー

資産管理
オーナー

専任オーナー・一般オーナー・リストオーナーが何名いるのか、
情報は正確かどうかを明確にする

【目標】
・商圏内2,000件の賃貸物件で、自社が知らない物件がない

（1万民営借家⇒1棟平均5戸と仮定する）
・すべての物件のオーナー情報も把握している
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管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶（参考）商圏内アプローチリストの作成方法

地番リストアップ 要約書情報取得 整理・名簿獲得

名簿はいかに効率良く・正確に・多くの情報が集めることができるかがポイント。

（例）登記簿図書館

◎全管協総研では情報取得代行も行います!
1,000名簿につき、最短2週間で取得可能!
物件構造と築年数による絞込みも可能。さらに、電話番号も取得可能です!
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管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶DM送付

自社の認知拡大のためのツールを送付する
⇒自社を知らないオーナーに、自社の存在を知ってもらうためのツールを作成する

・管理募集チラシ
管理内容のアピール

・自社ならではの取り組み
「賃貸住宅修繕共済」など
特別な取り組みは反響率が高い

自社の認知度アップ

・オーナー通信
空室対策、資産管理
などオーナーが興味のあるテーマ

1回/月

※「オーナータイムズ」2.2万円/月

都度送る 都度送る

○新規・一般オーナー
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管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶DM送付

○資産管理・管理・専任オーナー
オーナーの満足度アップ

オーナーの満足度アップのためのツールを送付する

・資産管理のご案内
売買、相続対策相談など

・オーナーセミナーのご案内

都度送る 都度送る

・物件管理のご案内
外壁、物件無料診断
定期清掃など

都度送る
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管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶オーナーセミナーの開催

・オーナーセミナーはオーナーの温度感も高く、商談の場になりやすい
⇒集客、追客が大切

POINT

○集客
・DMの送付
住所のわかる自社商圏内のオーナーから優先的に送付。
開催30日～45日前にはDMお送りする。

・訪問 or 電話
部署ごとに目標集客数を決めて集客する。
管理オーナー:新規一般オーナー＝7:3

約1,000通/商圏

約10～20名

○追客
・セミナー来客者には、後日お礼も兼ねて訪問する。
→オーナーの興味が冷めないうちに接触する。
→事前のセミナーアンケートでオーナー様のお悩みを把握しておくことが大切。
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管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶訪問・電話営業
○訪問時のツール整備
自社の管理内容や強みを伝えるためのツールを持参する

・管理パンフレット ・各種サービス資料 ・セミナー案内

○営業力の標準化
誰でも同じ営業レベルでオーナー訪問ができるように、
動画やマニュアルなどを作成する。



管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

▶訪問・電話営業

管理1,000戸
以下の会社様

1,000~5,000戸の
会社様

5,000戸~
の会社様

賃貸管理業務
兼務で1名

会社を仲介と管理に分ける

管理オーナー営業
兼務で1名

管理部を営業と事務に分ける

5,000戸につき
1名

受託部隊人数

1商圏につき1000件1商圏につき1000件1商圏につき1000件DM発送数

60件130件300件1人あたり訪問・電話件数/月

15％訪問からのアポ率

10件20件50件1人あたりアポ件数/月
（話せた件数）

30％アポからの受託率

3戸6戸15戸1人あたり受託件数/月

4.5%訪問からの受託率



アジェンダ

良和ハウス様講座のポイント解説

管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

客付け力強化の手法

まとめ

60
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客付け力強化の手法

▶仲介部門-徹底的な分業

W
E
B

C
S
チ
ー
ム

募集 反響対応 接客 契約

営
業
店
舗

ア
ウ
ト

ソ
ー
シ
ン
グ

管理物件
自主管理家主物件

BtoBサイト以外の業物
（FAX、メール等）

BtoBサイトの業物
（ハウスメーカー等）

電話反響
ヒアリング
物件提案
クロージング

メール反響
（電話番号付き含む） 接客担当の差配

ノマドクラウドによる
自動追客

夜間のメール反響対応

【案内】
若手

パート・派遣社員
契約事務センターへ集約
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客付け力強化の手法

▶仲介部門-KPIの徹底による売上向上

賃貸仲介売上＝来店数×成約率×単価

反響来店数＋飛込数＋紹介

反響数×反響来店率

メール反響来店率:30％
電話反響来店率:70%
合計反響来店率:40％

1人あたり

1,000万円/年

来店⇒案内⇒申込⇒契約

来店成約率:50％

案内率:80%
申込率:65%
契約率:95%

1契約あたり

100,000円
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客付け力強化の手法

▶反響数アップのためにすぐできる取り組み

＜ポータルサイトからの反響数アップ＞
○名寄せ超え率90%以上
→オプションを利用する前に写真をそろえる!
→15枚あれば名寄せ超え可能

○回転率150%以上
→何もしなくても総掲載数の20%は落ちる
→＋αで30％の物件の入れ替えを行う!

（1週間で閲覧されていない物件を中心に入れ替える）※日次レポート活用

競合調査（右上の資料）と合わせて反響数アップの施策をご提案します

＜グーグル口コミからの反響数アップ＞
○最低限月5件の口コミを獲得する!
→契約時に告知、口コミ返信は必須

○グーグルマイビジネスの情報を充実させる!
→基本情報、商品、キャンペーン、社員の写真
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客付け力強化の手法

▶来店数アップのためにすぐできる取り組み

＜メール反響来店率アップの取り組み＞
○初回返信は10分以内
→WEB対策室で対応が望ましい

○初回自動返信を活用する
→来店予約フォーム、LINEの友達追加URLを記載する

○追客は最低3回
→初回返信後3日間は追客する
→自動追客機能があれば活用する
→夕方以降の追客だと返信率高め

＜LINEの活用＞
○来店までのやり取りで活用する
→お客様との距離感を詰めておく
→メール文に友達追加のURLを入れておく

○初回来店後の追客で活用する
→再来店までの追客、申込までのやり取り
→友達追加のポップをカウンターに用意しておく
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客付け力強化の手法

▶成約率アップのためにすぐできる取り組み
＜チーム接客＞
○案内終了後の連携
→お客様の申込可否状況を店舗に電話して伝える
→申込にならなそうな場合、不満に感じている点を

共有して店⾧に物件を探しておいてもらう

〈ロープレ〉
○ロープレの実施
→1回/週実施することが望ましい

全管協総研で会社間のZOOMロープレを1回/月
実施しています!（視聴のみでも可）
ご希望の方はお問い合わせください!

〈マニュアルの活用〉
○全管協総研のマニュアルを活用

全管協総研の会員ページにマニュアルが掲載されています!
PDFでダウンロードして社内で活用ください!
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客付け力強化の手法

▶仲介部門-仲介店舗からの受託営業

※ターゲット:一般媒介オーナー
※担当:店⾧

1店舗あたり目標管理受託戸数
70戸/年

年月週

300件25件6件訪問・電話

70%訪問からのアポ率

200件16件4件アポ

35%アポからの受託率

70戸6戸1.5戸受託



アジェンダ

良和ハウス様講座のポイント解説

管理1000戸以下でも管理拡大できる手法

客付け力強化の手法

まとめ

67
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管理受託における事業戦略

▶まとめ

明確なKPIの設定１
管理受託、仲介それぞれのKGIまで設定する

管理受託の分業化２
ターゲットの属性ごとに担当を決める

管理受託の準備を整える３
ターゲットリスト作成、商圏調査、商品の構築

分業化で客付け力機能の強化４
パート、Web対策チーム、営業で明確に分業

総研サービスの活用５
オーナーリスト作成、商圏調査、マニュアル、ポータルサイト競合調査、接客ロープレ



Ⓒ2022  zenkankyosoken
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13:00～13:05 はじめに
13:05～14:10 ゲスト講座
14:10～14:20 質疑応答
14:20～14:50 総研講座
14:50～15:00 総研からのご案内

本日の流れ
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アンケート

アンケートのお願い

本日はご参加いただき、誠にありがとうございました。
お手数おかけしますがアンケートのご回答をお願い致します！
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ご案内

全管協総研メンバーズクラブのご案内
加盟コンテンツ(会費月額16,500円) 別途ご依頼

※税込み

全管協総研加盟社数

130社
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ご案内

○管理拡大に向けた戦略設定
・店舗ごとに商圏の再設定
・商圏内の詳しい情報
…民営借家数、人口ピラミッド、1世帯当たり人数、

年収階級別世帯数

○仲介売上げアップに向けた現状把握
・商圏内掲載物件シェア
・反響対応(メール)覆面調査
・店頭接客対応覆面調査

商圏調査・競合調査について

※ URL QR
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ご案内

管理拡大に向けた戦略を設定するにあたり、商圏の詳細を知っていただく
・店舗ごとの適切な商圏
・商圏内の詳しい情報

→民営借家数、1世帯当たり人数、民営借家入居者の年収など
・現状の貴社のシェア、今後目指すべき目標
・他社の物件掲載状況(SUUMO)

商圏調査で市場・顧客を知る

※画像はサンプルです
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ご案内

競合調査で自社の客付け力を知る

来店数 × 成約率 × 単価売上 ＝
来店数を増やすためにメールでの呼び込み力はどうか

・メール文章の内容
・反応スピード
・追客回数
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ご案内

競合調査で自社の客付け力を知る

来店数 × 成約率 × 単価売上 ＝
来店後のスタッフの接客力はどうか

・基本対応
・ヒアリング、物件提案
・内見、クロージング
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ご案内

無料個別相談のご案内

※
QR

場所:オンラインもしくはご訪問にて実施予定
内容:管理拡大の他、賃貸仲介、業務効率化、組織体制などの

お困り事についても幅広くご相談に乗らせていただきます

①現状の業務の“見える化”
②改善する業務の選定

③改善後に目指す姿を明確に

本日の内容を自社で取り入れるために、
個社別で相談会を実施します
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ご案内

６月ベンチマーク勉強会のご案内
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アンケート

アンケートのお願い

本日はご参加いただき、誠にありがとうございました。
お手数おかけしますがアンケートのご回答をお願い致します！


