


『業績アップをしたい。』『営業マンを早期育成したい。』

『営業マンを管理できる店長をつくりたい。』 など、様々な悩み

からこのDMを開いていただいたと思います。

ありがとうございます。 経営も同じですが、売上を昨年対比で

伸ばし続けることは簡単ではないと思います。 営業マンも一緒で、

年間を通して好成績で成果を出し続けることは難しいです。

しかし、どのような状況下でも伸ばし続けている会社や営業マン

がいるのも事実です。 船井総合研究所では、毎年、全国の約350

名の不動産営業マンの数字・行動・ プロセスを徹底分析して、活

躍している営業マンの法則を共有しています。 たまたま活躍でき

たのではなく、活躍し続けることが重要です。 反響案内率なのか、

成約率なのか、平均客単価なのか。 それともすべてが必要なのか。

秘訣は、どの数字も劇的にアップさせることができる。

しかもそれを維持できる、つまり営業マンが活躍し続ける育成の

仕組みが秘訣です！ それぞれ個々の独自の営業のやり方を進める

のではなく、不動産未経験社員でも入社6ヶ月以内で活躍できる育

成環境づくりが非常に大切だと思います。この重要性に気が付き、

取り組んでいる会社（経営者）はコロナ禍においても順調に業績

を伸ばされています。営業マン育成は社長の大きな仕事だと思い

ます。

本レポートをご確認いただき、営業マンの育成強化に本格的に取

り組んで欲しいと思います。

営業社員様を育成できる会社とできない
会社の違いとは？

営業マン育成の仕組み事例をチェック 2



営業マン育成の仕組み最新事例

兵庫県神戸市

神戸不動産リアルティ株式会社
代表取締役 白石康雄氏

兵庫県神戸市で、不動産売買仲介業に従事。

未経験社員の採用を積極的に行い、前期は未経験

1年未満が半数を占めながら、粗利3.4億円を達成。

ゲスト
講師

■営業9名うち未経験新1年未満社員6名で
粗利実績3億円達成！高生産性の仕組み！

兵庫県神戸市西区を中心に活動されている、

神戸不動産リアルティ株式会社様は、2012年1月設立。今期11期目を

迎える会社様です。2019年度より更なる業績アップを目指し、

未経験者大量採用、営業の仕組み化に取り組むよう方向性を転換。

既存の経験者の離職があったが、積極的に未経験若手採用・育成に

取り組み、業績を落とさずに粗利3億円を突破。

2020年度も既存経験者の離職があったが、期末社員9名うち未経験

1年未満社員6名で事業粗利3.7億円を達成。今年度にはエリア最大規

模の店舗への移転を進める予定である。

営業の「専任化」「分業化」、「仕組み化」「業績の見える化」に

注力することで、未経験の新人社員であっても入社2か月目契約、2年

目粗利3000万円を達成する仕組みが作り出せました。この2年間で実

際に取り組んだ内容についてお伝えさせていただきます。

営業9名うち、未経験1年未満新人社員が6名

1店舗粗利3億円を達成
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１．未経験新人社員の採用

これまで、経験者の即戦力採用を意識していましたが、人員増を

図るために未経験者採用に取り組みました。経験者はある程度

自分の「型」をもって入社してくるため、会社の「型」に従って

もらうことが難しいと当時から考えていたためです。

採用は補充採用ではなく厳選採用を意識しました。

２．営業の仕組み化

未経験者採用を行って人員増加を図っていくことを決めましたの

で、営業フローの構築・営業資料の作成（営業の

マニュアル化・仕組み化）を次に行いました。これまでは新人

未経験者が入社した際に、どのタイミングで何を教えたらよいの

かも、どうやって教えたら良いのかも分からない状態でした。

また、入社後の予算イメ―ジの作成や1か月目～3か月目の

実施事項を決め、育成の流れも体系化しました。

■実際に取り組んだ具体的実践内容
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未経験入社2か月で契約・1人当たり生産性
3000万円達成の成功ストーリー

入社～１ヶ月目　基礎業務・基礎知識
同行して、仕事の雰囲気に触れてみる 日付 担当 日付 担当
専門業務
物件確認
写真撮り
画像加工
間取り作成
スーモ・ホームズ・アットホーム入稿・修正
レインズの使用（検索、登録）
販売資料作成
役所調査同行
現地調査同行
下見同行
案内同行
査定同行
住宅ローンの仕組み
不動産売買に関わる税金（一般知識）
顧客管理方法
金融電卓の使用
ロープレマニュアルを覚える

研修用教育ステップアップ
インプット アウトプット

２ヶ月目　購入対応・追電スタート
簡単な説明ができる、調査できる、アポイント取る 日付 担当 日付 担当
購入のロープレ王道パターンを身につける
購入追客（追電内容作成）
旧客からアポイント取得
案内用意
物件下見
簡単なヒアリング（初期接客）
資金計画作成
契約から決済までの流れの説明
登記についての説明
案内同行
金消同行
決済同行
査定同行
現地販売用意
現地販売待機
役所調査
現地調査
手巻きチラシ作成
手ビラ実施
ＤＭ作成
ＤＭ送付

インプット アウトプット

３ヶ月目　売却対応　契約取得
一連のロープレができる、契約を取る 日付 担当 日付 担当
売却反響のロープレ王道パターンを身につける
査定書作成
査定書添付資料
媒介契約（専任・一般）の説明
媒介報告
売却の諸経費の説明
売却時の税金について
査定同行
契約書・重要事項説明書について
決定書作成
契約を取得

インプット アウトプット
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営業フローに関しては、反響対応の流れや初回接客の流れを構築

しました。どの順番で何の説明をするのかを決めておくことで、

未経験者でも接客がしやすくなっていると思います。

また、上長も忙しく、教育の時間も満足に確保できない中で、

営業のマニュアル化が非常に効果的でした。反響対応のトークマ

ニュアルや接客時、訪問査定時の活用資料を仕組み化することで、

誰でも一定水準のトークが早期にできるようになりました。
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神戸不動産リアルティが選ばれる理由

３
広告量の違い！WEBでエリアトップクラスの集客力！

購入・売却・その他含め問い合わせ数年間1,200組！

三大ポータルサイト全てで物件掲載！
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神戸不動産リアルティが選ばれる理由

４
垂水区、明石市の査定実績が第1位！

西区、須磨区でも豊富な査定実績！（県内第2位！）

※提供データ元 査定売却サイト「リビンマッチ」

市場に出ていない物件情報が弊社に集まります！

垂水区の査定実績 明石市の査定実績

1

不動産売却ハンドブック
-大切な不動産資産を早期に高値で売却するために-
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■日々の営業ロープレも
仕組み化し、営業の即戦力化が加速

営業マニュアルの整備により、今まで正解がわからないまま営業

ロープレをしていたため、取り組んでも中々成果につながりませ

んでしたが、営業マニュアルを活用してロープレすることで着実

に個々の契約率が向上しました。ロープレの実施日・実施時間も

店舗として決めることで、ロープレの仕組み化にもつながりまし

た。今では入社2~3ヵ月で1契約、2年目で粗利3000万円が達成

できるレベルまで早期育成が進んでいます。

営業マン育成の仕組み最新事例

未経験入社2か月で契約・1人当たり生産性
3000万円達成の成功ストーリー



0

20

40

60

80

100

2019年 2020年

不動産未経験社員が多い弊社において、売り買いどちらも営業さ

せてしまうと結果、中途半端になって成果につながらないと判断

し、媒介取得担当はトップ営業1名と適任者だけを売り専任にし、

その他の営業社員は買い営業だけに専念させることで役割を分業

化させました。結果的にこの取り組みがうまくいき、

売り専任化させたことで、取り組み1年で受託件数が倍増。

専任1名で70件、店舗全体で91件の媒介取得強化に成功し

ました。そして、苦戦していたポータル反響での集客数が安定的

に増加し、未経験営業社員にも継続的に接客機会が与えられるよ

うになりました。

3．専任化と分業化
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※専任化前後の
媒介取得件数の推移

■営業社員を専任化・分業化することで
媒介取得年間91件達成

⇒買い反響数が安定
未経験採用・営業の仕組み化

⇒営業社員の生産性が向上しました。

（件）

査定反響数 訪問査定数 訪問査定率 受託件数 専任数 反響受託率

2020年 1月 92 31 33.7% 8 6 8.7%

2020年 2月 77 31 40.3% 17 11 22.1%

2020年 3月 75 24 32.0% 15 10 20.0%

2020年 4月 43 10 23.3% 4 1 9.3%

2020年 5月 46 11 23.9% 4 4 8.7%

2020年 6月 39 5 12.8% 3 3 7.7%

2020年 7月 53 11 20.8% 7 8 13.2%

2020年 8月 46 9 19.6% 7 5 15.2%

2020年 9月 46 10 21.7% 7 6 15.2%

2020年 10月 47 11 23.4% 7 6 14.9%

2020年 11月 28 8 28.6% 7 5 25.0%

2020年 12月 26 6 23.1% 5 5 19.2%

55件

91件

営業マン育成の仕組み最新事例

未経験入社2か月で契約・1人当たり生産性
3000万円達成の成功ストーリー



営業マン育成の仕組み最新事例

石川県金沢市

株式会社さくらホーム
ビジネスソリューション事業部ゼネラルマネージャー上妻尭甫氏

石川県を中心に不動産事業・建築事業・リフォーム事業等を展

開。創業25年。売上150億円を超える会社様である。近年、DX

化を進め営業生産性が1.5倍とDX化にも成功され、成長されてい

る会社様である

■営業DX導入で1万時間の業務削減
マネージャー平均年齢減 高生産性を実現！

石川県を中心に、富山県、福井県にも事業展開をされている株式会社さく

らホーム様は近年、本格的に社内業務のシステム化を推進されました。

事業部を設置しシステム導入を進めた結果、

精算のペーパーレス化、顧客情報の自動登録、工程管理の自動化等が実現

し、業務時間の大幅削減につながりました。また、営業活動に

おけるKPIが自動抽出されるため、営業社員様の課題を数字で

明確に把握することができ、データに基づく指示が出せるように。

納期確認や、案件の進捗の状況管理も自動化し、上長の属人的な

指摘に頼らずに部下を管理できる仕組みが実現。

DX導入で、新人社員様が育つ仕組み、マネージャーの部下

管理の仕組みを作り上げることに成功されました。

DX化、仕組み化を実現するために、この4年間で実際に取り組んだ内容に

ついてお伝えさせていただきます。

営業DX活用で

残業時間約48%減生産性1.5倍
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ゲスト
講師



１．マネジメントデータの見える化で早期課題解決

これまで、帳票管理はしていましたが、営業個人別や店舗別の

課題把握に時間がかかり、分析や実行まで行きつかないことが

ありました。当社ではBIツール＋サイボウズを活用し、経営者・

マネージャー・一般社員それぞれの視点で営業情報等の様々な

データを誰もがリアルタイムで確認できるようにしました。

KPIが自動で見える化されるため、課題が明確にデータで把握する

ことができ、これまで分析にかけていた時間を、課題解決策の検

討に充てることができるようになりました。営業個人別の

KPI数字を常に見える化しているため、反響からの面談率に課題

があるのか、その場合通電はしているのか等、課題が明確に数字

データで把握できます。また、うまくいっている営業社員のデー

タも当然見える化しているため、比較をすることで違いや課題を

常時すぐに把握することができます。そしてそこから解決策を

提示することができるため、新人社員の早期育成を実現すること

ができました。

■さくらホーム様のデータ経営とデジタル管理
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新人育成・マネージャー育成につながる
データ経営とデジタル管理の成功ストーリー

営業マン育成の仕組み最新事例



２．デジタル上司による自動サポートで指摘・注意の負担削減

業務怠慢やルールの違反に対しては、デジタル上司が指摘をす

るように仕組み化。指摘内容やタイミングをあらかじめルール化

し、上司の代わりに指摘ができます。そのため、指摘に抜け漏れ

がなく公平にでき、上司・部下ともに何度も繰り返すことによ

る心理的負担も軽減することができました。また、賞与査定と

連動させることで、自主的にルールを厳守する仕組みになってい

ます。デジタル上司の導入で、上司が部下の業務内容等を繰り返

し管理・確認・指摘する労力と時間を削減でき、本当に必要な

マネジメントに専念できるようになりました。
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営業マン育成の仕組み最新事例

新人育成・マネージャー育成につながる
データ経営とデジタル管理の成功ストーリー

■KPI数字の見える化
⇒課題把握の速度・正確さを担保

■デジタル上司の導入
管理業務の代替・管理の抜け漏れ防止
⇒営業社員の生産性が向上

⇒新人の早期育成・業績アップを実現



営業フロー・営業ツールの標準化

育成カリキュラム・動画マニュアル

KPI数値の管理・BI化

23 現在の家賃基準でいくらまでの物件が購入できるかを伝えられているか？

24 昨年の年収や返済比率からいくらまでの物件が購入できるかを伝えられているか？

25 年収によって目安とする返済比率が変わることを伝えられているか？

26 審査金利と実際の住宅ローン金利の違いについて説明できているか？

27 お客様が希望されている月々支払い金額でいくらまでの物件が購入できるかを伝えられているか？

28 資金計画シミュレーションツールの結果を踏まえ、お客様にとって無理のない最適な物件価格はいくらか伝えられているか？

29 月々支払い額を5,000円程度ずつ変えて、その場合の借入金額をお見せしたうえで資金計画が出来ているか？

30 賃貸に住み続けるより、物件を購入した方が総支払額が少なく済む・資産として残ることを伝えられているか？

31 自己資金をためて将来物件を購入するより、今物件を購入することがお得であると伝えられているか？

32 物件を購入したことによって生じる、浮いたお金の使い道をお客様にイメージさせられているか？

33 賃貸に住み続けることは毎日お金を捨て続けていることと同じであると伝えられているか？

34 希望条件に100％合う物件は存在しないことを説明できているか？

35 お客様が良いと思う物件は他の人にとっても良い物件と思われやすいことを説明できているか？

36 よりお客様の希望に合う物件をさがすには、希望条件に優先順位をつけることが大切であることを伝えられているか？

37 気に入った物件があったら、すぐに購入申し込みをしていただいた方が良いことを伝えられているか？

38 比較検討を行い、希望条件を精査するため3物件見た方が良いことを伝えられているか？

39 再度、自社の場合、エリアの全物件の中から物件情報を提案させていただくことを伝え、より良い物件をお客様に提案することを伝えられているか？

40 レインズの画面を見せながら物件提案が出来ているか？（PC画面を見せていない・ポータルサイト画面で提案をしている、はNG）

41 レインズの画面で商圏エリア全域の物件情報数を見せた上で、お客様の条件を入力し絞り込んでいるか？

42 お客様の希望条件に合う物件を4,5物件程度に絞り込めているか？（条件に合う物件数が多すぎるとお客様が迷うためNG）

43 お客様の希望条件に合う物件がレインズ上でない場合、条件を変えないと物件が出てこないことを在庫・成約物件を見せながら説明できているか？

44 お客様の希望条件から考えると今回案内する物件がベストであることを伝えられているか？

45 案内する物件のなかで、お客様の希望条件に合っている部分・合っていない部分（希望条件との整合性）を明確に伝えられているか？

46 お客様の懸念点となるであろう項目（希望条件に合っていない部分）に対して、切り替えしトークが用意できているか？

47 物件を見るときは希望条件に本当に合っているか、比較検討しながら見ていただくことを再度伝えられているか？

48 案内する物件がお客様に合わなかった場合、再度店舗で希望条件を整理することを伝えられているか？

49 物件探しの前に事前審査をしていなければ、否認になってしまう可能性があることを伝えられているか？

50 物件購入前に事前審査をしていない場合のデメリットを伝えられているか？（否決になってしまう、売主に優先されない、減額など）

51 物件購入前に事前審査を通しているメリットを伝えられているか？（売主に後回しにされない、購入の検討に安心できる、総予算が明確になるなど）

52 事前審査に通っていると、現金を持っている場合と同等の効果があることを伝えられているか？

53 事前審査書類に記入いただき、必要書類を次回アポイント時に持参いただく、または取りに行かせていただくことが伝えられているか？

ＳＴＥＰ6
アプローチブック活用
（事前審査提案）

ＳＴＥＰ3
資金計画シミュレーションツール活用

（資金／購入時期）

ＳＴＥＰ5
REINS活用
（物件提案）

STEP4
アプローチブック活用
（物件探しのポイント）

1 お茶だしをしアンケートシートの記入が促せているか？

2 自己紹介をし自己開示ができているか？

3 来場のきっかけ（販促媒体の確認）・来場の目的（中古マンション・中古物件）は聞けているか？

4 他の不動産会社にも問い合わせをしたか、何社くらい不動産会社を回っているか確認できているか?

5 アンケートを用いて基本情報の入手ができているか？（お客様の氏名・年齢・家族構成・電話番号・現住所など）

6 来場目的・物件購入の動機の確認ができているか？現状の不満・（古い・狭い・家賃がもったいない）・結婚・出産・入進学・賃貸卒業

7 購入時期・入居時期の把握ができているか？

8 アンケート記入後、記入項目の深堀が行えているか？（条件に対して、『なぜ？』を繰り返して深堀が出来ているか）

9 初回接客終了後、アンケートシートが全て埋められていることを確認できているか？

10 自社の特徴や強みなど自社紹介ができているか？

11 他社とは違い、自社に来ていただくだけで物件探し・資金計画・リフォーム提案などワンストップで出来ると伝えられているか？

12 自社の場合、お客様に合った銀行を提案できることを伝えられているか？

13 不動産会社によって提案できる物件情報に違いがあると思っていませんか？と問いかけができているか？

14 基本的に不動産会社はレインズに物件情報を登録しなければならないこと、レインズの説明ができているか？

15 市場に出ている物件はレインズに載っている物件が全てです、と言いきれているか？

16 一般の不動産会社の場合、自社物件や媒介物件しかお客様に提案しないことが多いことを説明できているか？

17 自社の場合、レインズの画面をお客様と見ながらエリアのすべての不動産情報から物件を紹介しているということを伝えられているか？

18 物件を購入するのは、一般的な買い時とお客様の買い時が一致した時がベストだと伝えられているか？

19 今はローン金利が史上最低金利だということを伝え、一般的な買い時は今であることを伝えられているか？

20 今後、ローン金利は上昇する可能性が非常に高いことを伝えられているか？

21 自社の場合、現在の月々無理のない金額で資金計画をさせていただくことが伝えられているか？

22 物件購入にかかる諸費用の説明が出来ているか？（登記費用・ローン諸費用・仲介手数料などの詳細、物件価格の約10％が諸費用となること、など）

チェックチェック項目

STEP1
　受付・アンケート記入

STEP2
アプローチブック活用
（自社紹介～資金計画）

営業
カテゴリー

成功事例大公開！早期育成・高生産性を実現！営業マン育成

仕組み化・見える化・デジタル化で 粗利5000万円から 1.8億円へ!
もともと営業5名で粗利5000万円と生産性に課題があり
ましたが、前期は営業9名、うち未経験者が7名という体制
で粗利1.8億円を達成できました。
営業のツールマニュアルの導入・育成の仕組み化・
KPIの見える化に取り組んだ結果です。

仕組み化・見える化・デジタル化で 粗利6000万円から 1.6億円へ!
経験者主体で事業を運営していましたが、
さらなる事業拡大のために未経験新人社員の
採用に踏み切りました。育成の仕組みを整えたことで、
未経験若手社員が入社2年目
粗利2400万円を達成できました。



実際に、先行してこの取り組みを始められている会社様で、
実施以前に多くいただいた質問や疑問をまとめてみました。

①そもそも未経験の新人採用をしたことがない。採用をしても
戦力になるまでに時間がかかるイメージがある。

②新人育成のための仕組みは自社にはない。仕組みづくりは
大事だと思っているが、どこまでどういった仕組みが必要なのか
わからない。またそこに工数をかけられるほど時間がない。

➂自分たちも今まで育成されてきたことはない。
なので、どうやって育成をしていけば良いのかまったくわからない。

④今までツールやマニュアルを使ってきたことがない。
既存の営業社員はそういったものを使うことに抵抗があるだろう。

⑤DXを実践して、結果どのような効果が期待できるのかまったく
見えていない。結局入力の手間が増えて現場は実践しないだろう。

実に多岐にわたる疑問点で、もしかすると同じように感じている

経営者様もいらっしゃるかもしれません。今回レポートで

取り上げた成功企業の2社様では、実際にはこういった内容を

解決され、新人育成に成功し高生産性を実現され、今も業績を

上げ続けています。 上記の内容にできれば一つ一つお答え

させていただきたいのですが、紙面ですべてお答えするのは

なかなか難しく、会社様ごとの状況に応じて解決の仕方も様々です。

ぜひ、少しでもご興味を持たれたのであれば、実際に

取り組まれている経営者様の生の声を聞いていただくのが

早いと思います。 そこで、今回、レポートに登場いただいた

成功事例企業2社様をお招きするセミナーを企画しました。

皆様ぜひご参加いただき、取り組みを実践いただければと思います。



講座 セミナー内容

お申込みはこちらからお願いします

講座内容＆
スケジュール

2021年8月23日(月) 31日(火) 9月8日(水) 13:00~15:30

(ログイン開始12:30~)

13：00

13：20

～

第２講座

13：20

14：10

～

第３講座

14：25

15：05
～

まとめ講座

15：05

15：30

～

第１講座 ポイント①

ポイント②

ポイント③

ポイント①

ポイント②

ポイント③

ポイント①

ポイント②

ポイント③

ポイント④

不動産売買事業会社の営業マン育成の仕組み化

右記のQRコードを読み取っていただきＷＥＢページをご覧になってお申し込みくださいませ。
ＷＥＢページにはもっと詳しい内容と特典が付いておりますので、ぜひご覧ください。
※オンラインミーティングツール「Zoom」を使用いたします。
Zoomご参加方法の詳細は「船井総研 web参加」で検索

※お申込みに関してのよくあるご質問は「船井総研 FAQ」と検索しご確認ください

白石康雄氏神戸不動産リアルティ株式会社 代表取締役

オンラインセミナー

ゲスト
講師

まとめ講座

営業力強化セミナー

8/23(月) オンライン
申込締切日：8/19(木)

8/31(火) オンライン
申込締切日：8/27(金)

9/8(水) オンライン
申込締切日：9/4(土)

塔本和哉
株式会社 船井総合研究所 不動産支援部 不動産売却チーム リーダー

船井総合研究所へ入社以来一貫して不動産売買事業のコンサルティングに従事している。売上高1億円から上場企業まで、幅広い規模
の企業に向け業績アップ支援を行っている。「徹底的な現場主義」をモットーに、地域一番店での営業同行を生かした現場レベルのコンサル
ティングを行う。不動産会社様の業績アップを最も得意としており、事業計画・採用計画・組織体制や評価の立案から現場に入り込んだ営
業研修・ツール作成等、不動産売買事業の即時業績アップには定評がある。

塔本和哉
株式会社 船井総合研究所 不動産支援部 不動産売却チーム リーダー

9割の会社は人財育成で業績が向上する理由とは

不動産会社こそ人財育成に力を入れるべき理由とは!?

人財育成を進める前に押されるべきポイントを徹底解説

人財育成を進める上での組織づくり・DXとは！？

未経験新人社員の採用・育成戦略とは！？

営業フローの構築、営業資料の仕組み化のポイントとは！？

9割の会社は人財育成で業績が向上する理由とは

未経験新人社員の早期戦力化のためのポイント！

神戸市にて不動産売買仲介事業を開始。現在は神戸市西区を拠点としている。不動産の仕入れを強化した結果、直近の3年間では毎
年昨対150%以上の粗利成長率で継続成長中。立ち上げから10期目で粗利3.7億円と急成長中の会社様である。

管理・確認業務を自動化！マネジメントに専念できる仕組み

平均残業時間減、社員1名当たり売上1億円の高生産性の秘訣

会社の業績・社員課題の見える化を進め、高速PDCAで生産性向上

営業社員・マネージャー育成のための営業DX

営業課題を見える化させ、社員育成につなげる管理手法とは！？

入社2～3か月後契約・2年目粗利3,000万円を実現する
未経験営業社員の育成手法とは！？

株式会社さくらホーム ビジネスソリューション事業部ゼネラルマネージャー 上妻尭甫氏
石川県を中心に不動産事業・建築事業・リフォーム事業等を展開。創業25年。売上150億円を超える会社様である。

近年、DX化を進め平均残業時間が5時間に。社員1人当たり売上1億円と高生産性の会社様である。

一般価格：税抜18,000円（税込19,800円）/1名様
会員価格：税抜14,400円（税込15,840円）/1名様

船井総合研究所へ入社以来一貫して不動産売買事業のコンサルティングに従事している。売上高1億円から上場企業まで、幅広い規模
の企業に向け業績アップ支援を行っている。「徹底的な現場主義」をモットーに、地域一番店での営業同行を生かした現場レベルのコンサル
ティングを行う。不動産会社様の業績アップを最も得意としており、事業計画・採用計画・組織体制や評価の立案から現場に入り込んだ営
業研修・ツール作成等、不動産売買事業の即時業績アップには定評がある。

ゲスト
講師


