
人人事事評評価価制制度度
売上重視になりすぎて、
個人事業主の

集まりのような組織
なっている新規出店に向けて

育成の仕組み化が
できていない

たった３時間でよく分かる！！

1年で売上 に成長した

創業7年で2店舗
展開!

業績も社員数も着実に伸ばす

とは？
課長・店長が

メンバーマネジメント
できていない

をしても

セミナー内容講　座

脱・完全粗利評価！組織を大きくするための評価制度のポイント

株式会社船井総合研究所 マネージャー宮地 建守【講師】

第　講座1
「個人粗利しか評価していない結果、粗利さえやっていればなんでも良い」という社
風から「粗利目標も達成しつつ、若手も育てて組織拡大も目指していく」会社に変わ
るための評価制度のポイントについて解説いたします。

まとめ講座

【講師】

第 講座4 不動産会社が持続的成長を実現するために人事の観点でまず第一に取り組む必要があるものは何
かを整理いたします。

多店舗展開を成功させるための人事評価制度の事例大公開！

つなぐ不動産株式会社　代表取締役 丹波 亜希夫氏【特別ゲスト講師】

第　講座2 ２店舗目を出店したことで年商６億から約10億、社員数１８人から２１
人と順調に組織拡大。社長の目が届きにくくなる多店舗展開を行う前
の組織育成の土台を整えるために取り組んだ評価制度構築・運用とそ
の成果についてお話しいただきます。

株式会社船井総合研究所
【講師】

課長、店長がプレイングマネージャーとして機能する人事評
価制度の構築・運用講座

第　講座3 プレイヤーとして優秀な人がプレイングマネージャーとして機能すると、若手の成
長スピードは上がり、さらに他の若手に教えるようになる「教えあう文化」が根付く
ようになります。本講座では課長・店長がプレイングマネージャーとして機能するよ
うになる人事評価制度構築の方法や運用が形骸化しないためのポイントについて
解説いたします。

特別ゲスト
講師

株式会社船井総合研究所 マネージャー

石塚 千夏

宮地 建守
社長が現場を離れても営業11名で

つなぐ不動産株式会社　代表取締役丹波 亜希夫氏
特別ゲスト
講師

達成！粗利 万円を億

不動産会社が２店舗目出店をしても順調に成長するための評価制度

当社ホームページからお申込みいただけます。（船井総研ホームページ（www.funaisoken.co.jp）右上検索窓に「お問い合わせNo.」を入力ください。）

お問い合わせNo.S123244

123244

主
　
催

株式会社船井総合研究所 

〒541-0041 大阪市中央区北浜4-4-10 船井総研大阪本社ビルE-mail seminar271@funaisoken.co.jp TEL 0120-964-000 （平日9:30～17:30）

※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。 ※お電話・メールでのセミナーお申込みは承っておりません。

お申込み方法

【PCからのお申込み】
https://www.funaisoken.co.jp/seminar/123244
船井総研ホームページ（https://www.funaisoken.co.jp）の
右上検索窓に「123244」をご入力し検索ください。

【QRコードからのお申込み】   

右記QRコードからお申込みください。   

一般価格 税抜20,000円（税込22,000円）/1名様 会員価格 税抜16,000円（税込17,600円）/1名様

東京会場 2025年2月14日（金） 会場／船井総研グループ 東京本社　サステナグローススクエア TOKYO

［JR「東京」駅　地下直結（八重洲地下街経由）、東京メトロ丸の内線「東京」駅　地下直結（八重洲地下街経由）］
〒104-0028 東京都中央区八重洲二丁目2番1号 東京ミッドタウン八重洲　八重洲セントラルタワー35階　

諸事情により、やむを得ず会場を変更する場合がございますので、会場はマイページにてご確認ください。
また最少催行人数に満たない場合、中止させていただくことがございます。尚、中止の際、交通費の払戻し手数料等のお支払いはいたしかねますので、ご了承ください。 

開
催
日
時

銀行振込み：開催日6日前まで　クレジットカード：開催日4日前までお申込み期日

受講料

※祝日や連休により変動する場合もございます

会員価格は、各種経営研究会・経営フォーラム、および社長onlineプレミアムプラン（旧：FUNAIメンバーズPlus）へ ご入会中のお客様のお申込みに適用となります。 

14:30～17:30（受付開始：開始時間30分前～）
 

【年末年始休業のお知らせ】2024年12月26日正午～2025年1月7日まで※休業期間中は電話がつながらなくなっております。※Webからのお問い合わせには1月8日以降順次ご回答させていただきます。
　※なお、受講申込はWebより24時間受け付けております。ご不便をお掛け致しますが、何卒ご了承くださいますようお願い申し上げます。



成長イメージが描けるキャリアパス
入社時の給与だけで
なく数年先までの給
与やキャリアステッ
プが明確になること
で既存社員の定着や
優秀人財の採用が可
能になります。

成果だけでなく、プロ
セスやスタンスを含
めた総合的な評価を
することで、スタンス
も良く成果も出す社
員を育てます。

会社が目指してほしい
項目を入れ込み、明確
な評価基準に沿って
査定することで、現状
の課題もこれまでの成
長も可視化できます。

なぜ多店舗展開はこれほど大変
なのか・・・

店長など他の人を通した
間接管理で経営が複雑化する2
店舗展開の時の経営

1 店舗展開
社長自身が直接管理できる

社長の目が届かず、
状況把握できない組織規模をになる

経営方針が社員に伝わるまで
時間がかかる

数値目標や育成基準が
店舗ごとにバラバラ

社長自身が直接社員育成を
することができる

社長自身が数値管理を行えるので
簡単に会社の状況を把握できる

社長自身経営方針を直接社員に
伝えられる

店長による数値・メンバー管理で業績を上げるための仕組み化のポイント

メ
ン
バ
ー
を
育
て
る
評
価

管理職の役割の明確化管
理
職
を
育
て
る
評
価

昇進の基準を明確化
することで社長の感
覚や勤続年数による
昇進を減らし、適切な
管理職の輩出ができ
る仕組みを整えます。

メンバーの目標達成
人数に応じて賞与の
還元率を決めること
で、下を伸ばすことに
注力する管理職を育
てます。

毎月面談による育成のスピードアップ
自己評価と上長評価
の違いをすり合わせ、
上長と一緒に改善策
と次の目標設定をす
ることで、成長スピー
ドが速くなります。

メンバーの目標達成に応じた還元ルール

プロセスやスタンスも加味したルール 成長実感が見出せる評価制度
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