
～広告から「反響」、「来店」に繋げる＝お客様の常識で考える～ 
繁忙期直前！賃貸仲介集客アップ実践研修 
 受講者総数 43,251 名！ 

不動産ビジネスカレッジ日本橋校 

賃貸仲介営業特別研修 
 

不動産ビジネスカレッジはビジネスマナー、エリアマーケティング、広告戦略、接客スキル、コミュニケーションスキル、価格査定書

作成スキル、プレゼンテーションスキル、営業ツール作成など、「顧客志向の不動産実務」を中心としたカリキュラムを提供します。 
 

ポ
イ
ン
ト 

●広告をする『目的』＝？   
●ターゲットを考慮したキャッチコピーを作成していますか？ 
●Web×その他の媒体で相乗効果を上げる 
●営業個人が紹介・リピートを増やすためにできること 

 

●スケジュールと概要：コース名「繁忙期直前！！集客アップ実践研修 日本橋校」 

≪ 不動産ビジネスカレッジ 集客アップ研修受講生の声 ≫ 

ʽ ȵᵘȘȰȳȑɘȱɏɗȴᵘȘȰȳȑȷȘȰȬȵ ȢȨɖəȬǷ ȑ ȴɏȠəȭȞȻȠȵɟ ȕȳ

ȑȬȭȚȏɗșȬȜ ȑɋȦǷ ᾜȼȠȻɕȓȷס ɟ ɖȧȸȗ Ʌ לּ їǶ ɟȤȳȑɘȵ ȕɘ

ȵ ȜȷɗɋȦǷ 

ȩȿΞ⇔Ȼס ɟ ȘȤȳ╧ꜗʈ ɟ ȤȳȑȚȬȑȵ ȑɋȦǷ Ȣɠ  

ʽ ɟᵙɗủȸ́ḧ ɟ ȕȳȑɋȤȬșǶ ќȻ ȴΞɋȴ ȤȳȑȬȗ ȵ мșᵙəȳȑ

ɘȠȵɟȶȻɕȓȸȤȳ мɟ ȜȻȘɟ ɗɋȤȬǷẠ ȤȬȑȵ ȑɋȦǷ UȢɠ  

ʽ˴ ɗweb ɟȤȳȑɘȵ ȕȳȑɋȤȬșɋȭɋȭȴȚȳȑȷȑȵ ȤɋȤȬǷ 

ȬȜȢɠȻ ɟ ḫȸ ȘȤȳȑȠȓȵ ȑɋȦǷʧʾʱȻ ȼ ȸЏȕȪȓȴȦǷ Ȣɠ   

不動産ビジネスカレッジ研修 受講生の感想は ワンズ ON 感想   で検索！ 

講座名 講座内容 

Ȼ / 

́ḧ ʤɪʹʏʇɭʉɵ 

お客様に信頼されるサービスとは？不動産の特徴と性質、不動産取引をするお客様の気持ち・

条件、不動産会社へ電話や訪問する時のお客様の気持ち等、消費者の視線で仕事をする大切

さを確認します。 

ḧȵ Ἵ 
集客方法は店舗立地や周辺環境等の外的要因にて異なります。店頭広告や有料雑誌、自社発

行冊子など媒体別の集客、様々な広告の展開について解説します。また、「来店客数増加」とい

う結果につなげる為にお客様の不安を解消するポイントをご紹介します。 

ʡʾʦʠʾɾȻ 

ɌɟϿɘ 

ホームページを見ていただいたユーザーが、どのようなアクションを行うのかを想定することが重

要です。電話をかけてほしいのか、検索した物件にメールで問い合わせをしてほしいのか、資料

請求・会員登録をしてほしいのかを明確にしましょう。 

自社が期待するアクションを起こさせるために考えなければいけないポイントをご紹介します。 

ɟ Ɏɘʧʾʱ

 

反響をいただいたお客様への対応で、契約できるかどうか決まります。お互いに顔が見えない状

態でやり取りをするため、信頼関係をつくることを意識しながら応対する必要があります。 

返信メールを工夫することで他社と差別化できます。「返信率」を高め、「来店いただくための信頼

関係構築」為のメール術のポイントをご紹介します。 

Web ɟᵰ ȤȬ

ȵȻ мϿɗ 

不動産を探しているお客様に物件情報を提供することは当然ですが、それに加え、「会社を好き

になってもらう」ための行動も大切です。 

そのためにはWeb2.0の特色である「利用者参加型」のブログやSNSの使用、定期的な情報配信

を行うメールマガジンの使用を通じてリピーターになってもらうこと目的とした顧客との関係作りの

ポイントをご紹介します。 




