
 

  

不動産営業実務研修 

「ＲＥＢＣＡ（ﾘﾌﾞｶ）」（Real Estate Business College Association）

         認定資格講座 

受講者６５，２１６名！ 

不動産ビジネスカレッジ横浜本校 

 

一般社団法人不動産ビジネスカレッジ協会の「ＲＩＢＣＡ認定資格制度」が２０１２年４月からスタート致しました。 

「ＲＥＢＣＡ」の研修カリキュラムは、「顧客満足」を第一とする考え方です。お客様視点の現場に則した具体的な営業活動や手法

が支持されており、学んだ事が即現場で活用できる内容です。ＲＥＢＣＡの実務研修で「仕事力」を学びましょう！ 

 

横浜本校第４０横浜本校第４０横浜本校第４０横浜本校第４０期期期期 

●賃貸賃貸賃貸賃貸仲介仲介仲介仲介（入居斡旋業務）実務者の資格（入居斡旋業務）実務者の資格（入居斡旋業務）実務者の資格（入居斡旋業務）実務者の資格    リブカ・リーシングリブカ・リーシングリブカ・リーシングリブカ・リーシングプランナー養成講座プランナー養成講座プランナー養成講座プランナー養成講座        

※FAX 拒否のご連絡を FAX にて行なっていただく場合は FAX 番号の明記をお願い致します。番号が不明の場合、削除作業が出来

ず、お客様には再度大変なご迷惑をかけてしまいます。勝手ではございますがご協力をお願い致します。 

日程日程日程日程    
単

位

単

位

単

位

単

位    

講座名講座名講座名講座名    講座内容講座内容講座内容講座内容    

４４４４////１８１８１８１８    

（土（土（土（土）））） 

１１１１    

不動産業界の構造と分類不動産業界の構造と分類不動産業界の構造と分類不動産業界の構造と分類    

不動産マーケットと賃貸業不動産マーケットと賃貸業不動産マーケットと賃貸業不動産マーケットと賃貸業    

不動産業務のコンプライア不動産業務のコンプライア不動産業務のコンプライア不動産業務のコンプライア

ンスンスンスンス    

不動産業の分類と業務を認識し、宅地建物取引業者の報酬額、指定流通

機構等について学びます。あわせて、不動産賃貸仲介業を「業務フローチ

ャート」で実務の確認を行い、不動産業務のコンプライアンスについて学び

ます。 

２２２２    

賃貸の理由賃貸の理由賃貸の理由賃貸の理由：お客様の気持：お客様の気持：お客様の気持：お客様の気持

と心理／と心理／と心理／と心理／    不動産マインド不動産マインド不動産マインド不動産マインド

チェックチェックチェックチェック    

不動産業に携わる営業担当者として、取り扱っている「不動産」という商品

はどのようなものであるか、その商品を貸したり、借りたりする際のお客様の

理由、心理、気持ち、希望はどのようなものであるか、そのような気持ちを抱

いているお客様と接する営業担当者の心構えはどうあるべきか等について

考え、高い顧客満足度を提供するために必要な営業マインドを学びます。 

３３３３    
目標設定と営業計画／目標設定と営業計画／目標設定と営業計画／目標設定と営業計画／    

エリア設定と商品エリア設定と商品エリア設定と商品エリア設定と商品    

会社全体の目標に対して、賃貸業務を行う営業担当者として必要となる基

本的な個人の目標設定と営業計画作成の「考え方」、「立案方法」について

学びます。あわせて、営業担当者の働いている不動産市場がどのような市

場であるかを確認し、地域の特性を理解した上で商品である「賃貸物件」の

受託・収集業務の方法や品揃えについて学びます。 

    

４４４４////１９１９１９１９    

（日（日（日（日）））） 

４４４４    集客活動・広告と反響応対集客活動・広告と反響応対集客活動・広告と反響応対集客活動・広告と反響応対    

賃貸物件を受託・収集した後、どのような集客業務を行うのか、広告の手

法、展開、広告規制の基本について学びます。また、お客様から寄せられ

た電話や E メールにどのように対応し、来店や面談の約束をとるのか「反響

応対のコミュニケーションスキル」を向上するためのポイントを学びます。 

５５５５    

来店客の応対来店客の応対来店客の応対来店客の応対    

（フロント（フロント（フロント（フロント接客）接客）接客）接客）    

初回面談から案内誘導まで初回面談から案内誘導まで初回面談から案内誘導まで初回面談から案内誘導まで    

入居希望のお客様とのコミュニケーションスキルを向上するため、お客様ニ

ーズのヒアリング方法、紹介物件の提案方法等、「案内誘導率」を高めるた

めの接客について学びます。 

６６６６    
物件案内とクロージング／物件案内とクロージング／物件案内とクロージング／物件案内とクロージング／    

顧客管理と追客方法顧客管理と追客方法顧客管理と追客方法顧客管理と追客方法    

案内を成功させるための物件下見・整理の方法、お客様に必要な物件の

案内件数と見せる順序、案内時の説明の仕方等クロージングに導くための

スキル、「入居申込書」をいただく際のコミュニケーションスキルについて学

びます。あわせて、案内当日に申込みをいただけないお客様と、どの位の

頻度で、どのような追客方法を用いて連絡を取りながら「再来店」や「再案

内」、クロージングに導いていくのかを学びます。 

    

    

４４４４////２０２０２０２０    

（月（月（月（月））））    

７７７７    入居申込と入居申込と入居申込と入居申込と入居者入居者入居者入居者審査審査審査審査    

入居審査のチェックポイントと社内審査体制づくりの基本的なルールを 

「フローチャートに沿って解説致します。あわせて、アウトソーシング（外部

機関の活用）等について学びます。 

    

    

８８８８    

    

９９９９    

重要事項説明と契約行為重要事項説明と契約行為重要事項説明と契約行為重要事項説明と契約行為    

重要事項説明では意義や条文の解説、契約行為では契約前に必要な準 

備、当日の進行、契約書の条文等の基本を学びます。あわせて「原状回復 

のガイドライン」「賃貸住宅紛争防止条例」と「定期建物賃貸借」等の内容に 

ついても学びます。 

    

●賃貸賃貸賃貸賃貸仲介仲介仲介仲介・物件受託管理業務「リブカ・プロパティ・物件受託管理業務「リブカ・プロパティ・物件受託管理業務「リブカ・プロパティ・物件受託管理業務「リブカ・プロパティプランナープランナープランナープランナー」資格」資格」資格」資格養成講座養成講座養成講座養成講座        

●研修費用及び申込・会場概要●研修費用及び申込・会場概要●研修費用及び申込・会場概要●研修費用及び申込・会場概要    （お一人様一日価格（お一人様一日価格（お一人様一日価格（お一人様一日価格    いずれも税込み価格）いずれも税込み価格）いずれも税込み価格）いずれも税込み価格）        

【時間】【時間】【時間】【時間】１０：００～１７：００１０：００～１７：００１０：００～１７：００１０：００～１７：００    

【受付】９：４５～【受付】９：４５～【受付】９：４５～【受付】９：４５～    

【場所】【場所】【場所】【場所】    不動産ビジネスカレッジ横浜本校不動産ビジネスカレッジ横浜本校不動産ビジネスカレッジ横浜本校不動産ビジネスカレッジ横浜本校        事務局事務局事務局事務局    ＴＥＬＴＥＬＴＥＬＴＥＬ0120012001200120----968968968968----366366366366    

横浜市中区日本大通横浜市中区日本大通横浜市中区日本大通横浜市中区日本大通 7777 番地番地番地番地    日本大通日本大通日本大通日本大通 7777 ビルビルビルビル 8888 階階階階                    

一般価格一般価格一般価格一般価格    32,40032,40032,40032,400 円／１日円／１日円／１日円／１日    ワンズワンズワンズワンズ RETOSRETOSRETOSRETOS    レギュラレギュラレギュラレギュラーメンバー価格ーメンバー価格ーメンバー価格ーメンバー価格    25,92025,92025,92025,920 円／１日円／１日円／１日円／１日    

協会研修生会員価格協会研修生会員価格協会研修生会員価格協会研修生会員価格    22,60022,60022,60022,600 円／１日円／１日円／１日円／１日    ワンズワンズワンズワンズ RETOSRETOSRETOSRETOS    ライトメンバー価格ライトメンバー価格ライトメンバー価格ライトメンバー価格    29,16029,16029,16029,160 円／１日円／１日円／１日円／１日    

協会研修生学生会員価格協会研修生学生会員価格協会研修生学生会員価格協会研修生学生会員価格    16,20016,20016,20016,200 円／１日円／１日円／１日円／１日    ワンズワンズワンズワンズ RETOSRETOSRETOSRETOS    スタートメンバー価格スタートメンバー価格スタートメンバー価格スタートメンバー価格    30,78030,78030,78030,780 円／１日円／１日円／１日円／１日    

※研修費用のお支払方法については､お申込後別途ご連絡差し上ます。※入金後のキャンセルについては、ご返金できません。ご了承くださ

い。※一部講座を除き、単位受講も可能です。ご希望の際は、ご相談ください。※詳しくは、上記事務局までお問い合わせください。 
    

不動産不動産不動産不動産ビジビジビジビジネスカレネスカレネスカレネスカレッジ横浜ッジ横浜ッジ横浜ッジ横浜本本本本校第４１校第４１校第４１校第４１期期期期    賃貸賃貸賃貸賃貸科科科科    申込書申込書申込書申込書    
お申込お申込お申込お申込ＦＡＸＦＡＸＦＡＸＦＡＸ番号／番号／番号／番号／    ０４５－２２２－３２８２    

貴社名 

 

お申込 

ご担当者 

（お役職）            （氏名） 

 

e-mail:                ＠ 

ご住所 

 

TEL 

FAX 

（     ） 

（     ） 

※お申し込みの際は、受講希望日の申込欄に☑※お申し込みの際は、受講希望日の申込欄に☑※お申し込みの際は、受講希望日の申込欄に☑※お申し込みの際は、受講希望日の申込欄に☑印をご記入ください。印をご記入ください。印をご記入ください。印をご記入ください。    

※お申込に際してご登録いただいた個人情報については「個人情報保護法」の定めに従い、他の利用目的への利用、ご同意なき第三者への提供※お申込に際してご登録いただいた個人情報については「個人情報保護法」の定めに従い、他の利用目的への利用、ご同意なき第三者への提供※お申込に際してご登録いただいた個人情報については「個人情報保護法」の定めに従い、他の利用目的への利用、ご同意なき第三者への提供※お申込に際してご登録いただいた個人情報については「個人情報保護法」の定めに従い、他の利用目的への利用、ご同意なき第三者への提供

はいたしません。はいたしません。はいたしません。はいたしません。    

日日日日    程程程程    単位単位単位単位    講講講講    座座座座    名名名名    講講講講    座座座座    内内内内    容容容容    

４／１８４／１８４／１８４／１８    

（金（金（金（金））））    

１１１１    

不動産業界の構造と分類／不動産業界の構造と分類／不動産業界の構造と分類／不動産業界の構造と分類／    

不動産マーケットと賃貸業不動産マーケットと賃貸業不動産マーケットと賃貸業不動産マーケットと賃貸業    

不動産業務のコンプライアンス不動産業務のコンプライアンス不動産業務のコンプライアンス不動産業務のコンプライアンス    

不動産業の分類と業務を認識し、宅地建物取引業者の報酬額、指定流通機構等

について学びます。あわせて、不動産賃貸仲介業を「業務フローチャート」で実務

の確認を行い、不動産業務のコンプライアンスについて学びます。 

    

２２２２    

賃貸借の理由：お客様の気持と賃貸借の理由：お客様の気持と賃貸借の理由：お客様の気持と賃貸借の理由：お客様の気持と

心理／不動産マインドチェック心理／不動産マインドチェック心理／不動産マインドチェック心理／不動産マインドチェック    

不動産業に携わる営業担当者として、取り扱っている「不動産」という商品はどのよう

なものであるか、その商品を貸したり、借りたりする際のお客様の理由、心理、気持

ち、希望はどのようなものであるか、そのような気持ちを抱いているお客様と接する

営業担当者の心構えはどうあるべきか等について考え、高い顧客満足度を提供す

るために必要な営業マインドを学びます。 

３３３３    
受託目標設定と営業計画受託目標設定と営業計画受託目標設定と営業計画受託目標設定と営業計画////エリアエリアエリアエリア

設定と商品設定と商品設定と商品設定と商品／ファーミングとは／ファーミングとは／ファーミングとは／ファーミングとは    

賃貸物件の受託業務を行うにあたり必要となる地域の基本調査や「物件・ｵｰﾅｰリス

ト」の作成等、受託業務開始までに行わなければならない事柄について学びます。 

４４４４／／／／２４２４２４２４    

（金（金（金（金））））    

４４４４    
    コンタクト活動の計画と管理コンタクト活動の計画と管理コンタクト活動の計画と管理コンタクト活動の計画と管理    

賃貸物件の受託活動を成功させるために必要な、オーナーへの「コンタクト方法」

や、信頼関係を構築するための「具体的な活動」内容について学びます。 

５５５５    

マーケティングツール（営業ハンマーケティングツール（営業ハンマーケティングツール（営業ハンマーケティングツール（営業ハン

ドブック）の作成と受託プレゼンドブック）の作成と受託プレゼンドブック）の作成と受託プレゼンドブック）の作成と受託プレゼン

テーションテーションテーションテーション    

オーナーへの印象を強め、他社との差別化を図るために必要な「会社案内」や「業 

務内容紹介資料」、営業担当者の「自己紹介プロフィール」作成や、賃貸物件の

「媒介契約」・「管理委託契約」の締結を目標とするプレゼンテーション方法につい 

て学びます。オーナーへの提案の機会が生まれた際には、これらの資料を活用し、

説明をすることでオーナーの理解度は深くなります。 

６６６６    
管理業務の基礎知識／管理業務の基礎知識／管理業務の基礎知識／管理業務の基礎知識／    

媒介契約と管理委託業務媒介契約と管理委託業務媒介契約と管理委託業務媒介契約と管理委託業務    

オーナーとコンタクトをとっていく上で、必要な「管理業務の基本」と「媒介契約と管

理委託契約」の業務知識について学びます。オーナーからの様々な質問に答えら

れるように事前に準備しておくことが必要です。 

４４４４／／／／２５２５２５２５    

（土（土（土（土））））    

７７７７    家賃管理と督促業務家賃管理と督促業務家賃管理と督促業務家賃管理と督促業務    

家賃管理のフローチャートを基に、家賃督促の電話がけのポイント、催告書、督促

状、内容証明の作成など、「基本的な督促業務」を学びます。また、これらの家賃集

金や督促業務については、状況により効率化できる外部機関の利用について学び

ます。 

８８８８    

空室 対 策と 稼 働 率の 向上 ／空室 対 策と 稼 働 率の 向上 ／空室 対 策と 稼 働 率の 向上 ／空室 対 策と 稼 働 率の 向上 ／

入・退去者要因と改善提案書の入・退去者要因と改善提案書の入・退去者要因と改善提案書の入・退去者要因と改善提案書の

作成作成作成作成    

賃貸経営の安定を図るには、空室の発生をおさえることが必要です。物件の入居

率に影響する「入・退去者」の各種要因を把握し「稼働率」を高めることを求められま

す。それらに問題のある場合は問題解決策を明示した「選択型の提案書」を作成

し、オーナーにご理解頂きます。 

９９９９    
お客様の為のお客様の為のお客様の為のお客様の為の賃貸物件の商品賃貸物件の商品賃貸物件の商品賃貸物件の商品

化化化化    

受託・管理物件の長期空室を避けるために、定期的に市場における物件の商品力
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て学びます。 

※上記単位（※上記単位（※上記単位（※上記単位（１）（２）の講座に関しましては「リブカ・リーシングプランナーコース」と同じ内容になります。１）（２）の講座に関しましては「リブカ・リーシングプランナーコース」と同じ内容になります。１）（２）の講座に関しましては「リブカ・リーシングプランナーコース」と同じ内容になります。１）（２）の講座に関しましては「リブカ・リーシングプランナーコース」と同じ内容になります。 
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