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３回目：アパートの部屋は・・・
　・3.6メーターの天井高
　・全室角部屋
　・ロフトを含めた収納の多さ
　・夏涼しく冬暖かい断熱性
　・自然素材に包まれた快適性
　・空間サロンとしても使える充実のスペース
などのいくつかの差別性を話します。（住んだ時のイメージを膨ら
ませる）そして、その後にタイミングよく作り込んでおいた小冊子を
渡すことにより契約率（ここに住みたいはかなり角度が高いものに
なります。

このような準備をすることにより、空室は埋めやすくし,
また、他のアパートよりも入居者の滞在率も高くなります。
ワクワクする住み方の提案ぜひ、一度試してみて下さい。

アパートを気に入ってもらい契約してもらう『住み方の提案』
さて、前回はアパートの5つのポイントについて話しました。
これはどちらかと言うとコンテンツ(商品)のところです。

この5つのポイントをどのように、入居者予備軍に魅力的に感じてもらうか？

それには心(熱)の籠った、伝わりやすい説明の仕方があると思います。
その伝え方のキーワードは「住み方の提案」です。
私もよくアパートの内覧に立ち会うことがあります。その時の説明の仕方のメソッド
として「ぱっと見3回」を使います。3回とはどんな事をするかと言うと・・・・・
1回目は外観で『ハッ』とさせる。 2回目はエントランスで『う～ん』と感心させる

１回目：建物の外部は、ファザ－ドデザイン/ランドスケープ/ガーデニング等を
　　　　差別化として話します。（圧倒的なデザイン性）

２回目：エントランスは、オートロック・モニター付きインターフォンなどの安全　
　　　   性とアマゾン対応のポストボックス及び宅配宅配ロッカー等の設置を　
　　　   説明します。（セキュリティーの大切さ）


