


成功大家の秘伝書 【人は頭で考え心で動く】 その⑧『 空室対策ステップ 2 』  アパートを内覧してもらう

川崎市高津区にて『PRIMA ROSSO プリマロッソ』を建築
されたＳオーナー様姉妹は契約更新をしてくれた入居者
に、心のこもった手紙と、物件近くのこだわりパン屋さんの
パン教室無料受講券をプレゼントされました。
何人かの入居者からはお礼の連絡を頂いたとか・・・。 
竣工後初めての更新。
全世帯が更新してくれた際は本当に
ほっとされたそうです。
「重たくなく、私たちらしく、何か感謝を
表せたら」。

女性向け・新婚向けアパート、プリマのオーナー様が
契約更新をしてくれた入居者へ行ったサービスのご紹介です。
 

何

入居者に長く住んでもらう
為の関係構築は、こんな更
新サービスから始まるのか
もしれません。

①ストーリーをつくる
いつもお話ししてますが自分のアパートにはどんな人に住んで貰いたいか。
そしてどんな生活をしてもらいたいか。
考えれば考えるほど、行動すれば行動しただけ入居者の滞在率が上がるようです。
ぜひ空いたあなたのお部屋の物語を考えてみてください。

②五感に訴える
入居者目線、女性目線で考えると五感というものは大切なキーワード
例えば私どもがモデルルームを企画するとしたらこんな五感に訴えます。
【視覚】
「カワイイ、素敵、楽しそう」「清潔、きれい」「ここに住んだら幸せになりそう」
【聴覚】
「心が落ち着く、楽しい気分になる」「物件コンセプトに合ったBGM」
【触覚】
「本物の質感、肌触り」
【嗅覚】
「リゾートホテルの匂い」「素敵な記憶を呼び戻す香り」「すがすがしい」
【味覚】
「このキッチンならちょっと手の込んだ料理を作ってみたい」
「内覧時にお部屋にあった洋菓子のおもてなし」

③イメージ戦略
これはその物件の魅力をチラシや小冊子を作る事です。
住みたくなるようなKEYWORDやイメージ写真などで作成します。
まずは興味があるので見に来る入居希望の人々が次にどんな行動をとるか
というと、単身タイプですと親や友達に相談して決まることが多いようです。
ファミリータイプですと家族の話し合いで決まることが多いわけです。
人間の記憶力などそんなにあてになるものではありません。
そんな時にこの小冊子は相当威力を発揮します。

④内覧数と決定率の確認
空室ができリーシング活動に入ったときに見据えていかなくてはいけない数字が
①インターネットなどの問合せ数②内覧数③契約数
　・インターネットの問合せが５０ありました
　・そこからの内覧が１０組ありました＊内覧率10/50＝20%
　・内覧に来た人のうちに契約が決定した人が１人＊決定率1/10=10%

この数字を分析して自分のアパートを一部屋埋めるのにホームページから何件
問合せがあり。実際リアルに何人の人が内覧にきたら契約がきまるかアベレージ
を出してみることが鉄則です。
アパートを内覧頂くにも、準備と実行が大切です。
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