重庆房地产职业学院                                   《物业资产管理》课程
授课教案
	授课节次
	4-3-2
	课程
名称
	物业租赁营销活动
	授课序号
	33

	专业
	物业管理
	任课教师
	王哲

	课    型
	理论课 （√）实践课（  ）
	授课时数
	1课时

	场    所
	普通教室□  多媒体教室▇   计算机房□  实训室□    语音室□   其它□

	教学目的
	1.了解物业租赁营销活动的基本流程；
2.熟悉物业租赁营销活动的相关技巧。

	本次课
主要内容
	1.物业租赁营销活动的基本流程；
2.物业租赁营销活动的相关技巧。

	本次课
重点难点
	灵活运用营销活动中的技巧

	教学内容
	一、物业租赁营销活动的主要流程：
捕捉潜在租户→租户资格的审查→租约条款谈判→缔约技巧→核查物业→提供有效的租赁服务，建立良好的租赁关系→收缴租金→续签租约→租赁终(中)止 
2、 营销活动各阶段的技巧和注意事项：
1.捕捉潜在租户
· 通过广告捕捉潜在租户
注意：利用广告捕捉潜在租户时，不同类型物业的潜在租户的捕捉不同：
对工业物业的潜在租户，可通过放置在工业区的主要干道上的大型广告牌就可找到或通过工业经纪人寻找；商业物业的潜在租户，可通过靠近写字楼或就在写字楼上竖立广告牌或在大型橱窗里和城市报纸的特定版面上频繁登广告等方法寻找；而一个潜在的家庭租户有租赁需求时，往往通过邻居或朋友，也有通过看报纸来寻找的，因此居住物业的租赁广告可通过在物业上悬挂广告牌或在报纸上刊登。 
· 使用“免费”噱头捕捉潜在租户
如物业管理者可以提供一次免费旅行、免费游泳或网球课程、免费使用俱乐部的机会等。为了刺激和吸引更多的潜在租户光顾，广告中还可以声明：头六位签约者可免收第一个月的租金，或在一个特定的时期内有某种优惠。
· 引导参观捕捉潜在租户
如参观工业区，物业管理者可宣传其交通的便利；参观综合办公楼或购物中心的路上(如车上)就可以说一说其他租户的情况，使其了解周边租户的素质，相信周边没有直接的竞争者；在车上可以回答关于公交车辆的情况
· 建立租售中心捕捉潜在租户
大型综合住宅和商业物业来说，建立一个组织健全、有专业人员的租售中心是必要的。租售中心要有完整的装修并带有极富吸引力的家具，以使潜在租户看到完成后物业的情况。
2.租户资格审查
· 潜在租户的登记
· 潜在租户的身份证明
· 租赁经历
· 资信状况

3.租约条款谈判
· 控制签约进程
· 经纪人参与
· 谈判妥协
· 租期的确定
· 关于物业改造的谈判
· 扩租权谈判
4.提供有效的租赁服务，建立良好的租赁关系
· 良好的沟通
· 建立联系途径
· 开展租赁服务
5.租赁终（中）止流程
搬迁前会面→物业检查→退还押金


	课堂小结
	本节主要学习了物业营销活动的主要流程和相关技巧。



