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 懂得如何成功約看及約看的注意事項

 學會使用FABE與BAC法則進行約看與帶看

 瞭解帶看前、中、後應該做的事項有哪些

 清楚帶看過程中的一些注意事項

課
程
目
的

房屋租賃約看與帶看技巧
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成功約看的前提條件是什麼？

你是否確定
約看的物件已達到定位

你是否已經充分
了解客户的真實需求

你是否掌握了符合
目標客户需求的物件

你是否了解屋主
對房客的特殊要求

蒐集資訊
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約看流程

確認房客
約看物件

瞭解房客
基本資訊

安排約看
時間地點

成功收定



A63.01.TP004.02 |   4

與房客確認要約看的物件（租金、樓層、類型、地址等）

向房客介紹物件的特點（瓦斯熱水器、變頻冷氣、掀床、 獨立洗衣曬衣等）

介紹物件會給房客帶來的利益和好處

1.確認房客約看物件
約看流程
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2.瞭解房客基本資訊

 是否一人居住或是兩人以上(部分物件兩人以上居住需調高租金等)

 職業工作(在職公司之職稱) 就讀學校(科系及年級)

 預計最快遷入日(避免房客過於提早看屋)

約看流程
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3.安排約看時間地點

安排約看的碰面地點需明顯、好找

勿直接給予租屋物件地址(房客提前勘查後取消帶看等)

約看流程



A63.01.TP004.02 |   7

4.成功收定
收定口訣：快、說、確

快：快速填單收定金。

說：定金單上條文說明。

確：確認房客資料無誤並同意定金單條文。

約看流程
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FABE法則 物件 環境 交通

特徵
Feature

南北通透 機能完備 捷運

優勢
Advantage

冬暖夏涼

空氣流通
生活便利 不堵車、速度快

利益
Benefit

夏天省空調

冬天省除濕
銅板經濟 不遲到，省罰款

舉例
Examples

我家就是南北通
透住著非常舒服

50元有找
我們從捷運走到房
子 只用了五分鐘

如何使用FABE法則進行約看
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做好約看前的準備工作。

提早到達約看地點。

環境勘查、屋主回報。

充分了解物件資訊。

關於約看的注意事項有哪些
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帶看前 - 周邊瞭解
•所屬學區（有沒有重點學校）。

•醫療情況（醫院等級為幾級）。

•交通情況（捷運站、公車站、轉運站）。

•人文狀況（物件周遭主要居住的人群）。

•生活機能（超商、早餐店、洗衣店、消夜美食、娛樂場所等）。

•介紹時要有足夠的信心（表明對物件的熟悉程度）。
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帶看前物品的準備：

手機、雷射筆、定金單、捲尺

名片、筆、口香糖、面紙

空房表、房屋租賃契約

帶看前 - 物品準備



租屋空房表
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物件最好準備三間，避免只帶房客戶看一間物件浪費客戶時間。

帶看順序分為：

 C物件為房況較差的，但如果房客接受，即出租一間降低空置。

 B物件跟客戶的需求比較接近的。

 A物件為完全符合客戶需求的。

帶看前 - CBA法則
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帶看前 - 注意事項
1、約定時間，自己一定要提前到達。

2、把房客約在標誌性地點，方便房客尋找。

3、約看地點不要離物件地點太近，以免發生房客和屋主碰面的情形。

4、帶看前要提醒房客、屋主約看時間。

5、請房客可以帶上定金，以便收定。

6、提前抵達租屋處進行環境境清理、開冷氣等。
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帶看前 - 業務心態
1、同理心：站在房客立場角度著想，假設我是客戶我會喜歡哪裡?

會挑什麼毛病? 當客戶提出這些問題後我們將如何應對。

2、最好提前看過物件，瞭解屋主的屬性。

3、帶看是收定金、簽約的一個重要過程，萬不可掉以輕心。

4、對物件必須要有信心，我必須幫助屋主，將房子出租出去的決心

這樣才能感動房客。
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 房客方面

1、乘坐電梯時，要注意電梯禮儀。

2、行走速度要適中，不可速度太快或太慢。

3、與房客應保持一定的距離。

4、業務應在帶看過程中，將屋主與房客保持適當距離。

帶看中 - 業務應注意的禮儀
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帶看中 - 業務應注意的禮儀
 屋主方面

1、進入物件室內前，應禮貌的詢問屋主是否方便進入，待獲得屋主

的允許後方可帶領房客進入室內。

2、進入租屋房間前，一定要記得脫下鞋子，保持地面的乾淨。

3、在參觀房內設時，應帶領整個節奏，引領屋主及房客逐一察看

並作簡單講解及介紹。

4、不得有明顯偏袒屋主或房客的言行。
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帶看中 - 防止跑單
 跑單中常見的動作

1、屋主跟房客互換名片。

2、房客給屋主加LINE、塞紙條。

3、離開前拖延，詢問地址等。

● 防止跑單策略

• 讓屋主跟房客保持距離

• 可請屋主在大門稍候

• 真誠讓屋主或房客感動



A63.01.TP004.02 |   19

帶看中 - 帶看五能
能直簽的馬上簽約。

能收定金的馬上簽定金單。

能提供其他物件的一定要提供。

能詢問出不租的原因就一定要問到。

能馬上約看附近物件的一定馬上前往看屋。
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帶看中 - 不要輕易不理房客
帶看後房客走了無非也就二種可能。

 第一，還有其他仲介約看其他物件。

 第二，看完我們的物件後考慮，但還是要看其他仲介帶看的物件對比一下。

1、我們即便在第一次帶看，房客沒有喜歡的情況下，也要盡可能的轉介其他物件。

2、再轉介其他物件時，進行詳細溝通、瞭解房客其真正隱含需求或者以聊天的方

式取得對方信任。
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帶看後 - 帶看後十問
1、為什麼房客沒有付定呢？房客看完房子怎麼走的，接著去做什麼了？

2、為什麼房客不喜歡物件呢？房客不喜歡的理由是什麼？

3、在一輪帶看，房客對哪間物件意願較高？為什麼呢？是BAC的那幾間嗎？

4、房客在帶看中的反應是什麼樣？帶看的過程中都說了些什麼？

5、房客的背景資訊了解嗎？

6、重點看了什麼？最喜歡物件的哪裡？最不喜歡哪裡？為什麼?

7、房客對你提出哪些關鍵問題，為什麼提這些問題呢？你都是怎麼回答房客呢？

8、房客是否問了相關費用，怎麼問的，關於費用還說了什麼？你是怎麼回答的？

9、你覺得本次帶看對房客有什麼新的瞭解？

10、你準備下一步怎麼聯繫這個房客？
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帶看後 - 帶看後促成
現場無法掌控的房客可事後追蹤，保留電話。要抱著必成、熱誠的心態。

將房客的帶看情況、問題、反應詳細記錄，並轉介房客約看其他物件。

如果房客不喜歡你所帶的物件也不必煩惱，但是你一定要知道房客不要的原因。

對於有誠意的房客一定要持續追蹤服務，千萬不要冷卻房客的意願。

帶看後房客不願看其他物件，業務可以逗留一段時間，避免房客返回找屋主洽談。

如果房客猶豫，業務應幫忙做決定，很多都是衝動下定金的。
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帶看後 - 帶看後回訪雙方
對屋主：

如果房客對所帶看的物件不喜歡，那麼你也要當天對屋主進行回訪，告知房客

的意見，來闡述一下我們的建議，為下一次帶看做準備。

對房客：

首先詢問房客對哪裡不滿意，然後我們做出相應的解答，結合業務技巧對房客

再服務。
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關於租屋帶看需具備的觀念
帶看後房子無法滿足房客的需求時，一定要向客戶詢問不滿意的原因，

是否條件改變或是需求條件不對，再次詢問房客的真實需求。

雖然沒有合適的物件，事後回報要及時。根據租賃業務的特性，房客的

存活期限很少有超出一周時間的，詢問客戶需求及是否已找到租屋。每

一次的帶看很少馬上成交，那麼你一定要知道市場中，80%的房客是你

在為市場所培養的，只有20%能成為你的成交房客，這時你要做的就是

說話慢(看房客的表情)、放棄慢（業務不輕言放棄，只要他有需求，你

能跟進及時，那麼最終房客會在你手裡成交的）。



1.蒐集資訊 2.確認時間

6.後續服務

3.第一印象

4.FABE/BAC 5.前、中、後

課程回顧



暖心激勵：蝸牛 作詞：Jay Chou 作曲：Jay Chou

該不該擱下重重的殼 尋找到底哪裡有藍天
隨著輕輕的風輕輕的飄 歷經的傷都不感覺疼

我要一步一步往上爬 等待陽光靜靜看著它的臉
小小的天有大大的夢想
重重的殼裹著輕輕的仰望

我要一步一步往上爬 在最高點乘著葉片往前飛
小小的天流過的淚和汗 總有一天我有屬於我的天

我要一步一步往上爬 在最高點乘著葉片往前飛
任風吹乾 流過的淚和汗

我要一步一步往上爬 等待陽光靜靜看著它的臉
小小的天有大大的夢想

我有屬於我的天

任風吹乾 流過的淚和汗 總有一天我有屬於我的天
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Your questions are most welcome !
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