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DOMY OTWARTE JAKONARZEDZIE
PROMOCJ NIERUCHOMOSG
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Dominika Dabrowska

Agent Nieruchomosci biura RE/MAX DUO, Ambasador RE/MAX
Europe, twoérca marki Sceny Domowe, prowadzi warsztaty fotografii
nieruchomosci i szkolenia z organizacji doméw otwartych. Od 4 lat
organizuje comiesieczne ,$niadania” krakowskich posrednikéw
nieruchomosci, uczestniczka migdzynarodowych szkolen

i konferencji branzowych, od USA po Australie.

Open house - dom otwarty, drzwi otwarte, a moze dni otwarte? W jezyku
polskim funkcjonuje kilka okreslen i niektore z nich kojarzymy nawet
z akcji marketingowych prowadzonych w innych branzach (np. salonéw

samochodowych), czy tez blizszych

nieruchomosciom dni otwartych

inwestycji deweloperskich. A jak takie wydarzenie moze stuzy¢ pracy

agentow nieruchomosci?

Open house jako wydarzenie promujgce sprzedaz
domu jest od kilkudziesieciu lat popularny w USA
czy Australii. W ustalonym dniu i o konkretnej
godzinie (wg mojego doswiadczenia dom otwarty
powinien trwac 1-2 godziny) zainteresowani zaku-
pem nieruchomosci klienci moga przyjs¢ i poznac
mieszkanie lub dom wystawione na sprzedaz.

W sierpniu 2017 roku miatam okazje uczestni-
czy¢ w kilku domach otwartych organizowa-

nych przez Biuro Nieruchomosci RE/MAX REAL
ESTATE SERVICES w Cairns, w stanie Queensland
w Australii. Tu nie jest to nic specjalnego, a nor-
malne i regularne narzedzie marketingowe. Kazdej
soboty w tym miescie mozna wzig¢ udziat w kil-
kudziesigciu domach otwartych w réznych nieru-
chomosciach, organizowanych przez rézne biura
zajmujace sie posrednictwem.

Domy otwarte trwaja tutaj 30 minut i stuzg klien-
tom szybkiemu poznaniu jak najwigkszej liczby
interesujacych ich nieruchomosci. Nastepnie,
albo agent kontaktuje sie z ogladajacymi i uma-
wia sie z nimi na indywidualne spotkania, albo
zaprasza ich na ,aukcje”, czyli wydarzenia przy-
pominajace licytacje nieruchomosci (niekoniecz-
nie zadtuzonych).

Z opowiesci agentéw z USA wiem, ze tam domy
otwarte maja tez rozne charaktery - od szybkich,
organizowanych bez specjalnych przygotowan,
30-minutowych prezentacji po dtuzsze nawet kil-
kugodzinne spotkania dla catych rodzin potaczone
nawet z cateringiem czy minibankietem. Miatam
okazje uczestniczy¢ w podobnym wydarzeniu

w portugalskim Porto, gdzie oprocz serwowania
stodkich przekasek, odbywata sie degustacja typo-
wego w tym rejonie wina porto.



CEL, CZYLI PO CO ORGANIZUJE
SIE DOMY OTWARTE

Dom otwarty jest zaplanowanym dziataniem
marketingu nieruchomosci. To niezobowigzujace
spotkanie, na ktére klient moze przyjs¢ z cata ro-
dzing i zajrze¢ w kazdy kat sprzedawanego domu.
To czas, by mogt poczu¢ atmosfere danej nieru-
chomosci i przekonac sie, czy chciatby zamieszkac
W niej ze swoja rodzina.

Gtéwnym celem jego organizowania jest oczy-
wiscie szybka sprzedaz nieruchomosci, w jak
najwyzszej cenie. Czasem na odpowiednio wczes-
niej wypromowanym wydarzeniu pojawia sie

kilku zainteresowanych klientéw i nawet jeszcze
w trakcie jego trwania sktadajg oni oferty na zakup
danego mieszkania czy domu. Czasem tez, mimo
intensywnych dziatan promocyjnych, nie pojawia
sie nikt. Wtedy nalezy zastanowic sie, czy grupa
docelowa zostata wtasciwie dobrana, czy tez moze
cena jest zbyt wysoka i to ona zniechecita poten-
cjalnych klientow.
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JAK PROMOWAG DOM OTWARTY

Z wyprzedzeniem, okoto tygodniowym, umiesz-
czamy odpowiednia informacje w ofertach danej
nieruchomosci, publikowanych na réznych porta-
lach ogtoszeniowych. Adnotacja moze by¢ zaréwno
w formie fragmentu opisu, jak i specjalnej grafiki
czy oznaczenia na zdjeciu. Dodatkowo, np. na por-
talu Nieruchomosci-online.pl pojawia sie dodat-
kowe wyrdéznienie informujgce o zaplanowanym
domu otwartym.

Warto tez dodac informacje o nim w réznych social
media. Ciekawg forma jest tez stworzenie wyda-
rzenia na Facebooku i jego promocja wsréd poten-
cjalnych klientéw, w grupach ogtoszeniowych czy
tez zapraszanie wspotpracujacych posrednikow.

Z racji tego, ze tatwo przegapic te informacje

w gaszczu aktualizacji, warto tez skontaktowac
sie z klientami czy posrednikami bezposrednio

z zaproszeniem - mailowo lub telefonicznie. Tu
zachecam do kontaktowania si¢ z posrednika-

mi majgcymi albo podobne nieruchomosci, albo
dziatajacymi w tej samej lokalizacji, w ktorej

znajduje sig ta nieruchomosc¢. Posrednicy korzy-
stajacy z systemu wymiany ofert MLS moga tez
wysta¢ e-mail z zaproszeniem na dom otwarty do
grupy ponad 1900 agentéw w catej Polsce!

Latwa i prosta forma promoc;ji jest tez wydruko-
wanie kilku plakatéw reklamowych z zaprosze-
niem i umieszczenie ich na tablicach reklamowych
znajdujacych sie na klatkach schodowych czy
koto przystankow autobusowych lub sklepdw
(dotyczy to szczegdlnie sprzedazy doméw zloka-
lizowanych w mniejszych miejscowosciach). Gdy
zalezy nam na jeszcze doktadniejszej promocji,
warto wydrukowac ulotki i powrzucac je do skrzy-
nek pocztowych.

Form promocji jest wiele. Od nas, posrednikdw,
zalezy ich wybér - dostosowany do grupy doce-
lowej, na ktéra ukierun-

kowujemy promocje da-
‘ nej nieruchomosci.

DOM OTWARTY JEST
ZAPLANOWANYM DZIAEANIEM
MARKETINGU NIERUCHOMOSCI.

ika Dabrowska

PRZYGOTOWANIE DOMU
OTWARTEGO

Do nieruchomosci powinnismy przyjechac

ok. 30 minut przed czasem. Warto wczesniej
sprawdzi¢, czy odpowiednio oznaczylismy dojazd
(zaréwno w ogtoszeniach, jak i na trasie). Nie ma
nic gorszego, niz klient jezdzacy po okolicy i szuka-
jacy nieruchomosci.

Dobrze sprawdzaja sie réznego typu szyldy, strzat-
ki, tablice informacyjne. W przypadku mieszkan,
warto powiesic konkretng informacje przy domo-
fonie czy w windzie. Klient powinien trafi¢ bez
wiekszych problemow.

Warto przygotowac tez jakie$ drobne przekaski,
stodycze czy napoje. Czesto wtasciciele nierucho-
mosci sami chetnie sie angazuja i kupuja owoce,
czy tez piekg domowe ciasto. Gdy organizujemy
dom otwarty w prestizowej nieruchomosci, war-
to tez rozwazy¢ zamowienie specjalnego na te
okazje cateringu.

Oczywiscie nieruchomos¢ musi by¢ doktad-
nie posprzatana, pachnaca, a prywatne rzeczy
wtascicieli pochowane (warto nawet wystac



wiascicielom krotki e-mail - instrukcje, jak
powinni sie przygotowac). My, agenci, tez musi-
my zadbac o wszystkie najwazniejsze materiaty
dotyczace nieruchomosci - wydrukowane oferty,
rzuty, wazna dokumentacje, rachunki za media.
Powinnismy tez by¢ przygotowani na jakas forme
ewidencji os6b odwiedzajacych, a nawet pisemne
sktadanie ofert (jesli je praktykujemy).

Gdy spodziewamy sie wiekszej liczby poten-
cjalnych klientéw lub nieruchomos¢ jest duza,
warto poprosi¢ o pomoc innego agenta z na-
szego biura.

FOLLOW-UP PO SPOTKANIU

Po domu otwartym nalezy podsumowac jego prze-
bieg, zebrac opinie od odwiedzajacych nas klien-
tow i przekazac je wtascicielom. Wazne jest tez, by
w ciagu kolejnych dni po wydarzeniu skontaktowac
sie z klientami, wypytac o wrazenia i ustali¢, czy
chca kontynuowac rozmowy o zakupie nierucho-
mosci, ktorg odwiedzili.
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W mojej codziennej pracy agenta nieruchomosci,
organizacja domow otwartych jest standardem.
Traktuje j3 jako obowiazkowe narzedzie promocji
kazdej przyjmowanej przeze mnie nieruchomosci
na sprzedaz. | nie ma znaczenia, czy jest to mata
kawalerka do remontu czy rezydencja z basenem.
Jesli sytuacja tego wymaga, dla tej samej nieru-
chomosci organizuje dom otwarty co 1-2 miesiace,
az do skutku, czyli sprzedazy. Mam za sobg juz kil-
kadziesiagt takich wydarzen i przyznaje, ze réwniez
dla mnie to wygodna forma pracy. A jesli przektada
sie na szybka i dobra sprzedaz, to nie mam zad-
nych watpliwosci co do jej organizacji. Do czego
tez zachecam wszystkich nieprzekonanych.

WARTOSCIOWY ARTYKUL?
Nie zatrzymuj go dla siebie.

lontakt

Dominika Dabrowska

. Oddzwor do mnis-

wysokl standard

publiczny ! na
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Zrédto: Widok ogtoszenia z informacja o dniu otwartym z portalu Nieruchomosci-online.pl



