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Ejendomsmaeglerkaeden DanBolig vil have en femtedel af markedet om fa ar. Derfor efterlyser

de nu ejendomsmaeglere, der skal daekke kaedens huller pa Danmarkskortet. Samtidig satses

der pa vaekst blandt de eksisterende butikker.

AF LISE WESTPHAL
v

»Ambitionen er at veere blandt de tre bedste og
stgrste ejendomsmaeglerkaeder i Danmark. Og
DanBolig forventer at have omkring en femte-
del af markedet om fa ar.«

Sa klar lyder talen fra DanBoligs direkter
Hans-Erik Pedersen. Med 126 butikker og en
markedsandel pa 12 procent er DanBolig i gje-
blikket landets fjerdestprste ejendomsmaegler-
kaede. Men det er altsa ikke godt nok.

»For at na vores mal skal vi veere til stede i
endnu flere byer end i dag. Derfor efterlyser vi
nu i en raekke omrader ejendomsmaeglere, der
har en indehaver »i mavenc, eller selvstaendige
maeglere, der vil skifte til DanBolig,« siger direk-
toren.

Efterlysningen gaelder konkret i Tgnder,
Aabenraa, Haderslev, Vejen, Torring, lkast,
Ringkebing, Skjern/Tarm, Thisted, Hjgrring,
Frederikshavn, Himmerland, Vest-, Nord- og
Midtfyn, Skaelskgr/Korsegr, Dianalund, Nakskov
og i attraktive sommerhusomrader.

SAMARBEJDE MED NORDEA
DanBolig-kaeden bestar af selvstaendige ejen-
domsmazeglere, der samarbejder med Nordea.
Og Hans-Erik Pedersen forudser, at kaeder med
tilknytning til et pengeinstitut vil vokse i de
kommende ar.

»Fremtiden tilhgrer dem, der star sammen.
Vi har fundet sammen med Nordea, fordi der
ganske enkelt er bedre forretning i at samarbej-
de. Og statistikken viser tydeligt, at det er vejen
frem. 1 1997 havde blot seks procent af alle
maeglere et samarbejde med et pengeinstitut. |
2002 var tallet oppe pa 25 procent,« siger han.

Hans Erik-Pedersen papeger, at netop sam-
arbejdet med Nordea giver DanBolig-maeglerne
store muligheder for at vinde markedsandele.
Men han understreger samtidig, at en klar for-
udszetning for et udbytterigt samarbejde er, at
de to parter leverer maksimal kvalitet til hinan-
dens kunder:

»Begge parter har respekt for kundernes frie
valg. Ingen har glaede af, at kunderne bliver
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pressede til at aftage et produkt, de ikke selv
onsker. Det skal jeg selvfglgelig sige — men det
er altsd noget, vi har megen fokus pa.«

DET VIGTIGSTE ER KVALITETEN

Udover samarbejdet med Nordea kan DanBolig
tilbyde sine medlemmer diverse konceptydelser
inden for blandt andet markedsfgring, IT, hjem-
meside og kvalitetsstyring. Ikke mindst kvalitet
er et omrade, kaeden vil satse endnu mere pa i
fremtiden.

»De to bedste vaben mod discount-maeglere
og maeglere, der forspger at presse salaeret ned,
er kvalitet og kundetilfredshed. Derfor har vi i
DanBolig gennem flere ar arbejdet med kvali-
tetsstyring af hele salgsprocessen, og det har
betydet mange tilfredse kunder,« siger Hans-
Erik Pedersen og fremhaever, at DanBolig pa en
skala fra 1-5 med 5 som det bedste far en karak-
ter pa 4,5 af selgerne og 4,2 af kgberne.

DanBoligs kvalitetsstyring foregar ikke bare
pa tegnebraettet - det bliver ogsa sikret, at det
hele fungerer ude i det virkelige liv.

Hvert andet ar kan maeglerne saledes regne
med at fa bespg af interne auditorer, der tjekker,
om den enkelte butik nu ogsa overholder bade
DanBoligs og DE’s kvalitetsnormer.

»Kundetilfredshed er — for mig at se — det
vigtigste fokusomrade for ejendomsmaeglere
nu og i fremtiden. Det er helt afggrende, at
bade keber og salger taler godt om ejendoms-
maegleren efter en handel,« fastslar DanBolig-
direktgren. @
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DER SKAL VARE FLERE DANBOLIG-SKILTE | DANMARK, HAR KZ£DENS LEDELSE
BESLUTTET. DERFOR SOGER DE NU EJENDOMSM/ZEGLERE | EN REKKE BYER OVER

HELE LANDET — OG DET SKAL VARE MAGLERE, DER HAR EN INDEHAVER »1 MAVEN«,

SOM DIREKTOR HANS-ERIK PEDERSEN UDTRYKKER DET.



