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Krisen stiller hagje krav til maeglernes faerdigheder i Danmark, men vi

kan prise os lykkelige for, at de danske kunder pa boligmarkedet ikke
forlanger services i helt samme udstraekning, som man ser det i USA,
Desuden ma vi habe, at tendensen i USA ikke breder sig, som vi har set
finanskrisen gare det. Laes blot denne gruopvaekkende beretning fra Wall
Street Journal af freelancejournalist June Fletcher.
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Med ejendomsmarkedets nedtur, hvor huse

nu star til salg i flere maneder, kommer

ligeledes markante aendringer i forholdet

mellem maeglere og deres kunder i USA.

Babysitter, maler, skadedyrsbekaamper og
chauffar er blot nogle af de funktioner, som amerikanske kli-
enter forlanger, at deres maeglere udfarer sidelgbende med,
at de saelger deres ejendom.

Jonathan Marks er ejendomsmaegler i USA, men p3 det
seneste er hans arbejdsdag gdet med at passe to sma rotter
— Zack og Cody — som tidligere boede i et bur i et badekar.
Jim Perry, en anden maegler fra Californien, brugte det meste
af en aften p3 at stgvsuge tusindvis af dade fluer op fra en
klients gaestehus og Mary Hartley, en maegler fra Oregon,
organiserede et loppemarked for en klient, brugte 10 timer
p3d at male et hus og har sasmmen med sine barnebgrn gjort
rent i en krybekaelder.

For mange maeglere er graensen ved at vaere ndet. En
maegler i Californien oplevede sagar at blive ringet op af en
klient, som ville hentes og kares hjem fra den aftale, hun
netop havde haft hos laegen. Maegleren afslog, selv om det
kostede hende en kunde.

Pa gebis-jagt

Da ejendomsmarkedet var i hastig udvikling for blot nogle

ar siden, var maeglerne ikke ngdt til at g@re ret meget andet
end at troppe op ved fremvisningerne eller saette en annonce
i avisen, og sa rullede buddene ellers ind. Men nu er dyna-
mikken zendret markant i takt med den bristede boligboble.
Som felge heraf stiger kundernes krav til et punkt, hvor man
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som maegler er ngdt til at balancere mellem dét at veere
hjaelpsom og kundeorienteret og dét at veere til grin og blive
tradt pa.

Mange maeglere rades til at sige ja til personlige tjenester,

der ikke er alt for tidskraevende. En maegler var eksempelvis
ude for at finde sin klients gebis i sommerhuset, efter at
kunden var taget hjem til sit eget hus i den anden ende af
landet. Maegleren valgte at bruge en lille times tid pa at fa
sendt gebisset til klienten — men graensen er generelt harfin,
og maeglerne rades til at have sig frabedt at skrubbe toilet-
ter eller at udfgre andre fornedrende aktiviteter og i stedet
yde en service ved at henvise til en specialist (en maler, et
renggringsfirma eller lignende). Det handler alt sammen om
at afstemme forventninger.

Coaching-specialister ved den amerikanske ejendoms-
maeglerkaade RE/MAX, som har 120.000 maeglere tilknyttet,
opfordrer maeglerne til at patage sig opgaver, som de selv

har det godt med. En af deres maeglere fokuserer specielt pd
den zeldre malgruppe og tilbyder at ringe med en padmin-
delse, nar de har tid hos laegen. RE/MAX anbefaler desuden,
at den enkelte maegler pd forhand udfaerdiger en liste over de
tjenester, som de er villige til at udfare.

Nogle klienter beder endda maegleren om tjenester som at
hente deres teenagerdatter fra ballet, efter selve handelen er
afsluttet.

Hard konkurrence
De mange og vidtraekkende krav skyldes ogsa, at kunderne i
stigende grad selv kan skaffe sig oplysninger via hjemmesider
og selv kan annoncere for deres boliger i USA. Evnen til selv
at skaffe sig informationer far de amerikanske forbrugere til
at stille spgrgsmalstegn ved ejendomsmaeglerens beretti-
gelse i forhold til at modtage kommission.
| Florida har vi set ét af de mest ekstraordinzere tilfeelde,
hvor en kunde bad sin ejendomsmaegler om at holde gje
med maler- og reparationsarbejdet i hendes lejlighed, mens
hun var vaek. Maegleren brugte naesten 30 timer pa at agere
tilsynsfgrende og hjalp endda renggringsdamen med at
skrubbe gulve og ordne skabe og skuffer. Da klienten s3, hvor
flot lejligheden var blevet, valgte hun at undlade at lukke
handlen og blive boende i stedet. Hun tilbed maegleren en
sum penge for det arbejde, hun havde udfart, men maegleren
afslog: "Det er ikke altid den gjeblikkelige profit, der er den
vigtigste,” udtalte maegleren.
| det konkurrencepraegede miljg, som ejendomsbranchen
agerer i, og hvor mange nye professionel-
le er kommet til, er det svaert at sige
fra over for de meget kraevende
klienter, og derfor gar mange
med til at lege havearkitekter
og luge ukrudt samt sagrge
for, at guldfisk og skadedyr
fjernes fra ejendommen.
Mange nye i bran-
chen indvilger for ikke at
skabe uro i samarbejdet,
hvor de gamle rotter
i faget har en anden
modstandskraft over for
de stigende krav. Under
et abent hus arrangement
bad et par eksempelvis
maegleren om at samle de-
res hunds efterladenskaber i
sovevaerelset op. "Jeg har mine
graenser,” svarede maegleren
hofligt.
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