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Bolius vil gerne veere boligejernes og deres huses stemme, nar det handler om hgjere
kvalitet i boligmassen. Med 37.000 medlemmer af Klub Bolius og 70.000 modtagere af
det ugentlige nyhedsbrev er Bolius s smat pa vej mod ambitionen om at blive boligejernes
FDM. Men hvad kan vi forvente os af Bolius i fremtiden? 'Ejendomsmaegleren’ har spurgt

Bolius' direktar, Ulrik Heilmann.

Hvis huse kunne tale

"Vi er ejet af Realdania, og Realdanias vision er at forbedre
livskvaliteten gennem det byggede miljg. Det er s3dan set
0gs3 vores vision, men vi siger pa den made, at vi gerne
vil hjzelpe boligejerne til at gare deres hus mere veerd. Det
handler om, at hvis du passer godt pa dit hus, s3 bliver det
ogsd mere vaerd, og hvis du bruger fagfolk, sa kan de give dig
mere viden, som vil kunne give dig hgjere livskvalitet,” siger
Ulrik Heilmann og fortsaetter:

"Jeg vil tro, at Bolius er den eneste af de store radgivnings-
virksomheder, der kun arbejder med den private boligejer. Vi
vil gerne fortzelle boligejerne, at det faktisk er en god idé, at
bruge radgivere. | 60'ernes og 70'ernes typehusbyggeri lab
arkitekterne ud af markedet, og der er de sadan set stadig-
vaek. Men vi vil gerne have dem tilbage igen, fordi vi mener,
at arkitekter og andre radgivere kan gare det meget godt, og
gare det mere spaendende - bade nar der skal bygges om og
bygges nyt.”

"\ores store udfordring er — ligesom ejendomsmaeglernes
- at opbygge en relation, s3 den kunde, der f.eks. har kabt
kgberradgivning, ogsa kommer tilbage til os, nar vedkom-
mende skal have lavet en arkitektskitse i forbindelse med
en ombygning. Derfor har vi gjort sddan, at hver gang man
kaber et produkt hos os, s3 bliver man samtidig medlem af
det der hedder Klub Bolius.

Maeglerne fokuserer pa kgbs- og salgssituationen, men sa
bliver der heller ikke opbygget en lsengerevarende relation til
kunden. Nar vi siger, at vi gerne vil vaere boligejernes FDM,
sa mener vi, at vi skal vaere et sted, hvor man kan ringe om
bade det ene og det andet, og som samtidig er sa uvildig og
uafhaengig som muligt.”

"Det er vigtigt at understege, at vi ikke er en interesse-
organisation. Vi gar ikke ud og raber op omkring ejendoms-

skatter eksempelvis. Det, vi forholder os til, er alt det, der er

arkitekt- og byggeteknisk relateret. Vi blander os heller ikke

i forhold for de radgivende ingenigrer eller danske arkitekter

- det m3 deres interesseorganisationer tage sig af. Men vi vil

gerne rabe op om, at nu skal vi lave noget ordentligt byggeri.”

"\/i bergrer da de omrader, men vi er ikke specialister i
at seelge. Ejendomsmaeglerne er suveraent de bedste til at
seelge. De kender lokalomradet, de lokale forhold og priserne.
Der er vi slet ikke med. Vi kan sige noget om bygningskon-
struktionen og byggekvaliteten. S3 jeg ser mange positive
snitflader over til maeglerne.

Der vil altid veere maeglere, der ser os som modspillere.
Huvis vi f.eks. har lavet kgberraddgivning pa vegne af en kaber,
som s3 far leveret nogle argumenter for, at det hus er lidt
mindre veerd. S3 har vi da en maegler, der er sur pa os. Men
generelt set ser jeg maeglerne som store medspillere, for vi
kan ogsa hjeelpe maeglerne til at f3 en starre viden omkring
husets byggekvalitet.”

"Vores motto er: 'hvis huset kunne tale, sa var huset vores
kunde'. Men det kan det ikke, sd ma det vaere dem, der ejer
huset, som vi ma tale med. Jeg har dog ikke i nyere tid ople-
vet et konkret eksempel p3, at en ejendomsmaegler har solgt
et sminket lig. Maeglerne er blevet langt bedre uddannede,
og kunderne har ogs3 faet bedre veerktgjer til at indhente pro-
fessionelle rad. Man kan altid skabe en konflikt et eller andet
sted, men det handler om, hvordan vi i feellesskab kan lafte
kvaliteten. F.eks. kan en arkitekt eller byggeteknikker hjzelpe
maegleren med at forklare, hvad huset har af muligheder.”

"Det er jo tankevaekkende, at 40 pct. af al CO2-udslip kom-
mer fra bygningsmassen i Danmark, og sterstedelen af den
kommer fra de private boligejere. Samtidig kan vi se pa vores
tal, at energimaerkerne ikke bliver brugt szerligt meget. Jeg
synes godt, at maeglerne kunne spille en starre rolle i forhold
til energimaerkningen. Det kunne da vaere spaendende, hvis



Fakta om Bolius

* Har siden 2002 leveret
radgivning til husejere og
fungeret som videnscen-
ter for boligejerne med
rede svar om alt fra ukrudt
til ombygninger.

= Er et selvsteendigt datter-
selskab under Realdania
og har til opgave at 'gge
livskvaliteten gennem det
byggede miljg’. For Bolius’
vedkommende skal det
helt konkret ske gennem
faglig radgivning til private
boligejere og ved at levere
viden i form af relevant
information til boligejerne.

= (@nsker at saette fokus
pa byggekvaliteten i
Danmark. Det gar man
bl.a. med bladet '‘Bedre
Hjem', som bliver sendt
til alle 37.000 medlem-
mer af 'Klub Bolius', eller
nar Bolius blander sig i
mediernes sager om byg-
gesjusk og lignende.

= Driver radgivning pa
kommercielle vilkar.
Overskuddet gar tilbage i
virksomheden til udvikling
af Bolius' radgivning.

"leg ser eksistensen af Bolius som en win-win situation for maeglerne. Bliver vi
hevet ind p banen og kan fortzelle om de muligheder, der er i et hus, s& kan
det jo fremme salget,” siger Ulrik Heilmann, direkter i Bolius.

man kunne prisfastsaatte, at man star med et hus, der er
ekstremt godt energimaessigt udnyttet, eller hvis man kunne
fa at vide, hvad det skulle koste at energioptimere huset.

At begynde at tale om energi er nok ikke med til at gge
salgbarheden af huset. Men man kunne da godt forestille
sig, at hvis energipriserne bliver ved med at stige, at s3 vil
energioptimerede huse holde en hgjere pris end andre huse.
Hele den opgave med at fa dialogen i gang med boligejerne
omkring energiforbedringer, der savner vi nogle medspillere
rundt omkring.”

"I de senere 3r har private boligejere brugt mellem 38 og

50 mia. kroner pa at forbedre boligen. Mange af de forbed-
ringer, der er lavet, er gdet pa de synlige ting - f.eks. bade-
vaerelser og kokkener. Det, som vi oplever som de store ud-
fordringer, er energidelen og s3 vedligeholdelsen af de skjulte
ting. Det er meget sveert at fa boligejerne til at forholde sig
til det. Men hvis man ikke tager hand om de skjulte ting, sa
lgber man ind i problemer — ikke mindst kloakeringen, hvor
man selv er ansvarlig for stikledningen pa egen grund. Og
der er hele fundamentet og klimaskaermen, som i mange
situationer ikke bliver vedligeholdt ordentligt. S3 der ligger
en stor udfordring fremover, uanset markedets udvikling, i at
passe pa husene og vedligeholde dem fremover,” slutter Ulrik
Heilmann.
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