EDITORIAL

Geiz ist uncool

Etwa 500 Mitglieder zdhlt die
www.maklerdiskussion.de — ein
Forum fiir Immobilienmakler im
Internet. Die Themen verlassen sel-
ten das seichte Niveau. Spannende
Fragen wie ,, Diirfen Kollegen Fotos
aus dem Internet klauen? *“ werden
ebenso ausgiebig diskutiert, wie
billige Telefontarife, Fufsbodenhei-
zungen, Viren-Warnungen und als
Dauerthema der ,, Provisionsbetrug
durch Kunden *.

Sicherlich bildet die Maklerdiskus-
sion keinen reprdsentativen Quer-
schnitt der Branche. Wie in moder-
nen, arbeitsteiligen Gesellschaften
tiblich, tibernehmen etwa zwei Dut-
zend Makler das Diskutieren, und der
Rest schaut mehr oder minder zu.

Durch die intensive Beschdftigung
mit sich selbst, hat sich bei den
aktiven Mitgliedern der Verdacht
eingeschlichen, man wiirde einer
Elite angehdren. Die Ersten vermel-
den schon die Zugehdrigkeit zur

., Mdisk* als Trophdie in der Absen-
derzeile ihrer elektronischen Post.
Nun wird die Frage nach einem
eigenen Verband und eines gemein-
samen Logos laut. Erst die Nennung
eines Mitgliedsbeitrags ddampft die
Euphorie. Denn in der Maklerdis-
kussion ist nur Geiz geil!

Unsere Gesellschaft polarisiert zur
Zeit in zwei Richtungen. Auf der ei-
nen Seite sind es die unterforderten
35-Stundenwoche-Arbeitnehmer, die
Zeit gegen Geld tauschen. Es boo-
men die Heimwerkermdrkte und die
Billigangebote. Dieses Klientel hat
zwar wenig Geld, dafiir aber viel Zeit,
und so macht es nichts aus, wenn
Billigangebote ,, nur “ Zeit kosten.

Die andere Hilfte dagegen hat Geld,
aber keine Zeit. Diese Mitbiirger
miissen Geld fiir Zeit an andere be-
zahlen.
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Diese neue Zeitarmut fordert Dienst-
leister, etwa Makler, die eine Leis-
tung anbieten, deren wichtigstes Er-
gebnis fiir den Nutzer lautet: Perfek-
te Ausfiihrung plus Zeitersparnis.

Die anderen haben zu wenig Geld
fiir Spezialisten und zuviel Zeit fiir
Selbstversuche. Gleichgiiltig, wie
lange es dauert, wie viel Miihe es
macht, ein angestrebtes Ziel zu er-
reichen, der Tauschgegenstand
Geld wird gemieden und durch
eigene Zeit kompensiert.

Mit dieser wachsenden Kdufergrup-
pe werden Makler zukiinftig keine
Geschdfie mehr machen. Mahner
wie Dr. Peter Hettenbach sehen
bereits einen Grofteil des Ge-
brauchtimmobilienmarktes in den

,, Discountbereich ** abbrechen.

Wenn dies ein Trend ist, konnen wir
es nicht dndern, wir konnen uns
lediglich darauf einrichten. Vorleben
sollten Makler dieses ,, Lebensge-
fiihl*“ nicht, denn es ist der eigene
Ast, an dem man die neue Sdge pro-
biert.

Was das Thema Elite angeht, so defi-
niert das Lexikon dies als ,, fiihrende
Minderheit“, als Gruppe, ,, die sich
aufgrund ihrer beruflichen und fach-
lichen Fihigkeiten qualifizieren “.
Was den Bereich Wohnimmobilien
angeht, bin ich sicher, dass wir die
meisten Mitglieder dieser Gruppe
als Kunden kennen und — Vorsicht
Werbung! — wieder beim Mee-
ting2004 in Kéln begriifien werden.
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