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«as faszinierende
Zauberding»

Die Unternehmerin Maura YWasescha vermietet und
verkauft luxuriose Ferienhduser und -apartments zwischen
St.Moritz und St-Tropez. Um diesen exklusiven Markt zu
bearbeiten, ist sie fast permanent unterwegs. Ihren
Blackberry hat sie immer dabei.

VON EUGEN ALBISSER

as Biiro von Maura Wa-

sescha liegt im Zent-

rum von St. Moritz und

ist dennoch nicht

leicht zu finden. Das
Strassenschild Via Somplaz 15 deu-
tet nur auf einen schmalen, un-
scheinbaren Zugang zu einem Trep-
penhaus. Dort angekommen, steht
man indes plotzlich in einem gros-
sen Raum, hell und modern ausge-
stattet. Wie an ihren anderen Stand-
orten in Mailand, Zurich und dem
Hauptsitz in Bern treten hier Kun-
den ein, die Diskretion winschen:
schwerreiche Wirtschaftskapitane,
Leute aus dem Showbusiness — Gut-
betuchte eben. Bei der Immobilien-
maklerin Wasescha und ihren sie-
ben Mitarbeitern suchen sie Luxus-
ferienwohnungen und -hauser oder
wunschen die ihrigen zu vermieten
oder gar zu verkaufen.

Die dynamische und gut gelaunte
Chefin sitzt am Sitzungstisch. Neben
sich ihren Blackberry 8700. Sie tippt
daraufund sagt: «<Ohne dieses Gerat
konnte ich mein Geschaft an den
Nagel hangen.» Die 48jdhrige Mau-
ra Wasescha muss es wissen. Sie ist
seit 28 Jahren im Business und hat es
von der untersten Stufe auf kennen-
gelernt. Als frische Maturandin kam
die geburtige Italienerin aus dem

Wiére ohne ihren Blackberry aufgeschmissen: Maura Wasescha.

Veltlin ins Engadin und begann als
Putzfrau und Abwartin. Zu ihren Ar-
beitgebern gehorte auch der Ferien-
hausvermittler Interhome, wo sie
auf Firmengrinder Bruno Franzen
traf. Dieser erkannte Waseschas Po-
tenzial im Umgang mit Kunden und
spannte sie fiir die wichtige Filiale in
St. Moritz ein. Sie blieb dort 15 Jah-
re und arbeitete sich bisin den Chef-
sessel hoch. Dann passierte, was be-
rufstatigen Frauen oft passiert: Sie

bekam Kinder und brach ihre so
vielversprechende Laufbahn ab.
Doch die Babypause dauerte
nichtlange. Beim Windelnwechseln
lautete schon mal das Telefon — ehe-
malige Kunden, die sie gerne als
Maklerin angeheuert hétten. Sie
liess sich schliesslich erweichen, hat-
te aber ehrgeizige Plane: «Ich wuss-
te, dass ich voll dabei sein musste.
Denn Kunden, die weit tiber 1000
Franken pro Tag fiir ein Ferienhaus

bezahlen, erwarten auch eine un-
eingeschrankte Aufmerksamkeit.»

Nur das Exklusivste sollte fortan
gut genug sein. Maura Wasescha
setzte sich zum Beispiel das Ziel, je-
des eintreffende E-Mail innert 15
Minuten zu beantworten. Doch al-
leine kam sie schnell an den An-
schlag. Ein Mitarbeiter musste her,
der die Mailbox stindig im Auge be-
hielt. Doch angesichts der E-Mail-
Flut, die taglich einging, war die
Hilfskraft rasch tiberfordert.

Die Rettung aus diesem Dilemma
kam mit dem Blackberry und sei-
nem E-Mail-Push-Dienst. «Ich sah
ein solches Zauberding bei einem
meiner Kunden und war fasziniert»,
erinnert sich Wasescha. Die Makle-
rin erkannte in diesem Gerat aus
dem kanadischen Haus Research in
Motion (RIM) sofort ihr Buro der
Zukunft. Sie kaufte gleich drei
Stiick. Seither gehort sie zum Kreis
von weltweit sieben Millionen
«Brombeeren»-Usern.

3000 Adressen im Handheld —
vom Anwalt bis zum Piloten

Sie hat inzwischen rund 3000 Kon-
takte auf ihrem Handheld abgespei-
chert. Neben den Adressen der
Kunden sind es die Koordinaten all
jener, die sie von Fall zu Fall bei-
zieht: von Anwalten tiber Babysitter,
«GaultMillau»-Koche, Gartner, Putz-
frauen bis hin zu Hubschrauberpilo-
ten und Sprachlehrern. Ein einzig-
artiges Kapital, das sie nur deshalb
einem mobilen Datentrdger anver-
trauen kann, weil das Blackberry-
System die Daten periodisch auf ei-
nen gesicherten Server abspiegelt.
Hinzu kommt, dass die im Gerit ge-
speicherten Daten im Falle eines
Verlustes aus der Ferne geloscht wer-



«Abschalten ist nicht ein-
fach»: Maklerin Wasescha
zum Suchtpotenzial der
stiandigen Erreichbarkeit.

den konnen. Das garantiert, dass
die Telefonnummern der oftmals
prominenten Kunden nicht in fal-
sche Hande geraten.

Das riesige Beziehungsnetz ist das
eine Erfolgsgeheimnis von Maura

Wasescha. Das andere ist das Tem-
po, mitdem sie auf Kundenwiinsche
reagiert. Ein Beispiel aus der jiings-
ten Vergangenheit: Ein italienischer
Kunde, nennen wir ihn Giovanni S.,
war mit seiner Frau unterwegs zum

gemieteten Luxusferienhaus in
St.Moritz, als er realisierte, dass er
schon wieder den Hochzeitstag fast
vergessen hatte! Giovanni S. lenkte
das Auto an eine Tankstelle, um Zi-
garetten zu kaufen. Wahrend seine
Gattin im Auto wartete, ging er
rasch in den Kiosk, holte dort sein
Handy hervor und schrieb an seine
Maklerin Wasescha: «Stellen Sie bit-
te schnellstens einen Champagner
und ein Foulard in die Wohnung als

Uberraschung fiir meine Frau.» Als
das Paar dann im Ferienhaus an-
kam, standen eine Flasche Cham-
pagner und ein Blumenstrauss auf
dem Beistelltischchen. Auch das
Foulard fehlte nicht, natirlich ex-
Kklusiv verpackt.

Solche Dienstleistungen schatzen
die Reichen. Maura Wasescha wird
deshalb in den einschlagigen Krei-
sen nicht einfach als Immobilien-
maklerin wahrgenommen, sondern

als Vertrauensperson. Und das wie-
derum lésst ihr Geschaft wachsen.
Sie betreut nun 160 Objekte zwi-
schen St.Moritz und St-Tropez. Sie
ist demzufolge auch viel unterwegs:
Sie legt allein mit dem Auto 100000
Kilometer zurtick. Dazu kommen
Dutzende von Fligen im Jahr.
«Esist herrlich», schwirmt die Ge-
schaftsfrau, «in Rom aus dem Flug-
zeug zu steigen und noch in der An-
kunftshalle die wichtigsten Neuig-
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keiten empfangen und gleich wei-
terarbeiten zu konnen.» Doch dann
stutzt sie und betrachtet nachdenk-
lich ihren Blackberry. Die stindige
Empfangsbereitschaft habe auch
ein gewisses Suchtpotenzial. «Ab-
schalten», sagt sie, «ist nicht ein-
fach.» Doch ihrer Familie zuliebe
wird sie es tun. Zwei Wochen Ferien
sind angesagt, die ersten seit Lan-
gem. «Ich werde meinen Blackberry
zu Hause lassen», verspricht sie.




