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Franchise bei Finanzdienstleistungen -
ein Zukunftsmodell

Von Michael Lorenz
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Der Franchising-Markt ist ein Wachstumsmarkt, sagt Michael Lorenz. Das gilt
auch im Vertrieb von Finanzdienstleistungen, auch wenn das Modell hier noch
weniger bekannt ist. Die Baufinanzierungsplattform Baufi24 setzt seit drei -
Jahren auf Franchising. Hauptargument: Vermittler als Einzelkdmpfer haben
in der digitalen Welt kaum noch eine Chance. Als Franchise-Nehmer profitieren
sie von der starken Marke sowie von Unterstitzung bei Marketing und Technik.
Nicht zuletzt gibt es einen regionalen Gebietsschutz, dhnlich wie bei Sparkassen

und Volksbanken.

Bereits seit vielen Jahren wdachst
der Markt fur Franchiseangebote in
Deutschland. So verzeichnete die Fran-
chisewirtschaft 2019 ein Plus von 4,2
Prozent bei neuen Partnern. Hochge-
rechnet auf die Gesamtfranchisewirt-
schaft machten sich damit etwa 5 500
Personen mehr als 2018 unter einem
bestehenden Markendach selbststéan-
dig. Insgesamt legten die Betriebe mit
Franchisesystem um 2,3 Prozent zu.
Der Gesamtumsatz der Branche stieg
um 5,1 Prozent auf 129 Milliarden
Euro.m Ebenso positiv entwickeln sich
die Kreditvolumina fir Baufinanzie-
rungen seit Jahren.

Neben diesem Wachstum steigt dabei
stetig der Anteil der Finanzierungen
durch freie Vermittler. Banken verlieren
immer mehr Anteile. Und dieser Trend
wird sich weiter fortsetzen. Hinzu
kommt eine Situation, in der Banken
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immer mehr Filialen schlieBen und Per-
sonal abbauen. Viele Banker sind so
deutlich offener fur Jobalternativen als
noch vor einigen Jahren. Die ideale
Gemengelage fUr ein Franchisesystem
rund um die Vermittlung von Baufinan-
zierungen.

Einzelkdmpfer haben kaum
noch Chancen

Von 2004 bis 2019 sank die Zahl der
Bankfilialen von 47835 auf 28384.
Dieser Trend setzt sich fort, nach Prog-
nosen werden bis 2030 weitere 13000
Filialen schlieBen. Die Corona-Krise
beschleunigt diese Entwicklung noch
einmal. Genauso wie sie insgesamt den
digitalen Kunden weiter vorantreibt.

Im Zuge dieser Veranderungen stehen
die Vermittler von Baufinanzierungen

vor groBen Herausforderungen. Der
SchlUssel zum Erfolg ist die Digitali-
sierung aller Prozesse, von der ersten
Beratung Uber Dokumentenmanage-
ment bis zum Abschluss. Und das in
moglichst rascher Bearbeitungszeit.

Der aktuelle und zukinftige Immobi-
lienkdaufer ist jung, einkommensstark
und sehr agil. Dazu mit einer starken
Affinitat zu technischen Lésungen und
digitalen Prozessen. Diese Affinitat
mUssen moderne Berater aufnehmen
und bedienen, auch beim Kauf und der
Finanzierung von Immobilien.

Bei kontinuierlich niedrigen Zinsen
bleibt Baufinanzierung auch weiterhin
fur viele zukUnftige Hduslebauer ein
interessantes Thema. Marktvolumen
und Wettbewerb in der Baufinanzie-
rungsberatung steigen linear. Aber
trotz der guten Nachfrage verzeichnet
die Branche einen deutlich verscharf-
ten Konkurrenzkampf. Besonders un-
abhdngige Berater missen vermehrt
mit den GroBen konkurrieren, um mit-
halten zu kdénnen. Oft ist die Folge,
dass der Kunde das Angebot der Kon-
kurrenz bevorzugt und die Zeit sowie
MUhe ohne Ertrag investiert wurden.

Als Einzelkdmpfer haben Vermittler
heute kaum noch Chancen. Aber mit
einem entsprechenden Partner bieten
sich ganz andere unternehmerische

Michael Lorenz, Mitglied des Vorstands,
Baufi24 Baufinanzierung AG,
Hamburg
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Entfaltungsmaoglichkeiten. Ein Fran-
chisesystem bringt fir einen Selbst-
standigen immer Vorteile mit sich, denn
im Hintergrund wird dem Grinder sehr
viel abgenommen. Im Bereich der Bau-
finanzierungsvermittlung gehéren da-
zu besonders das Online-Marketing
und die starke Sichtbarkeit bei Google.
Beides ist als alleiniger Unternehmer so
nicht zu erreichen. Hinzu kommt das
Angebot von einer digitalen Customer
Journey fur den Kunden sowie auch im
Backoffice fur Vermittler wie bei den
,Grof3en”.

Digitalisierung verandert
den Arbeitsalltag

Digitalisierung  beftrifft  mittlerweile
zahlreiche Lebensbereiche, sowohl im
privaten als auch im beruflichen Um-
feld. Manchmal wird dieser Prozess
gar nicht bewusst wahrgenommen, et-
wa, wenn er sich quasi automatisch in
den Alltag einschleicht. Gelegentlich
aber fordert die Digitalisierung auch
groBBe Verdnderungen in Denkweise
und gewohnten Prozessen. Sind diese
Damme einmal gebrochen, profitieren
zumeist alle Beteiligten von den zahl-
reichen Vorteilen. Wie Unternehmer al-
ler Branchen, stehen auch die Berater
bei der Baufinanzierungsvermittlung
vor dieser Herausforderung.

Der Arbeitsalltag fur Finanzierungsver-
mittler hat sich nicht zuletzt dank der
Digitalisierung stark verdndert: Tatig-
keiten, die friher pro Kunde mehrere
Stunden Zeit kosteten, lassen sich heu-
te dank weniger Klicks sofort erledigen.
Doch unterschiedliche Lead-Schnitt-
stellen und Accounts auf verschiedenen
Plattformen kénnen den Prozess er-
schweren. Gerade die jUngeren Gene-
rationen verlangen einen kurzen, digi-
talen und einfachen Prozess. Etwas
anderes kommt fir sie gar nicht in
Frage. Diese Kunden wollen einen
transparenten Prozess und an allen
Entscheidungen teilhaben.

Neben dem digitalen Zugang und
Prozess fUr den Kunden, bekommt
aber auch die interne digitale Struktur
bei Vermittlern eine immer groBere
Bedeutung. Denn sie erleichtert sehr
vieles, unterstitzt den Alltag, auto-
matisiert viele sonst aufwendige Pro-
zesse und hilft beim ressourcenspa-
renden Wachstum. Genau hier setzt
Finlink an und unterstitzt mit einer

443 — bankund markt 10/2020

KUNDENBEZIEHUNGEN

Ein Drittel des Baufinanzierungs-Neugeschafts Gber Broker
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Anteil der Broker am Neugeschdaft, in Prozent

ausgekligelten CRM-Software zur ef-
fektiven Kundenberatung in der Immo-
bilienfinanzierung. Die CRM-Software,
die Finanzierungsberater bei der unab-
héngigen Vermittlung von Immobilien-
finanzierungen unterstitzt, ist platt-
formunabhéngig und wurde speziell
fur Finanzierungsberater entwickelt.

Ob Filialbank, Sparkasse, gro3er Bau-
finanzierungsvermittler oder Einzel-
kampfer: In der Beratung, nach auBBen
zum Kunden, muss das erst mal keinen
Unterschied machen. Denn mit einer
modernen Website und der entspre-
chenden Software kann jeder Finan-
zierungsberater heute mit den ,Gro-
Ben" mithalten. Baufinanzierungsrech-
ner geben einen ersten Uberblick und
mit einem digitalen Zugang kénnen An-
tfrége und Dokumente hochgeladen
werden. Die Kommunikation findet di-
gital zum Berater statt, wenn dieser auf
die richtigen Mittel und eingesetzten
Tools achtet.

Nicht-digitale Beratung
fallt aus dem Raster

Und genau das winscht sich die aktu-
elle Generation der Immobilienkaufer:
einen moglichst digitalen Prozess. Zu-
letzt hat sich auch Europace die Immo-
bilienkdufer von heute und morgen in
einer Studie genauer angeschaut: Die
Millennials und die Generation Y. Beide
Gruppen sind duBerst technikaffin und
nutzen alltaglich digitale Prozesse. Wie
beim Kauf von Alltagsgitern méchten
sie auch beim Immobilienkauf ver-
gleichbare Lésungen nutzen und trans-
parent eingebunden sein. Diesem
Wunsch nach Teilhabe missen Berater
heutzutage gerecht werden —und mor-
gen noch viel mehr.

2020 2025

Quelle: Baufi24

Die Schnittstelle zum Kunden sollte so
einfach und digital wie méglich sein.
Nicht umsonst spricht man heute be-
reits vom One-Klick-Hauskauf und da-
mit auch von der One-Klick-Finanzie-
rung. So wie es die Kunden heute
gewdhnt sind, per App etwas einzu-
kaufen, Sport zu treiben oder finanziel-
le Transaktionen zu tatigen, méchten
sie auch bei der Suche, dem Kauf und
letztlich der Finanzierungsberatung
vorgehen. Nicht-digitale Beratung fallt
hier meist komplett aus dem Raster
und findet fur immer mehr Menschen
gar nicht statt. Darauf muss sich der
Berater jetzt einstellen, sonst kann er
die zukUnftigen Kunden nicht mehr be-
dienen.

Der Markt fur Banken und Finanzie-
rungsberater ist und bleibt in Bewe-
gung. Die meisten Experten Uberpri-
fen derzeit die eigenen Tatigkeiten und
sondieren neue Moéglichkeiten sowie
Partnerschaften. Dazu gehort auch
das Franchisemodell, denn nur wer
strategisch denkt, kann weiter wachsen
und langfristig erfolgreich am Markt
agieren. Baufi24 ist eine starke und fest
verankerte Marke. Die ausgebaute In-
frastruktur des Franchisemodells und
die technologische Unterstitzung bie-
ten den Geschdftsstellen den nétigen
Freiraum, sich auf ihre digitalen Kun-
den zu fokussieren.

UnterstUtzung durch die
zentrale Marke

Fruher konnte ein Finanzierungsbera-
ter ohne gréBere Probleme erfolgreich
sein, etwa durch Kontakte zu beispiels-
weise Bautrdgern oder auch andere
lokalen Bauherren, und damit sein Ge-
schaft bestreiten. Dies ist heute nicht

21

Dieser Artikel ist urheberrechtlich geschiitzt. Die rechtliche Freigabe ist fir den Abonnenten oder Erwerber ausschlieflich zur eigenen Verwendung.

Fritz Knapp Verlag GmbH



KUNDENBEZIEHUNGEN

mehr so einfach méglich, da der Markt
starker im Wettbewerb steht. Er ist
deutlich enger geworden, mehr Akteu-
re sind prasent. Auch die Banken versu-
chen hier wieder Anteile zu gewinnen
und haben das Geschéft der Baufinan-
zierung wieder fUr sich erkannt. Inso-
fern muss man heute schon ein biss-
chen mehr tun, als nur die Kunden
,einzusammeln”.

Als Franchisenehmer eréffnen die Un-
ternehmer regional exklusive Ge-
schaftsstellen. Diese gelten als erster
Ansprechpartner fir alle Finanzie-
rungsfragen in der jeweiligen Region.
Die Unternehmer sind selbststandig
aktiv und verantwortlich, den lokalen
Markt und die Marke Baufi24 aus-
zubauen.

Erfolgreicher Baufinanzierungsvertrieb
hangt im Wesentlichen von einer star-
ken Marke, attraktiven Produkten und
dem Kontakt zu abschlussbereiten
Kunden ab. Potenzielle Partner erhal-
ten eine vielversprechende Plattform,
beraten Kunden jedoch selbststandig
- sowohl vor Ort im Buro als auch zu-
hause —und erhalten so die Chance, in
den regionalen Markt hineinzuwach-
sen. Und damit die besten Voraus-
sefzungen, um als Berater erfolgreich
zu sein.

Mit einem starken Partner an der Seite
funktioniert das am einfachsten Gber
ein Franchisekonzept. Dabei profitiert
man von Marketing und einer bekann-
ten Marke und muss diesen Bereich
nicht neu aufbauen. Die Erfahrungen
der letzten Jahre haben das auch ganz
klar gezeigt: Am Markt prasent sind
entweder die groBBen Player oder die
an die diese Anbieter angeschlossenen
Partner.

Reqgulatorisch keine
speziellen Rahmenbedingungen

Regulatorisch gibt es keine beson-
deren Rahmenbedingungen bei Fran-
chise fur die Vermittlung von Bau-
finanzierungen. Vermittler missen zu-
dem immer gewisse Rahmenbedin-
gungen erfiUllen, wie natirlich eine
Gewerbeerlaubnis und die Sachkun-
deprufung fir Immobiliardarlehens-
fachleute nach § 34i GewO. Ansonsten
konnen selbststdndige Unternehmer
entscheiden, ob sie eine GmbH grin-
den, als Einzelunternehmer tatig sind
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oder sich mit anderen Partnern zusam-
menschlieBen.

In den rund 50 Geschaftsstellen von
Baufi24 erhalten die Kunden eine
professionelle Finanzierungsberatung.
Diese erfolgt ganz nach Kunden-
wunsch in der Geschaftsstelle, per Te-
lefon oder gerade in Corona-Zeiten
auch per Videocall. Erster Kontakt ist
aber natirlich vorwiegend das Inter-
net. Wenn vom Kunden gewinscht,

kann der Prozess so digital wie moglich
bleiben.

Zugriff auf qualifizierte Leads

Bei Baufi24 profitieren Kunden von
hoher Markttransparenz durch den
Vergleich von bis zu 450 Banken. Ne-
ben einer starken Marke, moderner
technischer Infrastruktur und einem
Marketingpaket besticht das Bau-
fi24-Geschaftsstellenmodell vor allem
durch den kontinuierlichen Zugriff auf
qualifizierte Leads. Die Baufi24 Bau-
finanzierung AG, eines der gréBten
Portale fUr private Baufinanzierung,
bietet ein Franchise-Modell an, das
sich sowohl fir Berater als auch for
Kunden lohnt.

Bereits seit Uber drei Jahren wird die-
ses Franchisemodell erfolgreich am
Markt etabliert. Den Franchiseneh-
mern bringt es von Tag eins an konti-
nuierlichen Zugriff auf abschlussberei-
te Kunden durch das reichweitenstarke
Portal Baufi24.de. Des Weiteren unter-
stUtzt der Franchisegeber Uber die
Grundung hinaus bei der Expansion
und dem Aufbau eines Zufihrernetz-
werks, etwa durch Bautrdger sowie
Makler.

Die zentrale UnterstUtzung der Marke,
der Bekanntheitsgrades des Brands
sowie die gezielten Marketing-Aktivi-
téten sind das entscheidende Argu-
ment fur den Franchisenehmer. Im Ge-
gensatz zu bekannten stationdren
Franchiseketten wie beispielsweise
Subway, die auf Kunden in einem La-
dengeschaft abzielen sowie auf Lauf-
kundschaft, ist es natirlich bei der On-
line-Suche nach Baufinanzierungen
primdr das Marketing im Internet so-
wie in den Social-Media-Kandlen, das
im Vordergrund steht. Hier werden
konkrete Ziele anvisiert und wertvolle
Leeds geliefert, die Uber die Hauptsei-
te des Anbieters hereinkommen. Diese

bekommen Franchisenehmer auto-
matisch mit. Hinzu kommen natUrlich
die hohe Sichtbarkeit in den Such-
maschinen sowie weiterfUhrende Mar-
ketingmafBnahmen, PR und sonstige
BrandingmaBnahmen.

Diese BasismaBnahmen sind in der Re-
gel Uber die FranchisegebiUhr abge-
deckt, aber natirlich gibt es hier auch
individuelle lokale Kooperationen, bei
denen Franchisenehmer zusammen mit
dem Franchisegeber Aktionen, Ideen
und Marketing-MaBnahmen entwi-
ckeln und umsetzen.

Neben der Marketing-Unterstitzung
gibt es natUrlich auch eine technische
und operative Unterstitzung. Das
fangt mit der richtigen Immobilie an,
mit der Ausstattung in der Immobilie
und natirlich mit dem CRM-System
Finlink. Auch der Anschluss an ein Fi-
nanzierungsvermittlungssystem sowie
Tipps und personliche Beratung beim
Aufbau des Unternehmens gehéren
dazu.

Schneller profitabel

Im Bereich der Finanzdienstleistungen
ist Franchise noch nicht so bekannt wie
etwa Franchisesysteme der Gastro-
nomie. Aber der gesamte Franchise-
markt wachst kontinuierlich, auch bei
Finanzdienstleistungen. Die Grindung
mit einem Franchisesystem im Ricken
gibt Selbststandigen mehr Sicherheit,
wie etwa in diesem Beispiel garantierte
Leads. Das Risiko ist in der Regel etwas
geringer, im Gegensatz zum Einzel-
kampfer und der Unternehmer kann
schneller profitabel werden.

Neben technischem und Marketing-
Support kommt natirlich auch die Un-
terstUtzung bei der Expansion hinzu,
etwa wenn Franchisenehmer eine
Zweigstelle eréffnen mochten oder
weitere Geschdafte und Ladengeschaf-
te sowie auch Mitarbeiter einstellen
wollen. Ebenfalls fUr das Franchisekon-
zept spricht der regionale Schutz fur
Gebiete, sodass nicht der nachste An-
bieter 100 Meter weiter aufmachen
kann, was natirlich auch ein hohes
MaB an Sicherheit gibt.

FuBnote

1) https://www.franchiseverband.com/aktuelles-
erfahren/presse/detail/news/detail/News/robus-
ter-franchisemarkt-besonders-reizvoll-fuer-inter-
nationale-konzepte/
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