Moderne Selbstindigkeit als neues Konzept

Klassische Franchise-Modelle stehen in der Immobilienbranche vor einem Wendepunkt
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In der Immobilienbranche wichst unter
Beratern und Maklern ein zunehmendes
Bediirfnis nach einer modernen Form
der Selbstédndigkeit — sowohl in interna-
tionalen Méarkten als auch in Deutsch-
land. Diese Entwicklung lésst sich schon
seit einiger Zeit feststellen und hat kon-
krete Griinde: Traditionelle Strukturen
haben sich in den zuriickliegenden Jah-
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ren zunehmend als krisenanfallig,
schwer skalierbar und wenig flexibel
erwiesen. Berater suchen mittlerweile
nicht zuletzt deshalb zunehmend nach
mehr Autonomie, geringeren Fixkosten,
transparenter Vergiitung und der Mog-
lichkeit, eigenverantwortlich zu arbeiten
— ohne wie bislang an starre Provisions-
wege oder Biiroflaichen gebunden zu sein.

Gleichzeitig steigt mit der Notwendig-
keit einer flichendeckenden Digitalisie-
rung der Immobilienbranche auch der
Anspruch an digitale Arbeitsabldufe,
schnelle Entscheidungswege und eine
effiziente Lead-Generierung. Damit ist
eine selbstidndige, gut vernetzte Organi-
sationsform eine wichtige Vorausset-
zung fiir den langfristigen wirtschaftli-
chen Erfolg der Unternehmen.

Zukunft nicht im klassischen Biiro

Denn die Zukunft von Immobilienun-
ternehmen liegt nicht mehr im klassi-
schen Biiro, sondern in flexiblen Unter-
nehmermodellen, die Digitalisierung,
Community und Teamaufbau konse-
quent integrieren. Digitale Prozesse er-
moglichen dabei Automatisierung, bes-
sere Datenqualitédt und bessere Kunden-
erlebnisse. Hinzu kommt, dass Commu-
nity-Modelle Vertrauen schaffen, Wis-
sensaustausch fordern und die gemein-
schaftliche Leistungsfahigkeit erhchen.

Der Aufbau kleiner, standortiibergrei-
fender Teams schafft zusatzliche Skalie-
rungsmoglichkeiten und stabilisiert die
Einkommensbasis in volatilen Markt-
phasen. Fiir viele Selbstédndige er6ffnen
solche Modelle erstmals die Chance, ein

nachhaltiges, tibertragbares Geschafts-
modell aufzubauen, statt ausschlief8lich
transaktionsorientiert zu arbeiten.

Jene Immobilienunternehmen, die
ihre Strukturen und Geschéiftsmodelle
nicht grundlegend hinterfragen, werden
es zunehmend schwer haben, ihre Wett-
bewerbsposition zu behaupten. Starre
Hierarchien, geringe digitale Reife, feh-
lende Synergien zwischen Vertrieb, Mar-
keting und Backend-Prozessen sowie
eine ineffiziente Kundenansprache fiih-
ren in der heutigen Zeit lander{ibergrei-
fend zu einem signifikanten Wettbe-
werbsnachteil.

Schlankere Strukturen

Wer nicht in datengestiitzte Entschei-
dungsprozesse, flexible Allokation von
Ressourcen und eine kundenorientierte
Plattforminfrastruktur investiert, wird
im Wettbewerb mit agileren Anbietern
starker gefordert sein. Das zeigen etwa
Beispiele aus Lidndern wie Frankreich,
Italien, Spanien oder auch Portugal, in
denen junge, dynamische Unternehmen
mit schlankeren und moderneren Struk-
turen traditionellen Akteuren vielfach
bereits den Rang abgelaufen und die
Konkurrenz iiberfliigelt haben.

Gleichzeitig bietet der européische
Immobilienmarkt — und insbesondere
Deutschland - erhebliches Potenzial
fiir strukturierte Unternehmermodelle.
Schlieflich zeichnet er sich fast {iberall
durch eine hohe Fragmentierung, stei-
gende Nachfrage nach mafigeschneider-
ten Dienstleistungen und zunehmende
Investitionen in Proptech aus. Durch
modulare, lizenzbasierte oder Fran-
chise-dhnliche Modelle l4sst sich Skalie-
rung mit Qualitatssicherung verbinden,
wodurch sich attraktive Margen und
Reichweiten erzielen lassen. Allerdings
istder regulatorische Rahmen in Europa
heterogen, weshalb erfolgreiche Modelle
immer auch lokal angepasste Strategien
erfordern.

Als Benchmark interessant

International agierende Immobilien-
unternehmen verfiigen in diesem Be-
reich teilweise iiber weiterentwickelte
Plattformstrukturen und Technologien,
die zu stirker standardisierten Skalie-
rungsmodellen fithren und ggf. auch
deutschen Unternehmen als Benchmark
dienen kénnen.

Aspekte wie Sicherheit und Freiheit,
digitales Setup und starke Communities
liefern innerhalb der Immobilienwirt-
schaft einen klaren Mehrwert fiir Unter-
nehmen und Kunden. Sicherheit entsteht
durch transparentere Prozesse, nach-

vollziehbare Compliance und verléssli-
che Daten, wiahrend Freiheit die Flexibi-
litat bietet, auf Marktverdnderungen
schnell zu reagieren. Moderne Commu-
nities fordern Vertrauen, Wissensaus-
tausch und gegenseitige Unterstiitzung,
was zu besseren Prozessen, schnellerem
Know-how-Transfer und insgesamt sta-
bileren Geschiaftsmodellen fiihrt.
Klassische Franchise-Systeme in der
Immobilienbranche stehen vor der Auf-
gabe, ihre Strukturen weiterzuentwi-
ckeln, um flexibler und skalierbarer zu
werden. Dazu gehoren hybride Modelle,
die individuelle Lokalkompetenz mit di-
gitaler Unterstiitzung verbinden, sowie
datengetriebene Vertriebssteuerung,
moderne Plattformstrategien und fort-
laufende Weiterbildung. Ein professio-
nelles, integriertes Weiterbildungsoko-
system — das Coaching, Mentoring und
laufende Praxisbegleitung verbindet —
wird fiir die Zukunftsfahigkeit von Un-
ternehmen entscheidend sein.

Weiterhin Nachholbedarf

Hier eroffnet sich fiir den deutschen
Markt eine klare strategische Chance.
Ganzheitliche Weiterbildungslandschaf-
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ten, die Know-how-Vermittlung und
praktische Begleitung systematisch zu-
sammenfiihren, sind in Deutschland
noch im Aufbau und bieten erhebliches
Entwicklungspotenzial. Ein solches
Okosystem wiirde nicht nur die Wett-
bewerbsfdhigkeit einzelner Unterneh-
men, sondern der gesamten Branche
starken.





