SACHWERTE Baufinanzierung

DER STEINIGE WEG INS EIGENHEIM

Gerade in der Anfangsphase einer Baufinanzierung fiihlen sich viele Verbraucher
von den Anforderungen des Prozesses tiberfordert. Dabei will die aktuelle Kdufergeneration
unbedingt am Ablauf beteiligt und bei Entscheidungen informiert sein.

Transparente Kommunikation und digitale Prozesse sind gefordert.
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Der Wunsch nach
Teilhabe am Prozess
durch digitale
Strukturen wird
immer wieder klar
formuliert.

Deutsche Immobilienkdufer sind im Durch-
schnitt 38 Jahre alt, wobei die grofSte Grup-
pe mit iiber 40 Prozent in der Altersgruppe
26-35 liegt, der Generation Y oder den
sogenannten Millennials. Die zweitgrofSte
Kaufergruppe ist die Generation X (36-44
Jahre). Das ergab die aktuelle Wohn- und
Finanzierungsmarkt-Analyse von Euro-
pace. Beide Gruppen definieren sich iiber
eine starke Affinitit zu technischen Lo-
sungen und haben digitale Prozesse be-
reits weitgehend in ihren Alltag integriert.
Gerade in der jiingeren Generation spielen
individuelle Kreativitit und Selbstbestim-
mung eine herausragende Rolle. Diese
Haltung wird auch als Forderung an die
Wirtschaftsprinzipien von morgen gerich-
tet. In einer Verbraucherexploration zu den
Bediirfnissen der aktuellen Kdufergenerati-
onen hat Europace die Herausforderungen
der Konsumenten auf dem Weg ins Eigen-
heim beleuchtet.

Fehlende Augenhohe zwischen Verbrau-
cher und Gegenseite konnte dabei als grof3-
ter Kritikpunkt in der Customer Journey
der Baufinanzierung herausgestellt werden.
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Die Flut an Informationen, die auf die Ver-
braucher einprasselt und auf mangelndes
Fachwissen und fehlende Prozesserfahrung
trifft, entmutigt die Kiufer von Anfang an.
Fir die Verbraucher ist meist nicht nach-
zuvollziehen, ob die Konditionen real sind,
ob das Angebot tatsichlich das beste ist,
ob das Objekt seinen Preis wert ist. Hinzu
kommen viele biirokratische Anforderun-
gen. Zahlreiche Dokumente werden iiber
unterschiedlichste Kommunikationskanile
versendet. Selten ist erkennbar, ob sie kor-
rekt angelegt wurden, angekommen sind
und was als nichster Schritt folgen soll.
Lange Wartezeiten verstirken das Gefiihl
von Ohnmacht und Orientierungslosigkeit.

TEILHABE GEWUNSCHT

Gleichzeitig wiinscht sich genau diese Kon-
sumentengruppe im Zusammenspiel mit
dem Berater gut informiert eine wissens-
basierte Entscheidung zu treffen. Dabei
steht neben dem Verstehen des Finanzie-

rungsprozesses auch die Partizipation im
Fokus. Anders als in den vorangegangenen
Generationen wird das Abgeben finanzi-
eller Verantwortung nicht als Erleichterung
gesehen. Stattdessen ist der Wunsch nach
Teilhabe am Prozess durch digitale Struk-
turen gewiinscht und gefordert.

KUNDEN DURCH PROZESS LEITEN

Parallel nutzen die Kaufinteressenten da-
her auch simtliche Moglichkeiten, sich
selbststindig mit der Materie vertraut zu
machen. Hier sind vor allem digitale Touch
Points relevant. So erfolgt die Informati-
onsbeschaffung zu weiten Teilen iiber das
Internet. Auf Onlineplattformen, in Foren
sowie auf Behorden-Websites verschaffen
sie sich einen ersten Uberblick und tragen
relevante Informationen zusammen. Von
der Nutzung von Apps mit Push-Benach-
richtigung versprechen sich die Verbrau-
cher einen Vorsprung gegeniiber Mitinte-
ressenten.

Baufinanzierung SACHWERTE

Als besonders kompetent bewerteten die
Verbraucher den Berater, wenn er sie mit
fundiertem Fachwissen durch den Prozess
leitet. Auch wird der Finanzierungsprozess
als wenig problematisch angesehen, wenn
den Kiufern durch technische Strukturen
prozessrelevante Schritte transparenter dar-
gestellt und somit erleichtert werden. Der
Berater wird als Kompetenzanker wahr-
genommen, wenn er uber klar definierte
Kommunikationswege und in einfacher
Sprache gemeinsam mit dem Verbraucher

das passende Angebot erarbeitet. =
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WOHN- UND FINANZIERUNGS-
MARKTANALYSE
Das Whitepaper Baufinanzierung
fUr Millennials und weitere Studien auf

report.europace.de/studienbereich

DIE VERBRAUCHER-JOURNEY

Eine anstrengende Reise ins GlUck

@ WUNSCHEN

Kaufen oder nicht kaufen?

Sich einen Uberblick Uber den Immobilienmarkt
bzw. Hausbau verschaffen

@ INFORMIEREN

Erst mal alle bendtigten
Informationen zusammentragen

wenige Tage

Eigene Finanzlage prifen und
Wunschrate festlegen

m IMMOBILIE
=  FINANZIERUNG
=

bzw. Hausbau sammeln

Informationen zum Immobilienkauf

Gezielt nach Immobilien suchen; bei Hausbau:
Baufirma/Architekten auswdhlen und Haus
planen (nicht beschrieben)

einige Wochen

Finanzierungsszenarien
durchspielen

Entscheidung fur eine Imm

€) ENTSCHEIDEN

Jetzt wird es ernst,
ich muss mich entscheiden

treffen und Kaufko

einige Wochen
Erste Finanzierungsberatung
in Anspruch nehmen

nen verhandeln

einige Tage bis Wochen

Entscheidung e Finanzierung treffen
Kaufvertrag unterschreiben Auf Grundbucheintragung warten und Schlissel ibergeben bekommen

0 KAUFEN wenige Tage ca. 2 bis 4 Wochen
Der ganze burokratische Unterlagen einreichen, warten und
Kaufprozess Finanzierungsvertrag unterschr Kaufpreis und Nebenkosten zahlen
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