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Immotheker Finotheker — Zelfstandig Franchisenemer
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Jouw rol

Overname van een succesvol bestaand kantoor

Je neemt een goed draaiend Immotheker Finotheker-kantoor over met een bestaande klantenportefeuille, bewezen
resultaten en een stabiele inkomstenstroom. Je start dus niet vanaf nul, maar bouwt verder op een sterke

commerciéle basis met veel groeipotentieel.
Als zelfstandig franchisenemer:

begeleid je klanten onafhankelijk bij woonfinanciering, verzekeringen, pensioenplanning en
vermogensopbouw;

luister je naar de behoeften van je klanten en vertaal je die naar een persoonlijk financieel plan;
volg je dossiers van A tot Z op;
bouw je verder aan duurzame klantenrelaties en ontwikkel je het kantoor verder;

combineer je ondernemerschap met professioneel financieel advies.

Wat wordt er van jou verwacht?

e Je beschikt over een bachelor- of masterdiploma.
® Je hebt ervaring binnen de bank- of verzekeringssector.

® Je bent ondernemend en wilt een eigen kantoor uitbouwen, zonder de onzekerheid van een volledig nieuwe

opstart.
® Je luistert aandachtig en kunt je goed inleven in de situatie van de klant.
® Je werkt nauwkeurig, bent stressbestendig en neemt graag verantwoordelijkheid.

® Je beschikt over sterke communicatieve vaardigheden en bouwt gemakkelijk vertrouwen op.

Je bent digitaal vaardig en werkt vlot met verschillende softwaretoepassingen.

Wij ondersteunen jouw ondernemerschap

* Een unieke opportuniteit: de overname van een succesvol kantoor met een bestaande klantenportefeuille,

bewezen omzet en onmiddellijke inkomsten.

® Een intensieve opleiding van minimaal twee maanden op het hoofdkantoor, gevolgd door permanente

coaching en bijscholing.
® Unieke software en digitale tools die je toelaten klanten optimaal te adviseren.
® De vrijheid en verantwoordelijkheid van zelfstandig ondernemerschap, ondersteund door een sterk netwerk.

® De kracht van een familiale organisatie met meer dan 25 jaar ervaring en een sterke merknaam in

onafhankelijk financieel advies.







