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Liebe Kundin,
lieber Kunde,

mit dem Newsletter der Ausgabe Mai 2009 mdchten wir Sie auf
einen Service aufmerksam machen, den wir bisher leider nur Einzelnen
angedeihen lassen konnten:

Baufinanzierung

Die exorior versteht sich als Experte auf dem Gebiet der Vorsorge- und Investmentberatung. Der
Gedanke, in Sachwerte zu investieren, spielt hierbei eine tragende Rolle. Aufgrund steigender
Nachfragen stellen wir fest dass lhre Wiinsche jedoch immer mehr und mehr dazu tendieren,
selbst einen Sachwert, namlich eine eigene Immobilie in die Altersvorsorge einfliessen zu lassen.

Doch auch hier gibt es die unterschiedlichsten Ansédtze:
Handelt es sich um eine eigen- oder fremdgenutzte Immobilie?

Mdochten Sie ein Objekt neu erwerben oder haben Sie sich bei einer Besichtigung ,in ein bestehendes Objekt
verliebt”?

Sie besitzen eine Immobilie, deren Finanzierung nun ausléuft und Sie wissen nicht wen Sie dazu fragen
kénnen?

Greifen Sie auf uns zurdick! Wir haben starke Partner an unserer Seite und kiimmern uns gerne um
Sie — unabhédngig und objektiv, wie Sie das von uns gewohnt sind/!

Gerne kénnen Sie uns anrufen oder mittels beigefiigtem Kontaktformular uns bereits im Vorfeld
Ihre Wiinsche mitteilen.

In diesem Sinne griiBt Sie

lhr exorior Team



Maximale Leistungsfahigkeit fiir
freie Finanzdienstleister und thre Kunden

Der Markt fiir Baufinanzierungen ist und bleibt
von einem anhaltend schwierigen Umfeld
gepragt. Die Inflationsangst, die — getrieben
durch hohe Rohstoff- und Energiepreise —
zuletzt flr heftig steigende Zinsen gesorgt
hatte, wurde von einer steigenden Angst vor
einer Rezession in Europa und Amerika
abgelost. Das lasst die Rahmenbedingungen
fir Privatkunden, die mit dem Gedanken
spielen, eine Immobilie zu erwerben, nicht
gerade besser erscheinen. SchlieBlich sind
Berechenbarkeit und eine gewisse
Grundsicherheit der wirtschaftlichen
GroBwetterlage fir Kunden ein ganz
entscheidender Punkt, wenn es um die
Entscheidung fiir oder gegen den Erwerb der
eigenen vier Wande geht.
Immobilienbesitzern, die um die
Jahrtausendwende ithre Immobilie
erstfinanziert haben, drangt sich zudem ein
Wechsel des Kreditgebers derzeit nicht gerade
auf: Denn die Zinsen in den bestehenden
Vertragen sind zum Teil niedriger als die
derzeit erhaltlichen Vergleichskonditionen fir
eine Anschlussfinanzierung. Eine Umschuldung
erscheint damit auf den ersten Blick eher als
Verteuerung und regt nicht an, aktiv zu
vergleichen.

Herausfordernde Rahmenbedingungen
Trotzdem oder sogar deshalb bietet die private

Baufinanzierung freien Finanzdienstleistern
attraktive Wachstumschancen.
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Vorausgesetzt, sie agieren mit dem richtigen
Angebot. Denn je schwieriger das Umfeld,
desto wertvoller ist ein Partner, der den Traum
von den eigenen vier Wanden erfillen kann.
Und zwar auf die individuellen Bedirfnisse
zugeschnitten, solide und sicher und zu
attraktiven Konditionen.

Die herkdmmliche Ein-Produkt-Hausbank wird
hier immer seltener die optimale Losung
prasentieren konnen. Die entscheidende Frage
lautet also: Kann ich meinem Kunden eine
vollumfangliche Leistungsfahigkeit in der
privaten Baufinanzierung bieten? Eine
Leistungsfahigkeit, die sich auf eine Vielfalt an
Laufzeiten genauso wie auf eine maximale
Flexibilitat bet den Beleihungsgrenzen bezieht,
auf wichtige Sonderausstattungen — zum
Beispiel Sondertilgungen — ebenso wie auf
weiterfiihrende Absicherungsmaoglichkeiten,
die etne eigene Immobilie vor moglichen
Eventualitaten schitzen.

Bietet man als freier Finanzdienstleister dann
auch noch den perfekten Service in Form
kompetenter und unabhangiger Beratung,
exzellenter Erreichbarkeit und schneller
Reaktion bis hin zur Auszahlungsbegleitung,
hat man die besten Voraussetzungen dem
Kunden oft eine preisliche interessante Losung
anzubieten.



Gute Zeiten fiir Kunden und Makler

Sinkende Neubaugenehmigungen, schwache
Transaktionszahlen und die US-
Hypothekenkrise sind immer wiederkehrende
Stichworte, die die Verunsicherung vieler
Verbraucher in Bezug auf Bau oder Kauf einer
eigenen Immobilie zeigen. Bel niichterner
Analyse ergibt sich dagegen ein Bild
ausgezeichneter Rahmenbedingungen fir den
Immobilienerwerb: Tiefe Zinsen und attraktive
Preise vielerorts bieten ideale
Einstiegsbedingungen.

Immer mehr Kunden verlassen sich auch bet
dem Thema Baufinanzierung nicht mehr allein
auf thre Hausbank, sondern nehmen die
Dienste von unabhangigen Beratern in
Anspruch.

Aufgrund der aktuellen Zinssituation sind fur
Bauherren und Immobilienkadufer derzeit
Kredite mit langen Laufzeiten besonders
interessant. Vermittler sollten ihre Kunden
aktiv darauf hinweisen, dass Sicherheit durch
lange Zinsbindungen derzeit nur geringe
Aufschlage kostet. So sind selbst Darlehen mit
einer Laufzeit von Jahren oftmals interessant.
Damit sichert der Berater seinen Kunden
absolute Planungssicherheit zu attraktiven
Konditionen. Bet einer Tilgung von gut zwet
Prozent wird zudem die Schuldenfreiheit bis
zum Ablauf der Zinsbindung erreicht — ohne
deshalb auf Flexibilitat verzichten zu missen:
Denn nach zehn Jahren hat der Kunde das
Recht, auch ein langer laufendes Darlehen
ohne Zahlung einer
Vorfalligkeitsentschadigung zu kiindigen.
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Wahrend viele Hausbanken thren Kunden
noch immer Standardprodukte mit zehn
Jahren Zinsbindung und einem Prozent
Tilgung verkaufen, kann ein guter Vermittler
durch eine auf die aktuelle Zinssituation
maBgeschneiderte Finanzierungslésung den
Kunden ein Maximum an Sicherheit bieten und
obendrein Geld sparen. Doch nicht nur
Erstfinanzierer profitieren vom aktuellen
Umfeld: Immobilienbesitzer kdnnen das Ende
threr aktuellen Zinsbindung nutzen, um thre
laufende Finanzierung zu optimieren.
Allerdings wissen nur die wenigsten, dass sie
zu diesem Zeitpunkt fret sind und durch
aktives Vergleichen Geld sparen kénnen. Denn
die typische Situation fir viele Kunden mit
einer bald auslaufenden Baufinanzierung sieht
so aus: Kurz vor Ende der vereinbarten
Zinsbindung erhalt er von seiner Bank ein
Verlangerungsangebot. Dass diese
Konditionen oft weit — Zinsunterschiede von
mehr als 0,5 Prozent sind keine Seltenheit -
von den Bestsatzen im Markt entfernt sind,
bleibt ebenso unerwahnt wie die Tatsache,
dass der Kunde ohne groBen Aufwand einen
neuen Kreditgeber wahlen kénnte. Und so
werden derzeit nur ein Bruchteil der
Anschlussfinanzierungen bei einer anderen als
der bisherigen Bank abgeschlossen. Vermittler
sollten daher thren Kunden aktiv bet der Suche
der optimalen Anschlussfinanzierung unter die
Arme greifen.



exorior

Newsletter os/o9

erfolgen. Diese kann dazu verwendet werdgn, zentralen Vorteil einer Zusammenarbeit mit
um andere Produkte beispielsweise die private Brokern wie Prohyp deutlich: Hohe

Altersvorsorge erschwinglicher zu machen.

Machbarkeit fiir verschiedenste
Finanzierungskonstellationen. Das versetzt
Vermittler in die Lage, Finanzierungslosungen
anzubieten, die den Kundenanforderungen
wirklich gerecht werden — und das zu guten
Konditionen.

Das Produktangebot in der Baufinanzierung ist
heute vielfaltiger denn je. Vorbel die Zeiten, in
denen Kunden nur die Wahl zwischen einer
flinf- und einer zehnjahrigen Zinsbindungen
hatten. Heute kénnen Vermittler Gber
Finanzierungsbroker wie Prohyp auf eine
Vielzahl von Kreditgebern zugreifen und
erhalten so Losungsvielfalt fur die
unterschiedlichsten Kundenbedirfnisse.
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