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Einfach und bewegend

Fruhlingserwachen
in der Immobilienfinanzierung

Produktneuheiten lassen den Immobilienmarkt aufbliithen

Innovationen fiir den Privatkunden Wettbewerbsvorteil im Onlinevertrieb Neuerungen auf den Systemlésungen

Durch MONTO-AKVO-Synchronisation die Die neue Rechner-Toolbox und Speed-Check-Erganzung

Deutsche . o . I .

. Zusammenarbeit von Vertriebstatigkeit und bieten noch mehr Flexibilitat in der Vermittlung von
Kreditbank AG

Bankgeschaft effizient gestalten Immobilienfinanzierungen




Toolbox PDF

- Bonititsrechner
- Tilgungsrechner
> Grundbuchrechner
> Baukostenrechner
> Laufzeitenrechner
- Antrag stellen

ar
Wi

Laufzeitenrechner

Die interaktive Rechner-Toolbox fiir aktive Kunden

Bonitats-, Tilgungs-, Grundbuch-, Baukosten- und Laufzeitenrechner auf lhrer Website

Das Internet macht es moglich. Kunden informieren sich gern selbst (iber aktuelle Angebote und Preise. Die wenigsten
sind jedoch bereit, sofort Ihre personlichen Daten auf einer Website einzugeben.

Mit der Rechner-Toolbox der PRO-DIRECT-FINANCE bieten Sie dem interessierten Finanzierungssuchenden die Mdglich-
keit seinen Haushaltsiiberschuss, die tatsachliche Darlehenshéhe und mégliche Kreditlaufzeiten sowie Tilgungshohen
anonym und ganz in Ruhe zu berechnen. Das gibt Sicherheit und schafft Vertrauen. Die Rechner-Toolbox lasst sich nattir-
lich auch im B2B-Bereich auf allen Systemlésungen der PRO-DIRECT-FINANCE implementieren.

Gerne informieren wir Sie. Schreiben Sie uns: sales@pro-direct-finance.de. Wir rufen zuriick.

PRO-DIRECT-FINANCE

Einfach und bewegend



Werte Leserin, werter Leser,

der sonnige Frihlingsanfang hat auch den Kreditmarkt fur
Immobilienfinanzierung spirbar belebt. Mit zahlreichen Produkt-
varianten bieten Kreditinstitute ihren Vertrieben derzeit vielfaltige
Méglichkeiten Neugeschaft zu generieren. Kein Wunder also,
dass uberall Anstrengungen unternommen werden, die eigenen
Produkte noch sichtbarer am Markt zu platzieren.

Gern nutzen Kreditinstitute dabei das Potential, dass Online-
vertriebe bieten. Die Deutsche Kreditbank AG baut dabei auf
MONTO. Mit dieser Single-Lender-Lésung - multikanalfahig lasst
sich die Zusammenarbeit zwischen Vertriebstatigkeit und Bank-
geschaft besonders effizient gestalten.

Ein verbindendes Element der ganz anderen Art stellte die
Veranstaltung der Deutschen Bank Topimmo dar. In bergigen
Hohen wurde Vertriebspartnern ein Ausblick auf die fir 2007
anvisierte Produktgestaltung gegeben. Aber auch die PRO-DIRECT-
FINANCE bot im Marz Ausblicke. Auf einer groRen Mitarbeiter-
veranstaltung informierte die Geschaftsfihrung tber kleine und
groBe Projekte, die in diesem Jahr ver-
wirklicht werden.

Zu den jingsten Neuheiten zahlt die
Wahloption zur Objektwertberechnung
im Modul Speed Check. Aber auch die
neue Rechner-Toolbox bietet Vorteile

Uber die wir Sie gerne informieren.

Wir freuen uns Uber lhr Interesse
lhre PRO-DIRECT-FINANCE

Natalie Gude Losada
Geschaftsfiihrung
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Innovationen fiir den Privatkunden

Die DKB setzt auf moderne Infrastruktur, attraktive Produkte — und auf Online-Kooperationen

» Die Deutsche Kreditbank AG (DKB)
konzentriert sich mit Spezial-Know-how

auf ausgewahlte Zielgruppen in den
Bereichen  Offentliche Kunden und
Firmenkunden. Eine auRerst dynami-

sche Entwicklung erfdhrt die DKB dar-
Uber hinaus als Direktbankanbieter im
Privatkundensegment.  Im  vergange-
nen Jahr hat die DKB hier ihren starken
Wachstumskurs erfolgreich fortgesetzt.

Die Zahl der Privatkunden konnte auf

Wil

TaubenstraRe 3 — Sitz der Deutschen Kreditbank AG
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rund 394.000 gesteigert und damit im

Vorjahresvergleich  nahezu verdoppelt

werden. Auch 2007 setzt sich dieses

DK

starke Wachstum fort. Die private Im-

Deutsche
Kreditbank AG

mobilienfinanzierung bildet dabei neben
dem Konsumentenkredit einen Schwer-
punkt der Geschaftstatigkeit der DKB.

Attraktive Produkte & hoher Kundenservice

Transparente Produkte, glinstige Konditio-
nen und schnelle Bearbeitungszeiten sind
flir die Tochter der BayernLB der Schlis-
sel zur modernen Bank. Kunden schatzen
u.a. die groRe Erfahrung mit Immobilien-
finanzierungen. Sie stellten 2006 der DKB
— u. a. in den Befragungen fir die Wett-
bewerbe ,Deutschlands kundenorientier-
tester Dienstleister” und ,VICTOR Bank
des Jahres” — aber auch generell sehr gute
Noten aus. Bei ,VICTOR" konnte die
DKB gleich bei ihrer ersten Teilnahme
den Preis in der Kategorie ,Strategie”
gewinnen. Ganze 96 Prozent der fir
diesen Wettbewerb befragten DKB-
Privatkunden stimmten der Aussage
Jich wirde diese Bank einem guten
Freund/einer guten Freundin weiter-
empfehlen” voll zu.

Die DKB legt nicht nur viel Wert
auf ausgezeichnete Kundenbeziehun-
gen, sondern auch auf eine sehr gute
Zusammenarbeit mit ihren Vertriebs-
partnern. So wurden beispielsweise
erst kurzlich die Kreditvergabe-
kriterien fur die Immobilienfinanzie-
rung neu gestaltet, um den Partnern
eine Fille von Mdglichkeiten fur ein
zusatzliches  Finanzierungsgeschaft
zu bieten.

Neukunden durch Online-Kooperationen
Die DKB setztim Bereich Privatkunden
auf ihre moderne Infrastruktur mit
standardisierten Prozessen und auf
das Internetbanking. Ein grofRer An-
teil der Neukunden wird Uber die zahl-
reichen Online-Kooperationspartner
gewonnen. Fur den technischen
Ausbau dieses Vertriebsweges setzt
die Deutsche Kreditbank AG auf
MONTO - die Single-Lender-Lésung -
PRO-DIRECT-

multikanalfahig der

FINANCE. m



MONTO bietet Wettbewerbsvorteil
im Onlinevertrieb

Vertriebstatigkeit und Bankgeschaft effizient gestalten

» Als Systemhersteller fur Finanzierungs-
plattfformen bietet PRO-DIRECT-FINANCE
Banken, Bausparkassen, Versicherungen
und Vertrieben fur die Immobilienfinan-
zierung und dem Konsumentenkredit
standardisierte Prozessldsungen, die indi-
viduelle Ablaufe berticksichtigen und ein
hohes MafR an Flexibilitat garantieren.

Flexibles Vertriebsnetz

Flexibilitat ist zu einem entscheidenden
Wettbewerbsfaktor geworden. Der Markt
fur Kredite ist heil umkampft. Taglich wer-
den von Banken neue Produkte generiert,

Frontend

die ihre Kunden suchen. Da ist es von gro-
Bem Vorteil, wenn das Vertriebsnetz viel-
seitig ist und auf alle Medien und Partner
zeitgleich zuriickgreifen kann. MONTO -
die Single-Lender-Lésung - multikanalfahig
berucksichtigt diesen strategischen Ge-
schaftsvorteil. Durch die in JAVA program-
mierten SOAP-Schnitttstellen erfolgt je
nach Wunsch die Anbindung beliebig vieler
externer Dienstleister und Online-Plattfor-
men. So lassen sich beispielsweise beste-
hende Kooperationen mit Onlinevertrie-
ben, die Uber eine AKVO-Systemldsung
verfligen, im Bereich Konsumentenkredit

dahingehend vertiefen, dass fur Kunden
Uber die Homepage des Vertriebspartners
der Kreditvertrag erzeugt wird.

Wie das funktioniert
Durch eine Synchronisation der B2C-B2B-
SOAP
lementierter Axis-Schnittstelle wird die
AKVO-Systemlésung mit der MONTO-Sys-
temlésung  medienbruchfrei

Geschaftsprozesse  mittels imp-

verbunden.
Der Datenaustausch erfolgt zeitnah und
bidirektional.

ihre Homepage den Erstkontakt zum Kun-

Onlinevertriebe, die Uber
den herstellen, begleiten diesen wahrend
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MONTO — Onlinevertriebsnetz

des gesamten Kreditantrags- und Bear-
beitungsprozesses bis hin zur gedruckten
Vertragsausfertigung. Sie bernehmen zu
dem eine Clearingfunktion. Mittels SOAP
implementierter Axis-Schnittstelle wird
die Kreditanfrage des Kunden uUber die
AKVO-Systemldsung des Vertriebes an die
MONTO-Systemldsung der Partnerbank
gesendet. Hier wird nach Bank-Kriterien
die Erstellung eines Kreditangebotes Uber-
prift und das Vertragsangebot fir den
Konsumentenkredit generiert. Sekunden-
schnell steht dieses dem Kunden online zur
Verfugung. Erklart sich der Kunde mit dem
Angebot einverstanden, generiert sich au-
tomatisch der Vertrag. Per Statusmeldung

werde alle am Prozess Beteiligten zeit-
gleich, rechte- und managementgesteuert
informiert. AbschlieRend sendet der End-
kunde den unterzeichneten Kreditvertrag
wie vorher vereinbart direkt an die Bank
oder an die Clearingstelle des Vertriebs-

partners.

Online-Kreditabschluss

Einen grof3en Vorteil dieser B2CG-B2B-Kom-
bination sehen Branchenkenner darin, dass
Kunden ihre Daten direkt tUber das Online-
portal des Vertriebspartners eingeben und
von diesem bis zur Vertragsausfertigung
weiter betreut werden. Ein fir Kunden
oft irritierender Linkverweis auf die Inter-

Prozessablauf: Kunde — Vertriebspartner —- MONTO oder Produktanschlusspartner

Vertrieb

Bank-
kooperation

externe
Systeme

Filialen

B2C

Kunden
online

netseite des Bankpartners entfallt. Zudem
bleiben die durch den Seitenwechsel be-
dingten Mehrfacheingaben aus. In einer
Zeit, in der Kunden das Internet verstarkt
nutzen, um sich Uber Preise und Konditi-
onen zu informieren, bietet diese techni-
sche Schnittstellenlésung einen groRRen
Vorteil. Kreditabschlisse lassen sich online
sofort abschliefen. Diesen Vorteil nutzen
Produktpartner der PRO-DIRECT-FINANCE
naturlich ebenso. Die MONTO-L3sung bie-
tet jedoch daruber hinaus noch Schnittstel-
len fur systemfremde Plattformen, so dass
dem MONTO-Partner ein flichendeckendes
Onlinevertriebsnetz fur die Neugeschafts-
generierung zur Verfigung steht. m

Dateneingabe
) -
— ]

Kunde Homepage des

Onlinevertriebes

Kreditsuchender Konditionsiibersicht der

Bankpartner und Bankauswahl
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—
Dateniibernahme Dateniibertragung

Vertrieb mit AKVO, B2C
(Kreditantragsprozess)

Priifung nach Bankkriterien und Clearing,
Druck des Kreditvertrages

Status ,griin”
Bank nimmt
Kreditvertrag an

Status ,rot”
Bank nimmt Kredit-
vertrag nicht an

\ ,)mm

MONTO

Bank mit MONTO*, B2B
(Kreditentscheidungsprozess)

Prozessiibertragung ins Banksystem
mit Machbarkeitsprifung

*oder Produkt-
anschlusspartner



Schneeolympiade mit Topimmo

Mit Vertriebspartnern von Topimmo in den Bergen Osterreichs

» Vom 28. Februar bis 2. Marz lud die Deut-
sche Bank Topimmo ihre Vertriebspartner
aus dem Online-Baufinanzierungsgeschaft
zu einem gemeinsamen Wissensaustausch
nach Sélden in Osterreich ein.

Bevor jedoch Andreas Opitz, Topimmo-
Geschaftsfiihrer, Uber das unter dem Dach
der Deutschen Bank 2006 an den Start
gegangene Produkt Topimmo informierte,
nutzten die Veranstaltungsteilnehmer die
winterliche Umgebung bei einer kleinen
Schneeolympiade zum persénlichen Ken-
nenlernen. Teamwork war nicht nur hier,
beim sportlichen Stelldichein der Schlis-
sel zum Erfolg. Auch im Online-Baufi-
nanzierungsgeschaft zahlt sich ein ko-
operativer Umgang aus. So unterstutzt
die Deutsche Bank Topimmo ihre Ver-
triebspartner u. a. durch eine lukrative
Produktgestaltung. Auch in diesem

Jahr wird es wieder neue Produktvarian-
ten, die das Produktportfolio der Partner
bereichern, geben. Fir die PRO-DIRECT-
FINANCE als Systemldsungshersteller fir

Oeutsche Bank

thre Vertriebspartngr
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Finanzierungsplattformen bot die Topimmo-
Veranstaltung in den Bergen Osterreichs
eine gute Gelegenheit bestehende Part-
nerschaften zu vertiefen. m

5
& N2T

o

£ Kubetschel,

AKVO-Manager der PRO-OIRECTFINANCE




Fruhlingserwachen

in der Immobilienfinanzierung

Produktneuheiten lassen den Immobilienmarkt aufblithen

» Mit dem Aufblihen in der Natur farbt sich auch die Land-
schaft in der Immobilienfinanzierung bunt. Eine grof3e Pro-
duktvielfalt bietet sich derzeit dem Finanzierungssuchenden
an und erhoht seine Chance auf ein passendes Angebot zu
stoflen. Kreditinstitute vermelden fast tdglich Produkanpas-
sungen um ihr Portfolio noch attraktiver zu gestalten. Was
zu Jahresanfang bereits begann, setzte sich im vergangenem
Monat beschleunigend fort.

So verzichtet die ING DiBa seit Anfang Mérz auf Forward-
Zuschlage und auch die DSL Bank hat in diesem Bereich An-
passungen vorgenommen. Topimmo nahm gleich mehrere
Veranderungen vor, die das Produkt nun durch eine Vielzahl
von moglichen Darlehenskombinationen besonders fir flexible
Kreditnehmer interessant macht. Durch eine Neuanpassung
ihrer Kredivergabekriterien wartet die DKB ebenfalls mit neuen
Finanzierungshighlights auf.

Aber auch der Ausblick auf die kommenden Wochen er-
freut. So wird ab Mitte April die neue Baufilligenz® fur Selbst-
standige auf den Systemlésungen der PRO-DIRECT-FINANCE
zur Verfigung stehen und auch Topimmo kindigte bereits

weitere Neuerungen an. m

Folgend haben wir fiir Sie die Anderungen der letzten Wochen
separat aufgefiihrt.

Neue Kreditvergabekriterien
bei der DKB,

DSL Bank bietet vergiinstigten
Zinssatz,

Victoria senkt die Marge

Produktanpassungen bei
Topimmo

mit Fact Sheet

Komplettierung des GMAC-RFC

Produktangebotes
mit Fact Sheet

. INGDiBa sponsort Anschluss-

finanzierungen,
Abwicklungen iiber unsere
Systemldsungen




Neue Kreditvergabekriterien

» Die Deutsche Kreditbank AG (DKB) hat
ihre Kreditkriterien flr die Immobilien-
finanzierung neu gestaltet. Die Anpas-
sungen bieten Vertriebspartnern eine
Fulle von Moglichkeiten, um zusatzliches
Finanzierungsgeschaft zu generieren. Die
Highlights der geanderten Kreditverga-
bekriterien finden Sie im nebenstehenen

Infokasten. m

bei der DKB

Highlights

. Finanzierung von Freiberuflern (Arzte, Apotheker, Rechtsanwilte und Steuerberater)
. Finanzierung von befristet Angestellten in besonderen Branchen

. Ansatz von zusatzlichen Einkiinften, wie Kapitalvermdgen, Gewerbebetrieb etc.

. Absenkung der Pauschalen fiir Lebenshaltungskosten

. Keine Mindestdarlehenssummen (Ausnahme Forward-Darlehen ab € 25.000)

. Finanzierungen bis 130% vom Beleihungswert

. Wegfall der Altersbeschrankung von Objekten

. Finanzierung von Objekten mit teilgewerblicher Nutzung

. Finanzierung von Ferienimmobilien und Grundstiicken
. Wegfall der GréBenbeschrankungen von Wohnflachen

D K B Deutsche
Kreditbank AG

. Ausweitung der Akzeptanz von zuldssigen Tilgungsersatzinstrumenten

DSL Bank bietet vergiinstigten Zinssatz Victoria senkt die Marge

» Die DSL Bank berichtete im Februar darUber, » Im Marz meldete die

dass sie die maximale Forward-Laufzeit um Victoria  Lebensversiche-

DSL|Bank

Partnerbank der
Finanzdienstleister

A VICTORIA W

6 Monate auf nunmehr 60 Monate erweitert rung AG eine zum 30. April
2007 befristete Margen-

senkung um 5 Basispunkte

und gleichzeitig die Konditionsgestaltung in

einigen Bereichen in der Immobilienfinan-

zierung attraktiver gestaltet hat. Mit ihrer erst kirzlich angelaufenen Friih- bei einer 20-jahrigen Zinsfestschreibungszeit. Der Voll-
jahrsaktion bietet die DSL Bank all jenen, die sich fiir ein KfW-Darlehen in tilgerrabatt gilt uneingeschrankt bei jeder Volltilgung
Verbindung mit einem DSL Bank Baufinanzierungsdarlehen entscheiden, ei- innerhalb der Festschreibungszeit. Weiterhin gilt fur

nen um 0,25%-Punkte vergunstigten Zinssatz an. Diese Konditionen gelten 10-jahrige Zinsbindungen eine Senkung um 7 Punkte

fur KfW-Wohneigentumsprogramme bis zu einem Gesamtauslauf von 90% fir den Verwendungszweck ,Umschuldung/Bestands-

des Kaufpreises. Die Frihjahrsaktion lauft vom 27. Marz bis 30. Juni. m kauf” mit nur einer Auszahlung. m




Produktanpassungen
bei Topimmo

» Auch Topimmo bietet den Vertragspartnern  kurz zusammenfassend vor, verbunden mit

IMmmo

neue Highlights zum Frlhlingsanfang. Die  dem Hinweis, dass fur Anfang April bereits top

zum 23. Marz vorgenommenen Produktan-  weitere interessante Anpassungen angekun-
passungen, stellen wir lhnen als Fact Sheets  digt wurden. m

Fact Sheet
Topimmo

Maximaler Finanzierungshetrag

. Der maximale Finanzierungsbetrag betragt 121% des kalkulatori-
schen Objektwertes. Dieser errechnet sich unter Berlicksichtigung
einer prozentualen Anrechnung wie folgt:

. Vorlaufiger Beleihungswert (90% des Kaufpreises/der Anschaf-
fungs- und Herstellungskosten/des Objektwertes)
+ werterhohend anzusetzende Renovierungs-/Modernisierungskosten
+ werterh6hend anzusetzende Eigenleistungen
+ werterh6hend anzusetzende Einbaukiiche

Magliche Darlehenskombinationen

. Annuitatendarlehen mit Zinsfestschreibung oder ein endfalliges
Darlehen mit Zinsfestschreibung* in Verbindung mit einem
zweiten** fest geschriebenen Annuitatendarlehen. Die Dauer der
Zinsfestschreibung kann unterschiedlich sein
* endfalliger Darlehensbetrag max. bis zu 80% des kalkulatorischen
Objektwertes
** Die Mindestdarlehenssumme i.H.v. EUR 25.000,00 je Einzel-
darlehen ist zu beachten

SCHUFA

. Bei Darlehensnehmern mit ,weichen” negativen SCHUFA-
Merkmalen bis EUR 1.000,00 ist eine Kreditvergabe nicht
ausgeschlossen.

N
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Einkommen

. Das Mindestnettoeinkommen aller Darlehensnehmer vor Finanzie-
rung betragt monatlich EUR 1.200,00. Mindestens ein Darlehens-
nehmer muf 6 Monate beschaftigt oder 1 Jahr selbststandig sein.

Bei Nicht-Selbststdndigen:

. Tantiemen/Bonus werden als Durchschnitt der letzten beiden Jahre
zu 100% gemaR Uberweisungsbetrag aus der Lohn-/Gehaltsab-
rechnung eingerechnet

. 13./14. Gehalt werden zu 100% gemaR Uberweisungsbetrag aus
der Lohn-/Gehaltsabrechnung eingerechnet

Bei Selbststandigen:
. Diese kdnnen bereits ab einem Jahr der Selbststandigkeit finanziert

werden

Unterhalt fiir die im Haushalt lebenden Kinder:
. Ansatz zu 100%, wenn die Kinder jiinger als 14 Jahre sind und
ein Nachweis des Unterhaltsanspruches vorliegt
. Ansatz zu 0%, wenn die Kinder 14 Jahre oder alter sind (Kindergeld

wird unabhangig vom Alter des Kindes zu 100% angesetzt)




Komplettierung des
GMAC-RFC Produktangebotes

» Im Oktober vergangenen Jahres fiel bereits
der Startschuss fur die neue Baufilligenz®,
einem Spezialprodukt der GMAC-RFC Bank
GmbH, mit dem bis zu 110 Prozent des
Kaufpreises finanziert werden kénnen. Seit
kurzem ist die GMAGRFC Bank nun auch
mit ihrem Standardprodukt und damit in ih-

Fact Sheet
Die neue Baufilligenz®

Objektarten
. Eigengenutzte Immobilien
(ETW, EFH, EFH mit Einliegerwohnung)
. Vermietete Immobilien
(ETW, EFH, MFH bis zu 4 Wohneinheiten)

Verwendungszweck
. Kaufpreis- und Neubaufinanzierungen
sowie Umschuldungen

Darlehenssumme
. max. € 500.000

Jahresnettoeinkommen x 7 (Kapitalanleger)
Jahresnettoeinkommen x 9 (Eigennutzer)

Darlehensriickfiihrung
. annuitatische oder endfallige Tilgung
(LV/RV, BSV) moglich

Sondertilgung
. Kostenfrei bis zu 5 % Sondertilgung
der Restvaluta p. a.

Zinsfestschreibung
.10, 15 und 20 Jahre

rer ganzen Produktvielfalt auf den System-
|6sungen der PRO-DIRECT-FINANCE vertre-
ten. Wir wiinschen fur den angelaufenen
Praxisbetrieb viel Erfolg und freuen uns be-
reits auf den Anfang Marz angekiindigten
Zuwachs in der Baufilligenz-Produktfamilie:
Die neue Baufilligenz® fiir Selbstandige ab

Fact Sheet

Mitte April auf den Systemldsungen der
PRO-DIRECT-FINANCE. m

Das Standardprodukt

Objektarten

. Mehrfamilienhaus bis maximal 4 Wohneinheiten

. Fertighaus mit Giitesiegel

. Eigentumswohnung mit mind. 40 m2 und maximal 15 Einheiten

pro Eingang

. Wohn- und Geschaftshauser (Geschaftshausanteil maximal 50%

der Gesamtflache)

. Erbbaurecht mit mindestens 30 Jahren Restlaufzeit

. Ferienhduser, die auch als Hauptwohnsitz genutzt werden kdnnen

. Eigentumswohnungen in Wohnobjekten mit bis zu 5 zu Wohnzwecken

ausgebauten Stockwerken

Darlehenssumme
. €50.000 - €500.000

Sondertilgung

. Bis zu 5 % Sondertilgung der Restvaluta am Jahresanfang ohne Aufschlag —

optional weitere 5 % mit Aufschlag

Bereitstellungszinsen

. 0,25 % Bereitstellungszinsen ab dem 4. Monat nach Zusage,

Verlangerung bis max. 6 Monate




ING DiBa sponsort
Anschlussfinanzierungen

» Die ING DiBa verzichtet seit Anfang Marz
auf den Forward-Zuschlag und sponsort
zudem Anschlussfinanzierungen. Kunden
erhalten vom 01.03. bis 30.06.2007 von
der ING DiBa flir jeden Abschluss einer An-
schlussfinanzierung pro Finanzierungsob-
jekt € 200. Als Voraussetzung gilt, dass An-

trage bis einschliefllich 30.06.2007 bei der
ING DiBa eingehen und die Finanzierung
auch bewilligt wird. Nach Darlehensannah-
me, Ablauf der Widerrufsfrist und Legitima-
tionsprifung Uberweist die ING DiBa den
Betrag auf das angegebene Referenzkonto
(Girokonto) des Darlehensnehmers. m

» Der Immobilienmarkt ist in Bewegung.
Kreditinstitute berichten Uber ein weiter-
hin anziehendes Geschéft. Die florierende
Wirtschaft und gute Arbeitsmarktzahlen
bieten Finanzinstituten derzeit gunstige
Geschaftsbedingungen. Ein regelrechter
Wettstreit um die angehenden Hausbauer
ist entbrannt.

Die am Immobilienfinanzierungsmarkt
Palette Produkten
ermoglicht zum Beispiel auch jungen

dargebotene von
Wohnungskaufern, die noch nicht soviel
angespart haben, sofort Immobilieneigentum
zu erwerben. Das Viele die aktuell glns-
tigen Rahmenbedingungen nutzen, um
ihren Traum vom eigenen Heim zu ver-

Abwicklungen
uber unsere Systemlosungen

wirklichen, zeigen die Uber unsere System-
I6sungen abgewickelten Projekte. Neben
Kauf und Neukauf, liegen aber auch Um-

schuldungen, getrieben von der Aussicht
auf ein steigendes Zinsniveau, weiterhin
hoch im Kurs. m

W Kauf 43,22%
Umschuldung 30,58%
Neubau 11,47%
Kauf und Modernisierung 4,75%
Kauf Neubau 3,02%
Kapitalbeschaffung 2,84%
Kauf und Erweiterung 1,29%
Modernisierung 0,99%
Kauf von Verwandten 0,86%
Kauf aus Zwangsversteigerung 0,68%
Erweiterung und Modernisierung 0,31%

Quelle: Ubersicht und Aufstellung des
Verwendungszweckes von Darlehensmitteln
im Monat Marz der Systemldsungen




PRO-DIRECT-FINANCE wachst auch 2007

Innovative Softwarelésungen fiir neue Bankpartner

Ausblick vom Treptower auf die Spree, die Oberbaumbriicke und den Fernsehturm

» Am 22.03.07 legte die PRO-DIRECT-
FINANCE einen kurzen Zwischenstop ein,
um auf das bisher Erreichte zu blicken.
Symbolischen Charakter trug der gewahlte
Festraum. Im Treptower an der Spree,
30 Stockwerke hoch, bot sich den Mit-
arbeitern der PRO-DIRECT-FINANCE ein
spektakularer Ausblick auf die Hauptstadt-
metropole Berlin.

Eine optimale Einstimmung auf eine
Festveranstaltung, die auf das bisher Er-
reichte zurlckschauen lieB und zugleich
einen Ausblick auf das Kommende bot.

Geschaftsflhrerin Natalie Gude Losada
stellte in lhrer Festrede mit Stolz fest:

L+Aus dem einstigen Software-New-
comer ist ein starker Partner fir die Im-
mobilienfinanzierung und den Konsu-
mentkredit geworden. Unseren Kunden
bieten wir zukunftssichernde Antworten
auf einen sich strukturell in der Umbruch-
sphase befindenden Finanzierungsmarkt.
Auf gleicher Augenhéhe diskutieren wir
gemeinsam Uber Standardisierungen und
Prozessoptimierungen ohne dabei aber
unternehmensspezifische Bedlirfnisse und

Ziele unserer Partner zu vergessen. Hoch-
wertige Branchensoftware herzustellen
heifst fur uns, die Ziele und Wiinsche un-
serer Partner lebendig werden zu lassen.
Eine Arbeitswelt zu entwickeln, die jeden
motiviert und Spafs macht. Dafir setzen
wir uns ein.

Auch 2007 werden wir unsere Kern-
kompetenzen weiter vertiefen und mit
neuen Mitarbeitern verstdrken. Mit inno-
vativen Bankenlosungen werden wir neue
Kunden begeistern und deutschlandweit
die Prdsens weiter ausbauen.” m



Die neue Rechner-Toolbox und
Speed-Check-Erganzung

Mehr Flexibilitat in der Vermittlung von Immobilienfinanzierungen

ARBARO mit der interaktiven
Rechner-Toolbox

» Unsere Systemlosung ARBARO bekommt Zuwachs. Ende
April ist es soweit. Dann werden unsere Servicepartner von
der auf ARBARO implementierten Rechner-Toolbox profi-
tieren kénnen. Im Handumdrehen berechnen Sie Haus-
haltstiberschisse, Kreditlaufzeiten sowie Tilgungshéhen.
Neben dem Bonitats-, Tilgungs- und Laufzeitenrech-
ner garantiert der Grundbuch- und Baukostenrechner,
dass auch wirklich alle Nebenaufwande berucksichtigt
werden. Noch bevor personliche Kundendaten eingege-

|

|
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welche Tilgung er sich leisten kann. Eine optimale Un-
terstltzung fur Ihre tagliche Vermittlertatigkeit in der

Immobilienfinanzierung. m
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Speed Check mit Wahloption
fiir die Objektwertberechung

» Mit dem im April stattfindenen Systemupdate bieten
wir lhnen im Speed Check eine groRere Flexibilitat in
der Erstellung von Finanzierungsangeboten. Durch die
neue Wahloption ,Beleihungsauslauf nach Kaufpreis
berechnen” erstellen Sie fur Ihre Kunden Angebote, die
mafgeblich auf den von lhnen genannten Kaufpreis des
Objektes basieren.
Mit der neuen Optionswahl beinflussen Sie das
Wachstum lhres Kundenportfolios auf einfache Wei-
se. Sie entscheiden selbst, ob Sie in ihrem Angebot zur
Finanzierung eine Vorauswahl von Objektwertkriterien
berucksichtigen oder lieber die weniger restrikive
Kaufpreisvariantenberechnung wahlen und damit den
Objektwert, unter Umstanden etwas héher ansetzen.
Da der Beleihungsauslauf ein wichtiges Konditions- und
Kreditentscheidungskriterium ist, bietet sich Ihnen be-
reits an dieser Stelle die Moglichkeit, aktiven Einfluf§ auf

Ihren Vermittlungserfolg zu nehmen. m
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