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- Die eigenen vier Wénde ;teh‘en_ in ;
Deutschland hoch im Kurs: Niedrige Zin- &
sen und staatliche Forderméglichkeiten ".'7-';-".‘ v
machen das eigene Haus zu einer attrakti-
ven Geldanlage - und die Baufinanzie- ate!
rung fir Finanzdienstleister ZUmi sbo Q=i gde i)
menden Geschiftszweig. Denn zu.séitzlic_ti:?f
zu den Investitionsabsichten derr'Barﬁg}"
kunden laufen in Deutschland jahrlich
Zinsbindungen von Immobilienfinanzie-
rungen mit einem Gesamtwert von rund
100 Milliarden Euro aus. Finanzierungen
fiir Neubauten, Kéufe bestehender Hauser, -
Modernisierungen, EnergiesparmafBnah-
~men, Fotovoltaikanlagen oder altersge- -
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Viele Wege fiihren zur Baufinanzierung: Auch Handwerker oder
Energieberater konnen erste Kontakte knupfen.
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rechten Wohnungsumbau sind hier noch
gar nicht berlicksichtigt.

Neue Vertriebskanéle nutzen
Es lohnt sich also, das Thema Baufinan-
zierung beim Kunden ins Gesprach zu
bringen - und dabei neue Vertriebskandle
zu nutzen. Denn viele Wege fiihren zum
Eigenheim. Und kiinftige Bauherren spre-
chen mit einer Vielzahl von Dienstleis-
tern. Das kdénnen Bautrdger sein, Immo-
bilienmakler, aber auch Handwerker, die
sie fur die Installation der Heizung oder
einer neuen Fotovoltaikanlage beauftra-
gen. Bei SanierungsmafBnahmen oder al-
tersgerechtem Umbau sind ebenfalls
Fachleute vor Ort, die den maroden Heiz-
kessel durch einen neuen ersetzen oder
die Dusche ins Erdgeschoss
verlegen. In der Kooperation
mit diesen Dienstleistern

Mit staatlicher Férderung
wie den ,Wohn-Riester”
kénnen auch die Zutrager
bei Kunden punkten.

steckt fur Banken viel Potenzial.
Denn es gibt jede Menge Fordermog-
lichkeiten, sodass ein schneller Blick
auf eine Finanzierung lohnt. Das ge-
lingt mit dem neuen ELAXY Baufi-
nanzierungsCheck nun ganz einfach.
Das Modul basiert auf der ELAXY-
Beratungslésung Baufinanzierung
und deckt das komplexe Thema leicht
ab. Selbst Berater oder Zutrager wie
Handwerker oder Bautrdger, die kei-
ne fundierten Vorkenntnisse haben,
konnen das Thema Baufinanzierung
kompetent ansprechen und erste
konkrete Finanzierungs-
vorschldge unterbreiten.

Damit zeigt nun der Foto-

voltaikinstallateur seinen

Auf einen Blick: die Vorteile des ELAXY BaufinanzierungsCheck

> Einsetzbar fiir ,Zutrager” wie Immobilienmakler oder Handwerker

> Keine fachlichen Vorkenntnisse erforderlich

> Intuitiv zu bedienen, kaum Schulungsaufwand

> Finanzierungsvorschlage mit aktuellen Konditionen

> Verbesserte Beratungsqualitdt durch kundenorientierte

Finanzierungsvorschlage

> Kiirzere Bearbeitungszeiten

> Verkaufsforderung fiir ausgewahlte Finanzierungsmodelle

> Steigerung der Abschlussquote bei Baufinanzierungen

Mit wenigen Klicks zum Angebot — wie einfach das mit dem ELAXY Baufinanzie-

rungsCheck geht sehen Sie hier:

http://elaxy.de/de/loesungen/beratung/baufinanzierung
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Kunden vor Ort zusatzlich zum An-
gebot fiur die Solarmodule auch
gleich eine passende Finanzierungs-
16sung — und wird so zum ,Zutrager
fur die Bank. Ist das Interesse der
Kunden geweckt, Gibernehmen die
Finanzierungsexperten die Daten
aus dem Baufinanzierungs-Check,
nutzen sie fur die vertiefende Bera-

"

tung und bringen den Finanzierungsver-
trag zum Abschluss.

Einfach und intuitiv

Einer vollig neuen Vertriebsstrategie steht
damit nichts mehr im Weg. Den Baufinan-
zierungs-Check kénnen alle nutzen, fur
deren Kunden Finanzierungen oder zu-
mindest Teilfinanzierungen interessant
sind. Die Programmoberfldche ist einfach
und Ubersichtlich gestaltet und fuhrt den
Bediener automatisch durch die Beratung.
Finf Angaben - zum Finanzierungsvor-
haben, Objektpreis, Nettoeinkommen, zur
Personenzahl im Haushalt und den finan-
ziellen Eigenmitteln - gentigen, um ein
schnelles Vergleichsangebot zu erstellen.
Der Interessent erhédlt ausschlieBlich Fi-
nanzierungsmodelle zum Vergleich, die er
sich auch leisten kann. Egal, ob niedrige
monatliche Belastung oder schnelle Riick-
zahlung, der Baufinanzierungs-Check fin-
det fur jeden das passende Angebot.

Cross-Selling-Potenzial nutzen

Die Forderung der Eigenheimrente hat
derzeit Hochkonjunktur und ist fiir Bau-
sparkassen und Banken besonders inter-

essant. Mit dem Stichwort ,Wohn-Riester”
konnen die Zutrager das Thema Altersvor-
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IT FINANCE: Der Baufinanzierungs-Check bietet Po- sorge gleich mit ansprechen. Damit 6ffnen sie dem Finanz-
tenzial flr das Zutrdgergeschaft — wer eignet sich als dienstleister die Tiren flr ein weiteres Beratungsgesprach und
Kooperationspartner? nutzen so das Cross-Selling-Potenzial der Riester-Rente - ein-
Wackermann: Im Grunde genommen jeder. Denn das fach und unkompliziert Gber den Baufinanzierungs-Check: Vier
Softwaretool ist ja gerade fiir Leute ausgelegt, die sich zusatzliche Angaben geniigen, um die Forderungen der Eigen-
nicht taglich mit dem Thema Baufinanzierung be- heimrente in das Vergleichsangebot mit einzubinden.
schaftigen. Das kdnnen Schaltermitarbeiter, Immobi-
lienmakler oder Handwerker sein — Dienstleister, die Immer auf dem neuesten Stand
bei Projekten mit Kunden in Berihrung kommen, die Uber Gesetzesvorgaben und -dnderungen miissen sich die Zu-
eine Finanzierung bendtigen. Mit finf kurzen Anga- trager keine Gedanken machen. ELAXY halt die Software stets
ben erhalten die Hausbauer oder -sanierer zwei kon- auf dem aktuellen Stand und integriert Anderungen wie zum
krete Finanzierungsvorschldge, die direkt auf ihre Beispiel bei Férdermitteln oder Gesetzen stets zeitnah. Das Fi-
Bedirfnisse zugeschnitten sind. Die weitere Beratung nanzinstitut stellt seinen Zutrdagern den Baufinanzierungs-
und den Abschluss der Finanzierung uUbernimmt Check zur Verfigung und kiimmert sich um die Administration.
dann der Baufinanzierungsexperte der Bank. Sonderkonditionen, wie zum Beispiel ein Zinssatz von 2,5 Pro-
zent auf zwei Jahre, die nur mit einem bestimmten Prozentsatz
IT FINANCE: Wie werden aktuelle Gesetzesanderun- an Eigenkapital gelten, kénnen individuell hinterlegt werden.
gen berlcksichtigt? Erfillt der Kunde diese Voraussetzungen, flieBen sie automa-
Wackermann: Der Baufinanzierungs-Check wird ge- tisch in den Finanzierungsvorschlag ein. Fordermittel wie KfW-
nauso wie unsere Beratungslésung ,Baufinanzierung” Darlehen kénnen mit angelegt und in Finanzierungslésungen
jederzeit automatisch an aktuelle Gesetzesanderun- eingebaut werden.
gen angepasst. Die Forderung der Eigenheimrente, der Mit den richtigen Kooperationspartnern kénnen Finanzinsti-
sogenannte ,Wohn-Riester”, ist ebenfalls mit einge- tute bei der Neukundenakquise mit dem Thema Baufinanzie-
bunden - und darin steckt enormes Vertriebspotenzial. rung also richtig punkten. Zutrdager wie Handwerker, Immobili-
Vier zuséatzliche Angaben reichen zur Berechnung, und enmakler oder Bausparkassen schaffen die Verbindung zum
das ermoglicht den Finanzdienstleistern, dann gleich Kunden und bieten diesem gleichzeitig einen Mehrwert: in Form
das Thema Altersvorsorge anzusprechen. eines individuellen Finanzierungsvergleichs - kompetent,
schnell und sicher. |

IT FINANCE: Aber legen sich die Banken mit den Ver-
gleichsangeboten nicht schon sehr frih auf bestimm-
te Konditionen fest?

Wackermann: Das ist eine weitere Besonderheit des
Baufinanzierungs-Check. Denn natirlich mdchten
Finanzdienstleister keine Konditionen ausgeben, die

Ist das Kundeninteresse geweckt,
vertieft der Baufinanzierungs-

spezialist das Thema — und der
sie spater nicht halten kénnen. Das haben wir im Aus- Weg zum Ausbau oder Hauskauf

druck beriicksichtigt: Der Kunde kann zwar nimmt konkrete Formen an.
schon einmal einen Ubersichtlichen
Vorschlag mitnehmen, der ihm zeigt,
wie seine Finanzierung aussehen
kann. Zinssatze werden darauf aber
keine genannt. Somit fihlt sich der
Kunde gut beraten und die Bank hat
sich nicht zu weit aus dem Fenster
gelehnt.

Sven Wackermann,
Produktmanager ELAXY
Baufinanzierung,
Sven.Wackermann@elaxy.de





