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Ordentliche Hauptversammlung der Interhyp AG
- 30. Mai 2006, MlUnchen -

Rede des Vorstands

1) Riickblick, Robert Haselsteiner, Griinder und Vorstand, Interhyp AG

Sehr geehrte Aktionarinnen und Aktionare,

liebe Freunde des Unternehmens,

auch wir - Marcus Wolsdorf und ich - begriBen Sie ganz herzlich zur ersten

Hauptversammlung als boérsennotiertes Unternehmen.

Wir freuen uns, dass Sie heute zu uns gekommen sind, um Ihre Rolle als
Aktionare - als Miteigentimer der Interhyp AG - aktiv auszulben und wir als
Vorstand Ihnen persdnlich Rede und Antwort Uber den Geschaftsverlauf, unsere

Strategie und unsere Wachstumsplane stehen kdnnen.

Das Geschiftsjahr 2005

Lassen Sie mich deshalb gleich auf den Geschaftsverlauf 2005 und in den ersten

drei Monaten des Jahres 2006 eingehen.
Das Interhyp-Geschaftsjahr 2005 war in allen Belangen ein Rekordjahr. Das

Unternehmen konnte Bestwerte beim generierten Finanzierungsvolumen und

beim Ergebnis melden und hat die Profitabilitdt erneut gesteigert.
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Zu den Eckdaten im einzelnen:

Das generierte Finanzierungsvolumen betrug 2005 3,022 Milliarden Euro

und hat sich damit gegeniber 2004 mehr als verdoppelt.

= Diesem Finanzierungsvolumen liegen 18.273 abgeschlossene
Finanzierungen zu Grunde - das heiBt: Mehr als 18.000 Menschen konnten

wir dabei helfen, die eigenen vier Wande glnstiger zu finanzieren.

= Damit haben wir unseren Marktanteil im Gesamtjahr 2005 auf 1,76 Prozent
erhdht.

= Der generierte Rohertrag, also die Provisionserlése ohne die Zahlungen an
unsere Vertriebspartner im Vermittlergeschaft Prohyp, stiegen um 137

Prozent auf 39,4 Millionen Euro.

» Das Ergebnis vor Zinsen und Steuern - das EBIT - wuchs sogar um 580

Prozent auf 12,9 Millionen Euro.

= Das operative Ergebnis hat damit deutlich Uberproportional zum Umsatz
zugelegt. Mit der Steigerung der EBIT-Marge um 21,4 Prozentpunkte auf

32,9 Prozent hat Interhyp eine beeindruckende Rentabilitat erzielt.

» Der Jahresiuberschuss gemaB IFRS hat sich von 480.000 Euro im Vorjahr
auf 12,9 Millionen Euro vervielfacht. Hier ist ein einmaliger Steuereffekt in
Ho6he von rund 5,7 Mio. Euro berlicksichtigt, der sich aus der Nutzung von

Verlustvortragen und der Verrechhnung von IPO-Kosten mit dem
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Eigenkapital ergibt. GemaB HGB hat die Interhyp AG einen
Jahreslberschuss von 6,9 Mio. Euro erwirtschaftet. Aufgrund des
Verlustvortrages aus dem Vorjahr auf Ebene der Aktiengesellschaft blieb
ein Bilanzverlust von 1,4 Mio. Euro stehen. Damit sind wir noch nicht
ausschittungsfahig, eine Dividende kann demnach fir das Jahr 2005 nicht

bezahlt werden.

Nicht unerwahnt sollte bei dieser Rickschau bleiben, dass Interhyp in 2005 eine
Reihe bedeutender Auszeichnungen verliehen wurde: Die Aufnahme in “Europe’s
500 Job Creating Companies” als flnftplatziertes Unternehmen unter den
europdischen Finanzdienstleistern, die Verleihung des Unternehmerpreises
“Entrepreneur des Jahres 2005” in der Kategorie Dienstleistung und eine
Auszeichnung als eines der 50 schnellst wachsenden Unternehmen Bayerns,

~Bayerns Best 50", waren Anerkennung unseres erfolgreichen Wachstumskurses.
Das erste Quartal 2006

Mit dem aktuellen Bericht Uber das erste Quartal des Geschaftsjahres 2006, den
wir am 9. Mai verdffentlicht haben, haben wir unsere Stellung als klare Nummer
1 unter den unabhangigen Baufinanzierungsanbietern untermauert und nochmals

ausgebaut.
Im ersten Quartal 2006 haben wir ein Finanzierungsvolumen von mehr als einer

Milliarde Euro vermittelt. Zum Vergleich: im 1. Quartal 2005 betrug das Volumen

noch 507 Mio. Euro. Eine Steigerung von 118 Prozent!
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Auf das Privatkundengeschaft unter der Marke Interhyp entfielen im ersten
Quartal 69 Prozent des Finanzierungsvolumens. Besonders erfreulich entwickelte
sich erneut das Vermittlergeschaft unter der Marke Prohyp: Das in diesem
Segment generierte Volumen stieg um 169 Prozent auf 340 Mio. Euro. Diese
Entwicklung bestatigt, dass wir das enorme Potenzial des Vermittlermarktes

immer besser zu nutzen wissen.

Dem gesamten Finanzierungsvolumen von 1,105 Mrd. Euro entsprechen 6.809
abgeschlossene Baufinanzierungen zwischen Januar und Marz 2006. Damit haben
wir zum Ende des ersten Quartals einen Marktanteil am Neugeschaft in der

privaten Baufinanzierung in Deutschland von 2,11 Prozent erreicht.
Lassen Sie mich die weiteren operativen Zahlen des 1. Quartals kurz aufzeigen:

» Der Rohertrag stieg um 121 Prozent auf 14,2 Millionen Euro gegenlber

dem ersten Quartal des Vorjahres mit 6,4 Mio. Euro.

= Das EBIT - das Ergebnis vor Zinsen und Steuern - hat sich gegenuber
dem ersten Quartal 2005 um den Faktor 3,6 verbessert und liegt nun bei

5,0 Millionen Euro.

= Die EBIT-Marge - bezogen auf den Rohertrag - verbesserte sich gegentber
dem ersten Quartal 2005 um rund 14 Prozentpunkte auf 35,6 Prozent.
Damit liegen wir bei anhaltend hohem Wachstumstempo - die Zahl der
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter lag zum 31. Marz 2006 bei 322 - bereits
jetzt Uber der flur das Gesamtjahr angestrebten EBIT-Marge von 35

Prozent.
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Kurzum: Wir haben nachhaltig bewiesen, dass das Geschaftsmodell des
unabhangigen Baufinanzierungs-Brokers den Wunsch des Kunden trifft, in
unterschiedlichsten Marktphasen hohen Zuspruch erfahrt und in der heute von
uns erreichten GréBe echte Skaleneffekte erzielt. Damit sind Sie in ein
Unternehmen investiert, das hohes Wachstum bei sehr hoher Profitabilitat

vereint.
2) Der Borsengang und die Entwicklung als 6ffentliches Unternehmen

Lassen Sie mich an dieser Stelle auf den Bdérsengang und die Entwicklung des
Unternehmens seit dem Listing im Prime Standard der Frankfurter

Wertpapierbdrse eingehen:

Die BorseneinfUhrung am 29. September 2005 war logische Fortfihrung der
dynamischen Entwicklung des 1999 gegriindeten Unternehmens, das es in gut 5
Jahren zum gréBten unabhangigen Anbieter privater Baufinanzierungen in
Deutschland gebracht hat - immerhin dem gréBten Baufinanzierungsmarkt in

Europa.

Interhyp war zum Zeitpunkt der Entscheidung flir den Bérsengang profitabel, war
Marktfihrer und verfligte Uber sehr gute Wachstumsaussichten. Die
Frihphasenfinanzierer Earlybird und 3i sahen ihre Funktion als Begleiter der

Grindungsphase als abgeschlossen an und das Kapitalmarktumfeld war gunstig.

Der Bdérsengang am 29. September 2005 war ein voller Erfolg, und zwar fur die
Interhyp AG gleichermaBen wie flUr Sie als Aktionare. Interhyp konnte einen

Emissionspreis von 42 Euro am oberen Ende der Preisspanne realisieren. Die
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Emission - im Ubrigen der erste Bérsengang nach der Bundestagswahl und der
erste Internet-IPO seit Juli 2000 - war mehr als 30fach Uberzeichnet. Von der

Mehrzuteilungsoption wurde selbstverstandlich Gebrauch gemacht.

Der erste Handelstag verlief — lassen Sie es mich etwas salopp formulieren -
fantastisch. Der erste Kurs wurde bei 51 Euro ermittelt. Der Zeichnungsgewinn
betrug demnach 21 Prozent. Auch in den nachsten Wochen und Monaten
entwickelte sich die Aktie sehr positiv. Zum Jahresende lagen wir mit einem Kurs
von 76 Euro bei einem Plus von 81 Prozent — und das nur gut drei Monate nach
Bdorsengang. Das veranlasste auch die Fachpresse dazu, den Interhyp-
Bdrsengang als den erfolgreichsten IPO 2005 zu bezeichnen. Einen weiteren
wichtigen Schritt stellte die Aufnahme des Unternehmens zum 19. Dezember
2005 in den deutschen SmallCap-Index SDAX dar.

Auch in den Folgemonaten erreichte die Aktie — vor dem Hintergrund der eben
beschriebenen exzellenten Zahlen und einem sehr positiven Marktumfeld gerade
auch far Small Caps - weitere Rekordmarken. Dass wir in den heftigen
Kurskorrekturen der letzten 14 Tage als extremer Outperformer durch
Gewinnmitnahmen besonders stark Federn lassen mussten, fuhrte zu einem
aktuellen Kurs von heute morgen 74,20 Euro - ein leider natlrliches Phanomen
in einer Phase wie der derzeitigen. An unseren Wachstumsplanen und der
grundsatzlich sehr positiven Bewertung der enormen Chancen flr unser

Geschaftsmodell hat diese Entwicklung nichts verandert.
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Die Aktionarsstruktur

Aktuell sieht die Aktionarsstruktur folgendermaBen aus: Rund ein Drittel der
Aktien befindet sich in den Handen des Managements. Die beiden Venture
Capital-Gesellschaften Earlybird und 3i halten zusammen noch rund 15 Prozent
der Aktien - beide Gesellschaften reduzierten ihre Beteiligungen im Zuge des
Bdrsenganges und verringerten ihre Anteile Anfang des Jahres. Der Free Float

belauft sich auf rund 53 Prozent.
Meine sehr verehrten Damen und Herren, lassen Sie mich nach dem sehr

erfreulichen Rilckblick auf die Finanzkennzahlen und unseren Bdrsengang nun

das Wort an meinen Vorstandskollegen Marcus Wolsdorf Gibergeben.
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3) Ausblick, Marcus Wolsdorf, Griinder und Vorstand, Interhyp AG

Meine sehr verehrten Damen und Herren,

ich freue mich, Ihnen im Rahmen unserer ersten Hauptversammlung als
bérsennotiertes Unternehmen erlautern zu dirfen, welche Erfolgsfaktoren diesen
- von meinem Kollegen Robert Haselsteiner beschriebenen - Uberwaltigenden
Erfolg mdglich gemacht haben und wo die zentralen weiteren Wachstumshebel

fur unser Geschaftsmodell liegen.

Die entscheidenden Grundlagen flr den Aufstieg von Interhyp vom Start-Up zum
Marktfihrer in nur sechs Jahren sind zwei Megatrends, die sich im
Kundenverhalten abzeichnen: Kunden verlangen bei dieser so komplexen und
weit reichenden finanziellen Entscheidung immer starker nach unabhangiger
Auswahl und Beratung - und: Sie nutzen das Internet zunehmend flur die Suche

nach dem richtigen Anbieter.

Lassen Sie mich zunachst einmal den Wunsch nach unabhangiger Auswahl und
Beratung betrachten: Die Antwort auf dieses veranderte Kundenverhalten ist der
unabhangige Broker, also der Makler bzw. Vermittler, der selbst keine Produkte
,herstellt’, sondern unabhangig im Markt die besten Lésungen fir seinen Kunden
sucht und auswahlt - ein Geschaftsmodell, das nicht nur den Kunden erhebliche
Vorteile bietet, sondern eine Win-Win-Win-Situation flr alle Beteiligten schafft:
Der Privatkunde bekommt aus einer Hand Zugriff auf eine ganze Fulle von
Angeboten, ohne selbst mit etlichen Banken verhandeln zu missen, wir kdnnen
ihm vielmehr sogar die Darlehensangebote von Banken zuganglich machen, die
er alleine gar nicht nutzen kdnnte. Dadurch sichert er sich gréBtmadgliche

Transparenz zu attraktiven Konditionen und bekommt obendrein eine
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unabhangige Beratung durch einen unserer uber 180

Baufinanzierungsspezialisten.

Banken, die ihre Produkte Uber unsere Plattform anbieten, bekommen im
Umkehrschluss auf die individuellen Bedirfnisse abgestimmte Kunden und damit
zusatzliches Finanzierungsvolumen - und zwar zu vollkommen variablen Kosten
bei bestmoéglicher Qualitat. Denn wir Ubernehmen in diesem Zusammenspiel
nicht nur die Kundengewinnung und Beratung, sondern prifen die
Finanzierungsfalle auch nach den Vorgaben der Banken und liefern in der Folge
nur ,schrankfertiges’ Geschaft ab. Damit sind wir gerade flr internationale
Kreditinstitute der ideale Partner flr einen effizienten Markteintritt in den gréBten

Baufinanzierungsmarkt Eurolands.

Wir als Mittler schlieBlich haben den Vorteil, ein klares Profil - namlich das des
kundenorientierten unabhangigen Brokers anstelle des am eigenen Produkt
interessierten Produzenten - zeigen zu kdénnen. Zudem mulssen wir kein
Kreditrisiko auf die eigenen Biucher nehmen und erzielen durch unsere

optimierten Prozesse attraktive Margen.

Dementsprechend kann es nicht verwundern, dass das Broker-Modell in reiferen
Finanzdienstleistungsmarkten bereits deutlich weiter verbreitet ist und zum
Beispiel in den USA etwa 70 Prozent aller Baufinanzierungen Uber unabhangige
Makler und nicht Gber die Filiale um die Ecke getatigt werden. In Deutschland
sehen wir - jungsten Schatzungen zufolge - den Marktanteil unabhangiger
Broker derzeit bei 10 bis 12 Prozent. Stellt man dem das sich fundamental
veranderte Kundenverhalten - die Treue zur Hausbank nimmt rapide ab - sowie

die Trendentwicklung in einem Markt wie den USA gegeniber, wird das enorme
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Potenzial deutlich - oder einfacher mit den Worten der FAZ gesagt: Wir nehmen

den Banken und Sparkassen stiindlich Marktanteile weg.

Kurzum: Nach anderen Segmenten der Finanzdienstleistung befindet sich auch
der Markt der privaten Baufinanzierung in einem grundlegenden Umbruch:
Herkémmliche Modelle, in denen von der Kundenberatung bis hin zur
Refinanzierung des Kredits alle Prozessschritte aus einer Hand kamen, gehdren
der Vergangenheit an; Spezialisten, die ihre jeweilige Kernkompetenz
kontinuierlich optimieren, setzen sich dagegen durch - und werden dank des

Internets auch von den Verbrauchern gefunden.

Das flhrt mich zum zweiten zentralen Trend, der unser Geschaftsmodell
befeuert: Der zunehmenden Bedeutung des Internet flr den Vertrieb von

privaten Baufinanzierungen.

Gerade in der flr uns kinftig besonders relevanten Zielgruppe der 20 bis
29jahrigen ist die Durchdringung und Nutzung des Internet mit einer
regelmaBigen Internetnutzung von 85 Prozent bereits sehr hoch. SchlieBlich
wachsen bei der Baufinanzierung kontinuierlich neue Nutzergruppen nach. Und
mit jeder nachkommenden ,Generation’ steigt abermals die Wahrscheinlichkeit,
dass das Netz ganz selbstverstandlich zur Information und zur Angebotssuche

gerade auch fur Geldangelegenheiten genutzt wird.

Das untermauert auch die zentrale Bedeutung unserer Website www.interhyp.de
- der wohl fihrenden unabhangigen Baufinanzierungs-Website im
deutschsprachigen Internet — im Kundengewinnungsprozess. Hier bieten wir dem

Kunden die Mdglichkeit, sich bereits in der Frihphase seines
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Entscheidungsprozesses zu informieren, Vergleichsrechungen durchzufiihren und
sich so — noch ganz anonym, kostenlos und zeitlich uneingeschrankt — ein Gefuhl
fir die eigene Finanzierung zu verschaffen: Wir geben einen transparenten
Uberblick tber die aktuellen Top-Séatze, ermdglichen die Ermittlung des eigenen
Finanzierungsspielraums oder die Berechnung eines Vergleichsangebots zu dem

der Hausbank.

Diesen Service, der die Vorstufe zur individuellen Beratung darstellt, nutzen
derzeit etwa 70.000 User pro Woche. Hat sich ein Baufinanzierungsinteressent -
nicht zuletzt mithilfe unserer Tools und Rechenmdglichkeiten - dann dazu
entschieden, ein bestimmtes Objekt in Angriff zu nehmen, bendtigen wir eine
Finanzierungsanfrage, in der uns der Kunde die wichtigsten Informationen zu
seiner Person, seiner finanziellen Situation und dem zu finanzierenden Objekt
mitteilt. Nur mit diesen Informationen kdénnen wir eine wirklich individuelle
Beratung leisten - entsprechend Uberlassen wir es unseren Kunden, ob sie uns
die Finanzierungsanfrage, online, handschriftlich ausgefillt per Fax oder Post

oder telefonisch bzw. personlich Gbermitteln.

Und auch bei der individuellen Beratung bestimmt der Kunde, auf welchem Weg
er diese gerne nutzen mochte. Wir stellen lediglich sicher, dass der Kunde einen
festen Berater, der ihn Gber den gesamten Prozess begleitet, erhalt. Ob er die
Beratung, bei der unsere Baufinanzierungsspezialisten gemeinsam mit dem
Kunden zunachst die optimale Finanzierungsstruktur bestimmen und dann den
daflr besten Anbieter ermitteln, telefonisch oder vor Ort in einer unserer in
Klirze sechs Niederlassungen nutzt, ist seine Entscheidung. Die Art und die

Qualitat der Beratung ist die gleiche: Unabhangig und individuell - mit dem Ziel

11/17



Olinterhyp

aus der Vielzahl der Banken auf unserer Plattform die beste Lésung zu ermitteln.

Der Weg dorthin soll der fir den Kunden bequemste sein.

Dabei unterscheiden sich unsere Niederlassungen gravierend von herkdmmlichen
Bankfilialen: Anders als diese dienen unsere Blros in Berlin, Frankfurt, Hamburg,
Kbéln, Minchen oder ab Donnerstag in Stuttgart nicht der Gewinnung oder
Betreuung von Laufkundschaft, sondern bieten Kunden mit dem Wunsch nach
personlicher Beratung vor Ort auch die Option, Interhyp ,anzufassen’. Das heiBt
konkret: Wie im reinen Online-Prozess bitten wir unsere Kunden um eine
vollstandig ausgefiillte Anfrage und ordnen diese dem persdnlichen Berater zu -
und dieser macht, falls gewlnscht, dann einen Beratungstermin in der
Niederlassung aus. Produktspektrum und Zinsangebote unterscheiden sich dabei
nicht vom reinen Direktweg, schlieBlich verlagern wir nur den Beratungsmoment
in die Niederlassung und erschlieBen uns und dem Kunden damit eine ganze
Reihe von Vorteilen: Kundengruppen, die sich bislang mit der rein telefonischen
Beratung nicht wohl flihlten, haben nun die Mdglichkeit, vor Ort von unseren
Produkt- und Zinsvorteilen zu profitieren. Damit erweitern wir gerade in den
besonders attraktiven Immobilienmarkten der Ballungsrdume  unser
Kundenpotenzial. Gleichzeitig zeigen wir mit unseren Niederlassungen grdBere
regionale Nahe und erreichen so die regionale Immobilienwirtschaft als Partner

wie auch attraktive Produktanbieter vor Ort leichter und effizienter.

Die Summe der Vorteile unseres Systems - unabhangige Produktauswahl und
eine Vielzahl von Finanzierungslésungen, individuelle Beratung und deutlich
gunstigere Konditionen vor Ort - hat im letzten Jahr nicht nur mehr als 18.000
Kunden lberzeugt, sondern wird auch zunehmend von unabhangigen Testern als

die Alternative zur Filialbank geschatzt: So hat zuletzt die Redaktion des
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Wirtschaftsmagazins €uro Interhyp als Deutschlands besten Baufinanzierer
ausgezeichnet — und zwar nicht nur wegen der deutlich glinstigeren Konditionen,
sondern auch bzw. vor allem wegen sehr guter Beratungs- und Servicenoten. Ein

Beweis, der unser Konzept abermals bestatigt.

In der Art und Weise, in der Privatkunden von unserem Geschaftsmodell direkt
profitieren, stellen wir diese Funktionalitdt auch unabhangigen, lokal ansassigen
Finanzdienstleistern fiir deren Baufinanzierungsgeschaft zur Verfligung: Diese
profitieren von der zunehmenden Skepsis der Verbraucher gegeniber der
klassischen Filialbank und positionieren sich zunehmend als Alternative in allen
Fragen, wenn es um Geld geht. Die Baufinanzierung spielt in einer Allfinanz-
Kundenbeziehung eine wichtige Rolle, ist aber traditionell ein komplexes Feld flr
kleinere Finanzmakler. Hier setzt unser Prohyp-Konzept an: Wer als
Finanzdienstleister sein Leistungsspektrum - sei es zur Kundengewinnung oder
zur Kundenbindung - um die Baufinanzierung erweitern moéchte, bekommt mit
Prohyp eine Plattform, die alle Vorteile eines professionellen Brokers erotffnet,
ohne selbst tief in die Prozesse mit einer Vielzahl von Banken einsteigen zu
mussen. Das heiBt konkret: Prohyp-Partner haben Zugriff auf die Technologie,
das Produktangebot und vor allem das Beratungs-Knowhow der Interhyp-Welt,
bleiben aber zentraler Ansprechpartner fir den Kunden. Mit Prohyp wird der
Finanzdienstleister also zum vollwertigen Baufinanzierungs-Broker und sichert
sich Uber ein flexibles Provisionierungssystem auch die mit dem zusatzlichen
Angebot verbundenen Verdienstchancen. Die Nachfrage nach dieser Lésung ist
enorm: So konnten wir die Zahl der aktiven Prohyp-Vermittler zwischen dem
ersten Quartal 2005 und dem gleichen Zeitraum 2006 um 124 Prozent auf 1.645

steigern. Ein Wachstumsfeld also, mit dem wir das Broker-Modell auch Uber
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Dritte in den Markt tragen und so abermals Kundenschichten erreichen, die nicht

den direkten Weg gehen wirden.

Addiert man nun unsere Position aus dem Direktgeschaft - ,Der grdéBte
unabhangige Anbieter von privaten Baufinanzierungen in Deutschland" - und die
aus dem Vermittlergeschaft - .Der fihrende unabhangige
Baufinanzierungspartner fir Finanzdienstleister in Deutschland" -, wird das Ziel,
das wir mit dem Interhyp-Modell verfolgen, sehr deutlich: Zum Synonym fir die
private Baufinanzierung in Deutschland zu werden - oder anders gesagt: Wir

wollen, dass man in Zukunft sagt: ,Wenn Baufinanzierung, dann Interhyp®.

Um dieses - auf den ersten Blick sehr ehrgeizige, vor dem Hintergrund unserer
Performance und der Chancen in diesem Markt sehr realistische - Ziel zu
erreichen, verfolgen wir eine Strategie, die sehr klar und eindeutig auf den
Kundennutzen ausgerichtet ist. SchlieBlich nahrt sich unser bisheriger Erfolg in
erster Linie daraus, dass wir genau auf die Kundenwlinsche gehdért haben und
diese sehr konsequent in einem neuen Geschaftsmodell umgesetzt haben.
Folglich fuBt die Interhyp-Strategie auf den drei Saulen: Beste Produkte, bester

Service, beste Baufinanzierungsmarke.
Konkret bedeutet das:
1) Wir werden uns mit der heute verfugbaren Produktlandschaft nicht
begnligen. Unser Bestreben ist es, kontinuierlich weitere

Finanzierungspartner zu gewinnen, mit denen wir in allen Aspekten der

privaten Baufinanzierung bestmodglich lieferfahig sind. Dazu gehdrt auch
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eine konsequente Optimierung der Einkaufskonditionen, die uns beste

Endkunden-Konditionen und entsprechende Profitabilitat sichern.

2) Indem wir standardmaBig bei allen unseren Kunden die Zufriedenheit mit
der gebotenen Dienstleistung abfragen, gewinnen wir standig neue
Erkenntnisse flr das Erweiterungs- und Verbesserungspotenzial unseres
Service. Basis fir ein erklartermaBen bestmdgliches Servicelevel
wiederum ist ein konsequent strukturierter Recruitment- und
Ausbildungsprozess, mit dem wir im Einklang mit unserem rapiden
Wachstum kontinuierlich neue Talente gewinnen und bestmdgliches

Training gewahrleisten.

3) Last but not least gilt es, die Vorziige unseres Geschaftsmodells mit dem
konkreten Nutzen flir den Kunden, flr Prohyp-Partner und potenzielle
Finanzierungsgeber kontinuierlich und klar zu kommunizieren.
Entsprechend optimieren und intensivieren wir unsere Marketing- und
Kommunikationsaktivitaten standig. Gerade unsere Positionierung als
kompetenter und unabhangiger Ansprechpartner fir bzw. in der Presse ist

dabei essentiell.
Sie sehen: So klar und fokussiert wir unser Geschaftsmodell gehalten haben, so
klar sind unsere strategischen Grundlagen, bei denen wir sehr stark auf

Exekution und Umsetzung setzen.

Vor dem Hintergrund der aufgezeigten Chancen flir unser Modell bestatigen wir

den bereits im Marz gegebenen Ausblick auf das Gesamtjahr 2006 klar:
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= Interhyp wird als gréBter unabhangiger Anbieter die sich bietenden
Marktchancen - wie bereits in der Vergangenheit - nutzen, um vom Trend
hin zum (internetbasierten) Baufinanzierungs-Broker weiterhin
Uberproportional zu profitieren und die flihrende Marktposition deutlich

ausbauen.

= Wir streben deshalb eine Steigerung beim Finanzierungsvolumen auf ca.

4,8 Milliarden Euro an - im Vorjahr waren es rund drei Milliarden Euro.

= Den Rohertrag wollen wir auf 60 Millionen Euro steigern; das EBIT auf 21

Millionen Euro gegeniber 12,9 Millionen Euro aus dem Geschaftsjahr 2005.

= Unter diesen Pramissen erwarten wir eine EBIT-Marge - bezogen auf das

Rohergebnis - von 35 Prozent.

Meine sehr verehrten Damen und Herren, natlrlich haben wir den Status quo nur
erreicht, weil Interhyp hervorragende Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter im Team
hat. Nicht nur im Jahr der Borseneinfihrung haben wir von ihnen ein sehr hohes

MaB an Engagement und Einsatzbereitschaft verlangt.

Lassen Sie uns ihnen an dieser Stelle unseren aufrichtigen Dank und unsere

Anerkennung fur ihre Leistung und Loyalitat aussprechen.

Gemeinsam mit meinem Kollegen Robert Haselsteiner méchte ich Thnen zum
Abschluss meiner Ausflihrungen mit auf den Weg geben: Interhyp ist mit einem
zukunftsfahigen Geschaftmodell bestens positioniert, den sich abzeichnenden

Wandel im deutschen Baufinanzierungsmarkt aktiv voranzutreiben und sich
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weitere Marktanteile zu sichern - und bietet damit ausgezeichnete Perspektiven
fir die Zukunft.

Ich gebe nun das Wort zurlick an unseren Aufsichtsratsvorsitzenden.
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