
■ ZUR PERSON

ROBERT BAUER (35) ist seit
Mai 2006 Geschäftsführer der
Creditweb Deutschland
GmbH. Der Vater von zwei
Kindern hat an den Universi-
täten von Jena, Montpellier
und Tübingen Betriebswirt-
schaft studiert. Nach seinem
Studium war Bauer unter
anderem fünf Jahre als
Bereichsleiter im Direktver-
trieb und Brokerage von Bau-
finanzierungen tätig.

■ ZUM UNTERNEHMEN

CREDITWEB DEUTSCHLAND Das
Unternehmen mit Sitz in Wies-
baden gehört zu Deutschlands
führenden Vermittlern von pri-
vaten Immobiliendarlehen.
Anders als reine Internet-Baufi-
nanzierer setzt Creditweb kon-
sequent auf das kombinierte
Angebot von Direktvertrieb
über Telefon und Internet sowie
persönliche Beratung in bun-
desweiten Niederlassungen.
Neben dem Direktgeschäft bie-

tet die Creditweb Deutschland
GmbH unabhängigen Finanz-
dienstleistern die Nutzung sei-
nes Produktportfolios sowie sei-
ner Finanzierungsexpertise an.
Durch die Nachfrage-Bündelung
nimmt Creditweb Einfluss auf
die Produktgestaltung der
Anbieter und kann so deutliche
Produkt- und Zinsvorteile für
seine Vertriebspartner und
deren Kunden erzielen.

Ewww.creditweb.de

nanzierung – nicht aus den
Augen. Zufriedenheit ent-
steht letztendlich durch Sorg-
falt.

An was sollten Eigenheimbe-
sitzer in spe noch denken?
Bauer: Wir weisen zum Bei-
spiel stets auf die laufenden
KfW-Förderprogramme hin.
Creditweb kann über unter-
schiedliche Partner oftmals
auf Sonderkontingente dieser
staatlich geförderten Baukre-
dite zugreifen. Gefördert wer-
den dabei verschiedene Bau-
vorhaben wie beispielsweise
die Schaffung neuen Wohn-
raums oder ökologisch orien-
tierte Modernisierungsmaß-
nahmen. Im Angebot ist der-
zeit zum Beispiel ein spezielles
Baufinanzierungsprodukt mit
einem Preisvorteil von 0,12
Prozent; das Darlehen hat
eine Zinsbindung von 10 Jah-
ren und eine max. Tilgung

idungen im Leben; umso
mehr Bedeutung kommt des-
halb der sorgfältigen Vorbe-
reitung und natürlich der
maßgeschneiderten Finanzie-
rung zu. Diese muss alle indi-
viduellen Aspekte berücksich-
tigen: objektbezogene wie
Lage und Nutzung, aber auch
persönliche Faktoren wie die
jeweilige Einkommens- und
Familiensituation. Nachfi-
nanzierungsbedarf oder ein
zu straff gebundenes Finanz-
korsett sind häufige Kritik-
punkte bei „Finanzierungen
von der Stange“. Creditweb
achtet daher darauf, alle

Aspekte des Immobilien-
kaufs zu durchleuchten
und dem Kunden finan-
ziell genügend Luft zum
Atmen zu lassen. Dabei las-
sen wir auch die Darle-
hensrückführung oder die
künftige Zinsentwicklung
– Stichwort: Anschlussfi-

von 3 Prozent. Unsere Finan-
zierungsexperten prüfen bei
jedem einzelnen Bauvorha-
ben, ob es KfW-förderfähig
ist.

Wie genau kann man sich bei
Creditweb beraten lassen? Nur
über das Internet?
Bauer: Wir bieten das Beste aus
zwei Welten: Günstige Onli-
nekonditionen und eine aus-
führliche persönliche Bera-
tung, telefonisch oder vor Ort
in unseren Niederlassungen
in Berlin, Dortmund, Frank-
furt, Hamburg, Hannover,
Köln, Leipzig, München,
Nürnberg, Stuttgart und
Wiesbaden. Und wir wissen,
dass Baufinanzierung für die
meisten Menschen die wirt-
schaftlich wichtigste Ent-
scheidung im Leben ist und
stehen deshalb mit viel Exper-
tise und Geduld zur Seite - bis
alle Fragen geklärt sind.

„Preisgünstige Konditionen“
NACHGEFRAGT . . . bei Robert Bauer, Geschäftsführer, Creditweb Deutschland GmbH, Wiesbaden.

Von Nicole Mössmer
und Gerhard Walter

Nicht nur zur Weihnachtszeit
– der Anteil der über das In-
ternet getätigten Geschäfte
nimmt in nahezu allen Bran-
chen zu. Auch Finanzdienst-
leistungen werden immer
stärker über das Netz nachge-
fragt. Für Verbraucher sind
bei Finanzprodukten bei-
spielsweise unabhängige
Qualitätstests wichtig, um
Vertrauen aufzubauen. Das
bestätigt eine neue GfK- Stu-
die, der zu Folge 22 Millionen
Deutsche den Preisvergleich
im Internet zur Kaufvorberei-
tung nutzen. Laut GfK ist für
den Kauf im Internet neben
dem Preis auch die ausgewie-
sene Händler-Zuverlässigkeit
ein entscheidender Aspekt.
Der in Wiesbaden ansässige
Finanzdienstleister Creditweb
nimmt dabei in den Berei-
chen Transparenz und Kun-
denzufriedenheit eine führen-
de Rolle ein. „Auch der TÜV
Süd hat mit Creditweb erst-
mals einen Baufinanzierungs-
anbieter in Hinblick auf den
Erfolgsfaktor „Kundenzufrie-
denheit“ geprüft und zertifi-
ziert. Die befragten, repräsen-
tativ ausgewählten Credit-
web-Kunden zeigten sich mit
unseren Dienstleistungen
sehr zufrieden und verliehen
schließlich die Spitzennote
1,78“, betont Robert Bauer,
Geschäftsführer der Credit-
web Deutschland GmbH.

Früher gingen potenzielle
Häuslebauer zur örtlichen
Bank oder zur Bausparkasse.
Heute finanzieren Bauherren
ihr Eigenheim immer öfter
über so genannte Broker. Wie
arbeiten solche Vermittler?
Bauer: Für den Bauherren oder
Immobilienkäufer ist es sehr
schwer oder fast unmöglich,
bei nahezu 2000 Anbietern
den aktuellen Überblick über
den deutschen oder gar den
internationalen Baufinanzie-
rungsmarkt zu bewahren. Es
ist zudem enorm zeitaufwän-
dig, täglich die Zinssätze und
Konditionen aller Anbieter zu
vergleichen; sofern diese auf-
grund unterschiedlicher An-
nahmerichtlinien überhaupt
direkt vergleichbar sind. Cre-
ditweb ist ausschließlich auf
die private Baufinanzierung
spezialisiert und verfügt über

Sorgfältige Vorbereitung und maßgeschneiderte Finanzierung sind Grundlage für den Traum vom Eigenheim.

eine nahezu einzigartige Ex-
pertise, was Anbieter und
Produkte auf dem deutschen
Markt angeht. Über unsere
umfangreiche Datenbank
greifen wir auf bestehende so-
wie aktuelle Informationen
der Partnerbanken zu, werten
diese aus und nehmen dem
Kunden jegliche Konditions-
vergleiche und -verhandlun-
gen ab. Passend zu seinem
konkreten Bauobjekt und sei-
ner finanziellen Situation fil-
tern wir die passende und zu-
gleich preisgünstigste Kondi-
tion aus dem vielfältigen An-
gebot der zahlreichen Part-
nerbanken heraus.

Welchen Nutzen hat ein On-
line-Broker für die Kunden?
Bauer: Die Unternehmensbe-
ratung Mercer Oliver Wyman
rechnet damit, dass die Bro-
ker bereits im Jahr 2010 rund
40 Prozent des Baufinanzie-
rungsgeschäftes abwickeln
werden. Aktuell liegt die Quo-
te bei 29 Prozent. Der große
Wettbewerbsvorteil der Ver-
mittler liegt in dem Preisvor-
teil von bis zu 0,5 Prozent,
den der Broker tagesaktuell
für den Kunden erzielt, ohne
auf das Produktportfolio ei-
nes einzigen Bankhauses fest-
gelegt zu sein. Wir picken für
den Kunden die Rosinen auf
dem Gesamtmarkt heraus,
die oftmals gut versteck und
dem Kunden nicht zugäng-
lich sind.

Was ist außer dem Zinssatz
noch wichtig für eine optimale
Baufinanzierung?
Bauer: Für die meisten Men-
schen ist der Erwerb von
Wohneigentum eine der
wich- tigsten

Ent-
sche-
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