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Statt zur Bank in den Laden um die Ecke

Investmentshops machen den Kreditinstituten und groflen Vertriebsfirmen Konkurrenz

Von Albrecht Scheuermann

Hannover

Bleistifte, Bligeleisen oder Biicher im
nLaden um die Ecke* zu kaufen, ist die
normalste Sache der Welt. Aber Invest-
mentfonds-Anteile? Dafiir geht man iibli-
cherweise zur Bank. Doch das muf nicht
sein. In den vergangenen Jahren haben in
einer Reihe von deutschen Stadten von
Berlin bis Miinchen ,Investmentshops‘
aufgemacht — Ladenlokale, in denen es um
Beratung in Sachen Geldanlage und Ver-
kauf von Finanzprodukten geht. Der
grofe Unterschied zu den Banken und
Sparkassen: Die Investmentldden haben
im allgemeinen die Fonds aller grofen
Kapitalanlagegesellschaften in ihrem Sor-
timent. Die Kreditinstitute verkaufen da-
gegen den Anlegern im Regelfall nur die
Fonds, die die mit ihnen verbundenen Ge-
sellschaften aufgelegt haben.

Zu den Neulingen auf diesem Markt
zdhlt auch die Petersen & Lange KG in
Hannover. Die beiden Bankkaufleute
Hauke Petersen (28) und Jérg Lange (30)
haben im Mai ihren Laden ,,FondsInvest*
er6ffnet. Angeboten werden ausschlieB-
lich borsentaglich notierte und vom Bun-
desaufsichtsamt fiir das Kreditwesen
uberwachte Investmentanteile, deren Zu-
sammensetzung regelmaBig veroffentlicht
werden muB. ,,Oberstes Ziel ist die ehrli-
che, langfristig orientierte Beratung und

Betreuung unserer Kunden®, heifit der
erste Grundsatz. Mit diesem vollmundi-
gen Versprechen unterscheiden sich die
beiden Firmengriinder i(iberhaupt nicht
von ‘anderen Anbietern auf dem Markt,
die zum Teil nicht den besten Ruf haben.

Also nur ein Lippenbekenntnis? Peter-
sen und Lange beteuern, daB sie es ernst
meinen. Schlieflich koénnten sie nur Er-
folg haben, wenn die Kunden bei der
Stange bleiben. Zudem zeige die Wahl
der Rechtsform, dal3 sie bereit seien, das
volle Risiko flir mégliche Falschberatun-
gen zu Ubernehmen. Beide sind in der
KG Komplementire. Sie miissen also mit
ihrem ganzen personlichen Vermégen
haften. _

Die beiden Firmengriinder haben wéih-
rend des Studiums nebenbei fiir ein groBes
und bekanntes Finanzvertriebsunterneh-
men in Hannover gearbeitet, sich aller-
dings schon nach kurzer Zeit wieder abge-
seilt. Mit der angeblichen Unabhéngigkeit
dieses sogenannten Strukturvertriebes sei
es nicht weit her. Verkauft wiirden tber-
wiegend doch nur die Produkte, die die
meiste Provision einbringen. Dafiir sorge
schon das Entlohnungsystem dieser Ver-
triebsunternehmen.

Von Provisionen der Gesellschaften —
versteckt in den Ausgabeaufschligen - le-
ben allerdings auch die Fonds-Verkiufer.
Da sie sich jedoch auf Investmentanteile
konzentrieren, ist die Chance, eine unab-

héngige Beratung zu bekommen, um eini-
ges gréBer. Lebensversicherungen und
Bausparvertrige, die bei Vertriebsfirmen
wegen der hohen Provisionen beliebt sind,
werden gar nicht angeboten. Zudem ist
die Spannweite zwischen den verschiede-
nen Fonds, was die Hohe der Provision
angeht, geringer als bei anderen Finanz-
produkten. Aulerdem schmeckt den bei-
den Shop-Inhabern das iible Haustiirge-
schifte-Image nicht, das den Vertriebs-
truppen anhaftet. ,,Die Kunden sollen
selbst aktiv werden und zu uns kommen*,
ist die Devise.

Ihre liebsten Kinder unter den insge-
samt etwa 800 angebotenen Fonds sind
die global anlegenden Aktienfonds. Auch
Vermoégensverwaltungsfonds, die je nach
Marktentwicklung den Schwerpunkt auf
Aktien, Rentenpapiere oder Geldmarkt-
anlagen legen konnen, finden sie interes-
sant. Von deutschen Rentenfonds halten
Petersen und Lange dagegen nur wenig.

Eine Frist von zwei Jahren haben sie
sich gesetzt. In dieser Zeit muB3 sich zei-
gen, ob das Experiment klappt. In der
Anlaufzeit greift ihnen einer der beiden
Kommanditisten ihrer Firma, ein hanno-
verscher Vermdgensverwalter, finanziell
unter die Arme. Vom ,schnellen Geld"
wollen beide nichts wissen. Aber zu lang-
sam darf es auch nicht flieBen, wenn sich
die Idee vom Investmentshop nicht als
Schnapsidee erweisen soll.




