Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 Jahr 4 Jahr5 | Jahr6 Jahr 7 Jahr 8 Jahr 8 Jahr 10|
Direkt EBF |Direkt EBF |Direkt EBF |Direkt EBF |Direkt EBF |Direkt EBF |Direkt EBF |Direkt EBF |Direkt EBF |Direkt EBF
Einbringungsbestand | 100,0 100,0 i 1] ] 2 [
Enwerbsnebenkosten 00 50
Fremdkapital 0,0 450
Eing Eigenkapital 100,0 60,0/ 100,0 60,0 100,0 60,0/ 100,0 60,0/ 100,0 60,0/ 100,0 60,0/ 100,0 60,0/ 100,0 60,0 100,0 60,0 100,0 60,0
Mieteinnahmen 70 700 71 72| 71 73| 72 75| v2 78 73 76 73 NI 74 17 74 75 1.9
Immobilienverwaltung / Instandhaltung -0 -08f -08 -07f -08 -074 -08 -07( -08 -07f -08 -07f -08 -07| -08 -07| -0.9 09 -07
Interne Kosten 01 00 -01 00/ -01 00| 01 o00f -01 00| -01 o0 -01 00 -01 00| -01 01 00
 Kosten fir die Ve ing des Sondervermogens 00 -08 00 -06/ 00 -06/ 00 -08 00 -06/ 00 -06/ 00 -08 00 -06 00 00 07
_ Fremdkapitalzinsen i 00 -8 00 -18 o00 -i8 00 -18 00 -8 00 -8 00 -18 00 -i8 00 00 -18
Laufender Cash-Flow 61 38 62 40 62 42 62 44/ 63 44| 63 45 64 45 64 46| 65 65 46
Laufende AfA im Direktbestand 14 00 -14 00| -14 00| -14 00| -14 00| -14 00| -14 0.4 -1.4 00| -14 14 00
HGB-Uberschuss 47 38| 48 40| 48 42| 48 44] 49 44] 49 45 50 45 50 46/ 51 51 46
Renditekennzahlen M = = == e |l—
_CFROI (Cash Flow Return on Investment) | 6.1% 6.4%] 6,2% 6,7%| 62% 7,0%| 62% 7,3%| 6,3% 7.4%| 63% 7.5%| 6,4% 7,5%| 64% 7.6%| 6,5% 7.7%| 6,5% 7.7%
Total Return (laufende Verzinsung nach HGB) 4,7% 6,4%| 4,8% 6,7%)| 4,8% 7,0%| 48% 7,3%| 4,9% 7,4%| 4,9% 7,5%| 50% 7,5%| 50% 7,6%| 51% 7,7%| 51% 7,7%|

Abbildung 5

set-Managements und der Immobilienverwal-
tung moglich. Als sozialvertragliche Losung galt
die Uberleitung des Personals auf den Dienst-
leister, der die Aufgaben tibernommen hat. Die-
ses Modell ist auch zukiinftig weiterhin reali-
sierbar. Sollte aber das priméare Interesse beste-
hen, die eigenen Mitarbeiter im Immobilienbe-
reich weiterzubeschaftigen, bieten innovative
Kapitalanlagegesellschaften an, dass die gesam-
te oder auch nur Teile der Wertschopfungskette
des Einbringungsportfolios weiterhin von dem
einbringenden Unternehmen bzw. deren Mitar-
beiter iibernommen werden konnen.

Geringe Einstiegskosten
erhohen Flexibilitat

Eine weitere Hiirde des Einbringungsfonds
stellt die Frage dar, ob eine einmal getroffene
Entscheidung des Einbringers zugunsten einer
Kapitalanlagegesellschaft umkehrbar ist. Bei
Einbringungsfonds, die die neuen Méglichkei-

ten des Investmentgesetzes auch zur Senkung

der Transaktionskosten ausnutzen, besteht fiir

den Einbringer eine deutlich hohere Flexibilitat
fir einen Exit. Thm stehen drei Optionen zur

Verfiigung:

1. Das Immobilien-Asset-Management und/
oder Immobilienverwaltung wird auf ein
anderes Immobilienunternehmen tibertra-
gen; die Fondsadministration verbleibt bei
der Kapitalanlagegesellschaft.

2. Der gesamte Fonds wird aufgelost; alle
Dienstleistungen werden auf eine andere
Kapitalanlagegesellschaft bzw. Immobili-
enunternehmen iibertragen.

3. Der Fonds wird aufgelost und der Einbrin-
ger iibernimmt das Management des Ge-
samtbestands.

Fazit

Der Einbringungsfonds wird im Rahmen
der Neustrukturierung des inldndischen Im-

K.O. fur Geschaftsstellenleitersystem

Zum Urteil des Landgerichts Tubingen vom 18. 11. 2008, AZ 4 0 202/07

Jiirgen Evers und Daniela Eikelmann, beide Bremen

Formularmafige Saldoriickzahlungsklau-
seln in Geschiftsstellenleitervertrdgen kon-
nen die betroffenen Handelsvertreter nach
Ansicht des Landgerichts Tiibingen unange-
messen benachteiligen und deshalb unwirk-
sam sein. Die Folge ist nicht nur, dass der Un-
ternechmer auf dem Sollsaldo sitzen bleibt,
vielmehr sind die Geschiftsstellenleiterver-
trage insgesamt nichtig.

Das LG Tiibingen hatte mit seinem Urteil
vom 18. November 2008 @iber folgenden Sach-

verhalt zu entscheiden: Das klagende Finanz-
dienstleistungsunternehmen unterhilt eine
Vertriebsorganisation aus mit Handelsvertre-
tern besetzten Geschiftsstellen. Es nahm einen
seiner ausgeschiedenen Geschiftsstellenleiter
auf Riickzahlung eines negativen Saldos auf
dem Geschiftsstellenleiterkonto in Anspruch.
Die Parteien hatten Ende des Jahres 2005 einen
Geschiftsstellenleitervertrag (,GSL-Vertrag®)
sowie einen separaten Vermittlervertrag ge-
schlossen. Aufgabe des Geschiftsstellenleiters

mobilienbestands deutscher institutioneller
Anleger eine grofie Bedeutung erlangen. Die
wesentlichen wirtschaftlichen und administra-
tiven Vorteile verschaffen ihm eine Alleinstel-
lung gegeniiber alternativen Einbringungsmo-
dellen wie der Kommanditgesellschaft und
GmbH. Auch gegeniiber internationalen Vehi-
keln wie den Luxemburger Fonds hat er Vortei-
le. Die Herausforderungen wie Bewertung, Kos-
ten, Einbeziehung eigener Mitarbeiter oder
Umkehrbarkeit der Entscheidung konnen ge-
meistert werden. Dies setzt voraus, dass Unter-
nehmen professionelle, innovative und leis-
tungsstarke Partner auswiahlen, die die Kom-
plexitit des Produkts ,,Einbringungsfonds* be-
herrschen.

Die Autoren: Alexander Kihler ist Partner der
Ernst & Young Real Estate GmbH, Miinchen; Dr. Hen-
ning Kloppelt ist Sprecher der Geschiftsfithrung War-
burg — Henderson Kapitalanlagegesellschaft fiir Im-
mobilien mbH, Hamburg. .

war die Rekrutierung, Ausbildung und Uber-
wachung der Handelsvertreter des Finanz-
dienstleistungsunternechmens, die der Ge-
schaftsstelle zugeordnet waren. Das von dem
Geschaftsstellenleiter selbst vermittelte Ge-
schaft wurde tiber den Vermittlervertrag ab-
gewickelt. Zwischen den Parteien wurde ein
Schuldiibernahmevertrag geschlossen. Danach
tibernahm der Handelsvertreter einen nega-
tiven Saldo auf dem Geschiftsstellenleiter-
konto seines Vorgdngers in Hohe von ca.
250 000 Euro. Im Streitfall bestand zwischen
den Vertragspartnern bei Vertragsschluss
Einigkeit dariiber, dass es einige Jahre dauern
wiirde, bis der Handelsvertreter als Geschafts-
stellenleiter seine Geschiftsstelle und da-
mit auch sein Geschiftsstellenleiterkonto in
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schwarze Zahlen bringen kénnen wiirde. Beide
Parteien gingen davon aus, dass in der Regel
erst ab dem dritten operativen Geschaftsjahr
ein positiver Deckungsbetrag erwirtschaftet
wird. Von diesem Zeitpunkt an wiirden mithin
allmahlich die bis dahin auf dem Geschaftsstel-
lenleiterkonto aufgelaufenen Schulden zuriick-
gefithrt werden konnen.

Nachdem der Unternehmer im Juni 2006
den GSL-Vertrag und den gesonderten Ver-
mittlervertrag kiindigte, wies das Geschifts-
stellenleiterkonto eine Unterdeckung von ca.
380 000 Euro auf. Daneben bestand ein Debet-
saldo auf dem separaten Vermittlerkonto des
Handelvertreters in Hohe von ca. 20 000 Euro.
Sowohl der GSL-Vertrag als auch der Vermitt-
lervertrag sahen eine Regelung vor, wonach der
Handelsvertreter mit dem Tage der Vertragsbe-
endigung verpflichtet ist, einen vorhandenen
negativen Saldo auf den jeweiligen Konten aus-
zugleichen.

Saldoriickzahlungspflicht
tibermagig und unbillig

Das Landgericht kam zu dem Schluss, dass
die Riickzahlungsverpflichtung aus dem GSL-
Vertrag wegen einer iibermafligen Beeintrich-
tigung der Verdienstmoglichkeiten des Ge-
schaftsstellenleiters unwirksam sei. Dem Un-
ternehmer war bekannt, dass das Vertragsver-
hiltnis mehrere Jahre laufen muss, um dem
Handelsvertreter eine reale Verdienstmaoglich-
keit zu verschaffen. Gleichwohl habe er im GSL-
Vertrag vereinbart, dass dieser jederzeit und
ohne Angabe von Griinden mit einer Kiindi-
gungsfrist von lediglich einem Monat inner-
halb des ersten Jahres gekiindigt werden kann.
Dies fithre dazu, dass der Handelsvertreter mit
Vertragsbeendigung zum Ausgleich eines in
der Anfangszeit naturgemaf3 sehr hohen Saldos
zu seinen Lasten verpflichtet ist. Ubernehme
ein Handelsvertreter die Schuld seines Ge-
schiftsstellenleitervorgangers, weil ihm in Aus-
sicht gestellt werde, dass er in absehbarer Zeit
jahrlich bis zu 360 000 Euro wiirde verdienen
konnen, wenn er die Geschiftsstelle auf ihre
Sollstarke von 10 Vermittlern aufstocke, so
konne ein Saldoriickforderungsrecht im Falle
der Kiindigung den Handelsvertreter unange-
messen benachteiligen. Dies sei zumindest
dann der Fall, wenn der Unternehmer nicht nur
darauf verzichte, die vom Handelsvertreter
tibernommenen Schulden wihrend des laufen-
den Vertrags zurtickzuverlangen, sondern er
ihm auch die laufenden Kosten der Geschafts-
stelle berechne sowie gleichzeitig monatliche
Provisionsvorschiisse in Hohe von 4 500 Euro
gewihre, um die Geschiftsstelle mit liquiden
Mitteln auszustatten.

Dies alles diene allein dazu, dass der Han-
delsvertreter seine Arbeit tiberhaupt aufneh-
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men konne. Unter diesen Umstdnden benach-
teilige eine formularmafige Regelung, nach
welcher der GSL-Vertrag jederzeit und ohne
Angabe von Griinden mit einer Kiindigungs-
frist von lediglich einem Monat innerhalb des
ersten Jahres gekiindigt werden kann und der
Handelsvertreter mit Vertragsbeendigung zum
Ausgleich des in der Anfangszeit naturgemaf
sehr hohen Saldos zu seinen Lasten verpflichtet
ist, den Handelsvertreter unangemessen. Die
Regelung fithre dazu, dass der Handelsvertreter
bei einer entsprechenden Kiindigung des Un-
ternehmers innerhalb der ersten Jahre tatsich-
lich keine Verdienstmaglichkeit habe. Der Han-
delsvertreter werde unangemessen benachtei-
ligt, wenn er aus von ihm nicht zu vertretenden
Griinden seinen Vertrag verliere. Er habe es
nicht in der Hand, durch eine lingere Tatigkeit
Erfahrung und Kontakte zu erlangen, um aus-
reichende Provisionen zu verdienen.

Die Riickzahlungsklausel stelle daher inso-
weit keine ausgewogene Gesamtregelung dar,
weil sie nicht danach differenziere, wer den Ver-
trag beende. Auf die Frage, ob der Unternehmer
tatsdchlich Anlass zur Kiindigung gehabt habe,
komme es dabei nicht an. Demzufolge sei auch
unerheblich, ob der Unternehmer sich auf be-
triebswirtschaftliche Gesichtspunkte stiitzen
konne und durch seine Kiindigung u.U. die
Entstehung eines noch héheren Saldos vermie-
den habe. Die Unwirksamkeit der Riickzah-
lungsklausel habe nach § 306 Abs. 3 BGB die
Unwirksamkeit des gesamten GSL-Vertrags zur
Folge. Dies gelte jedenfalls, wenn selbst bei der
Beriicksichtigung gesetzlicher Regelungen an-
stelle der unwirksamen Klauseln des GSL-Ver-
trags die Aufrechterhaltung des Vertrags im
Ubrigen fiir den Handelsvertreter eine unbil-
lige Hérte darstellen wiirde. Im Streitfall sei
dies zu bejahen. Der Handelsvertreter miisste
nimlich auch dann die bis dahin angefallenen
Lasten der Geschaftsstelle tragen und die erhal-
tenen Provisionsvorschiisse, soweit ihnen keine
entsprechenden Abschliisse gegeniiberstehen,
zurlickzahlen. Er wire also verpflichtet, auch
die tibernommene Schuld zu tilgen.

Provisionsvorschussriickzahlungs-
pflicht nicht unangemessen

Dagegen verurteilte das Landgericht Ti-
bingen den Handelsvertreter zur Riickzahlung
des Debetsaldos auf seinem - getrennt vom Ge-
schiftsstellenleiterkonto — gefiihrten Vermitt-
lerverrechnungskonto. Nach der Entscheidung
des Gerichts lasse die Unwirksamkeit des GSL-
Vertrags die Wirksamkeit eines gleichzeitig
zwischen den Parteien vereinbarten Vermitt-
lervertrags unberiihrt. Anders als der GSL-Ver-
trag sei der Vermittlervertrag weder als Ganzes
noch hinsichtlich der in ihm enthaltenen Rege-
lung zur Riickzahlung unverdienter Vorschiisse

nach § 307 BGB unwirksam. Dies gelte auch
dann, wenn auch die Kiindigung des Vermitt-
lervertrags zur Folge hat, dass es der Handels-
vertreter nicht in der Hand hatte, die ihm ge-
wihrten Provisionsvorschiisse im Streitfall in
Héhe von 2 500 Euro monatlich tatséchlich in-
nerhalb dieser kurzen Zeit zu verdienen. Dem
Handelvertreter waren diese Vorschiisse nicht
bzw. nicht ausschlieflich dafiir gewdhrt wor-
den, dass er seine Tatigkeit tiberhaupt begin-
nen konnte. Mafigeblich hierfiir ist die Erwi-
gung, dass die Tdtigkeit des Handelsvertreters
primir auf die Leitung der Geschaftsstelle ge-
richtet war. Die selbst ausgeiibte Vermittlungs-
tatigkeit habe nur eine untergeordnete Rolle
gespielt. Deshalb fithre der Umstand, dass dem
Handelsvertreter nachtraglich gleichwohl Pro-
visionsvorauszahlungen gewdhrt worden sind,
nicht dazu, dass deren nach dem Gesetz tibliche
Riickzahlung, soweit ihnen keine verdienten
Provisionen gegeniiberstehen, als eine unange-
messene Benachteiligung 1.S. des § 307 BGB
angesehen werden konne.

Unwirksamkeit unzutreffend
auf Geschaftsstellenleitervertrag
beschrankt

Das Urteil ist zu begriiflen, soweit das Ge-
richt in der Entscheidung zu dem Schluss ge-
kommen ist, dass dem GSL-Vertrag in seiner
Gesamtheit nach § 306 Abs. 3 BGB die Wirk-
samkeit zu versagen ist. Das Gericht hitte aller-
dings weiter priifen miissen, ob der Vermittler-
vertrag durch die Verbindung mit dem GSL-
Vertrag auf eine Knebelung des Handelsvertre-
ters hinauslaufen wiirde, zumal dem Handels-
vertreter der GSL-Vertrag nicht ohne den Ver-
mittlervertrag angeboten worden ist. Sieht man
beide Vertrdge in der Kombination, hat dies zur
Folge, dass das Vertragswerk in seiner Gesamt-
heit nach Mafigabe der Vorschrift des § 138
BGB als nichtig anzusehen ist. Es kommt hinzu,
dass das von dem Unternehmer implementier-
te Geschiftsstellenleitersystem die gesetzliche
Risikoverteilung beim Handelsvertretervertrag
in besonders grober Weise missachtete und
dem Handelsvertreter in unzuldssiger Weise
die gesamten Vorhaltekosten fiir den Auf- und
Ausbau einer Vertreterorganisation aufbiirdete.
Nach § 138 BGB ist ein Rechtsgeschift nichtig,
das gegen die guten Sitten verstof3t. Sittenwid-
rigkeit wird angenommen, wenn schwere Aqui-
valenzstérungen vorliegen, d.h. ein auffilliges
Leistungsmissverhdltnis vorliegt.

Gesetzliches Leitbild des
Handelsvertreters negiert

Mit den zwingenden Vorschriften der
§§ 84 ff. HGB hat der Gesetzgeber eine Wert-
entscheidung fiir die Verteilung der Geschifts-



risiken zwischen dem Unternehmer und dem
Handelsvertreter getroffen. Danach tragt der
Handelsvertreter das Vergiitungsrisiko, d.h. er
riskiert, dass er insbesondere seine Arbeits-
kraft eingesetzt hat, ohne ein Honorar zu erhal-
ten.! Demgegeniiber riskiert der vertretene Un-
ternehmer, dass er die fiir das Anbieten seines
Produkts entstandenen Kosten, so genannte
Vorhaltekosten, vergeblich aufwendet.? Typisch
fiir den Handelsvertreter ist es demgemaf, dass
er im Gegensatz zum vertretenen Unternehmer
seinen Beruf regelmifig ohne eigenen Kapital-
einsatz ausiibt.” Von diesem gesetzlichen Leit-
bild der erfolgsabhingigen Vergiitung wich das
im entschiedenen Fall vom Unternehmer ver-

wendete Vertragswerk in seiner Gesamtheit ab.
Der Handelsvertreter erwarb hiernach ndmlich
im Falle erfolgloser Bemithungen nicht nur
kein Entgelt, sondern wurde zusitzlich im Zu-
sammenhang mit dem Aus- und Aufbau der
Vertreterorganisation des Unternehmers dazu
verpflichtet, erhebliche Fixkosten fiir Biiromie-
te, Mobelmiete, etc. zu tragen. Auf diese Weise
wurde das gemeinsame Erfolgsrisiko einseitig
zulasten des Handelsvertreters verschoben.
Der Handelsvertreter, der den Erwerb des
Unternehmers vermitteln sollte, wurde damit
zur Erwerbsquelle des vertretenen Unterneh-
mers." Demgemif ist es mit der Risikover-
teilung nach dem gesetzlichen Leitbild der

§§ 84 ff. HGB nicht zu vereinbaren, dass der
Handelsvertreter sich mit einem wesentlichen
Beitrag an den Kosten, die dem Unternehmer
entstanden sind, um sein Produkt anbieten zu
kénnen (Vorhaltekosten), beteiligt.” Wegen der
durch die Abwilzung der erheblichen Vorhalte-
kosten entstandenen Aquivalenzstorung, die
die gesamte Vertragsverbindung erfasst und
dem Handelsvertreter jede Moglichkeit zur Er-
zielung eines Gewinns auf unabsehbare Zeit
nimmt, hitte das gesamte Vertragswerk als sit-
tenwidrig eingestuft werden miissen. Ein Han-
delsvertretervertrag st als sittenwidrig anzuse-
hen, wenn ein Gewinn infolge besonders harter
Vertragsbedingungen in keinem Fall herausge-
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wirtschaftet werden kann, sodass dem Unter-
nehmer einseitig und unangemessen ein Vor-
teil zuflief3t, den er redlicherweise nicht bean-
spruchen kann.® Damit wéren beide Vertrage
nach der Vorschrift des § 138 BGB nichtig.
Aber bereits allein mit der Feststellung der
Unwirksamkeit des GSL-Vertrags hat die Ent-
scheidung zu einem K.o. fiir das Geschaftsstel-
lenleitersystem des betroffenen Unternehmers
gefithrt. Dieser wird seine Vertrage nun dndern
miissen. Zwar ist die Entscheidung nicht rechts-
kraftig. Gegen das Urteil ist Berufung beim
Oberlandesgericht in Stuttgart eingelegt wor-
den. Aufgrund der unangemessenen Verschie-
bung der Risikoverteilung zulasten der Han-

delsvertreter diirfte die Berufung aber kaum
Aussicht auf Erfolg haben.

Rechtsanwalt Jiirgen Evers ist Partner, Dani-
ela Eikelmann Rechtsanwiiltin der Kanzlei Blanke
Meier Evers, Bremen.

Anmerkungen

1 BGH,Urt.v.27. 1.1972,VertR-LS 3 =BGHZ 58, 140
- Aerosol -.

2 OLG Hamm, Urt. v. 11. 10. 1988, VertR-LS 1 =
OLGZ 89,219 - Partnerschaftsvermittlung —; Urt.
v.10. 12.1987 - 18 U 10/87 — VertR-LS 2 m.w.N.

3 BGH, Urt. v. 16. 10. 1969, VertR-LS 5 = MDR 70,
132; Urt. v. 16. 2. 1961, VertR-LS 23 = BGHZ 34,

Der Master of Insurance

Branchennahes praxisorientiertes Studium mit internationalem Anspruch

Im Wintersemester 2007/2008 startete
an der Fachhochschule Kéln im Institut fiir Ver-
sicherungswesen erstmals der Studiengang
Master of Insurance - der erste von internatio-
naler Stelle anerkannte Masterstudiengang mit
Fokus auf methodischen, fachlichen und inter-
nationalen Kompetenzen in der Versicherungs-
wirtschaft. Der tiber vier Semester konzipierte
Studiengang wird mit dem akademischen Titel
Master of Arts (MA) abgeschlossen. Kosten
entstehen hier im Gegensatz zu manch anderen
Angeboten nur in Hohe der gesetzlichen Studi-
engebiihren plus eines geringen Sozialbeitrags.

Die Organisation der Prdsenzzeiten wah-
rend der Semesterwoche, der Projektarbeiten
und des Selbststudiums lasst die Vereinbarkeit

»Eine interessante Idee“

mit einer beruflichen Tatigkeit in Form einer
qualifizierten Tatigkeit mit einem Umfang von
15 Wochenstunden grundsitzlich zu, sodass
die Studierenden weiterhin Verbindungen zum
Tagesgeschaft der Branche halten. Die Professo-
rin und die Professoren am IVW sind wissen-
schaftlich ausgewiesen und verfiigen sdmtlich
iiber jahrelange Praxiserfahrung. Sie werden
unterstiitzt von hochkaratigen Lehrkriften aus
der Versicherungs- und Beratungspraxis.

Vom Praxisbezug gepragt

Inhaltliche Schwerpunkte des Master of In-
surance liegen in den Themenfeldern Versiche-
rungsmanagement, Personen- oder Schaden-

282; Urt.v.27. 1.1972,VertR-LS 3 = BGHZ 58, 140
- Aerosol —; OLG Diisseldorf, Urt. v. 1. 7. 1965,
VertR-LS 6 = NJW 65, 2352.

4 OLG Saarbriicken, Urt.v.27. 11.1996, VertR-LS 11
=O0LGR97,5.

5 Vgl. OLG Hamm, Urt. v. 8. 6. 1989, VertR-LS 29 =
NJW-RR 1990, 567; Urt.v.10. 12.1987 - 18 U 10/87
- VertR-LS 2 m.w.N.; Urt. v. 11. 10. 1988, VertR-
LS 1,2 = OLGZ 89, 219 - Partnerschaftsvermitt-
lung -; OLG Saarbriicken, Urt. v. 27. 11. 1996,
VertR-LS 11 = OLGR 97, 5; OLG Frankfurt/Main,
Urt.v.26. 11.1986,VertR-LS 8 = NJW-RR 87,548 -
Werbung an Toilettentiiren —.

6  Vgl.dazu BGH, Urt.v.20. 3.1981, VertR-LS 3 = DB
81,2274; Urt.v.17. 10. 1960, VertR-LS 13 = BB 60,
1221; LAG Rheinland-Pfalz, Urt.v.30. 11.2007 - 9
Sa 517/07 - VertR-LS 22; Evers, BB 92,1365, 1366.

Voraussetzungen

fir die Aufnahme eines Master-S am VW Kéln

Einen erfolgreichen Bachelor- oder
Diplomabschlussin den Bereichen
Wirtschaftswissenschaften, Jura oder
Mathematik (min. Note Gut — 2,5)

Lehrveranstaltungenin den Bereichen
Versicherung bzw. Finanzdienstleistung
oder entsprechende Praxiserfahrungen
sind vorzuweisen

Kenntnisse der englischen Sprache sind vor
Beginn des Studiums nachzuweisen.

2 Monate Auslandserfahrungsind vor bzw.
im Verlauf des Studiums zu absolvieren

Interessierte Bewerber senden lhre
Unterlagen bitte bis zum 31.05.2009
andas IVW Kaéln - www.IVW-Koeln.de

Interview mit Dr. Reiner Will, geschéfisfiihrender Gesellschafter der Assekurata und Mitglied des Expertenrats am 1V, und Hiiseyin Kaya, Masterstudent

Frage: Dr. Will, die Assekurata nimmt an die-
sem Programm teil. Aus welchem Grund haben Sie
sich zu diesem Schritt entschlossen?

Will: Assekurata ist die erste deutsche Rating-
Agentur, die sich auf die Qualitdtsbeurteilung von
Erstversicherungsunternehmen spezialisiert hat. Mitt-
lerweile bewerten wir auch Finanzvertrigbe. Aufgrund
der Aufgabenvielfalt suchen wir Mitarbeiter mit einem
breiten Wissens- und Interessenspektrum. Um Ihnen
das einmal zu verdeutlichen: Ein Assekurata-Analyst
muss eine Bandbreite an Wissen aus Feldern wie
beispielsweise Finanzierung, BWL und Versiche-
rungswesen mitbringen. Es liegt auf der Hand, dass es
ziemlich schwer ist, solche breit ausgebildeten Absol-
venten zu finden. Dementsprechend schwer gestaltet
sich bei uns die Nachwuchsrekrutierung. Wir fanden
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die Idee interessant, eine in der Ausbildung befindliche
Person an unser Unternehmen heranzufiihren und so
auf unsere Bediirfnisse hin zu entwickeln.

Frage: Herr Kaya, was war flir Sie der Grund, sich
fiir den Masterstudiengang an der FH KéIn einzuschrei-
ben? Welche Eindriicke haben Sie von dem Studien-
gang bisher gesammelt?

Kaya: Der Grund, mich einzuschreiben, lag ei-
gentlich auf der Hand: Nach meinem Abschluss in Be-
triebswirtschaftslehre suchte ich nach einer Mdglich-
keit, meine erworbenen Kenntnisse noch einmal zu
spezifizieren und dartiber hinaus aber schon Praxisluft
zu schnuppern. Hierbei drangte sich der Masterstudi-
engang ,Insurance” am Institut flir Versicherungswe-
sen mit seiner Kombination aus Theorie und Praxis

nahezu auf — gerade aufgrund der Tatsache, dass es
sich hier um einen auf die Versicherungswirtschaft
spezialisierten Studiengang handelt. Der Lehrplan um-
fasst neben betriebswirtschaftlichen Veranstaltungen
insbesondere auch vesicherungsmathematische sowie
rechtliche Inhalte und deckt meiner Meinung nach das
gesamte Versicherungsspektrum sehr gut ab. Die Kom-
bination mit meiner Tatigkeit bei Assekurata hat dabei
den angenehmen Nebeneffekt, dass ich die theoreti-
schen Inhalte des Studiums zeitnah in der Praxis an-
wenden kann.

Frage: Also wirden Sie jedem zu diesem Schritt
raten?

Kaya: Gerade das breite Wissensspektrum, dass
den Studenten auf der einen Seite in relativ kurzer Zeit —



