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DIE DEUTSCHEN VERSICHERER

Verhaltenskodex des Gesamtverbandes der Deutschen Versicherungswirtschaft
fur den Vertrieb von Versicherungsprodukten

Allgemeines

Der Versicherungsschutz ist fir den Verbraucher ein wichtiger Bestandteil seiner alltagli-
chen Daseinsvorsorge. Hierfur bietet die Versicherungswirtschaft eine Vielfalt von Produk-
ten an, die auf die Bedurfnisse der Verbraucher zugeschnitten sind. Versicherungsschutz
ist in hohem MaRe erklarungsbedirftig und von einem besonderen Vertrauensverhaltnis
gepragt. Die Versicherungsunternehmen tbernehmen damit eine grof3e Verantwortung ge-
geniber ihren Kunden und der Gesellschaft.

Der Versicherungsvertrieb ist das Bindeglied zwischen Versicherungsunternehmen und
Kunden. Wichtige Voraussetzung fir die Kundenzufriedenheit ist neben einem hohen Pro-
duktstandard eine hohe Qualitat der Beratung und des Versicherungsvertriebs. Es liegt im
Interesse der Versicherungsunternehmen und des Versicherungsvertriebs, die Qualitat der
Produkte und des Vertriebs sicherzustellen.

Die Integritat und die Bindung an die Grundséatze eines ehrbaren Kaufmanns sind neben
einer guten Qualifikation die Basis jeder Geschéftsbeziehung. Versicherungsunternehmen,
die zum Vertrieb ihrer Produkte mit Versicherungsvermittlern zusammenarbeiten, stellen
sicher, dass die Vermittler qualifiziert, zuverlassig und gut beleumundet sind. Sie arbeiten
nicht mit Beratern oder Vermittlern gleich welcher Art zusammen, die den Kunden (ber ih-
ren Status im Unklaren lassen oder gar tauschen. Sie arbeiten im Direktvertrieb nur mit
solchen Vergleichsportalen zusammen, die fir den Kunden deutlich machen, welche Un-
ternehmen zum Vergleich herangezogen werden, damit die Kunden nicht Gber die Aussage
des Vergleichs getauscht werden.

Der Gesetzgeber hat fur Beratung und Vertrieb der Versicherungswirtschaft weitgehende
Regelungen getroffen und Mal3stébe im Finanzdienstleistungsbereich gesetzt.

Dieser Verhaltenskodex stellt die Verhaltensmalfistabe fiir den Vertrieb von Versicherungs-
produkten transparent dar und setzt flr die Versicherungsunternehmen einen Rahmen von
Normen und Werten, damit sie den Interessen der Kunden gerecht werden. Sie gelten fir
alle Formen des Versicherungsvertriebs.

Die Versicherungsunternehmen ergreifen die notwendigen MaRnahmen, um die Regeln
dieses Kodex in den Grundsatzen des eigenen Unternehmens zu verankern. Die unter-
nehmensindividuelle Ausgestaltung und Konkretisierung sowie die Entwicklung von geeig-
neten Kriterien obliegt den Versicherungsunternehmen.
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Klare und verstandliche Versicherungsprodukte — Angaben tber mégliche zukiinftige
Gesamtleistungen basieren auf standardisierten und fairen Verfahren

Die wichtigsten Merkmale des Versicherungsproduktes — einschlie3lich der fur den Kunden
bedeutenden Ausschliisse vom Versicherungsschutz — sind dem Kunden einfach und fiir ihn
verstandlich aufzuzeigen. Dem Kunden ist durch diese Information eine individuelle Ent-
scheidung zu ermdglichen. Angaben Uber mdgliche kinftige Leistungen, insbesondere im
Bereich lang laufender Altersvorsorgeprodukte, wie Annahmen zu der Entwicklung des Kapi-
talmarktes und zur Renditeentwicklung eines Produktes, sind transparent auf standardisier-
ten branchenweit akzeptierten Verfahren plausibel darzustellen.

Das Kundenbedirfnis steht im Mittelpunkt bei der Beratung und Vermittlung

Versicherungsschutz ist fir den Verbraucher eine Vertrauensangelegenheit. Um dieses Ver-
trauen zu wabhren, orientieren sich die Versicherungsunternehmen und der Versicherungs-
vertrieb an den Bedirfnissen des Kunden und stellen diese in den Mittelpunkt ihres Han-
delns. Die Beachtung der berechtigten Interessen und Wiinsche des Kunden hat Vorrang
vor dem Provisionsinteresse der Vertriebe.

Die Vertriebssteuerung unterstiitzt die bedarfsgerechte Beratung. Die Winsche und Bedurf-
nisse des Kunden zum Versicherungsschutz werden vom Versicherungsvermittler ermittelt,
strukturiert analysiert und bewertet. Die Empfehlung des Versicherungsvermittlers erfolgt
nach Erérterung mit dem Kunden in einer fiir diesen verstandlichen Weise.

Compliance

Die Versicherungsunternehmen geben sich fir ihre Mitarbeiter und Vermittler Compliance-
vorschriften.

Inhalt der Compliancevorschriften sind insbesondere auch die Achtung von Korruption, Be-
stechung und Bestechlichkeit; klare Regeln fir den Umgang mit Geschenken und Einladun-
gen und sonstige Zuwendungen; klare Regeln in Bezug auf Werbemafinahmen und Unter-
nehmensveranstaltungen sowie Vorschriften zur Vermeidung von Kollisionen von privaten
und geschétftlichen Interessen. Sie definieren weiterhin klare Regeln zum Umgang mit per-
sonlichen und vertraulichen Daten und zur Einhaltung der datenschutzrechtlichen und wett-
bewerbsrechtlichen Vorschriften.

Beratungsdokumentation bei Abschluss

Die ordnungsgemalie Dokumentation eines gesetzlich vorgeschriebenen Beratungsgespra-
ches ist von besonderer Bedeutung. Versicherungsunternehmen und ihre Vermittler gehen
hierbei mit besonderer Sorgfalt vor. Das Dokument ist dem Kunden bei personlicher Bera-
tung im Falle des Abschlusses auszuhandigen. Zu beachten ist, dass der Gesetzgeber die
Moglichkeit des Verzichts auf Dokumentation als Ausnahme vorgesehen hat.
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Beratung des Kunden auch nach Vertragsschluss

Die Beratung und Betreuung des Versicherungsnehmers nach Mal3gabe seiner Winsche
und Bedurfnisse ist auch nach Vertragsschluss die Grundlage fiir eine nachhaltige Kunden-
beziehung. Aus diesem Grund erfolgt, soweit ein Anlass fir eine Beratung oder Betreuung
des Versicherungsnehmers erkennbar ist, eine solche auch nach Vertragsschluss wahrend
der Dauer des Versicherungsverhéltnisses, insbesondere im Schaden- und Leistungsfall.

Bei Abwerbungen bzw. Umdeckungen von Versicherungsvertragen ist das Kundenin-
teresse zu beachten

Die Abwerbung von Versicherungsvertrédgen ist nur mit wettbewerbskonformen Mitteln zu-
lassig. Der Kunde ist zu bereits bestehenden Versicherungsvertragen zu befragen. Beson-
ders im Bereich der Lebens- und Krankenversicherung kann eine Abwerbung von Versiche-
rungsvertragen oft mit erheblichen Nachteilen fiir den Kunden verbunden sein. Der Kunde ist
in jedem Fall Uber eventuelle Nachteile konkret aufzuklaren. Dies ist Bestandteil der Bera-
tungsdokumentation.

Eindeutige und klare Legitimation von Vertretern, Maklern und Beratern gegenuber
dem Kunden

Alle Vermittler haben ihren Status gegentber dem Kunden beim Erstkontakt unaufgefordert
klar und eindeutig offenzulegen. Versicherungsvertreter haben gegeniiber dem Kunden das
bzw. die Auftrag gebenden Versicherungsunternehmen bzw. die Vertriebsorganisation, in
deren Namen sie tatig werden, zu benennen.

Hoher Stellenwert der Vermittlerqualifikation

Die Versicherungsunternehmen stellen eine hochwertige Ausbildung der Vermittler sicher.
Sie arbeiten nur mit qualifizierten und gut beleumundeten Vermittlern zusammen. Die Einho-
lung einer Auskunft bei der Auskunftsstelle fir den Versicherungsauf3endienst (AVAD) ist
Pflicht. Uber die gesetzlich vorgeschriebene Qualifizierung selbststandiger Versicherungs-
vermittler hinaus haben sich die Versicherungsunternehmen im Manteltarifvertrag verpflich-
tet, auch den angestellten Werbeaul3endienst durch die Ablegung einer IHK-Priifung ent-
sprechend zu qualifizieren. Die stetige Weiterbildung der Versicherungsvermittler ist in der
Versicherungswirtschaft Standard. Die Versicherungsunternehmen arbeiten nur mit Versi-
cherungsvermittlern zusammen, die sich laufend fortbilden und dies auch nachweisen.
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9. Zusatzvergitungen mit Versicherungsmaklern

Vereinbarungen zwischen Versicherungsunternehmen und Versicherungsmaklern tiber um-
satzbezogene Zusatzvergutungen, d. h. Vergitungen Uber die vertragsgemalie Courtage-
vereinbarung hinaus, kénnen die Unabhéngigkeit des Versicherungsmaklers tangieren. Es
ist daher darauf zu achten, dass solche Vereinbarungen die Unabhéangigkeit des Maklers
und das Kundeninteresse nicht beeintrachtigen.

10. Hinweis auf das bestehende Ombudsmannsystem fiir Versicherungen

In der Versicherungswirtschaft besteht ein Ombudsmannsystem. Hiermit bietet die Branche
ihren Kunden ein unabhangiges, unbirokratisches System zur Beilegung von Meinungsver-
schiedenheiten mit Versicherungsunternehmen und -vermittlern. Der Kunde ist auf das be-
stehende Ombudsmannsystem in geeigneter Form hinzuweisen.

11. Verbindlichkeit des Kodex und Evaluierung

Die Mitgliedsunternehmen des Gesamtverbandes der Deutschen Versicherungswirtschaft
e. V. bekennen sich zu diesem Kodex und machen ihn fur sich und die Beziehungen zu ih-
ren Vertriebspartnern verbindlich. Sie arbeiten nur mit Vertriebspartnern zusammen, die die-
se Grundsatze als Mindeststandards anerkennen und praktizieren. Sie ergreifen die not-
wendigen MalBnahmen, um die Regeln dieses Kodex in den Grundsétzen des eigenen Un-
ternehmens zu verankern.

Die Mitgliedsunternehmen erklaren ihren Beitritt zum Kodex gegeniber dem Gesamtver-
band der Deutschen Versicherungswirtschaft, der die Versicherungsunternehmen, die die-
sen Kodex als fir sich verbindlich anerkennen, auf seiner Homepage und im Jahresbericht
verdffentlicht.

Die Versicherungsunternehmen, die den Kodex als fir sich verbindlich anerkennen, lassen
sich alle zwei Jahre von einer Wirtschaftspriifungsgesellschaft oder einem Wirtschaftsprifer
prufen. Die Priifung kann sich auf die Angemessenheit oder auf die Wirksamkeit beziehen.
Gegenstand der Prifung ist somit die Feststellung, ob das Versicherungsunternehmen die
Regelungen des Kodex in seine eigenen Vorschriften aufgenommen hat und diese — im Fall
der Wirksamkeitspriifung — auch praktiziert.

Der Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft e. V. wird auf seiner Homepage
in der Liste der beigetretenen Versicherungsunternehmen den Ersteller des Testats und das
Datum des letzten Testats veroffentlichen. Versicherungsunternehmen, die nicht alle zwei
Jahre ein Testat nachweisen, werden aus der Liste gestrichen. Naheres regelt eine Verfah-
rensvorschrift, die das Prasidium beschliel3t.

Beschlossen durch die Mitgliederversammlung
des Gesamtverbandes der Deutschen Versicherungswirtschaft e.V.
in Berlin am 14. November 2012
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