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1. Klare und verstiandliche Versicherungsprodukte — Angaben liber mogliche zukiinftige
Geszamtleistungen basieren auf standardizierten und fairen Verfahren

Diie wichtigsten Merkmale des “Versichemnungaprodukies — einschlieltlich der fir den Kunden
bedeutenden Ausschlisse vom Yersicherungsschutz — sind dem Kunden einfach und fur ihn
versténdlich aufzuzeigen. Dem Kunden ist durch diese Information eine individuelle Ent-
scheidung zu emaglichen. Angaben dber mogliche kinfige Leistungen, insbesonders im
Bereich lang laufender Altersvorsorgeprodukte, wie Annahmen zu der Entwicklung des Kapi-
talmarktes und zur Renditeeniwicklung eines Produkies, sind transparent auf standardisier-
ten branchenweit akzeptierten Verfahren plausibel darzustellen.

2. Das Kundenbediirfniz steht im Mittelpunkt bei der Beratung und Vermittiung

Versicherungsaschutz ist fr den Verbraucher gine Verrauensangelegenheit. Um dieses Ver-
trauen =u wahren, orentieren sich die Yersichemungsunternehmen und der Versicherungs-
verrieb an den Bedidriniszen des Kunden und stellen diese in den Mittelpunkt ihres Han-
delnz. Die Beachtung der berechtigten Interessen und Winsche des Kunden hat “Yomang
vor dem Provisionsinteresse der Verriebe.

Die VYerrebssteuerung untersiii=t die bedarfsgerechie Beratung. Die Wilnsche und Bedirf-
nisze des Kunden zum ‘Versicherungsschutz werden vom Versicherungsvermittler ermittelt,
strukiuriert analysiert und bewertet. Die Empfehlung des “Versicherungsvermittlers erfolgt
nach Erdrterung mit dem Kunden in einer fir diesen verstindlichen Weise.

3. Compliance

Die VYersicherungsunternehmen geben sich fir ihre Mitarbeiter und Vermitiler Compliance-
vizrschriften.

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 sonsiige Zuwendungen; klare Regein in Bezug auf Werbemalnahmen und Unter-
nehmensveransialtungen sowie “Vorschriften zur YVemeidung von Kollizionsn von privaten
und geschaftlichen Interessen. Sie definieren weiterhin klare Regeln zum Umgang mit per-
sdnlichen und verraulichen Daten und zur Einhaltung der datenschutzrechtlichen und wett-
bewerbsrechtlichen Vorschrifien.

4. Beratungsdokumentation bei Abschluss

Die ordnungsgemalke Dokumentation eines gesetziich vorgeschriebenen Beratungsgespri-
ches ist von besonderer Bedeutung. Versicherungsuntermehmen und ihre Vermittler gehen
hierbei mit besonderer Sorgfalt vor. Das Dokument ist dem Kunden bei persénlicher Bera-
fung im Falle des Abschlusses auszuhdndigen. Zu beachien ist, dass der Gesetzgeber die
Moglichkeit des YVerzichis auf Dokumentation als Ausnahme vorgesehen hat.
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5. Beratung des Kunden auch nach Verragsschluss

Die Beratung und Befreuung des Vemicherungznehmers nach Malkgabs seiner Wiinzche
und Beddrfisse ist auch nach Verragsschluss die Grundlage fir eine nachhaltige Kunden-
beziehung. Aus diesem Grund erfolgt, soweit ein Anlass fir eine Beratung oder Betreuung
des Yerzicherungsnehmers erkennbar ist, eine solche auch nach Verragsachluss wihrend
der Dauer des Versicherungsverhilnisses, insbesondere im Schaden- und Leistungsfall.

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

Die Abwerbung von ‘Versicherungsverirdgen ist nur mit wettbewerbzskonformen Mitteln zu-
l&s=ig. Der Kunde ist zu bereits bestehenden Yersicherungsvertrigen zu befragen. Beson-
ders im Bereich der Lebens- und Krankenversicherung kann gine Abwerbung von YVersiche-
rungsverragen oft mit erheblichen Machieilen fiir den Kunden verbunden sein. Der Kunde ist
in jedem Fall dber eventuelle Nachteile konkret aufzuklaren. Dies ist Bestandieil der Bera-
tungsdokumentation.

i. Eindeutige und klare Legitimation von Vertretern, Maklern und Beratern gegeniiber
dem Kunden

Alle Yermittler haben ihren Status gegendber dem Kunden beim Erstkontakt unaufgefordert
klar und eindeutig offenzulegen. Versicherungsvertreter haben gegendber dem Kunden das
bzw. die Aufirag gebenden “Versicherungsuntemehmen bzw. die “Verriebsorganisation, in
deren Mamen sie titig werden, zu benennen.

&. Hoher Stellenwert der Vermittlerqualifikation

Cie Versicherungsuntemehmen steflen sine hochwertige Ausbildung der VYemmittler sicher.
Sie arbeiten nur mit qualifizierten und gut beleumundeten Vemitbern zusammen. Die Einho-
lung einer Auszkunft bei der Auskunfizstelle fir den Versicherungsaulendienst (AVAD) ist
Pflicht. Uber die gesetzlich vorgeschriebene Qualifizierung selbststandiger Versicherungs-
vermmitier hinaus haben sich die Versicherungsuntemshmen im Mantelanfverirag verpflich-
tet auch den angesteliten Werbeaulendienst durch die Ablegung einer IHK-Prifung ent-
gprechend zu qualifizieren. Die stetige Weiterbildung der Versicherungsvermitiler ist in der
Versicherungswirtzchaft Standard. Die Versicherungsuntemehmen arbsiten nur mit Versi-
cherungsvermitttern zusammen, die sich laufend fortbilden und dies auch nachweisen.
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9. Zusatzvergiitungen mit Vergicherungsmaklern

Vereinbamungen zwischen Versichemungsunternehmen und Yersicherungsmakiern dber um-
satzbezogene Zusatzvergitungen, d. h. Verglitungen dber die verfragsgemiale Courfage-
vereinbarung hinaus, kinnen die Unabhdngigkeit des Versicherungsmaklers tangieren. Es
ist daher darauf zu achten, dass solche Yersinbamungen die Unabhangigkeit des Maklers
und das Kundeninterssse nicht besintrachtigen.

10. Hinweiz auf das bestehende Ombudsmannsystem fiir Versicherungen

In der Yersicherungswirtschaft besteht ein Ombudsmannsystem. Hiermit bietet die Branche
ihren Kunden =in unabhangiges, unbirokratisches System zur Beilegung von Meinungswver-
schiedenheiten mit Versicherungzuntemehmen und -vemitiermn. Der Kunde ist auf das be-
stehende Ombudsmannsystem in geeigneter Form hinzuweisen.

11.  Verbindlichkeit des Kodex und Evaluierung

Die Mitgliedzuntemehmen des Gesamtverbandes der Deutschen ‘Versicherungswirtzchaft
e. %. bekennen sich zu diesem Kodex und machen ihn fir sich und die Beziehungen zu ih-
ren Yerriebsparnem verbindlich. Sie arbeiten nur mit Verriebspartnem zusammen, die die-
ge Gundsitze als Mindeststandards anerkennen und prakiizieren. Sie emgreifen die not-
wendigen Maknahmen, um die Regein disses Kodex in den Grundsdtzen des eigenen Un-
temehmens zu verankem.

Die Mitgliedsuntemehmen erkldren ihren Beitrit zum Kodex gegenidber dem Gesamitver-
band der Deutschen Versicherungswirtzchaft, der die Versicherungsuntemehmen, die die-
sen Kodex als fir sich verbindlich anerkennen, auf seiner Homepage und im Jahresberichit
veroffentficht.

Die Yersicherungsuntemehmen, die den Kodex als fir sich verbindlich anserkennen, lassen
gich alle zwei Jahre von einer Wirtschaftsprifungsgeselischaft oder einem Wirschaftsprifer
prifen. Die Prifung kann sich auf die Angemessenheit oder auf die Wirksamkeit beziehen.
Gegenstand der Priifung ist somit die Feststellung, ob das Versicherungsuntemehmen die
Regelungen des Kodex in seine eigenen Yorschriften aufgenommen hat und diese — im Fall
der Wirksamkeitsprifung — auch praktiziert.

Der Gesamtverband der Deutzchen Yersicherungswirtschaft e. V. wird auf seiner Homepage
in der Liste der beigetretenen Versicherungsuntemehmen den Erstelier des Testats und das
Datum des letizten Testats verdffentlichen. VYersicherungsunternshmen, die nicht alle zwei
Jahre ein Testat nachweisen, werden aus der Liste gesirichen. Ndheres regelt eine Yerfah-
rensvorschrift, die das Prasidium beschiiefit

Beschlozsen durch die Mitglisderversammiung
des Geszamtverbandes der Deutschen Versicherungswirtschaft e V.
in Berdin am 14. November 2012
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