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An die Badische Rechtsschutzversicherung AG

A. Priifungsauftrag

Der Vorstand der Badische Rechtsschutzversicherung AG hat die HT VIA GmbH Wirt-
schaftsprifungsgesellschaft beauftragt, eine Prifung der in nachstehender Anlage 1 bei-
gefligten Beschreibung zur Angemessenheit ihres Compliance-Management-Systems (im
Folgenden ,CMS-Beschreibung®) im Hinblick auf die Umsetzung der Anforderungen aus
dem Verhaltenskodex fir den Vertrieb von Versicherungsprodukten des Gesamtverbands
der Deutschen Versicherungswirtschaft e.V. (GDV) mit Stand vom 25. September 2018
(nachfolgend auch als ,der GDV-Verhaltenskodex" bezeichnet) durchzuflihren. Das Com-
pliance-Management-System des Konzerns BGV / Badische Versicherungen gilt fir samtli-
che Konzernunternehmen und somit auch fir die Badische Rechtsschutzversicherung AG.

Unter einem CMS sind die Grundsatze und MalRnahmen eines Unternehmens zu verste-
hen, die auf die Sicherstellung eines regelkonformen Verhaltens des Unternehmens und
seiner Mitarbeiter sowie ggf. Dritten abzielen, d.h. auf die Einhaltung bestimmter Regeln
und damit auf die Verhinderung von wesentlichen VerstéRen gegen Regeln in abgegrenz-
ten Teilbereichen (RegelverstoRe). Unser Auftrag bezog sich auf die Beurteilung der An-
gemessenheit der in der als Anlage 1 beigefligten CMS-Beschreibung aufgefuhrten
Grundsatze und Malnahmen fir die Umsetzung der Anforderungen aus dem GDV-
Verhaltenskodex. Der CMS-Beschreibung liegen die Anforderungen des GDV-
Verhaltenskodex in der am 25. September 2018 durch Mitgliederbeschluss modifizierten
Fassung zu Grunde. Die Prifung der Angemessenheit erstreckt sich auch darauf, ob die
dargestellten Grundsatze und MalRnahmen tatsachlich zum 31. Januar 2022 implementiert
waren. Weitergehende Prufungen, insb. zur Beurteilung der Wirksamkeit der dargestellten
Grundsatze und Malinahmen, haben wir auftragsgemal} nicht vorgenommen.

Gemal Ziffer 10 des Verhaltenskodex hat sich das Unternehmen fur seine Mitarbeiter und
Vermittler flr den Teilbereich ,GDV-Verhaltenskodex im Vertrieb® Compliance-Vorschriften
zu geben, die insbesondere auch die Achtung von Korruption und Bestechung sowie den
Umgang mit Geschenken, Einladungen und sonstigen Zuwendungen zum Inhalt haben.
Das Unternehmen hat sich zudem gemaf Ziffer 10 des Verhaltenskodex Regeln zu geben
hinsichtlich der Durchflihrung von Werbemalinahmen und Unternehmensveranstaltungen
sowie in Bezug auf die Vermeidung von Kollisionen privater und geschéftlicher Interessen.
Darlber hinaus sind nach Ziffer 10 des Verhaltenskodex Compliance-Vorschriften erforder-
lich, die den Umgang mit personlichen und vertraulichen Daten sowie die Einhaltung der
datenschutzrechtlichen und wettbewerbsrechtlichen Vorschriften — insbesondere unter Be-
rucksichtigung der EU-Datenschutzverordnung — betreffen. In diesem Zusammenhang ist
das Unternehmen dem Code of Conduct beigetreten, welcher den Umgang mit personen-
bezogenen Kundendaten durch Versicherungsunternehmen regeln soll.

Auftragsgemafll umfasst unsere Prifung nur Compliance-Vorschriften, die sich auf den
Teilbereich ,GDV-Verhaltenskodex im Vertrieb“ beziehen. Weiterhin war unsere Prifung
vereinbarungsgemal auf solche MalRnahmen und Grundsatze begrenzt, die die Badische
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Rechtsschutzversicherung AG innerhalb ihrer Unternehmenssphare eingerichtet hat.
Grundsatze und MalRnahmen, die von Dritten, die nicht unmittelbar in die Unternehmens-
organisation eingebunden sind — wie (Einfach- und Mehrfach-) Versicherungsvertreter (§
84 HGB) und Versicherungsmakler (§ 93 HGB) (nachfolgend als ,externer Vertrieb® be-
zeichnet) — in deren eigenen Hausern eingerichtet sind, waren nicht Gegenstand unserer
Prifung. Insoweit ist das Prifungsurteil auf die bei der Badische Rechtsschutzversicherung
AG eingerichteten Grundsatze und MalRnahmen beschrankt. MalRnahmen und organisato-
rische Vorkehrungen, die direkt durch den externen Vertrieb in deren Hausern eingerichtet
sind, sind demnach nicht Gegenstand dieser Prifung, sodass wir diesbeziglich keine Aus-
sage treffen.

SchlieRlich weisen wir darauf hin, dass eine inhaltliche Beurteilung der von der Badische
Rechtsschutzversicherung AG vertriebenen Versicherungsprodukte nicht Gegenstand un-
serer Prufung war. Insoweit beinhaltet unser Prifungsurteil keine Aussage zu den Versi-
cherungs- oder sonstigen Produkten der Gesellschaft hinsichtlich deren Eignung zur Ver-
mogensanlage oder Absicherung von Risiken. Unser Prifungsurteil ist nicht dazu be-
stimmt, dass Dritte hierauf gestltzt Entscheidungen hinsichtlich des Abschlusses von Ver-
tragen uber Versicherungsprodukte oder sonstiger Vermdgensentscheidungen treffen.

Wir erstatten diesen Prifungsbericht auf der Grundlage des mit der Badische Rechts-
schutzversicherung AG geschlossenen Auftrags. Die Prufung wurde fir Zwecke der Badi-
sche Rechtsschutzversicherung AG durchgeflihrt und der Prifungsbericht ist zur Informa-
tion der Badische Rechtsschutzversicherung AG Uber das Ergebnis der Prifung bestimmt.
Darlber hinaus dient der Prifungsbericht der Badische Rechtsschutzversicherung AG da-
zu, die Offentlichkeit Gber die Durchfiihnrung der Prifung zu informieren. Der Prifungsbe-
richt ist jedoch nicht dazu bestimmt, dass Dritte hierauf gestlitzt mit dem Unternehmen ver-
tragliche Beziehungen eingehen oder sonstige (Vermdgens-) Entscheidungen treffen. Un-
sere Verantwortung besteht allein der Badische Rechtsschutzversicherung AG gegeniber.
Dritten gegenuber ubernehmen wir dagegen keine Verantwortung.

Fur diesen Auftrag gelten, auch im Verhaltnis zu Dritten, die als Anlage 2 beigefiigten All-
gemeinen Auftragsbedingungen fur Wirtschaftsprifer und Wirtschaftsprifungsgesellschaf-
ten in der Fassung vom 1. Januar 2017.
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B. Gegenstand, Art und Umfang der Priifung

Gegenstand unserer Prifung waren die in der als Anlage 1 beigefigten CMS-
Beschreibung enthaltenen Aussagen Uber die Umsetzung der Anforderungen aus dem
GDV-Verhaltenskodex unter Beachtung der in Abschnitt A. genannten Begrenzungen. Bei
der Konzeption des CMS hat die Gesellschaft den GDV-Verhaltenskodex in der Version
vom 25. September 2018 zugrunde gelegt sowie als weitere Konkretisierung der Anforde-
rungen des GDV-Verhaltenskodex insbesondere die vom GDV seinen Mitgliedsunterneh-
men zur Verflgung gestellten ,FAQs zum Verhaltenskodex 2018 des Gesamtverbandes
der Deutschen Versicherungswirtschaft zum Vertrieb von Versicherungsprodukten® in der
Fassung vom 25. September 2018.

Die Verantwortung fur das CMS einschlie3lich der Abgrenzung der Teilbereiche und der
Dokumentation des CMS sowie flr die Inhalte der CMS-Beschreibung liegt bei den gesetz-
lichen Vertretern der Badische Rechtsschutzversicherung AG.

Unsere Aufgabe ist es, auf der Grundlage der von uns durchgefihrten Prifung eine Beur-
teilung Uber die in der CMS-Beschreibung enthaltenen Aussagen der gesetzlichen Vertre-
ter zur Angemessenheit und Implementierung der Grundsatze und MaRnahmen fir die
Umsetzung der Anforderungen aus dem GDV-Verhaltenskodex bei der Badische Rechts-
schutzversicherung AG abzugeben. Die Zielsetzung der Prifung liegt als Systemprifung
nicht in dem Erkennen von einzelnen RegelverstdRRen. Sie ist daher nicht darauf ausgerich-
tet, Prufungssicherheit tber die tatsachliche Einhaltung einzelner Regeln zu erlangen.

Das fir die Umsetzung der Anforderungen aus dem GDV-Verhaltenskodex bei der
Badische Rechtsschutzversicherung AG implementierte CMS ist angemessen, wenn es
geeignet ist, mit hinreichender Sicherheit sowohl Risiken flr wesentliche Regelverstolie
gegen den GDV-Verhaltenskodex rechtzeitig zu erkennen als auch solche Regelverstole
zu verhindern. Zu einem angemessenen CMS zahlt auch, dass bereits eingetretene Ver-
stdRe an die zustandige Stelle im Unternehmen zu berichten sind, damit die notwendigen
Konsequenzen fir eine Verbesserung des CMS getroffen werden. Hinreichende Sicherheit
bedeutet nicht absolute Sicherheit: Auch ein ansonsten angemessenes und wirksames
CMS unterliegt systemimmanenten Grenzen, sodass maoglicherweise auch wesentliche
RegelverstoRRe auftreten kdnnen, ohne systemseitig verhindert oder aufgedeckt zu werden.
Diese systemimmanenten Grenzen ergeben sich u.a. aus menschlichen Fehlleistungen,
Missbrauch oder Vernachlassigung der Verantwortung durch fir bestimmte MalRnahmen
verantwortliche Personen oder der Umgehung oder AuBerkraftsetzung von Kontrollen
durch Zusammenarbeit zweier oder mehrerer Personen.
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Wir haben unsere Prifung auf der Grundlage der fur Wirtschaftsprifer geltenden Berufs-
pflichten unter Beachtung des IDW Prifungsstandards: Grundsatze ordnungsmaliger Prii-
fung von Compliance-Management-Systemen (IDW PS 980) (Stand: 11.03.2011)" durch-
gefuhrt. Hiernach haben wir die Priifung so zu planen und durchzufiihren, dass wir mit hin-
reichender Sicherheit beurteilen kdnnen, ob die in der CMS-Beschreibung enthaltenen
Aussagen Uber die Grundsatze und MaRnahmen des CMS in allen wesentlichen Belangen
angemessen dargestellt sind, dass die dargestellten Grundsatze und MaRnahmen in Uber-
einstimmung mit den angewandten CMS-Grundsatzen geeignet sind, mit hinreichender Si-
cherheit sowohl Risiken fur wesentliche Verstdfle gegen den GDV-Verhaltenskodex mit
Stand vom 25. September 2018 einschlieBlich der in der CMS-Beschreibung dargestellten
Konkretisierungen rechtzeitig zu erkennen als auch solche Regelversté3e zu verhindern
und dass die Grundsatze und MalRnahmen zum 31. Januar 2022 implementiert waren.

Als reine Angemessenheitsprifung umfasste unsere Prifung auftragsgemal nicht die Be-
urteilung der Wirksamkeit der in der CMS-Beschreibung des Versicherungsunternehmens
dargestellten Grundsatze und Mallnahmen. Eine Aussage darlber, ob die implementierten
Grundsatze und Malinahmen wahrend der laufenden Geschaftsprozesse von den hiervon
Betroffenen nach Mafigabe ihrer Verantwortlichkeit zur Kenntnis genommen und beachtet
werden, kann daher nicht getroffen werden. Eine solche Aussage setzt eine umfassende
Prifung der Einhaltung Uber einen langeren Zeitraum (,Wirksamkeitsprifung®) voraus.

Die Auswahl unserer Prifungshandlungen haben wir nach unserem pflichtgemalien Er-
messen und unter Berucksichtigung der im Abschnitt A. beschriebenen Begrenzungen
vorgenommen. Im Rahmen unserer Prifung haben wir die Kenntnisse Uber das rechtliche
und wirtschaftliche Umfeld und die Compliance-Anforderungen des Versicherungsunter-
nehmens bericksichtigt. Wir haben die in der CMS-Beschreibung dargestellten Grundsat-
ze und MalBnahmen sowie die uns vorgelegten Nachweise Uberwiegend auf Basis von
Stichproben beurteilt. Wir sind der Auffassung, dass unsere Prifung eine hinreichend si-
chere Grundlage fur unsere Beurteilung bildet.

Im Einzelnen haben wir u.a. folgende wesentliche Prifungshandlungen durchgeflihrt:

= Beurteilung moglicher Risiken im Zusammenhang mit dem GDV-Verhaltenskodex,

» Einsichtnahme in vorhandene interne Regelwerke und Handblcher sowie Durchsicht
sonstiger Unterlagen der Badische Rechtsschutzversicherung AG mit Bezug zu den An-
forderungen des GDV-Verhaltenskodex und den in den Auslegungshinweisen des GDV
dargestellten unverbindlichen Empfehlungen an Mitgliedsunternehmen,

» Beurteilung der eingerichteten Malinahmen und Grundsatze auf Eignung zur Sicherstel-
lung der Ziele des GDV-Verhaltenskodex,

1 IDw PS 980 (Stand: 11.03.2011) befand sich zum Zeitpunkt unserer Priifung in der Uberarbeitung durch
das IDW. Da lediglich ein Entwurf einer Neufassung (IDW EPS 980 n.F. (10.2021)) vorlag, der erstmals an-
zuwenden ist bei freiwilligen Priifungen von CMS, die nach dem 31.12.2022 beauftragt werden, lag unserer
Prifung noch die Version des IDW PS 980 mit Stand vom 11.03.2011 zugrunde.
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= Durchfiihrung von Befragungen mit geeigneten Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern,

= Einsichtnahme in die Berichte der Internen Revision.

Zudem haben wir im Rahmen unserer Priufungshandlungen insbesondere die nachfolgen-
den Personen befragt:

= Konzernvorstand,
= Compliance-Beauftragter sowie

= den weiteren Projektverantwortlichen fir die Umsetzung der MaRnahmen des GDV-
Verhaltenskodex.

Wir haben unsere Prifung (mit Unterbrechungen) in den Monaten Dezember 2021 bis April
2022 bis zum 20. April durchgefuhrt.

Alle von uns erbetenen Aufklarungen und Nachweise sind erteilt worden. Die gesetzlichen
Vertreter haben uns die Vollstandigkeit und Richtigkeit der CMS-Beschreibung und der uns
erteilten Aufklarungen und Nachweise zur Konzeption des CMS sowie zur Angemessenheit
und Implementierung schriftlich bestatigt.
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C. Feststellungen zum CMS

Konzeption des CMS fiir die Umsetzung der Anforderungen aus dem GDV-
Verhaltenskodex fiir den Vertrieb

Die auf das CMS zur Umsetzung des GDV-Verhaltenskodex fir den Vertrieb bezogene
CMS-Beschreibung liegt als Anhang 1 diesem Bericht bei. Die Beschreibung des
Compliance-Management-Systems fir den Vertrieb stellt die Verankerung und Inter-
pretation des GDV-Verhaltenskodex durch die Badische Rechtsschutzversicherung AG
dar.

Die CMS-Beschreibung beinhaltet als zentralen Bestandteil des Compliance-
Programms eine Darstellung des Selbstverstandnisses der Badische Rechtsschutzver-
sicherung AG zum Vertrieb von Versicherungsprodukten. Untergliedert in die elf Leit-
satze des GDV-Verhaltenskodex werden in diesem Selbstverstandnis die von den Mit-
arbeitern im Vertrieb und den Vertriebspartnern der Badische Rechtsschutzversiche-
rung AG zu beachtenden Ubergeordneten Grundsatze, Regeln und Prozesse zur Ein-
haltung des GDV-Verhaltenskodex zusammenfassend beschrieben.

Darlber hinaus werden die Ubergeordneten CMS-Elemente Compliance-Kultur, Com-
pliance-Ziele, Compliance-Risiken, Compliance-Programm, Compliance-Organisation,
Compliance-Kommunikation und die MaRnahmen zur Uberwachung und Verbesserung
konkretisiert. Hierzu werden das Verstandnis der Unternehmensleitung, Zielsetzungen,
zentrale MaRnahmen und Verfahrensablaufe erlautert.

Die Malinahmen und Richtlinien zur Umsetzung des GDV-Kodex wurden an alle Ver-
triebsmitarbeiter und Vertriebspartner kommuniziert und fir verbindlich erklart. Hierzu
ist die Veroffentlichung im Intranet und in den Vermittlerportalen erfolgt. Entsprechen-
de Schreiben wurden an die Vertriebspartner versendet. Die MaRnahmen und Grund-
satze wurden im Rahmen von Mitarbeitertagungen und Flhrungskraftefortbildungen
vorgestellt und sind integraler Bestandteil des Ausbildungs- und Schulungsangebots
des Konzerns BGV / Badische Versicherungen.

Feststellungen, die zu einer Einschrankung oder einer Versagung des Gesamtur-
teils gefiihrt haben

Es sind im Rahmen unserer Prifung keine Feststellungen getroffen worden, die zu ei-
ner Einschrankung oder einer Versagung des Gesamturteils flihren.
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Prifungsurteil

Nach unserer Beurteilung aufgrund der bei der Prifung gewonnenen Erkenntnisse sind die
in der CMS-Beschreibung enthaltenen Aussagen uber die Grundsatze und MaRRnahmen
des CMS in Bezug auf den GDV-Verhaltenskodex fir den Vertrieb in der Fassung vom
25. September 2018 in allen wesentlichen Belangen angemessen dargestellt. Die in der
CMS-Beschreibung dargestellten Grundsétze und MaRnahmen sind in Ubereinstimmung
mit den angewandten CMS-Grundsatzen geeignet, mit hinreichender Sicherheit sowohl Ri-
siken fur wesentliche Verstélie gegen den GDV-Verhaltenskodex einschlieRlich der in der
CMS-Beschreibung dargestellten Konkretisierungen rechtzeitig zu erkennen als auch sol-
che Regelverstolle zu verhindern. Die Grundsatze und Mallnahmen waren zum 31. Janu-
ar 2022 implementiert.

Ohne dieses Urteil einzuschranken, weisen wir darauf hin, dass sich unsere Prifung auf
diejenigen MaRnahmen und Grundsatze beschrankt hat, die die Badische Rechtsschutz-
versicherung AG bei sich zur Einhaltung der Anforderungen des GDV-Verhaltenskodex im-
plementiert hat; weitergehende Prifungshandlungen bei Fremdvertrieben haben wir nicht
vorgenommen.

Die CMS-Beschreibung fur die Umsetzung der Leitsatze des GDV-Verhaltenskodex bei der
Gesellschaft wurde zum 31. Januar 2022 erstellt. Jede Ubertragung dieser Angaben auf
einen zukinftigen Zeitpunkt birgt die Gefahr, dass wegen zwischenzeitlicher Anderungen
des CMS falsche Schlussfolgerungen gezogen werden.

Bad Kreuznach, den 20. April 2022

mh/ch/ke/4
HT VIA GmbH
Wirtschaftsprifungsgesellschaft
Prof. Dr. Marius HaBlinger Prof. Dr. Christian HaBlinger
Wirtschaftsprifer Wirtschaftsprifer
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Anlage A

BGV A

Badische Versicherungen

Stand 31.01.2022

Beschreibung des Compliance Management Systems Vertrieb (CMS-V)!
des Konzerns BGV / Badische Versicherungen (BGV)

1. Einfihrung

Die Versicherungswirtschaft hat sich im Jahr 2013 einen Verhaltenskodex gegeben, der zum
Ziel hat, die VerhaltensmafR3stédbe fiir den Vertrieb von Versicherungsprodukten transparent
darzustellen und den Versicherungsunternehmen einen Rahmen von Normen und Werten
setzt, damit sie den Interessen der Kunden gerecht werden. Mittlerweile haben die im Kodex
festgehaltenen Leitsatze Eingang in die gesetzlichen Vorgaben gefunden. Uber den gesetzli-
chen Rahmen hinaus ist ein besonderes Vertrauensverhaltnis die Basis des Geschaftsmo-
dells Versicherung. Um dieses Vertrauensverhaltnis zu sichern und zu stéarken, hat der GDV
den Kodex durch Beschluss seiner Mitglieder am 25.09.2018 aktualisiert. Die Beschreibung
des Compliance Management Systems fur den Vertrieb (CMS-V) stellt die Verankerung in-
nerhalb des BGV und die Interpretation des Verhaltenskodex des Gesamtverbands Deut-
scher Versicherungen (GDV-Verhaltenskodex) in den folgenden Kapiteln dar.

Der durch den BGV bereitgestellte Versicherungsschutz ist fir unsere Kunden ein wichtiger
Bestandteil ihrer Vorsorge. Der BGV bietet hierfir Gber seine Vertriebsmitarbeiter und Ver-
triebspartner eine Vielfalt von Produkten an. Die Produkte sind auf die Risiken und Beddrf-
nisse unserer Kunden zugeschnitten. Vor diesem Hintergrund kommt dem Vertrieb als Mittler
zwischen unserem Unternehmen und unseren Kunden eine besondere Bedeutung zu. Ver-
triebspartner des BGV sind die Versicherungsvertreter, insbesondere die eigene Ausschliel3-
lichkeitsorganisation sowie die Mehrfachagenten und Versicherungsmakler.

Compliance nimmt in diesem Zusammenhang einen hohen Stellenwert im Unternehmen ein.
Durch die Fokussierung auf den Vertrieb méchte der BGV zuséatzlich seiner besonderen
Verpflichtung im inlandischen Privatkundengeschaft nachkommen. Das CMS-V beschreibt
dazu die beim BGV fur den Vertrieb durch unsere Vertriebsmitarbeitenden und Vertriebs-
partner geltenden Grundsatze und Regeln. Die Fihrungskrafte innerhalb der Vertriebsorga-
nisation sind fir deren Einhaltung mitverantwortlich. Dabei stehen die Anforderungen des
GDV-Verhaltenskodex im Zentrum der Betrachtung. Im Unterschied zum Risikomanage-
ment, das auf das wirtschaftliche Risiko abstellt, achten wir im Rahmen der Compliance auf
Rechtskonformitat und die Einhaltung der im BGV verbindlichen Richtlinien und Rahmenbe-
dingungen. Der BGV hat dieses fiir den Vertrieb des BGV glltige Wertesystem an alle Ver-
triebsmitarbeiter und Vertriebspartner kommuniziert. Dartiber hinaus haben wir eine Compli-
ance-Organisation fur den Vertrieb entwickelt und eingefuihrt. Deren Arbeitsschwerpunkte
sind die Uberwachung der Einhaltung der gesetzlichen Bestimmungen sowie der vom BGV
gesetzten Verhaltensnormen fir den Vertrieb. Dieses ist in das Gesamt-Compliance-System
des BGV eingebunden und wird vom Compliance-Beauftragten verantwortet.

Das CMS-V wurde im Intranet und in den Vermittlerportalen veréffentlicht.

1 Fiir den Vertrieb von Versicherungsprodukten an Verbraucher im Sinn des § 13 BGB.
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BGV A

Badische Versicherungen
2.1 Compliance-Kultur

Compliance-Kultur bezeichnet die Grundeinstellung und Verhaltensweisen, die von der
Unternehmensleitung vermittelt werden.

Der Vorstand des BGV ubt im Rahmen der Compliance fur den Vertrieb eine Vorbildfunktion
aus und erwartet, dass das Selbstverstandnis, mit dem er die Compliance-Regelungen lebt,
auch von den Fuhrungskraften im Vertrieb, Vertriebsmitarbeitern und Vertriebspartnern prak-
tiziert wird.

Compliance im Vertrieb hat fiir den BGV einen hohen Stellenwert. Der BGV unterstiitzt daher
seit jeher das Einhalten der gesetzlichen und aufsichtsrechtlichen Vorschriften sowie der
unternehmensinternen Verhaltensnormen und wirkt damit auch der Entstehung von Rechts-
verstdRen und dolosen Handlungen im Unternehmen entgegen.

Compliance ist Teil der Unternehmenskultur, damit Basis der Kundenbeziehung und wird von
uns und unseren Vertriebsmitarbeitenden und Vertriebspartnern gelebt. Mit Hilfe des GDV-
Verhaltenskodex als Basis fur den Vertrieb von Versicherungsprodukten im Privatkundenbe-
reich hat der BGV innerhalb des CMS-V dem Verbraucherschutz einen eigenen Schwer-
punkt gegeben. Die Verankerung der Thematik spiegelt wider, dass Compliance neben den
Leitbildgrundsatzen sowie den bestehenden Verhaltensleitlinien der Unternehmensgruppe
wesentlicher Bestandteil der Unternehmenskultur des BGV ist. Der BGV ist davon Uberzeugt,
dass eine wirksame Compliance sich auf einer Unternehmenskultur grindet, die Transpa-
renz und Vertrauen schafft. Dadurch werden die Risiken von Fehlverhalten minimiert. Von
hoher Bedeutung ist dabei das Vorleben von Compliance — nur so kann sichergestellt wer-
den, dass in den hierbei maf3geblichen Bereichen geschatftliche Entscheidungen und Hand-
lungen stets im Einklang mit den jeweiligen rechtlichen Bestimmungen und eigenen Werten
und Regeln des BGV stehen. Der BGV erwartet von seinen Fihrungskréften in ihrem Ver-
antwortungsbereich daher eine hohe Sensibilitat fir das Thema Compliance und férdert dazu
einen vertrauensvollen Umgang zwischen allen Ebenen der Mitarbeitenden und des Mana-
gements. Um das Verstandnis und die Verantwortung aller Vertriebsmitarbeitenden fir Com-
pliance weiter zu starken und auszubauen, informiert der BGV wiederkehrend Uber aktuelle
Entwicklungen bzw. Neuerungen im Bereich Compliance und fihrt Schulungen im Umgang
mit den Compliance-Regelungen im Vertrieb durch. Die Compliance-Kultur soll den Ver-
triebsmitarbeitenden, den Vertriebspartnern, aber in erster Linie den Kunden des BGV die
Bedeutung vermitteln, die das Unternehmen der Aufgabe Compliance und damit der Beach-
tung von Regeln und regelkonformem Verhalten beimisst.

Der Vorstand des BGV hat daher den Beitritt zum GDV-Verhaltenskodex sowie die Entwick-
lung und Umsetzung der Malinahmen fur das CMS-V initiiert, verabschiedet und die notwen-
digen Mittel zur Implementierung, Umsetzung und Weiterentwicklung bereitgestellt. Die
standige Verfugbarkeit und ggf. notwendige Aktualisierungen der Compliance-Regelungen
im Vertrieb far alle Mitarbeitenden und Vertriebspartner gewahrleistet dartber hinaus die
kontinuierliche und aktuelle Information.

In den folgenden Kapiteln werden die entsprechenden MalRhahmen aufgezeigt und erlautert.
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2.2 Compliance-Ziele

Ziel unseres CMS-V ist es, im BGV die systematischen und organisatorischen Vorausset-
zungen zu schaffen, damit unsere Compliance-Ziele im Vertrieb erreicht, Versté3e gegen
unsere Compliance-Anforderungen vermieden und eingetretene Verstt3e erkannt, aufgegrif-
fen und zukunftig vermieden werden kénnen. Die Einhaltung gesetzlicher und interner Rege-
lungen im Funktionsbereich Vertrieb stehen dabei im Fokus. Wir orientieren uns dazu fur das
CMS-V an den IDW-Prifungsstandards des PS 980 und fokussieren diese auf die Umset-
zung des GDV-Verhaltenskodex.

Als Compliance-Ziel wurde die Einhaltung der Leitsatze des GDV-Verhaltenskodex festge-
legt. Die Ziele finden auf den Privatkunden/Verbraucher im inlandischen Versicherungsver-
trieb Anwendung. Die Ziele wurden im ,Selbstverstandnis des BGV / Badische
Versicherungen zum Vertrieb von Versicherungsprodukten im inl&andischen Privatkundenge-
schaft” fixiert und interpretiert. Die Compliance-Ziele sind vom Vorstand in Zusammenarbeit
mit dem Compliance-Beauftragen erarbeitet und beschlossen worden. Bei der Definition der
Ziele wurde der GDV-Verhaltenskodex zu Grunde gelegt.

Mit der Compliancezielsetzung konkretisiert der BGV seine Vorstellungen von einem recht-
lich korrekten, verantwortungsbewussten und an ethischen Grundsatzen orientierten Verhal-
ten aller am Vertrieb von Versicherungsprodukten des BGV Beteiligter. Die insoweit
gesetzten Standards tragen insbesondere zur Reduzierung von Schadensrisiken sowie zum
Schutz des Images des BGV als kundenfreundlicher Serviceversicherer bei. Dadurch erhalt
der BGV das in ihn gesetzte Vertrauen seiner Kunden und schafft die Voraussetzung zur
Erreichung seiner Unternehmensziele und zur Steigerung seines Unternehmenswertes.
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2.3 Compliance-Risiken

Unter Compliance-Risiken ist die Gefahr von Schaden zu verstehen, die einem Unternehmen
drohen, wenn Verhalten nicht den geltenden Normen entsprechen. Auch wenn VerstoRRe
nicht zwangslaufig in der Verantwortung des BGV liegen, kdnnen diese finanzielle Folgen,
Reputationsschaden oder rechtliche Konsequenzen nach sich ziehen.

Vertriebsmitarbeitende und Vertriebspartner missen daher die relevanten Gesetze und Vor-
schriften flr das Versicherungsgeschaft und die damit verbundenen Téatigkeiten im Vertrieb
beachten. Auch die unternehmensinternen Regeln und Anweisungen sind einzuhalten. Ge-
messen an den Compliance-Zielen des BGV und der gelebten Unternehmenskultur, ist die
Einfihrung des CMS-V mit Fokus auf den GDV-Verhaltenskodex aus diesem Grund eine
zwingende und gewollte geschaftspolitische Entscheidung. Ziel ist die systematische Risiko-
erkennung und -bewertung bezogen auf den GDV-Verhaltenskodex.

Der Compliance-Beauftragte nimmt bei der Erhebung und Auswertung von Compliance-
Risiken eine gesonderte Stellung und Verantwortung ein. Er stellt durch die ihm systematisch
zur Verfugung gestellten Informationen sicher, dass eine anlassbezogene und fortlaufende
Risikobewertung erfolgt, welche die grundsatzliche Konformitéat des BGV mit dem GDV-
Verhaltenskodex gewahrleistet und die Einhaltung seiner Vorgaben sicherstellt. Der Compli-
ance-Beauftragte wird vom Vertrieb bei der Risikoidentifikation und Risikobewertung zur Be-
achtung der Leitsatze des GDV-Verhaltenskodex mit einbezogen. Mindestens einmal jahrlich
erfolgt eine Risiko(neu-)bewertung. Mittels dieser Risikobeschreibungen, welche von Seiten
des Vertriebs vorgehalten und verantwortet werden, tberprift der Compliance-Beauftragte
hieraus etwaig abzuleitenden Handlungsbedarf zur Anpassung, Erganzung oder Aktualisie-
rung des CMS-V sowie des Compliance Programmes. Daneben unterstitzen die Vertriebs-
mitarbeitende und Vertriebspartner sowie die Fihrungskréfte das kontinuierliche Verbessern
und Optimieren des CMS-V.

Neben den genannten Risikoinstrumenten bildet das bereichstibergreifende Beschwerdema-
nagement-System des BGV einen weiteren wichtigen Bestandteil der Risikoidentifikation.
Uber eine transparente und durchgéngige Beschwerdebearbeitung, einschlieRlich deren an-
gemessener Dokumentation, lassen sich Sachverhalte mit Compliance-Risiken ermitteln und
ableiten, die unmittelbaren Bezug zum Kunden aufweisen und einen weiteren Baustein
eines wirksamen CMS-V darstellen.

Darliber hinaus nutzt der BGV auch die (Beschwerde-)Verfahren vor der BaFin und dem
Ombudsmann fur Versicherungen als zusétzliche Indikatoren zur Identifizierung von
Compliance-Risiken.
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2.4 Compliance-Programm

Ein Compliance-Programm legt Regeln fest und stellt Mittel und MaRnahmen bereit, um das
Einhalten der Regeln systematisch und effizient zu tberprifen. Um im Einklang mit den ge-
setzlichen Regelungen und dem GDV-Verhaltenskodex im Vertrieb zu arbeiten, wurden
Richtlinien, Prozessbeschreibungen und Arbeitsanweisungen verabschiedet und kommuni-
ziert. Die maf3geblichen Inhalte des Compliance-Programmes wurden allen Vertriebsmitar-
beitenden und Vertriebspartnern kommuniziert und erlautert. Neben Veréffentlichungen im
Intranet und in den Vermittlerportalen zur jederzeitigen Information, erfolgte dies im Wesent-
lichen Uber Mitarbeitertagungen und Fihrungskrafteworkshops, welche insbesondere die
Kernelemente des CMS-V zum Gegenstand hatten.

Der Compliance-Beauftragte nimmt aus den Verfahren aus dem Beschwerdemanagement-
System sowie der BaFin- und Ombudsmann-Beschwerden eine systematische und fortlau-
fende Risikoidentifikation vor. Bei Bedarf nimmt er notwendige MalRnahmen neu in das
Compliance-Programm auf.

Wesentlicher Bestandteil unserer Compliance-Regelung fur den Vertrieb ist das ,Selbstver-
standnis zum Vertrieb von Versicherungsprodukten im  Privatkundengeschaft®.
Es konkretisiert Handlungsspielraume sowie Ge- und Verbote zum GDV-Verhaltenskodex.

Wir achten darauf, dass die Vertriebsmitarbeitenden und Vertriebspartner die Grundséatze
des GDV-Verhaltenskodex anerkennen und praktizieren:

Fur den WerbeauBendienst und den organisierenden Werbeaul3endienst des BGV sind die
Compliance-Regelungen Uber Arbeitsanweisungen und Richtlinien verbindlich geregelt. Fur
die Einhaltung sind die Fihrungskrafte im Vertrieb verantwortlich. Neue Vertriebsmitarbei-
tende werden auf die Einhaltung verpflichtet, indem das ,Selbstverstandnis der BGV zum
Vertrieb von Versicherungsprodukten® als Anlage zum Arbeitsvertrag bzw. zum Vermittler-
vertrag beigefligt und als Vertragsbestandteil anerkannt werden muss.

Die Ausschlie3lichkeitsvertreter sind Uber das ,Selbstverstandnis des BGV zum Vertrieb von
Versicherungsprodukten® schriftlich informiert und auf dessen Einhaltung verpflichtet.

Wir akzeptieren und anerkennen den Versicherungsmakler als unabhangigen Sachwalter
des Kunden, der in keiner vertraglichen Abhangigkeit zu Versicherungsunternehmen steht
und nicht im unmittelbaren Pflichtenkreis des BGV tétig ist. Die Makler wurden lber das
.oelbstverstandnis des BGV zum Vertrieb von Versicherungsprodukten® schriftlich mit der
Maf3gabe in Kenntnis gesetzt, dass dieses als Grundlage fir die weitere Zusammenarbeit
vorausgesetzt wird. Uber interne Richtlinien zum Maklervertrieb, permanentes Controlling
vertrieblicher Kennzahlen sowie Bericksichtigung von entsprechenden Auffalligkeiten im
Beschwerdemanagement-System werden die Maklerverbindungen durchgangig auf die Ein-
haltung der Compliance- und Verhaltensgrundsatze hin Uberprift. Bei VerstéRen werden
angemessene Konsequenzen gezogen, die in einem mehrstufigen Verfahren in letzter
Konsequenz zur Beendigung der Geschéftsbeziehung fiihren konnen. Fur die Uberwachung
der Einhaltung sind die Vertriebsfuhrungskrafte verantwortlich.
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Das Selbstverstandnis des BGV / Badische Versicherungen zum Vertrieb
von Versicherungsprodukten im inlandischen Privatkundengeschaft:

1. Die Bedurfnisse des Kunden stehen immer im Mittelpunkt.

Hohe Kundenzufriedenheit zu erreichen und das Vertrauen unserer Kunden zu recht-
fertigen ist unser Anspruch. Wir sind nah bei unseren Kunden und sehen eine lang-
fristige und beiderseitig vorteilhafte Geschéftsbeziehung als die Maxime unseres
Handelns. Mogliche Interessenskonflikte werden durch geeighete Malinahmen ver-
mieden.

Verbraucherschutz ist beim BGV, der als Dienstleister, Arbeitgeber und sozialer und gesell-
schaftlicher Forderer in seinem Geschéftsgebiet tatig ist, fest in der Geschéftspolitik veran-
kert. Dies kann durch Bewertungen von unabhangigen Organisationen und Versicherungs-
marktstudien belegt werden.

Im Mittelpunkt der Beratung stehen die Ziele und Bedirfnisse des Kunden. Mit Hilfe einer
ganzheitlichen oder anlassbezogenen, strukturierten Beratung kénnen wir die individuellen
Bediirfnisse, Ziele und bestehenden Absicherungen unserer Kunden erfassen.

Auf dieser Basis bieten wir ihm geeignete und qualitativ hochwertige Produkte an. Die Ein-
bindung von Vertriebsmitarbeitenden in die Produktentwicklung unterstitzt dies. Ein Pro-
duktverkauf unter Berticksichtigung der Bedurfnisse des Kunden gehort zur Philosophie des
BGV und hat Vorrang vor den Provisionsinteressen des Vermittlers. Versicherungsschutz ist
fur den Kunden eine Vertrauensangelegenheit. Um diese zu wahren, orientieren sich der
BGV und seine Vertriebsmitarbeitenden an den Belangen des Kunden und stellen diesen in
den Mittelpunkt ihres Handelns. Diese Bemiihungen um unsere Kunden spiegeln sich auch
im Unternehmensleitbild des BGV wider. Nachhaltigkeit und Verantwortungsbewusstsein
stehen im Vordergrund. Das dahingehende Unternehmensverstandnis sorgt dafur, dass die
Vertriebssteuerung nicht der bedarfsgerechten Beratung des Kunden widerspricht.

Ziel unseres Versicherungsvertriebs ist es, die Versicherungsdienstleistungen fir unsere
Kunden in einem integren Umfeld anzubieten.

Es gilt insoweit die Pramisse, dass durch Vertriebsverglitung, Verkaufsziele oder in anderer
Weise keine Anreize daflr geschaffen werden, einem Kunden ein bestimmtes Versiche-
rungsprodukt zu empfehlen, obwohl ein anderes, den Bediirfnissen des Kunden besser ent-
sprechendes Versicherungsprodukt anzubieten wére.

Um sicherzustellen, im bestmoglichen Interesse der Kunden zu handeln, hat der BGV Rege-
lungen getroffen, um die unterschiedlichen Interessenskonfliktebenen zu bewerten, etwaige
Risiken hieraus zu identifizieren und entsprechende Mal3hahmen zu deren Vermeidung ein-
zuleiten. Die Vertriebsvergitung ist mithin unter dem Gesichtspunkt der Auskémmlichkeit
gestaltet, sodass sie nicht mit der Pflicht kollidiert, das Kundeninteresse als mal3geblichen
Beweggrund fur die Beratungsempfehlung heranzuziehen.
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2. Wer Versicherungen vermittelt, erklart den Kunden seinen Status.

Der BGV und unsere Vertriebspartner informieren zu Beginn der Kundenbeziehung
tber ihren Vermittlerstatus und im Auftrag welchen Versicherungsunternehmens bzw.
welcher Vertriebsorganisation sie tatig werden sowie tber ihre Vergitungsgrundlage.

Der BGV betrachtet diese Informationen auch im Sinne des Verbraucherschutzes als wichti-
ge Hinweise fur den Kunden. Sie sind unserem Anspruch an Transparenz geschuldet und
dienen dem Aufbau eines Vertrauensverhaltnisses zu unseren Kunden.

Die Legitimation erfolgt mit Hilfe geeigneter Unterlagen oder Maflinahmen (z. B. der standar-
disierten Visitenkarte, E-Mail-Signaturen und standardisierte Briefbogen). Uber die BGV-
Marketingplattform wird sichergestellt, dass solche Unterlagen alle gesetzlichen Pflichtanga-
ben korrekt und vollstdndig enthalten und als eindeutige und klare Legitimation der Vertreter
des BGV gegeniuber dem Kunden fungieren.

Mit Hilfe von Stichproben wird dies Uberpruft.

3. Jede Empfehlung berticksichtigt Ziele, Winsche und Bedirfnisse des Kunden

Alle relevanten Informationen werden in verstandlicher Form den Kunden dargelegt
und zur Verfugung gestellt. Im Kundengespréach oder bei einem Online-Abschluss
werden anlassbezogen neben den Vorteilen auch die méglichen Ausschlisse aufge-
zeigt und Ruckfragen umfassend beantwortet.

Kundenzufriedenheit und Transparenz sind fur uns eng miteinander verbunden. Daher wer-
den alle relevanten Informationen dem Kunden dargelegt, um so eine kundengerechte und
individuelle Produktauswahl zu gewahrleisten. Erganzend werden die gesetzlichen Produk-
tinformationen ausgehandigt, die sich an den Empfehlungen des Gesamtverbandes der
Deutschen Versicherungswirtschaft e.V. (GDV) orientieren und auf diesem Weg die wichtigs-
ten Informationen zu dem in Aussicht genommenen Vertrag tbersichtlich und klar zusam-
menfassen.

Durch die Beratung (personlich oder digital) werden die Kunden in die Lage versetzt, eine
selbstbestimmte Entscheidung treffen zu kdnnen. Hierzu erlautern wir das empfohlene Pro-
dukt in einer Art und Weise, dass dieses in seiner Wirkung, den Chancen und Risiken ver-
standen werden kann. Wir vermeiden die Verwendung von Fachjargon in der Beratung. Falls
es nicht anders moglich ist, erfolgt die verstandliche Erlauterung seiner Bedeutung.

Aufgrund unseres ganzheitlichen oder anlassbezogenen, strukturierten Beratungsprozesses
gewahrleisten wir auch Uber diesen, dass die Bedirfnisse des Kunden im Mittelpunkt stehen.
Den Vermittlern stehen dabei Verkaufsunterlagen zur Verfiigung, die diesen Beratungspro-
zess unterstitzen.
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4. Jede Empfehlung zu einem Vertragsabschluss wird nachvollziehbar begriindet
und dokumentiert.

Jeder Kunde, der ein Versicherungsprodukt des BGV erwirbt, erhalt eine Beratungs-
dokumentation auf Basis der persodnlichen Beratung.

Im Fokus der Gesprache mit unseren Kunden stehen die ganzheitliche oder anlassbezogene
Beratung und die Ermittlung der individuellen Kundenbedirfnisse. Auf dieser Basis erfolgt
eine Produktempfehlung. Im Sinne der Transparenz wird das Beratungsergebnis bei Ab-
schluss dokumentiert und dem Kunden zur Verfligung gestellt.

Die ordnungsgeméafe Dokumentation des Beratungsgespraches ist ungeachtet der gesetzli-
chen Verpflichtung von immanenter Bedeutung, um innerhalb der Kundenbeziehung belegen
zu konnen, dass eine bedarfsgerechte Beratung stattgefunden hat, die Winsche und Be-
diurfnisse des Kunden ermittelt, strukturiert analysiert und bewertet wurden. Der BGV und
seine Vermittler gehen insoweit mit besonderer Sorgfalt vor. Bei Onlineprozessen wird die
Einhaltung des Grundsatzes und damit die Zusteuerung der Beratungsdokumentation bei
Abschluss eines Versicherungsvertrages deshalb durch technische Mittel sichergestellt.

Der strukturierte Beratungsprozess wird durch regelmaRige Stichproben uberpriift. Uber das
Beschwerdemanagement erhélt der BGV Indizien zur Qualitat der Beratungsdokumentation.
Angebotene Schulungen sowie Vertriebstagungen beinhalten die Dokumentation des Bera-
tungsgesprachs als integralen Bestandteil des Beratungsprozesses.

5. Versicherungsprodukte werden bedarfsgerecht entwickelt und vertrieben.

Zur Gewabhrleistung eines Angebots von verstandlichen, transparenten und am jeweiligen
Zielmarkt orientierten Versicherungsprodukten umfasst die Produktentwicklung des BGV
einen Prozess, der Wert auf bedarfsgerechte und verbraucherfreundliche Gestaltung legt.
Die diesbezlglichen Anforderungen sind im Produktentwicklungshandbuch und der Prifdo-
kumentation fir verbraucherfreundliche Verkaufsunterlagen festgeschrieben; hieriiber sind
die fir die Produktentwicklung zustandigen Mitarbeitenden angehalten, bei ihrer Tatigkeit
diese Anforderungen im Sinne des Kunden zu beriicksichtigen. Grundlage fiur die Allgemei-
nen Versicherungsbedingungen des BGV bilden dariiber hinaus die jeweiligen Musterbedin-
gungen des GDV, die per se dem Interesse der Verbraucher an klare und verstandliche Re-
gelungen Rechnung tragen.

Ferner werden die AulRendienstmitarbeiter des BGV in die Gestaltung von Versicherungs-
produkten eingebunden — so werden sogenannte Vertriebspaten als Bindeglied zwischen der
Produktentwicklung und dem Vertrieb eingesetzt; aufgrund ihrer direkten Kundennéhe wer-
den auf diese Weise die Bedurfnisse des Kunden unmittelbar berlcksichtigt und in den
Produktentwicklungsprozess aufgenommen.

Bei der regelmé&Rigen Uberpriifung, ob unsere Produkte dem Selbstverstandnis an klare und
verstandliche Versicherungsprodukte oder dem festgelegten Zielmarkt noch entsprechen,
nutzen wir die Erkenntnisse aus dem Beschwerdemanagement-System, einschlief3lich
etwaiger Rickmeldungen seitens der BaFin oder des Ombudsmanns.

8
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6. Kunden werden nachhaltig betreut und bei gegebenem Anlass beraten.

Im Mittelpunkt der Beratung stehen die Ziele und Bedirfnisse des Kunden. Nach einer
ganzheitlichen oder einer anlassbezogenen strukturierten Beratung ist es Pflicht und
Verantwortung des Vermittlers, unterstutzt durch den Versicherer, den Kunden wei-
terhin anlassbezogen zu beraten und zu betreuen.

Auch wéahrend der Laufzeit des Versicherungsvertragsverhéltnisses stehen die Ziele und
Bedurfnisse des Kunden im Mittelpunkt. Auf seinen Wunsch oder bei erkennbarem Anlass
wird der Versicherungsnehmer erneut interessengerecht beraten.

Versicherungen bieten den Kunden bedarfsgerechte Risikoabsicherung. Dennoch kdnnen
auch passgenaue Losungen fir den Kunden im Laufe der Zeit durch sich &ndernde Rah-
menbedingungen, Ereignisse und neue Lebensabschnitte des Kunden eine Uberpriifung und
Veranderung des Versicherungsschutzes erforderlich machen. Daher ist die Kundenzufrie-
denheit und die nachhaltige Kundenbetreuung — nach MalRgabe des Kundenwunsches —
Grundlage unseres Handelns.

Hierbei werden die Vermittler des BGV durch gezielte Informationen unterstitzt. Durch ein
elektronisch gestlitztes Vertriebsauftragssystem wird der Vermittler lber Lebenssituationen
des Kunden informiert, die Handlungs- bzw. Beratungsbedarf auslésen. Das Vertriebsauf-
tragssystem enthalt zeitliche Rahmenvorgaben und Controllingfunktionen.

Auch unsere Vertriebssteuerung berlcksichtigt, dass unsere AufRendienstmitarbeitende auf
eine dauerhafte Betreuung des Kunden im Sinne einer nachhaltigen Kundenbeziehung hin-
wirken. AulRerdem ist die Betreuung und Beratung der Kunden im Schaden- und Leistungs-
fall eine Selbstverstandlichkeit fir den BGV und seine Vermittler. Wir sind schnell und zuver-
lassig erreichbar. In Notsituationen oder im Schadenfall unterstiitzen wir bei Bedarf vor Ort.

Das Beschwerdemanagement-System unterstitzt eine ausreichende Kundenberatung auch
nach Vertragsabschluss.

Zu der von uns in der Kundenberatung angestrebten Risikobewertung gehdrt auch eine Ab-
frage im Hinblick auf bereits bestehende Versicherungen. Zu bestehendem Versicherungs-
schutz erfolgt eine angemessene und sachgerechte Beratung, sofern der Kunde eine Bera-
tung hierzu wiinscht. Vermittlungen erfolgen mit Ricksicht auf bereits abgesicherte Risiken
und stets wettbewerbskonform, insbesondere sofern damit die Aufgabe von Versicherungs-
schutz bei einem fremden Risikotrager verbunden ist. Der Kunde wird rechtzeitig und im
Rahmen der Beratungsdokumentation auf wesentliche Nachteile eines Versichererwechsels,
besonders in der Kranken- und Lebensversicherung, hingewiesen.

Durch interne Arbeitsanweisungen und Richtlinien stellt der BGV sicher, dass Abwerbungen
von Versicherungsvertrdgen nur mit wettbewerbskonformen Mitteln und letztlich ohne Nach-
teile fur den Kunden erfolgen. Die Geeignetheit und Funktionsfahigkeit aller MalRnahmen
werden auf geeignete Weise durch regelméfiige Stichproben Uberprift. Auch aus dem Be-
schwerdemanagement gewonnene Erkenntnisse dienen der weiteren Optimierung unserer
Prozesse.
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7. Qualifikation ist die Basis von ehrlichem, redlichem und professionellem
Vertrieb

Zuverlassigkeit, eine hochwertige Ausbildung und eine regelmafiige Weiterbildung
sind bei allen Vermittlern Voraussetzung fir die Zusammenarbeit mit dem BGV.

Wir arbeiten nur mit zuverlassigen Vermittlern zusammen, die gut qualifiziert sind und stellen
dies durch die sorgféltige Wahl der Vertriebspartner sicher.

Gegenstand des Compliance-Programms Vertrieb ist die Berucksichtigung gesetzlicher und
aufsichtsrechtlicher Vorgaben bei der Auswahl der Vertriebsmitarbeitenden und Vertriebs-
partner.

Der BGV versetzt seine Vertriebsmitarbeitenden und Vertriebspartner in die Lage, die jeweils
von ihnen angebotenen Produkte umfassend kennen und beurteilen zu kénnen. Wir arbeiten
nur mit Vermittlern zusammen, die sich regelmafRig und zumindest nach den gesetzlichen
Vorgaben weiterbilden. Dazu bieten wir unterstiitzend ein regelmafiiges Schulungs- und
Weiterbildungsangebot an, das in den Vertriebsalltag integriert ist. Nur so gelingt es, den
komplexen Arbeitsanforderungen und den gestiegenen Kundenerwartungen gerecht zu wer-
den.

Entsprechend steht beim BGV ein speziell an die vertrieblichen Bedurfnisse zugeschnittenes
Bildungsprogramm zur Verfigung. Neben der Fortbildung zum zertifizierten Verkaufer um-
fasst es u.a. umfangreiche Weiterqualifizierungsmafinahmen, um zum einen einen hochwer-
tigen Standard, aber auch die Einhaltung der hierfir maf3geblichen rechtlichen Anforderun-
gen zu gewabhrleisten.In diesem Zusammenhang wurden Mindestanforderungen zur regel-
mafigen Teilnahme von Fortbildungsveranstaltungen definiert und im Vertrieb in die Fih-
rungssystematik eingebunden. Die Teilnahme an hausinternen Fortbildungsveranstaltungen
wird erfasst und dokumentiert.

Der Qualifikations- und Fortbildungsgrad bei externen Vertriebspartnern wird durch eine tur-
nusmaiige Berichterstattung der Maklerbetreuer ermittelt und mittels standardisierter Erhe-
bungen dokumentiert.

Vor der Zusammenarbeit des BGV mit Vertriebsmitarbeitenden und Vertriebspartnern ist die
Einholung einer AVAD-Auskunft obligatorisch.

8. Die Unabhangigkeit von Versicherungsmaklern wird gewahrt.
Eine Einflussnahme jedweder Art auf unsere Maklerverbindungen, die darauf zielt,
deren Unabhangigkeit in der Produktempfehlung bzw. Versichererempfehlung zu
steuern, entspricht nicht unseren Grundséatzen.
Die unabhangige Stellung des Versicherungsmaklers als Sachwalter des Kunden wird res-

pektiert und in den Prozessen, die die gemeinsame Zusammenarbeit ausgestalten, berick-
sichtigt.

10
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Dienstleistungen, die ein Makler fir den BGV ubernimmt, beschranken sich auf eng um-
grenzte Einzelfalle, etwa zur Unterstitzung bei der Produktgestaltung, und unter Wahrung
der hierfir mafRRgeblichen (aufsichts)-rechtlichen Anforderungen; etwaige Interessenskonflikte
werden ermittelt und dber die Form bzw. den Umfang der Zusammenarbeit vermieden.
Schadenregulierungen durch Makler erfolgen generell nicht.

Sollten Zusatzvergutungen vereinbart werden, sind diese so gestaltet, dass davon auszuge-
hen ist, dass die Unabhangigkeit des Versicherungsmaklers gewahrt bleibt und er nicht in
Konflikt zum Kundeninteresse gerat. Die Vorgaben fir Zusatzvergitungen sind dazu in inter-
nen Richtlinien fir den Maklervertrieb festgeschrieben und werden von den fur die Maklerbe-
treuung zustandigen Mitarbeitern angewendet.

9. Versicherungsunternehmen bieten Kunden ein systematisches Beschwerde-
management und ein Ombudsmannsystem.

Kundenbeschwerden nehmen wir ernst und bearbeiten diese transparent und gewis-
senhaft Uber das Beschwerdemanagement-System. Des Weiteren wird im Rahmen des
Geschaftskontakts auf das bestehende Ombudsmannsystem fir Versicherungen hin-
gewiesen.

Fur den BGV ist es von hoher Bedeutung, dass Konflikte zeitnah im gegenseitigen
Einverstandnis zufriedenstellend geltst werden. Als organisatorischer Rahmen stehen hier-
fur dem Kunden das Beschwerdemanagement-System des BGV sowie das Ombudsmann-
system fiir Versicherungen zur Verfligung.

Uber unser eigenes Beschwerdemanagement-System tragen wir unserem Anspruch Rech-
nung, unseren Kunden gegentiber ein fairer, konstruktiver und rechtlich korrekter Vertrags-
partner zu sein. Unzufriedenheit oder Interessenkonflikte versuchen wir auf diesem Weg
bestmdglich zu vermeiden und Konflikte neutral und sachlich zu lI6sen — ohne gleichzeitig die
Interessen unserer Versichertengemeinschaft insgesamt zu vernachlassigen.

Das Ombudsmannsystem ist ein unabhangiges und fur Verbraucher kostenfreies Schlich-
tungsverfahren, das als unburokratisches System zur Beilegung von Meinungsverschieden-
heiten mit Versicherungsunternehmen und -vermittlern eingerichtet wurde. Es hat fiir Ver-
braucher grol3e Bedeutung, da es schnelle, auRergerichtliche und fiir den BGV verbindliche
Streitentscheidungen bzw. Handlungsempfehlungen erméglicht und damit auch im Hinblick
auf die Vermeidung von Gerichts- und Anwaltskosten fir alle Parteien vorteilhaft ist. Damit
der Kunde umfassend und in geeigneter Weise auf das bestehende Ombudsmannsystem in
Kenntnis gesetzt und informiert wird, enthalten sowohl die Verbraucherinformationen in den
einzelnen Sparten als auch samtliche Versicherungsscheine des Kunden einen entspre-
chend ausfihrlichen Hinweis auf das au3ergerichtliche Beschwerde- und Rechtsbehelfsver-
fahren.

Daruber hinaus werden auch die weitergehenden Hinweispflichten nach den Mindestanfor-

derungen der BaFin an die Beschwerdebearbeitung sowie die Vorgaben des § 37 Verbrau-
cherstreitbeilegungsgesetz erfullt.
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10. Die Versicherungsunternehmen geben sich Compliance-Vorschriften und kon-
trollieren deren Einhaltung.

Um das Vertrauen unserer Kunden, Eigentumer, Trager, Vertriebspartner, Mitarbeiten-
den und der Offentlichkeit zu festigen, geben wir unseren Vertriebsmitarbeitenden und
Vertriebspartnern Verhaltensregeln verbindlich vor oder verpflichten diese, sich sol-
che selber zu geben.

Der BGV und alle Vertriebsmitarbeitenden und Vertriebspartner beachten alle einschlagigen
gesetzlichen und sonstigen Vorschriften, die internen Vereinbarungen, Arbeitsanweisungen
und Richtlinien zum Umgang mit Geschéaftspartnern ebenso wie mit Kunden und untereinan-
der.

Insbesondere dulden der BGV und seine Vertriebspartner Diskriminierung, Korruption, Ver-
stbRe gegen Datenschutzvorschriften und sonstige illegalen Handlungen nicht. Das Einhal-
ten wettbewerbsrechtlicher Vorgaben ist selbstverstandlich. Fir den Vertrieb wichtige Com-
pliance-Regelungen stehen im Intranet und in den Vermittlerportalen zur jederzeitigen Ein-
sicht zur Verfiigung. Uber grundlegende Neuerungen in der Compliance-Organisation oder
Anpassungen bzw. Anderungen der Compliance-Regelungen werden die Vertriebsmitarbei-
tenden und Vertriebspartner umgehend informiert.

Die personenbezogenen Daten unserer Kunden sind fir uns ein hohes Gut und wesentliche
Grundlage unserer Geschaftstatigkeit. Der Schutz dieser Daten und Informationen hat flr
den BGV daher seit jeher eine hohe Prioritdt. Um dieses Verstandnis auch nach aufen hin
zu dokumentieren, ist der BGV dem Code of Conduct des GDV, der den Umgang mit perso-
nenbezogenen Daten der Kunden durch Versicherungsunternehmen regelt, beigetreten und
uns insoweit verpflichtet, einen strengen Datenschutzstandard zu gewahrleisten. Darlber
hinaus steht unsere tagliche Praxis des Datenschutzes im Einklang mit den Bestimmungen
der EU-Datenschutzgrundverordnung (EU-DSGVO) und des BDSG.

Vorstand und Fuhrungskréfte Gben in diesem Zusammenhang eine Vorbildfunktion aus. Sie
verantworten auch das Beobachten der sich standig weiterentwickelnden Rechtslage sowie
das Einleiten und Umsetzen geeigneter Ma3nahmen, wenn sich Handlungsbedarf ergibt.

Fur alle Fragen steht der Compliance-Beauftragte beratend zur Verfligung.

Uber ein systematisch aufgebautes und dokumentiertes Internes Kontrollsystem (IKS) ist der
BGV in der Lage zu beurteilen, ob der geltende Rechtsrahmen Uber externe und interne
Vorgaben eingehalten werden, ob die Wirksamkeit und Wirtschaftlichkeit der Geschaftstatig-
keit gewéhrleistet ist und ob durch die Organisation der Geschaftsprozesse Fehlentwicklun-
gen rechtzeitig erkannt werden kénnen, um Steuerungsmaf3nahmen in die Wege zu leiten.

Im Maklervertrieb akzeptieren wir Compliance-Regelungen unserer Vertriebspartner, sofern
sie im Einklang mit unseren Regelungen stehen und vertrauen auf deren Umsetzung. Uber
flankierende MalRnahmen, wie das Beschwerdemanagement oder vertriebliche Kennzahlen,
kénnen VerstoRe erkannt und bei Bedarf entsprechend sanktioniert werden.

Ende des Selbstverstdndnisses
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11. Der Kodex ist verbindlich und transparent

Der BGV ist dem GDV-Verhaltenskodex fir die Versicherungsvermittiung aus Uberzeugung
beigetreten. Wir arbeiten daher nur mit Versicherungsvermittlern zusammen, die die
Grundsatze des Verhaltenskodex anerkennen und praktizieren.

Alle Vertriebsmitarbeitenden und Vertriebspartner des BGV kennen unser Selbstverstandnis
zum Vertrieb von Versicherungsprodukten und arbeiten im Geschéftsverkehr nach dessen
Maf3gaben und Rahmenbedingungen.

Bei VersttRen wird der BGV unter Berlcksichtigung samtlicher Umsténde individuelle Mal3-
nahmen ergreifen, die in letzter Konsequenz auch zur Beendigung der Zusammenarbeit fuh-
ren kénnen.

Im Sinne der Transparenz und zur kontinuierlichen Verbesserung der Prozesse lassen wir
unsere CMS-V-Beschreibung, deren Eignung zur Erkennung und Vermeidung des Risikos
von Rechtsverletzungen und die praktische Implementierung unseres CMS-V, im Dreijah-
resturnus von unabhangigen Stellen priifen. Dies kann auf der GDV-Homepage o6ffentlich
und transparent nachvollzogen werden.
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2.5 Compliance-Organisation

Ziel der Compliance-Organisation als Aufbau- und Ablauforganisation ist die systematisierte
Zusammenfassung und Weiterentwicklung aller bereits bestehenden Instrumente /
Reglementarien, die Regelung struktureller Verfahrensaspekte (Zustandigkeiten, Melde- u.
Berichtswesen etc.) sowie der Umgang mit Verstof3en und Interessenkonflikten.

Um den Grundsatzen des BGV zu ihrer praktischen Wirksamkeit zu verhelfen, besteht eine
eindeutig von den Bereichsstrukturen abgegrenzte Compliance-Organisation. Der hierfur
verantwortliche Compliance-Beauftragte nimmt seine Aufgaben selbstandig und unabhangig
wabhr. Bei seiner Téatigkeit sowie bei seiner Berichterstattung ist er keiner Weisung unterwor-
fen. Die Funktion des Compliance-Beauftragten ist dabei Bestandteil der unternehmens-
Ubergreifenden Compliance-Organisation.

In dem Bestreben, allen Mitarbeitenden einen konkreten Handlungsspielraum zu bieten, sind
je nach Bedarf Reglementarien erarbeitet worden. Diese enthalten themenspezifische Hand-
lungsanweisungen sowie Verfahrensregeln (u. a. Bewertung durch spezielle Compliance-
Verantwortliche oder Vorlagepflichten) und stehen im Intranet unter der entsprechenden
Compliance-Rubrik zur Verfligung. Jeder Mitarbeitende kann sich mit Fragen und Hinweisen
zu den einschlagigen Reglements an seine Fuhrungskraft/seinen Vorgesetzten oder an den
Compliance-Beauftragten wenden.

Der Compliance-Beauftragte ist flr die Koordinierung vertrieblicher Compliance-
Themenstellungen mit den Gbrigen Risikomanagement-Funktionen (Risikomanagement und
Interne Revision) verantwortlich. Er ist Ansprechpartner im Zusammenhang mit compliance-
relevanten Themen, sofern sie im Zusammenhang mit dem Vertrieb von Versicherungspro-
dukten stehen. Insoweit hat er die Aufgabe, den Vorstand dahingehend zu unterstiitzen,
dass compliance-relevante Vertriebskonflikte friihzeitig erkannt und entsprechende Gegen-
maf3nahmen eingeleitet werden kénnen.

Ein Schwerpunkt der Tatigkeit des Compliance-Beauftragten fir die Vertriebs-Compliance
liegt in der Beratung der Vertriebsorganisation in Bezug auf die Erfillung gesetzlicher Vor-
schriften sowie sonstiger interner und externer Vorgaben und Regelungen. Diese Beratung
kann sowohl einzelfallbezogen als auch prozessorientiert sein. Um eine qualitativ hochwerti-
ge Beratungsleistung sicherzustellen, erfolgt anlassbezogen die Hinzuziehung weiterer Be-
reiche.

Die Beratung wird vom Compliance-Beauftragten auf Anfrage und wahrend der laufenden
Arbeit erbracht. Er wird die Vertriebsverantwortlichen im Rahmen seiner Mdglichkeiten auf
compliance-relevante Anderungen im rechtlichen Umfeld hinweisen. Ein weiterer Schwer-
punkt der Tatigkeit ist die Weiterentwicklung und das Monitoring innerbetrieblicher Verhal-
tensregeln des Vertriebs. Im Rahmen des Monitorings erfolgt eine systematische Erfassung,
Beobachtung oder Uberwachung compliance-relevanter Vorgange oder Prozesse mittels
technischer Hilfsmittel oder anderer Beobachtungssysteme.
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Um hierbei seinen Aufgaben bestmdglich nachzukommen, verfigt der Compliance-
Beauftragte uUber Informationsrechte bei der Internen Revision durch Zugriff auf alle Revisi-
onsberichte mit vertrieblichem Bezug in der Revisions-Datenbank. Demgegenuber erhalt die
Interne Revision vom Compliance Beauftragten Hinweise auf compliance-relevante Themen
oder Anhaltspunkte fir Compliance-Anforderungen bei bestimmten Prifungen.

Sollte sich im Rahmen einer Befragung oder aufgrund konkreter Anhaltspunkte tber ein nicht
regelkonformes Verhalten die Notwendigkeit einer naheren Prifung ergeben, so wird der
Compliance-Beauftragte umgehend die Interne Revision einbeziehen.

2.6 Compliance-Kommunikation

Ziel der Compliance-Kommunikation ist die Information der relevanten Compliance-Inhalte
innerhalb des BGV und zu den Vertriebsmitarbeitenden und Vertriebspartnern.

Der Compliance-Beauftragte steht in regelmafligem Austausch mit den verantwortlichen
Personen fir die weiteren Schlisselfunktionen nach MalRgabe des VAG. Sollten schwerwie-
gende Vorfélle es notwendig machen, so erhalt der Vorstand einen Ad-hoc-Bericht Uber den
Sachverhalt und die weiteren Schritte in diesem Zusammenhang.

Daneben wird jahrlich ein Compliancebericht erstellt und dem Vorstand vorgelegt, der mithin
neben den Ergebnissen von Prifungshandlungen und daraus resultierenden Compliance-
Hinweisen fur das CMS-V auch eine Darstellung der Compliance-Situation im Vertrieb im
jeweiligen Geschéftsjahr enthalten kann.

Alle Mitarbeitende, Vertriebsmitarbeitende und Vertriebspartner kénnen den Compliance-
Beauftragten in einem personlichen vertraulichen Gespréach auf eingetretene oder mdglich-
erweise drohende Gefahren/Rechtsversttl3e, die einen finanziellen Schaden oder sonstigen
Nachteil fir das Unternehmen bewirken kdnnten, hinweisen. Der Compliance-Beauftragte ist
zur Verschwiegenheit verpflichtet. Er wird den Hinweisgeber beraten und den Hinweis — falls
erforderlich — nach MalRgabe der Spezialrichtlinien Internes Hinweisgebersystem und Fraud
weiterverfolgen.

Festgestellte Rechtsverstdl3e im Bereich der Vertriebs-Compliance werden von allen Einhei-
ten des BGV an den Compliance-Beauftragten gemeldet, damit dieser die notwendigen Kon-
sequenzen flr die Verbesserung des CMS-V treffen kann.

Compliance bzw. der ordnungsgeméafle Umgang mit compliance-relevanten Themen bilden

einen integralen Bestandteil im Ausbildungs- und Schulungsangebot der Vertriebsmitarbei-
tenden und Vertriebspartner.
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Die mal3geblichen Inhalte zur Compliance, zu den Verhaltensmaf3staben beim Vertrieb von
Versicherungsprodukten, welche Uber das ,Selbstverstadndnis des BGV zum Vertrieb von
Versicherungsprodukten“ zum Ausdruck kommen, wurden allen Vertriebsmitarbeitenden und
Vertriebspartnern kommuniziert und erlautert. Neben Veroffentlichungen im Intranet und in
den Vermittlerportalen zur jederzeitigen Information erfolgte dies im Wesentlichen tber Mit-
arbeitertagungen und Fuhrungskrafteworkshops.

Daneben sind auch die Fuhrungskréfte im Vertrieb gehalten, im Tagesgeschéft durch Vorle-
ben und kontinuierliches Anleiten der Mitarbeitenden das Thema Compliance bei der Ver-
triebstatigkeit durchgangig in den Fokus zu nehmen. Uber Anderungen und Neuerungen des
CMS-V werden die Vertriebsmitarbeitende und Vertriebspartner regelmafiig informiert.

2.7 Uberwachung und Verbesserung

Ziel einer kontinuierlichen Prifung der Einhaltung der Compliance-Regelungen ist die Uber-
wachung und Verbesserung des CMS-V. Diese Konsequenz ist auch der Nachhaltigkeit ge-
schuldet, mit der wir die Basis fUr die positive Entwicklung unseres Unternehmens, der ver-
lasslichen und dauerhaften Geschéftsbeziehung zu unseren Kunden sowie den Erhalt der
Arbeitsplatze unserer Mitarbeitenden legen.

Damit die Regeln unseres Unternehmens von allen Betroffenen verbindlich anerkannt und
konsequent angewendet werden, werden Zuwiderhandlungen ebenso angemessen und da-
bei konsequent sanktioniert. Bei Verstdf3en wird der BGV unter Bertcksichtigung samtlicher
Umstande individuelle MalBhahmen ergreifen, die in letzter Konsequenz auch zur Kiindigung
des Vermittlerverhaltnisses bzw. zur Beendigung der Zusammenarbeit fihren kénnen.

Compliance-Fragen werden bei der Uberarbeitung, Optimierung und Installation neuer Pro-
zesse im Vertrieb bertcksichtigt und anlassbezogen der Compliance-Beauftragte einbezo-
gen, um so bereits friihzeitig die Rahmenbedingungen abstimmen zu kénnen.

Neben dem implementierten Prozess zur Prifung der Einhaltung der Compliance-
Regelungen und Sanktionierung etwaiger Versté3e dient auch die Angemessenheitsprifung
der Wirtschaftsprifung im Sinne des 11. Leitsatzes des GDV-Verhaltenskodex der
regelmaRigen Uberwachung und Verbesserung des CMS-V.

Daruber hinaus kénnen auch aus dem Beschwerdemanagement-System Hinweise zur Opti-

mierung und Verbesserung sowie Anstoi3e flur die Weiterentwicklung des CMS-V gewonnen
werden.
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Anlage B

Allgemeine Auftragsbedingungen

fur

Wirtschaftspriifer und Wirtschaftspriifungsgesellschaften
vom 1. Januar 2017

1. Geltungsbereich

(1) Die Auftragsbedingungen gelten fir Vertrage zwischen Wirtschaftspriifern
oder Wirtschaftspriifungsgesellschaften (im Nachstehenden zusammenfas-
send ,Wirtschaftspriifer* genannt) und ihren Auftraggebern tber Priifungen,
Steuerberatung, Beratungen in wirtschaftlichen Angelegenheiten und sonsti-
ge Auftrage, soweit nicht etwas anderes ausdriicklich schriftlich vereinbart
oder gesetzlich zwingend vorgeschrieben ist.

(2) Dritte kénnen nur dann Anspriche aus dem Vertrag zwischen Wirt-
schaftspriiffer und Auftraggeber herleiten, wenn dies ausdriicklich vereinbart
ist oder sich aus zwingenden gesetzlichen Regelungen ergibt. Im Hinblick auf
solche Anspriiche gelten diese Auftragsbedingungen auch diesen Dritten
gegeniber.

2. Umfang und Ausfiihrung des Auftrags

(1) Gegenstand des Auftrags ist die vereinbarte Leistung, nicht ein bestimm-
ter wirtschaftlicher Erfolg. Der Auftrag wird nach den Grundsatzen ordnungs-
maRiger Berufsaustubung ausgefthrt. Der Wirtschaftspriifer Gbernimmt im
Zusammenhang mit seinen Leistungen keine Aufgaben der Geschaftsfiih-
rung. Der Wirtschaftsprifer ist fur die Nutzung oder Umsetzung der Ergebnis-
se seiner Leistungen nicht verantwortlich. Der Wirtschaftspriifer ist berechtigt,
sich zur Durchfiihrung des Auftrags sachverstandiger Personen zu bedienen.

(2) Die Beriicksichtigung auslandischen Rechts bedarf — auler bei betriebs-
wirtschaftlichen Prufungen — der ausdriicklichen schriftlichen Vereinbarung.

(3) Andert sich die Sach- oder Rechtslage nach Abgabe der abschlieRenden
beruflichen AuRerung, so ist der Wirtschaftspriifer nicht verpflichtet, den
Auftraggeber auf Anderungen oder sich daraus ergebende Folgerungen
hinzuweisen.

3. Mitwirkungspflichten des Auftraggebers

(1) Der Auftraggeber hat dafiir zu sorgen, dass dem Wirtschaftsprifer alle fur
die Ausfiihrung des Auftrags notwendigen Unterlagen und weiteren Informa-
tionen rechtzeitig Ubermittelt werden und ihm von allen Vorgéngen und
Umstanden Kenntnis gegeben wird, die fur die Ausfihrung des Auftrags von
Bedeutung sein kénnen. Dies gilt auch fur die Unterlagen und weiteren
Informationen, Vorgédnge und Umstande, die erst wahrend der Tatigkeit des
Wirtschaftsprifers bekannt werden. Der Auftraggeber wird dem Wirtschafts-
prifer geeignete Auskunftspersonen benennen.

(2) Auf Verlangen des Wirtschaftsprifers hat der Auftraggeber die Vollstén-
digkeit der vorgelegten Unterlagen und der weiteren Informationen sowie der
gegebenen Auskunfte und Erklarungen in einer vom Wirtschaftspriifer formu-
lierten schriftlichen Erklarung zu bestéatigen.

4. Sicherung der Unabhéngigkeit

(1) Der Auftraggeber hat alles zu unterlassen, was die Unabhangigkeit der
Mitarbeiter des Wirtschaftsprifers gefahrdet. Dies gilt fiir die Dauer des
Auftragsverhéltnisses insbesondere fiir Angebote auf Anstellung oder Uber-
nahme von Organfunktionen und fur Angebote, Auftrage auf eigene Rech-
nung zu Ubernehmen.

(2) Sollte die Durchfithrung des Auftrags die Unabhéngigkeit des Wirtschafts-
prifers, die der mit ihm verbundenen Unternehmen, seiner Netzwerkunter-
nehmen oder solcher mit ihm assoziierten Unternehmen, auf die die Unab-
hangigkeitsvorschriften in gleicher Weise Anwendung finden wie auf den
Wirtschaftsprifer, in anderen Auftragsverhaltnissen beeintrachtigen, ist der
Wirtschaftsprifer zur auRerordentlichen Kundigung des Auftrags berechtigt.

5. Berichterstattung und miindliche Auskiinfte

Soweit der Wirtschaftspriifer Ergebnisse im Rahmen der Bearbeitung des
Auftrags schriftlich darzustellen hat, ist alleine diese schriftliche Darstellung
maRgebend. Entwirfe schriftlicher Darstellungen sind unverbindlich. Sofern
nicht anders vereinbart, sind mundliche Erklarungen und Auskiinfte des
Wirtschaftsprufers nur dann verbindlich, wenn sie schriftlich bestétigt werden.
Erklarungen und Auskinfte des Wirtschaftspriifers auBerhalb des erteilten
Auftrags sind stets unverbindlich.

6. Weitergabe einer beruflichen AuBerung des Wirtschaftspriifers

(1) Die Weitergabe beruflicher AuBerungen des Wirtschaftspriifers (Arbeits-
ergebnisse oder Ausziige von Arbeitsergebnissen — sei es im Entwurf oder in
der Endfassung) oder die Information tGber das Tatigwerden des Wirtschafts-
priifers fir den Auftraggeber an einen Dritten bedarf der schriftlichen Zustim-
mung des Wirtschaftsprifers, es sei denn, der Auftraggeber ist zur Weiter-
gabe oder Information aufgrund eines Gesetzes oder einer behérdlichen
Anordnung verpflichtet.

(2) Die Verwendung beruflicher AuBerungen des Wirtschaftspriifers und die
Information Uber das Tatigwerden des Wirtschaftspriifers fiir den Auftragge-
ber zu Werbezwecken durch den Auftraggeber sind unzuléssig.

7. Mangelbeseitigung

(1) Bei etwaigen Mangeln hat der Auftraggeber Anspruch auf Nacherfullung
durch den Wirtschaftsprufer. Nur bei Fehlschlagen, Unterlassen bzw. unbe-
rechtigter Verweigerung, Unzumutbarkeit oder Unméglichkeit der Nacherfil-
lung kann er die Vergutung mindern oder vom Vertrag zuriicktreten; ist der
Auftrag nicht von einem Verbraucher erteilt worden, so kann der Auftraggeber
wegen eines Mangels nur dann vom Vertrag zuriickireten, wenn die erbrach-
te Leistung wegen Fehlschlagens, Unterlassung, Unzumutbarkeit oder
Unméglichkeit der Nacherfiillung fiir ihn ohne Interesse ist. Soweit dartiber
hinaus Schadensersatzanspriiche bestehen, gilt Nr. 9.

(2) Der Anspruch auf Beseitigung von Méngeln muss vom Auftraggeber
unverziglich in Textform geltend gemacht werden. Anspriiche nach Abs. 1,
die nicht auf einer vorsatzlichen Handlung beruhen, verjghren nach Ablauf
eines Jahres ab dem gesetzlichen Verjahrungsbeginn.

(3) Offenbare Unrichtigkeiten, wie z.B. Schreibfehler, Rechenfehler und
formelle Mangel, die in einer beruflichen AuRerung (Bericht, Gutachten und
dgl.) des Wirtschaftsprifers enthalten sind, kénnen jederzeit vom Wirt-
schaftspriifer auch Dritten gegentiber berichtigt werden. Unrichtigkeiten, die
geeignet sind, in der beruflichen AuRerung des Wirtschaftspriifers enthaltene
Ergebnisse infrage zu stellen, berechtigen diesen, die AuBerung auch Dritten
gegeniiber zuriickzunehmen. In den vorgenannten Féllen ist der Auftragge-
ber vom Wirtschaftsprifer tunlichst vorher zu héren.

8. Schweigepflicht gegeniiber Dritten, Datenschutz

(1) Der Wirtschaftsprufer ist nach MaRgabe der Gesetze (§ 323 Abs. 1 HGB,
§ 43 WPO, § 203 StGB) verpflichtet, tiber Tatsachen und Umsténde, die ihm
bei seiner Berufstatigkeit anvertraut oder bekannt werden, Stillschweigen zu
bewahren, es seidenn, dass der Auftraggeber ihn von dieser Schweigepflicht
entbindet.

(2) Der Wirtschaftsprifer wird bei der Verarbeitung von personenbezogenen
Daten die nationalen und europarechtlichen Regelungen zum Datenschutz
beachten.

9. Haftung

(1) Fur gesetzlich vorgeschriebene Leistungen des Wirtschaftspriifers, insbe-
sondere Priifungen, gelten die jeweils anzuwendenden gesetzlichen Haf-
tungsbeschrénkungen, insbesondere die Haftungsbeschrénkung des § 323
Abs. 2 HGB.

(2) Sofern weder eine gesetzliche Haftungsbeschréankung Anwendung findet
noch eine einzelvertragliche Haftungsbeschrénkung besteht, ist die Haftung
des Wirtschaftspriifers fiir Schadensersatzanspriiche jeder Art, mit Ausnah-
me von Schaden aus der Verletzung von Leben, Kérper und Gesundheit,
sowie von Schiden, die eine Ersatzpflicht des Herstellers nach § 1
ProdHaftG begriinden, bei einem fahrlassig verursachten einzelnen Scha-
densfall gemaR § 54a Abs. 1 Nr. 2 WPO auf 4 Mio. € beschrénkt.

(3) Einreden und Einwendungen aus dem Vertragsverhaltnis mit dem Auf-
traggeber stehen dem Wirtschaftspriifer auch gegentiber Dritten zu.

(4) Leiten mehrere Anspruchsteller aus dem mit dem Wirtschaftsprifer
bestehenden Vertragsverhaltnis Anspriiche aus einer fahrlassigen Pflichtver-
letzung des Wirtschaftspriifers her, gilt der in Abs. 2 genannte Héchstbetrag
firr die betreffenden Anspriiche aller Anspruchsteller insgesamt.



(5) Ein einzelner Schadensfall im Sinne von Abs. 2 ist auch beziiglich eines
aus mehreren Pflichtverletzungen stammenden einheitlichen Schadens
gegeben. Der einzelne Schadensfall umfasst samtliche Folgen einer Pflicht-
verletzung ohne Riicksicht darauf, ob Schéden in einem oder in mehreren
aufeinanderfolgenden Jahren entstanden sind. Dabei gilt mehrfaches auf
gleicher oder gleichartiger Fehlerquelle beruhendes Tun oder Unterlassen als
einheitliche Pflichtverletzung, wenn die betreffenden Angelegenheiten mitei-
nander in rechtlichem oder wirtschaftichem Zusammenhang stehen. In
diesem Fall kann der Wirtschaftsprifer nur bis zur Héhe von 5 Mio. € in
Anspruch genommen werden. Die Begrenzung auf das Finffache der Min-
destversicherungssumme gilt nicht bei gesetzlich vorgeschriebenen Pflicht-
prufungen.

(6) Ein Schadensersatzanspruch erlischt, wenn nicht innerhalb von sechs
Monaten nach der schriftlichen Ablehnung der Ersatzleistung Klage erhoben
wird und der Auftraggeber auf diese Folge hingewiesen wurde. Dies gilt nicht
fur Schadensersatzanspriiche, die auf vorsatzliches Verhalten zuriickzufiih-
ren sind, sowie bei einer schuldhaften Verletzung von Leben, Kérper oder
Gesundheit sowie bei Schaden, die eine Ersatzpflicht des Herstellers nach §
1 ProdHaftG begriinden. Das Recht, die Einrede der Verjahrung geltend zu
machen, bleibt unberihrt.

10. Ergédnzende Bestimmungen fiir Priifungsauftrage

(1) Andert der Auftraggeber nachtraglich den durch den Wirtschaftspriifer
gepriften und mit einem Bestatigungsvermerk versehenen Abschluss oder
Lagebericht, darf er diesen Bestatigungsvermerk nicht weiterverwenden.

Hat der Wirtschaftspriifer einen Bestatigungsvermerk nicht erteilt, so ist ein
Hinweis auf die durch den Wirtschaftsprifer durchgefiihrte Priifung im Lage-
bericht oder an anderer fiir die Offentlichkeit bestimmter Stelle nur mit schrift-
licher Einwilligung des Wirtschaftspriifers und mit dem von ihm genehmigten
Wortlaut zul&ssig.

(2) Widerruft der Wirtschaftspriffer den Bestatigungsvermerk, so darf der
Bestatigungsvermerk nicht weiterverwendet werden. Hat der Auftraggeber
den Bestatigungsvermerk bereits verwendet, so hat er auf Verlangen des
Wirtschaftsprufers den Widerruf bekanntzugeben.

(3) Der Auftraggeber hat Anspruch auf fiinf Berichtsausfertigungen. Weitere
Ausfertigungen werden besonders in Rechnung gestellt.

11. Ergédnzende Bestimmungen fiir Hilfeleistung in Steuersachen

(1) Der Wirtschaftspriifer ist berechtigt, sowohl bei der Beratung in steuerli-
chen Einzelfragen als auch im Falle der Dauerberatung die vom Auftraggeber
genannten Tatsachen, insbesondere Zahlenangaben, als richtig und vollstén-
dig zugrunde zu legen; dies gilt auch fur Buchfihrungsauftrage. Er hat jedoch
den Auftraggeber auf von ihm festgestellte Unrichtigkeiten hinzuweisen.

(2) Der Steuerberatungsauftrag umfasst nicht die zur Wahrung von Fristen
erforderlichen Handlungen, es sei denn, dass der Wirtschaftspriifer hierzu
ausdriicklich den Auftrag Gibernommen hat. In diesem Fall hat der Auftragge-
ber dem Wirtschaftsprifer alle fur die Wahrung von Fristen wesentlichen
Unterlagen, insbesondere Steuerbescheide, so rechtzeitig vorzulegen, dass
dem Wirtschaftsprifer eine angemessene Bearbeitungszeit zur Verfugung
steht.

(3) Mangels einer anderweitigen schriftlichen Vereinbarung umfasst die
laufende Steuerberatung folgende, in die Vertragsdauer fallenden Tétigkei-
ten:

a) Ausarbeitung der Jahressteuererklarungen fir die Einkommensteuer,
Kérperschaftsteuer und Gewerbesteuer sowie der Vermégensteuererkla-
rungen, und zwar auf Grund der vom Auftraggeber vorzulegenden Jahres-
abschlusse und sonstiger fiir die Besteuerung erforderlicher Aufstellungen
und Nachweise

b) Nachpriifung von Steuerbescheiden zu den unter a) genannten Steuern

c) Verhandlungen mit den Finanzbehérden im Zusammenhang mit den
unter a) und b) genannten Erklarungen und Bescheiden

d) Mitwirkung bei Betriebspriifungen und Auswertung der Ergebnisse von
Betriebspriifungen hinsichtlich der unter a) genannten Steuern

e) Mitwirkung in Einspruchs- und Beschwerdeverfahren hinsichtlich der
unter a) genannten Steuern.

Der Wirtschaftspriifer beriicksichtigt bei den vorgenannten Aufgaben die
wesentliche verdffentlichte Rechtsprechung und Verwaltungsauffassung.

(4) Erhalt der Wirtschaftsprifer fur die laufende Steuerberatung ein Pau-
schalhonorar, so sind mangels anderweitiger schriftlicher Vereinbarungen die
unter Abs. 3 Buchst. d) und e) genannten Tatigkeiten gesondert zu honorie-
ren.

(5) Sofern der Wirtschaftsprufer auch Steuerberater ist und die Steuerbera-
tervergitungsverordnung fiir die Bemessung der Vergitung anzuwenden ist,
kann eine héhere oder niedrigere als die gesetzliche Vergitung in Textform
vereinbart werden.

(6) Die Bearbeitung besonderer Einzelfragen der Einkommensteuer, Kérper-
schaftsteuer, Gewerbesteuer, Einheitsbewertung und Vermégensteuer sowie
aller Fragen der Umsatzsteuer, Lohnsteuer, sonstigen Steuern und Abgaben
erfolgt auf Grund eines besonderen Auftrags. Dies gilt auch fur

a) die Bearbeitung einmalig anfallender Steuerangelegenheiten, z.B. auf
dem Gebiet der Erbschaftsteuer, Kapitalverkehrsteuer, Grunderwerbsteuer,

b) die Mitwirkung und Vertretung in Verfahren vor den Gerichten der Fi-
nanz- und der Verwaltungsgerichtsbarkeit sowie in Steuerstrafsachen,

c) die beratende und gutachtliche Tatigkeit im Zusammenhang mit Um-
wandlungen, Kapitalerhéhung und -herabsetzung, Sanierung, Eintritt und
Ausscheiden eines Gesellschafters, BetriebsverdauRerung, Liquidation und
dergleichen und

d) die Unterstuitzung bei der Erflllung von Anzeige- und Dokumentations-
pflichten.

(7) Soweit auch die Ausarbeitung der Umsatzsteuerjahreserklarung als
zusétzliche Tatigkeit Ubernommen wird, gehort dazu nicht die Uberprifung
etwaiger besonderer buchmaRiger Voraussetzungen sowie die Frage, ob alle
in Betracht kommenden umsatzsteuerrechtlichen Vergtnstigungen wahrge-
nommen worden sind. Eine Gewahr firr die vollstandige Erfassung der Unter-
lagen zur Geltendmachung des Vorsteuerabzugs wird nicht lbernommen.

12. Elektronische Kommunikation

Die Kommunikation zwischen dem Wirtschaftsprifer und dem Auftraggeber
kann auch per E-Mail erfolgen. Soweit der Auftraggeber eine Kommunikation
per E-Mail nicht wiinscht oder besondere Sicherheitsanforderungen stellt, wie
etwa die Verschlisselung von E-Mails, wird der Auftraggeber den Wirt-
schaftsprifer entsprechend in Textform informieren.

13. Vergiitung

(1) Der Wirtschaftspriifer hat neben seiner Gebtihren- oder Honorarforderung
Anspruch auf Erstattung seiner Auslagen; die Umsatzsteuer wird zusatzlich
berechnet. Er kann angemessene Vorschiisse auf Vergutung und Auslagen-
ersatz verlangen und die Auslieferung seiner Leistung von der vollen Befrie-
digung seiner Anspriiche abhéngig machen. Mehrere Auftraggeber haften als
Gesamtschuldner.

(2) Ist der Auftraggeber kein Verbraucher, so ist eine Aufrechnung gegen
Forderungen des Wirtschaftsprifers auf Vergttung und Auslagenersatz nur
mit unbestrittenen oder rechtskréftig festgestellten Forderungen zulassig.

14. Streitschlichtungen

Der Wirtschaftspriifer ist nicht bereit, an Streitbeilegungsverfahren vor einer
Verbraucherschlichtungsstelle im Sinne des § 2 des Verbraucherstreitbeile-
gungsgesetzes teilzunehmen.

15. Anzuwendendes Recht

Fur den Auftrag, seine Durchfilhrung und die sich hieraus ergebenden An-
spriiche gilt nur deutsches Recht.



