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A. Priifungsauftrag

Mit Beschluss vom 30. Oktober 2025 beauftragte der Vorstand der Credit Life AG, der RheinLand
Versicherungs AG und der Rhion Versicherung AG (im Folgenden ,RheinLand Versicherungs-
gruppe") die interne Compliance-Funktion, eine Prifung zur Angemessenheit des Compliance-Ma-
nagement-Systems (CMS) der RheinLand Versicherungsgruppe hinsichtlich der Umsetzung der An-
forderungen aus dem Verhaltenskodex fiir den Vertrieb von Versicherungsprodukten des Gesamt-
verbandes der Deutschen Versicherungswirtschaft e. V. (GDV) mit Stand vom 25. September 2018
(im Folgenden ,GDV-Verhaltenskodex“) zum Stichtag 31. Dezember 2025 durchzufiihren. Die Be-
schreibung unseres CMS zur Umsetzung der Leitsatze des GDV-Verhaltenskodex (im Folgenden

,CMS-Beschreibung") ist diesem Bericht beigefugt.

B. Gegenstand, Art und Umfang der Uberpriifung

Die Uberpriifung erstreckt sich ausschlieBlich auf die folgenden (inlandischen) Einzelgesellschaften:

e Credit Life AG",
e RheinLand Versicherungs AG und
e Rhion Versicherung AG.

Die vorgenannten Gesellschaften sind dem GDV-Verhaltenskodex zum 1. Juli 2013 beigetreten.

Unsere Erklarung beruht auf den Erkenntnissen aus der nachfolgend dargestellten Uberprufung des
vertriebsbezogenen CMS durch die unabhangige Compliance-Funktion, die im Zeitraum Januar bis

Méarz 2026 durchgefuhrt wurde.

Die Priifung wurde fur Zwecke der RheinLand Versicherungsgruppe durchgefuhrt und der Prufungs-
bericht ist ausschlieRlich zur Information iiber das Ergebnis der Prifung bestimmt. Daruber hinaus
dient der Prifungsbericht dazu, die Offentlichkeit tber die Durchfiihrung der Prifung zu informieren.
Der Prifungsbericht ist jedoch nicht dazu bestimmt, dass Dritte hierauf gestiitzt mit dem Unterneh-

men vertragliche Beziehungen eingehen oder sonstige (Vermdgens-) Entscheidungen treffen.

1 Die RheinLand Lebensversicherung AG, die dem GDV-Verhaltenskodex ebenfalls beigetreten war, wurde

riickbezogen auf den 1. Januar 2020 auf die Credit Life AG verschmolzen.
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Weiterhin ist die Priifung auf solche MaRnahmen und Grundsatze begrenzt, die die RheinLand Ver-
sicherungsgruppe innerhalb ihrer Unternehmenssphare eingerichtet hat. Grundsétze und MaRnah-

men, die von Drittvertrieben in deren eigenen Hausern eingerichtet sind, waren nicht Gegenstand

unserer Prufung.

Als reine Angemessenheitspriifung umfasste die Prufung nicht die Beurteilung der Wirksamkeit der
in der CMS-Beschreibung dargestellten Grundsatze und MaBnahmen. Eine Aussage dariiber, ob
die implementierten Grundsatze und MaRBnahmen wahrend der laufenden Geschéftsprozesse von
den hiervon Betroffenen nach MaRgabe ihrer Verantwortlichkeit zur Kenntnis genommen und be-

achtet werden, war nicht Gegenstand der Uberpriifung.

Die RheinLand Versicherungsgruppe hat ein umfassendes Risikomanagement- und Internes Kon-
trollsystem eingerichtet, welches neben der Beratung entsprechende Kontroll- und Uberwachungs-
handlungen der Compliance-Funktion, der Risikomanagement-Funktion, des Datenschutzbeauf-

tragten sowie Priifungen durch die Interne Konzernrevision vorsieht.

Wir haben die in der CMS-Beschreibung dargestellten Grundsatze und Manahmen sowie die uns
vorgelegten Nachweise liberwiegend auf Basis von Stichproben beurteilt. Wir sind der Auffassung,

dass unsere Uberpriifung eine hinreichende sichere Grundlage fur unsere Beurteilung bildet.

C. Prifungsergebnis

Nach unserer Feststellung im Rahmen der durchgefuhrten Angemessenheitspriifung haben die Un-
ternehmen der RheinLand Versicherungsgruppe alle notwendigen MaRnahmen ergriffen, um die
Regeln des GDV-Verhaltenskodex umzusetzen. Die MaBnahmen und Grundsétze ergeben sich aus
der beigefiigten CMS-Beschreibung, die mit Gultigkeit zum Stichtag 31. Dezember 2025 erstellt

wurde. Grundsétze und MaRnahmen waren zum 31. Dezember 2025 implementiert.

Neuss, 14. April 2026

[

Andreas Schwarz

b/

Dr. Arne Barinka Lutz Bittermann
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1. Vorbemerkungen
Hoher Stellenwert von Compliance bei der RheinLand Versicherungsgruppe

Den Mitarbeitenden werden die Ziele, Inhalte und Bedeutung von Compliance fir die RheinLand
Versicherungsgruppe dargelegt. Samtliche Vertriebs- und Compliance-Grundsatze kénnen von
den Mitarbeitenden und Agenturen der RheinLand Versicherungsgruppe uber das Intranet der
RheinLand Versicherungsgruppe online eingesehen werden. Sowohl die bereits Beschéftigte als
auch neue Mitarbeitende werden regelméaRig iber Anderungen zu diesen Grundsatzen informiert

und angehalten, die Neuerungen aktiv nachzulesen.

Parallel werden die Vertriebsbetreuer geschult. Diese sind zudem explizit angewiesen, den GDV-

Verhaltenskodex und den RheinLand-Verhaltenskodex zu leben und aktiv an den AuRendienst zu

kommunizieren.

Im Compliance-Management-System (CMS) der RheinLand Versicherungsgruppe bestehen klar
definierte Regeln fir eine compliance-gerechte wechselseitige Kommunikation zwischen Fachbe-

reichen, Sonderfunktionen, Schliisselfunktionen (gemaR Solvency Il) und Vorstand.

Gegebenenfalls vorkommende VerstoRe gegen das CMS der RheinLand Versicherungsgruppe

werden durch Sanktionen geahndet.

Zu diesem Zweck besteht im Rahmen der allgemeinen Compliance-Organisation ein Melde- und
Berichtswesen. Durch dieses sind im Rahmen einer dezentralen Organisationsstruktur die Com-
pliance-Funktion, die lokalen Compliance-Funktionen in den Niederlassungen sowie die ressortzu-
standigen Compliance-Mitarbeitenden der RheinLand Versicherungsgruppe untereinander ver-

netzt.

So werden VerstéRe erkannt, gemeldet und - nachdem ggf. erforderliche Sanktionen und Manah-

men entschieden sind - zur weiteren Nachverfolgung der MaRnahmenumsetzung kontrolliert.

Aus der Aufarbeitung von VerstéRen gewonnene Erkenntnisse Uber grundsatzliche Verbesse-
rungserfordernisse in Regel- und Kontrollprozessen, werden zusammen mit den Verantwortlichen

durch erforderliche und angemessene Anpassungen umgesetzt.

Die wiederum ggf. daraus resultierenden Anderungen in den internen Prozessdokumentationen
und Richtlinien werden in den jeweils verantwortlichen Bereichen aufgenommen, dokumentiert und

kommuniziert.
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Die Compliance-Funktion der RheinLand Versicherungsgruppe erstellt einen jahrlichen Compli-
ance-Bericht, der sich u. a. auch aus den Teilberichten der dezentralen Organisationseinheiten

speist. Sollte ein ad-hoc-Handlungs- und Kommunikationsbedarf bestehen, geht sie diesem um-

gehend nach.

2. Kodex-Punkt 1: ,,Die Bediirfnisse der Kunden stehen immer im Mit-

telpunkt.”

2.1 Erlauterung der Anforderungen

Versicherungsschutz ist fiir Kunden eine Vertrauensangelegenheit. Um dieses Vertrauen zu schaf-
fen und zu wahren, orientieren sich die Versicherungsunternehmen und der Versicherungsvertrieb
an den Bediirfnissen der Kunden und stellen diese in den Mittelpunkt ihres Handelns. Die Beach-
tung der berechtigten Interessen und Wiinsche der Kunden hat Vorrang vor dem Provisi-

onsinteresse der Vertriebe.

Die Versicherungsunternehmen und der Versicherungsvertrieb handeln im bestméglichen Inte-
resse der Kunden. Die Versicherungsunternehmen achten darauf, dass ihre Vergiitungssysteme
keine Anreize bieten, die die ehrliche, redliche und professionelle Beratung der Kunden ge-

fdahrden.

Die monetére und nicht monetére Unterstiitzung von Vertriebspartnern ist grundsétzlich darauf
ausgerichtet, sie dauerhaft in die Lage zu versetzen, dem Anspruch an ehriiche Kundenorientie-

rung, qualifizierte Beratung und professionellen Service bestmdglich gerecht zu werden.

2.2 Umsetzung der Anforderungen bei der RheinLand Versicherungsgruppe

Das Gesamtvertriebskonzept der RheinLand Versicherungsgruppe ist darauf eingestellt, die Kun-

denbediirfnisse beim Beratungs- und Verkaufsprozess in den Vordergrund zu stellen.

Ein Kernelement des AusschlieBlichkeits-Vertriebskonzeptes bei der RheinLand Versicherungs
AG ist die laufende Verbesserung der Vertriebs- und Kundenorientierung mit Hilfe permanenter

Prozessoptimierung.

Die RheinLand Versicherungs AG lebt eine enge Zusammenarbeit zwischen Au3en- und Innen-
dienst, um die Prozessorientierung des Hauses mit den Anspriichen eines starken vertriebs- und
kundenorientierten Unternehmens zu koordinieren. Das Ziel ist, aktiv den Weg hin zur ganzheitli-

chen Beratung des Kunden innerhalb der gesamten Vertriebsorganisation zu sichern.

Die RheinLand Versicherungs AG schafft fur ihre Agenturen die entsprechenden Rahmenbedin-
gungen in Form von serviceorientierter Betreuung, guten und wettbewerbsfahigen Produkten so-

wie durch Bereitstellung von Technik, Equipment und zielgerichteten Prozessen.
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Die RheinLand Versicherungs AG stellt eine an den Bedurfnissen der Kunden orientierte Produkt-
entwicklung und einen zu den Interessen der Kunden konformen Vertrieb durch Anwendung von
angemessenen Standards, Hilfsmitteln und Prozessen sicher. Dazu zahlen insbesondere auch die

folgenden Teilbereiche:

* Vermittlerauswahl,

« Schadenmanagement,

» Agenturregulierung,

* Dunkelpolicierung,

« Kundenbedarfsermittlung (Ziffer 4.2) und

« Beschwerdemanagement (Ziffer 10.2).

Vermittlerauswahl: Im Zusammenhang der Auswahl von Vermittlern werden alle nach dem wei-
terhin aktuellen BaFin-Rundschreiben 11/2018 ,Zusammenarbeit mit Versicherungsvermittlern so-
wie zum Risikomanagement im Vertrieb“ geeigneten Auskunfte durch die Zentrale Vertriebsabtei-

lung der RheinLand Versicherungs AG eingeholt.

Diese Auskiinfte umfassen ein Fuhrungszeugnis nach § 30 Abs. 1 Gesetz Uber das Zentralregister
und das Erziehungsregister (BZRG), ggf. einen Gewerberegisterzentralauszug gemal § 150 Ge-
werbeordnung (GewO), einen Auszug aus dem aktuellen Schuldnerverzeichnis geman § 882b und
§ 882h Zivilprozessordnung (ZPO) sowie einen aktuellen Auszug der Auskunftsstelle Uber Versi-
cherungs-/BausparkassenaufRendienst (AVAD). Ergeben sich aus den Unterlagen UnregelmaBig-
keiten, wird eine Entscheidung tber die Aufnahme eines Agentur- oder Kundenberaterverhaltnis-
ses durch die Abteilungen Vertriebsmanagement gepriift und die Entscheidungsgriinde dokumen-
tiert. Die Qualifikation des Vermittlers wird durch Nachweise im Sinne von § 4 Verordnung (lber die

Versicherungsvermittlung und -beratung (VersVermV) belegt und dokumentiert.

Schadenmanagement: Die verfolgten Ziele fur ein angemessenes Schaden-Leistungsmanage-

ment sind:

» Erkennen und Vermeiden von Risiken,

« kontinuierliche Uberwachung, Messung und Optimierung der Ergebnisse,

+ Verbesserung von Arbeitsablaufen und Kommunikation (intern und extern) sowie

+ Erhéhung der Kundenzufriedenheit dadurch, dass die Kundenanforderungen beriicksichtigt

und erfullt werden (Anforderungsmanagement).

Agenturregulierung: Kunden und Anspruchsteller erwarten insbesondere bei Kleinschéden eine

schnelle und unkomplizierte Bearbeitung.
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Aus diesem Grund hat die RheinLand Versicherungs AG bereits im Jahr 2006 die sog. Agenturre-
gulierung organisiert und implementiert und seitdem laufend entsprechend der jeweils aktuellen
Anforderungen weiterentwickelt. Heute geht die RheinLand Versicherungs AG mit der technischen
Vermittlerregulierung noch einen Schritt weiter. Diese Funktion gewahrt, insbesondere bei Scha-
den in der privaten Sach- und Haftpflichtversicherung, eine schnelle sowie kundenorientierte Re-
gulierung durch eine Vertrauensperson bei weitestgehender Reduzierung des Verwaltungsauf-

wands, da die regulierten Schaden automatisiert im Schadenbestandsfiihrungssystem verarbeitet

werden.

Diese Regulierungsform gilt nicht fur die Rhion Versicherung AG, da Makler nach aktueller BGH-

Rechtsprechung nicht regulieren durfen.

Dunkelpolicierung: Im Rahmen der Dunkelpolicierung werden Antrége unter Beriicksichtigung

der kundenbedarfsorientierten Parameter schnell, fehlerfrei und i. d. R. fallabschlieRend bearbeitet.

Die Rhion Versicherung AG erfilllt die Anforderungen an die Orientierung an den Bedurfnissen der
Kunden, indem sie angemessene Rahmenbedingungen fur den Versicherungsmakler durch gute,
wettbewerbsfahige Produkte, die Bereitstellung von Technik, Equipment und zielgerichtete Pro-
zesse schafft. Dazu werden vertriebsspezifisch die fur die RheinLand Versicherungs AG gultigen
Mechanismen auch in der Geschéftspolitik der Credit Life AG und der Rhion Versicherung AG

angewendet. Dazu zahlt insbesondere das Beschwerdemanagement.

Die Firmenphilosophie der RheinLand Versicherungsgruppe ist dabei stets von den Wertgrundsat-
zen ,Nahe — Kompetenz — Vertrauen“ gepragt. Vertrieb bedeutet, im Umgang mit Kunden einem

bewussten ethischen Grundversténdnis zu folgen.

Zur Vermeidung von Interessenskonflikten aus Vergiitungssystemen, die ggf. Anreize bieten, die
eine ehrliche, redliche und professionelle Beratung der Kunden gefahrden, hat die Rhion Versiche-
rung AG fur den Umgang mit Zusatzvergutungsvereinbarungen Vorschriften im Rahmen einer Leit-

linie formuliert und diese verbindlich an ihren Bereich Maklervertrieb kommuniziert.

Die Leitlinie definiert Voraussetzungen und gibt einen Rahmen vor, in dem Zusatzvergutungsver-
einbarungen mit Versicherungsmaklern getroffen werden durfen. Der Grund der Zusatzvergutung

soll klar sein und der Anteil an der Gesamtvergiitung soll in einem angemessenen Verhéltnis ste-

hen.
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Voraussetzung filr die Gewahrung von Zusatzvergitungen sind grundsétzlich qualitative Kriterien
wie zum Beispiel Kosteneinsparungen, Verbesserungen der Storno-, Schaden- oder Beschwer-
dequote. Pragendes Merkmal ist, dass zur Vermeidung einer Beeintrachtigung des Kundeninte-
resses fur die Gewahrung einer Zusatzvergitung nicht der Abschluss eines Vertrages Vorausset-
zung ist. Die Rhion Versicherung AG verpflichtet den Versicherungsmakler gegentber dem Versi-
cherungsnehmer zur gréRtméglichen Transparenz bezuglich der Produkt- und Anbieterauswahl.

Weiterhin umfasst die Leitlinie alle fir Compliance wesentlichen Grundsétze.

3. Kodex-Punkt 2: ,,Wer Versicherungen vermittelt, erklart den Kunden

seinen Status.“

3.1 Erlauterung der Anforderungen

Kunden haben die Wahl, von wem und wie sie sich beraten lassen. Sie sollen sich im Klaren iiber
die Interessenslage ihres Gegentibers sein und sich darauf einstellen kénnen. Vermittler legen den
Kunden beim ersten Geschéftskontakt ihren Status unaufgefordert klar und eindeutig offen und
informieren (iber die Art und Quelle ihrer Vergiitung. Insbesondere ist verstandlich zu erkléren, ob
die Verglitung fiir die Beratung direkt vom Kunden zu zahlen oder in der Versicherungsprémie

enthalten ist. Versicherungsvertreter benennen, in wessen Auftrag sie tétig sind.

Die Verpflichtung, sich eindeutig zu legitimieren, gilt fiir alle Vermittler. Unabh&ngig davon, ob

der Kontakt persénlich oder digital stattfindet.

3.2 Umsetzung der Anforderungen bei der RheinLand Versicherungsgruppe
Der Vermittler informiert den Kunden dariiber, in wessen Namen er auftritt.

Zu diesem Zweck erfolgt die Legitimation der AusschlieBlichkeit beim Kunden grundsétzlich im
Rahmen der Beratungs- und Dokumentationspflicht geméaR des ,Visitenkartenprinzips” gem. § 15

VersVermV.

Zusatzlich werden IT-technisch Uber sogenannte Agentur-Homepages die Art und der Rahmen der
elektronischen Legitimation der Vermittler gesteuert. Zur Sicherstellung rechtlicher Anforderungen
werden die Internet-Auftritte einzelner RheinLand-Agenturen durch Marketing und Recht stichpro-

benartig Gberprift.

Die Bestellung und der Versand der Visitenkarten erfolgen ausschlieRlich tber das RheinLand-
Marketingportal. Dadurch, dass die RheinLand Versicherungs AG die Kosten fur Visitenkarten bei
Befolgung dieses Bestellwegs bezuschusst, wird erreicht, dass Visitenkarten nach den Vorgaben

sowohl der Marketing- als auch der Rechtsabteilung und entsprechend der Corporate |dentity ver-

wendet werden.
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Um sicher zu stellen, dass die notwendigen Angaben zum Vermittlerregister aufgefihrt werden,
tbernimmt die RheinLand Versicherungs AG gemaB § 34 d Abs. 7 GewO auf Veranlassung des
fur sie tatigen gebundenen Vermittlers die fur Gewerbetreibende erforderliche Registrierung bei

der zusténdigen Industrie- und Handelskammer.

In den Courtagezusagen werden Grundsétze zur Einhaltung der notwendigen Voraussetzungen
nach den Vorschriften der Gewerbeordnung (GewO) und des Gesetzes tUber den Versicherungs-
vertrag (VVG) als zwingend vorausgesetzt. GemaR § 15 VersVermV ,Information des Versiche-
rungsnehmers® muss ein Versicherungsvermittler einem Versicherungsnehmer Mindestinformatio-
nen Uber sich selbst und seinen Status gemaR GewO offenlegen. Ein Vermittler kann diese Anfor-
derungen auch dadurch erfillen, dass er einem Kunden seine im Hinblick auf Informationen und

Legitimation angemessen aussageféhige Visitenkarte beim Erstkontakt tiberreicht.

In den Kooperationsvertragen mit den einzelnen vermittelnden Banken sowie den weiteren Koope-
rationspartnern sind Regelungen zur Einhaltung der notwendigen Voraussetzungen nach GewO
aufgenommen und die Partner verpflichten sich zur Einhaltung der Vorschriften als Grundlage ihrer

Vermittlertatigkeit.

Die Kooperationspartner werden hinsichtlich inres Vermittlerstatus geprift, ggf. als AusschlieBlich-
keits- bzw. Mehrfachvermittler unter Haftungsfreistellung angemeldet und unterwerfen sich zusétz-

lich der vertraglichen Verpflichtung zur Einhaltung der aktuell bestehenden Anforderungen.

Die Beratungssituation im Bankenvertrieb hat die Besonderheit, dass die Versicherungsprodukte
in Ergdnzung der Bank- oder Dienstleistungsprodukte vermittelt werden. Der Status des Vermittlers
wird z. B. Uber einen redaktionellen Hinweis des Vermittlers auf der Internetseite der Bank/ des
Kooperationspartners bzw. in der konkreten Beratungssituation gegeniiber dem Kunden offenge-

legt und dieses dann im Beratungsprotokoll schriftlich dokumentiert.

4. Kodex-Punkt 3: ,,Jede Empfehlung beriicksichtigt Ziele, Wiinsche

und Bediirfnisse der Kunden.*

4.1 Erlauterung der Anforderungen

Wer Versicherungen vertreibt, muss die Ziele, Wiinsche und Bediirfnisse der Kunden zum Ver-
sicherungsschutz dem Anlass entsprechend ermitteln, analysieren und bewerten. Auf dieser
Basis werden dem Kunden die wichtigsten Merkmale des Versicherungsproduktes — einschliel3lich

der Ausschliisse vom Versicherungsschutz — fiir ihn verstéandlich aufgezeigt.

Jegliche Beratung (persénlich oder digital) fuBt auf diesen Zielen, Wiinschen und Bedlirfnissen.

Dabei beachten die Versicherungsunternehmen, dass der Kunde entscheidet, ob und wie er bera-

ten werden mdéchte.
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Die Versicherungsunternehmen unterstiitzen die Beratung bestméglich, indem sie die dafiir erfor-

derlichen, sachgerechten Informationen zur Verfligung stellen.

Diese werden so aufbereitet, dass sie dem Kunden eine individuelle Entscheidung erméglichen.
Insbesondere Angaben (iber mégliche kiinftige Leistungen im Bereich langlaufender Altersvorsor-
geprodukte werden transparent, nachvollziehbar und objektiv auf standardisierten, vergleichbaren,

branchenweit akzeptierten Verfahren dargestellt.

4.2 Umsetzung der Anforderungen bei der RheinLand Versicherungsgruppe

Zur Ermittlung, Analyse und Bewertung des Kundenbedarfs ist vor allem die von der AusschlieB-
lichkeitsorganisation genutzte Beratungssoftware ein etabliertes Hilfsmittel fiir eine optimal struk-
turierte und qualitativ hochwertige Kundenbedarfsermittlung. Diese Analyse- und Beratungssoft-
ware kann den tatséchlichen Kundenbedarf unter Beruicksichtigung der verfiigbaren finanziellen
Mittel und der bereits bestehenden Absicherungen bestmdéglich und kundengenau ermitteln. Bei
der Gesamtberatung werden daher alle fur das individuelle Kundenbedirfnis wesentlichen Versi-
cherungsleistungen geprift. Die Software ermdglicht den Vertriebspartnern eine schnelle, qualifi-
zierte und ganzheitliche Beratung der Kunden, weil sie alle wichtigen Lebensbereiche der Kunden
beriicksichtigt. Im Ergebnis entstehen im Beratungsgespréach detaillierte und zuverlassige Aussa-

gen sowohl fur den Vertriebspartner als auch fiir den Kunden.

Der Schwerpunkt der Vertriebsstrategie der Rhion Versicherung AG ist der Maklervertrieb. Nach
dem VVG und der GewO sind Versicherungsmakler Sachwalter der Versicherungsnehmer. lhnen

obliegt es, den Kunden ausschlieBlich entsprechend seinen Wiinschen und Bedurfnissen zu bera-

ten.

Versicherungsmakler vermitteln Versicherungsvertréage im Auftrag und Interesse des Kunden. Die
Dauerbeziehung zwischen Versicherungsmakler und Versicherungsinteressent ist durch den zwi-

schen ihnen vereinbarten Maklervertrag geprégt.

Die Beachtung des Kundenbedurfnisses bei Beratung und Vermittlung ist deshalb eine Kernauf-

gabe des Versicherungsmaklers.

Der Schwerpunkt der Vertriebsstrategie der Credit Life AG und ihrer Marke ONTOS ist der Koope-
rationsvertrieb. Die am Ort des Vertriebs erfolgende Beratung ist anlassbezogen und stitzt sich
auf die Rahmenparameter der kundenindividuellen Finanzierung und/ oder des Dienstleistungs-

vertrages bzw. der gekauften Ware.
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Die in der Regel kundenseitig neu eingegangenen Zahlungsverpflichtungen werden fiir den Fall
abgesichert, dass personliche Risiken wie z. B. Arbeitslosigkeit, Arbeitsunfahigkeit oder ein Todes-
fall zu finanziellen Schwierigkeiten des Kunden fithren und die gegeniiber einer Bank eingegange-
nen Verbindlichkeiten nicht mehr ausgeglichen werden kénnen. Derartige, meist voriibergehende

Zahlungsschwierigkeiten kénnen nicht selten zu langerfristigen finanziellen Problemen und den

Eintritt in eine Schuldenspirale fihren.

Je nach persénlicher Situation kann ein Kunde unterschiedliche Risikokombinationen auswéhlen,

die seinen Bedirfnissen gerecht werden.

5. Kodex-Punkt 4: ,,Jede Empfehlung zu einem Vertragsabschluss

wird nachvollziehbar begriindet und dokumentiert.*

5.1 Erlauterung der Anforderungen

Die Dokumentation der Beratung ist von besonderer Bedeutung. Sie macht sowohl die Empfeh-
lung als auch die Entscheidung fiir die Kunden nachvollziehbar und muss deshalb mit besonde-

rer Sorgfalt erfolgen.

5.2 Umsetzung der Anforderungen bei der RheinLand Versicherungsgruppe

Die Beratung des Verbrauchers wird entsprechend dokumentiert und alle Produktunterlagen wer-

den ausgehandigt.

Die RheinLand Versicherungsgruppe nimmt alle Versicherungsvermittler in die Pflicht, ihre Bera-
tung ordnungsgemaR zu dokumentieren. Innerhalb der einzelnen Vertriebswege erfolgen die Um-

setzung und Kontrolle unterschiedlich.

Die RheinLand Versicherungs AG hat tber ihre Beratungssoftware einen standardisierten Prozess

entwickelt, der sicherstellt, dass jede Beratung der AusschlieBlichkeitsorganisation auch dokumen-

tiert wird.
Teil der Dokumentation des Beratungsgespraches sind:

» anlassbezogene Beratungsprotokolle,
- produktbezogene Beratungsprotokolle und

» Verzichtserklarungen.

Im Zusammenhang mit der Umsetzung der EU-Vermittlerrichtlinie wurden die Vermittler erstmalig
2007 uber die gednderten Beratungspflichten und die Integration in ein Analyse-/Beratungspro-
gramm informiert. Um sicher zu stellen, dass auch neue Vermittler von Beginn an mit diesem Pro-

zedere vertraut sind, werden Einarbeitungspléne fur die AusschlieBlichkeitsvermittler ausgegeben.
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Die Beratungsdokumentation erfolgt bei Vermittlung durch die AusschlieBlichkeit systemisch durch
die einzusetzende Beratungs- und Analysesoftware. Diese erméglicht den Vertriebspartnern eine
schnelle, qualifizierte und ganzheitliche Beratung der Kunden. Dabei werden alle relevanten Le-
bensbereiche der Kunden beriicksichtigt. Das zentrale System im Beratungsgespréch liefert de-
taillierte und zuverlassige Ergebnisse sowohl fur den Vertriebspartner als auch fiir den Kunden.
Die Dokumentation der Beratungsleistung erfolgt bei Vermittlung durch die Ausschlieflichkeit kom-
plett auf elektronischem Wege: Die gesetzlich vorgeschriebene Protokollierung der Beratung wird
einfach und vor allem rechtssicher durch den Weg der elektronischen Unterschrift via Unterschrif-

ten-Pad und die zentrale Archivierung sichergestellt. Der Kunde erhélt davon ein Exemplar.

Die Option einer Verzichtserklarung des Versicherungsnehmers tiber die Beratung oder die Doku-
mentation gemaR § 61 Abs. 2 VVG durch gesonderte schriftliche Erklarung findet bei Vermittlung
durch die AusschlieBlichkeit nur in begriindeten Ausnahmeféllen Anwendung.

Eine Policierung erfolgt daher nur dann, wenn entweder das Beratungsprotokoll oder die Verzichts-
erklarung vorliegen. Liegt keine der beiden Unterlagen vor, so werden diese bei der Agentur ange-
fordert. Fur den Fall, dass der Kunde in direktem Kontakt mit der Fachabteilung steht, existieren
entsprechende Vorgaben im Hinblick auf die Beratungsdokumentation in den Arbeitsanweisungen

der einzelnen Abteilungen.

Die Rhion Versicherung AG hat keinen Zugriff auf die erstellten Beratungsprotokolle von Versiche-

rungsmaklern.

Es ist origindre Aufgabe des Versicherungsmaklers als Sachwalter des Kunden dessen Bedrf-
nisse und Wiinsche zu ermitteln, entsprechend zu beraten und die dabei erstellte Beratungsdoku-
mentation dem Kunden zur Verfugung zu stellen und aufzubewahren. Bei Falschberatung oder
Nichterstellung eines Protokolls treffen den Versicherungsmakler ggf. bestehende Schadenser-

satzanspriiche seines Kunden.

Werden der Rhion Versicherung AG Uber ihr eingerichtetes Beschwerdemanagementsystem, das
auch Vermittlerbeschwerden erfasst, VerstoRe gegen die gesetzlichen Beratungs- und Dokumen-
tationspflichten eines mit inr zusammenarbeitenden Versicherungsmaklers bekannt, sind Eskalati-

onswege definiert, damit entsprechende Ma3nahme ergriffen werden kénnen.

Zu jeder individuellen Produkteinfuhrung gehért bei der Credit Life AG und ihrer Marke ONTOS die
Vorbereitung von entsprechenden Produktunterlagen. In diesem Paket wird standardmaRig auch
ein Beratungsprotokoll vorbereitet, welches i. d. R. direkt systemisch am Ort des Vertriebs in den

Systemen der Kooperationspartner hinterlegt wird.

Die anlassbezogene Beratung inklusive der empfohlenen Produktbausteine wird dokumentiert und

zusammen mit den Ubrigen Antrdgen und Produktunterlagen archiviert.
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Die Credit Life AG und ihre Marke ONTOS haben dabei die Méglichkeit auf Anforderung die bei

einem Kooperationspartner archivierten Beratungsprotokolle zu erhalten.

6. Kodex-Punkt 5: ,,Versicherungsprodukte werden bedarfsgerecht

entwickelt und vertrieben.“

6.1 Erlduterung der Anforderungen

Die Entwicklung von Versicherungsprodukten wird am Bedarf der Kunden ausgerichtet. Schon bei
der Konzeption neuer Produkte achten die Versicherungsunternehmen darauf, bedarfsgerechten
Versicherungsschutz zu entwickeln. Das spiegelt sich auch in der Festlegung des Zielmarktes
von Versicherungsprodukten wider. Die Versicherungsunternehmen priifen regelméBig, ob ihre

Produkte im ermittelten Zielmarkt vertrieben werden und dem Bedarf der Kunden, fiir die sie kon-

zipiert wurden, entsprechen.

Bedarfsgerechte Produkte werden den Lebensumstédnden und Préferenzen der Kunden ge-

recht. Nicht bedarfsgerecht sind Produkte, die erkennbar nicht zu den Lebensumsténden der Kun-

den passen.

Einfache und verstéindliche Produktunterlagen sollen den Kunden die Sicherheit bieten, eine

individuelle und bewusste Entscheidung treffen zu kénnen.

6.2 Umsetzung der Anforderungen bei der RheinLand Versicherungsgruppe

Die Verstandlichkeit der Versicherungsprodukte hat bei der Entwicklung der Produktwelt der Rhein-

Land Versicherungsgruppe hohe Prioritét.

GemaR Anforderungen des § 23 Abs. 1a — d des Gesetzes Uber die Beaufsichtigung der Vesiche-
rungsunternehmen (VAG) existieren POG-Prozesse (POG: ,Product Oversight and Governance®),
deren Ziele insbesondere sind, die Kundeninteressen nicht nur bei der Entwicklung von Versiche-

rungsprodukten, sondern wahrend ihres gesamten Lebenszyklus von zu gewahrleisten.

Die Prozesse stellen den Kundenschutz in den Fokus, indem Versicherungsprodukte den Beduirf-

nissen des Zielmarktes entsprechen und dadurch Fehlverhalten mildern:

+ Gewdbhrleistung des Kundenschutzes bei der Produktentwicklung,
+ Sicherstellung des Verbraucherschutzes im Vertrieb und die

+ RegelmaBige Uberwachung des Produkts nach dessen Vertrieb.

Seite 16 von 34



L —

Prufungsbericht: Einhaltung des Verhaltenskodex des Gesamtverbandes der h R d
Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV) fur den Vertrieb von Versicherungs- R eln Laﬂ

produkten zum 31. Dezember 2025 VERSICHERUNGSGRUPPE

Zu diesem Zweck wird ein entsprechend den Anforderungen des § 23 VAG definierter Produktent-
wicklungsprozess angewendet, der auch sicherstellt, dass alle notwendigen Fachbereiche (insbe-
sondere Produktmanagement, Risikomanagement, Aktuariat, Vertriebsunterstiitzung, Vertrieb, IT-
Bereich, Schadenbereich, Recht, ggf. Geldwésche und Compliance) in die Produktentwicklung in-

volviert sind und die im Zusammenhang mit fachlichen Entscheidungen notwendigen internen Frei-

gaben erteilt werden.
Dariiber hinaus existiert ein strukturiertes Produktfreigabeverfahren, dessen Anforderungen sind:

- Definition des ,Versicherungsprodukts* und der ,wesentlichen Anderung“ eines Versiche-
rungsprodukts,

« Definition der Methoden zur Festlegung des Zielmarkts fur das Versicherungsprodukt und
Bestimmung und Bewertung der einschléagigen Risiken fiir den Zielmarkt,

+ Definition der Methoden zur Festlegung der dem Zielmarkt entsprechenden Vertriebsstrate-
gie und der Informationen, die den Vertriebspartnern zur Verfligung zu stellen sind,

« Definition der Methoden zur Sicherstellung, dass die Versicherungsprodukte an den be-
stimmten Zielmarkt vertrieben werden, und

« Definition, in welcher Weise die Versicherungsprodukte tiberwacht und regelmaRig gepruft

werden.

Im Rahmen der Produktentwicklung legt die RheinLand Versicherungsgruppe groen Wert darauf,
dass die wichtigsten Merkmale des Versicherungsproduktes, einschlieBlich der fir den Kunden
bedeutenden Ausschliisse vom Versicherungsschutz, einem Kunden einfach und fir ihn verstand-
lich aufgezeigt werden. Dem Kunden wird durch diese transparente Information eine faire Entschei-
dungsgrundlage bereitgestellt. Die Angaben uber mdgliche kinftige Leistungen, insbesondere im
Bereich langlaufender Altersvorsorgeprodukte, wie auch Annahmen zu der Entwicklung des Kapi-
talmarktes und zur Renditeentwicklung eines Produktes werden transparent durch standardisierte

branchenweit akzeptierte Verfahren plausibel dargestellt.
Werkzeuge zur verstandlichen Darstellung der Versicherungsprodukte sind u. a.:

¢ Angebotsschreiben und Vertragsunterlagen,

+ Produktinformationsbléatter,

« Marketing und Verkaufsunterlagen,

« Jahresschreiben und

» Ausweis der Ablaufleistung in der Lebensversicherung.
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Angebotsschreiben und Vertragsunterlagen: Grundlage fur die Sach-, Haftpflicht-, Unfall- und
Kraftfahrtprodukte sind die vom GDV empfohlenen Muster der Allgemeinen Versicherungsbedin-
gungen (AVB). Die von einem Kunden gewtiinschte Produktlinie oder Leistungserweiterungen wer-
den in den ,Besonderen Vereinbarungen“ zusammengefasst. Beide Bedingungen werden vor Ver-

offentlichung auf Verstandlichkeit gepruft.

Bei den Produkten der RheinLand Versicherungsgruppe orientieren sich die AVB ebenfalls stark
an die Verbandsempfehlungen des GDV. Verbesserungen und Anderungen werden von dem zu-
standigen Fachbereich sowie den Abteilungen Aktuariat und Produktmanagement gepriift und ggf.
umgesetzt. Hierbei wird insbesondere auf Transparenz, Versténdlichkeit und Konsistenz zu den

tibrigen Druckstiicken (Angebot, Antrag, Versicherungsschein, usw.) geachtet.

Produktinformationsblétter (PIB): Jedem Angebot wird ein PIB vorangestellt. In diesem PIB sind
wichtige Vertragsinformationen, wie z. B. Versicherungsbeginn, Versicherungsbeitrag geméag Zah-
lungsweise sowie weitere wichtige Informationen transparent zusammengefasst. Weiterhin enthalt
ein PIB in kurzer, pragnanter Form Auskunfte zum Umfang des Versicherungsschutzes, Informati-
onen dariuiber, welche Leistungen im Schadenfall ausgeschlossen sind sowie Darstellungen der

Obliegenheiten und Kiindigungsmaglichkeiten.

Grundlage fiir die Produktinformationsblatter sind die vom GDV empfohlenen Muster sowie die
gesetzlichen Vorgaben des § 7 VVG in Verbindung mit § 4 der Verordnung tber Informationspflich-
ten bei Versicherungsvertragen (VVG-Informationspflichtenverordnung — VVG-InfoV)

Es enthélt detaillierte Angaben zu der Art der Versicherung. In Abhéngigkeit von der Versiche-
rungsart werden die wichtigsten versicherten oder nichtversicherten Risiken aufgefuhrt. AuBerdem
werden einem Kunden Mdéglichkeiten aufgezeigt, seinen Versicherungsschutz bedarfsgerecht zu

erganzen.

Fur die Sparte der Lebensversicherung gilt zusatzlich, dass im PIB neben den Hinweisen auf Ob-

liegenheiten und Ausschliisse auch die Abschluss- und Verwaltungskosten dargestellt werden.

Bei der Erstellung des PIB fir Altersvorsorge- und Basisrentenvertrage orientiert sich die Rhein-
Land Versicherungsgruppe bei zertifizierten Produkten am Gesetz tiber die Zertifizierung von Al-
tersvorsorge- und Basisrentenvertragen (AltZertG) und dem Entwurf der Verordnung zum Produk-
tinformationsblatt sowie weiteren Informationspflichten bei zertifizierten Altersvorsorge- und Basis-

rentenvertradgen nach dem Altersvorsorgevertrage-Zertifizierungsgesetz (AltPIBV).

Die Bancassurance-Produkte werden bei Gruppenversicherungsvertragen sowohl individuell auf
die Bank als Vermittlerin und Versicherungsnehmerin als auch auf den Endkunden, bei Einzelver-

sicherungsvertragen auf den Versicherungsnehmer als Endkunden, abgestimmt.
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Ein wesentliches Merkmal ist dabei immer, dass Produkte klar und verstéandlich sein mussen so-
wohl fur den Vermittler, der bei einem Gruppenversicherungsvertrag auch Versicherungsnehmer
sein kann, als auch fiir den Endkunden. Deshalb werden die Versicherungsleistung, Haftungsgren-
zen und Fristen im PIB des Endkunden ausgewiesen. Die Versténdlichkeit der Sprache und Dar-
stellung wird durch regelmaRige Reviews und auf Basis von marktseitigen Riickmeldungen (insbe-

sondere Versicherungsnehmer und Vertriebspartner) uberpruft und weiter verbessert.

Mit der Angebotsabgabe werden einem Kunden der jeweils betroffenen Gesellschaft alle Informa-
tionen, also auch die Allgemeinen Versicherungsbedingungen (AVB) und Besonderen Bedingun-

gen (BB), rechtzeitig Ubermittelt.

Marketing- und Verkaufsunterlagen: Die Marketing- und Verkaufsunterlagen der RheinLand
Versicherungsgruppe dienen dem schnelleren und besseren Verstandnis der Produkte und sollen

Kunden in anschaulich den Versicherungsumfang des Produkts erldutern.

7. Kodex-Punkt 6: ,,Kunden werden nachhaltig betreut und bei gegebe-

nem Anlass beraten.

7.1 Erlauterung der Anforderungen

Grundlage fiir eine nachhaltige Kundenbeziehung — und damit wichtig fiir die Versicherungsunter-
nehmen und fiir die Vermittler — sind Beratung und Betreuung der Kunden auch nach Vertrags-
schluss. Deshalb erfolgt, sofern ein Anlass erkennbar ist, die Beratung und Betreuung wéhrend

der gesamten Dauer des Versicherungsverhéltnisses, insbesondere im Schaden- und Leistungs-

fall.

Die Abwerbung von Versicherungsvertragen ist insbesondere im Bereich der Lebens- und
Krankenversicherung oft mit erheblichen Nachteilen fiir den Kunden verbunden. Kunden

sind in jedem Fall iiber eventuelle Nachteile konkret aufzukléren. Dies ist Bestandteil der

Beratungsdokumentation.

7.2 Umsetzung der Anforderungen bei der RheinLand Versicherungsgruppe

Werkzeuge zur Beratung und Betreuung der Kunden in der Lebensversicherung auch nach Ver-

tragsschluss sind zunéchst:

« Jahresschreiben,
» Ausweis der Ablaufleistung in der Lebensversicherung,

» Darstellung Todesfallleistungen,
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* Preis-Leistungs-Darstellung bei Lebensversicherungsprodukten/Gesamtkostenquote sowie

« Darstellung Riickkaufswerte in der Lebensversicherung.
Jahresschreiben: Die Kunden der Lebensversicherung der RheinLand Versicherungsgruppe er-
halten jéhrlich zu ihren Uberschussberechtigten Vertragen zum Monat des Versicherungsbeginns
eine ausfuhrliche Information zur erwarteten Héhe der Uberschussbeteiligung. Bei kapitalbilden-
den Produkten und Rentenversicherungen der Credit Life AG werden der aktuelle Stand der ga-
rantierten Werte und der erreichten Uberschussbeteiligung dargestellt. Diese Werte werden zu-
satzlich zum Ablauftermin bzw. Rentenbeginn hochgerechnet sowie fiir den Leistungsfall im aktu-

ellen Versicherungsjahr und fur den Kaindigungsfall dargestelit.

Den zertifizierten Produkten (Riester und Basis) der Credit Life AG wird zusétzlich ein Kontoauszug
mit Stand zum 31. Dezember des Vorjahres beigefiigt. Dadurch werden die Informationspflichten
gemal AltZertG erfillt.

Hat ein Kunde eine dynamische Anpassung der Beitrdge und Leistungen vereinbart, erhélt er in
jedem Jahr ein sogenanntes Dynamikschreiben. In dem Dynamikschreiben wird der Kunde tber
die Erhéhung der Beitrdge und der Leistungen fur seinen Vertrag informiert. Ein Kunde kann dieser

Erhéhung widersprechen.

Fur die Sach-, Haftpflicht-, Unfall- und Kraftfahrtprodukte sind keine Jahresschreiben wie in der
Lebensversicherung erforderlich. Alle relevanten Informationen sind online auf den entsprechen-

den Webseiten abrufbar.

Alle Kundeninformationen werden durch den Fachbereich, das Aktuariat Leben und Produktma-

nagement Leben vorgegeben und qualitdtsgesichert.

Ausweis der Ablaufleistung in der Lebensversicherung: Die Ablaufleistung wird fur kapitalbil-
dende Versicherungen und Rentenversicherungen zum Ablauftermin bzw. zum Rentenbeginn im
Angebot jeweils mit und ohne Uberschussbeteiligung ausgewiesen. In der jahrlichen Uberschuss-
benachrichtigung wird dieser Wert mit der aktuellen Erwartung zur Uberschussbeteiligung hochge-

rechnet.

Darstellung Todesfallleistungen: Die Todesfallleistungen werden fiir Risikoversicherungen (Cre-
dit Life AG) im Angebot sowie in der Police ausgewiesen. Bei der Wahl des Uberschuss-Systems
Todesfallbonus werden die Leistungen auch inklusive Uberschussbeteiligung ausgewiesen. Bei

Vertrdgen, bei denen sich die Hohe der Versicherungssumme jéhrlich éndert, wird die Summe

auch jahrlich ausgewiesen.

Preis-Leistungs-Darstellung bei Lebensversicherungsprodukten/Gesamtkostenquote: Die
Effektivkosten werden im Produktinformationsblatt zusatzlich zu den einkalkulierten Abschluss-

und Vertriebskosten ausgewiesen.
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Darstellung Riickkaufswerte in der Lebensversicherung: Im Angebot werden jeweils die bei-
tragsfreien Leistungen sowie ggf. der Auszahlungsbetrag bei Kiindigung gem. § 169 VVG jeweils
mit und ohne Uberschussbeteiligung fiir jedes Versicherungsjahr ausgewiesen. Im Versicherungs-
schein werden die garantierten Werte ausgewiesen. In der jéhrlichen Uberschussmitteilung wird
der Auszahlungsbetrag bei Kiindigung zum aktuellen Termin inklusive Uberschussbeteiligung aus-

gewiesen.

Die Mitteilung iber den jeweils aktuellen Stand bei Lebensversicherungsprodukten erfolgt zusam-

men mit dem Jahresschreiben.

Die RheinLand Versicherungsgruppe verfolgt systematisch das Ziel, ihren Versicherungsnehmern
auch nach Vertragsschluss eine stetige Betreuung zu gewéhrleisten. Dabei wird aber streng darauf
geachtet, keine anlassunabhangige, nach § 7 Gesetz gegen den unlauteren Wettbewerb (UWG)

unzumutbare Kontaktaufnahme via Telefonanruf, SMS, E-Mail, Fax usw. durchzufiihren.

Nicht alle Agenturen vereinbaren aktuell Jahresgesprache mit Privat- und Gewerbekunden. Mit der
technischen Unterstiitzung durch Digitalisierung und durch das Marketing-Kampagnenmanage-
ment wird dies aber zukiinftig gewahrleistet sein. Hierzu wird einmal im Jahr der Bestandskunde

angeschrieben und ihm ein Link mit weitergehenden Fragen fir ein Jahresgespréch zugesandt.

Jeder Kunde wird explizit einer Agentur und einem Ansprechpartner zugeordnet, der jederzeit vom
Kunden kontaktiert werden kann. Informationen dariber findet ein Kunde transparent auf seinen
Kundenanschreiben und Dokumenten wie beispielweise einer Police. Schriftliche und miindliche
Anfragen, die ein Kunde direkt an die RheinLand Versicherungs AG stellt, werden jeweils an die

Mitarbeitenden in der Fachabteilung zur qualifizierten Beantwortung weitergeleitet.

Der AusschlieRlichkeitsorganisation steht im Rahmen der anlassbezogenen Beratung eine Liste
zur Verfiigung, die alle wesentlichen relevanten Anderungen in Lebensbereichen eines Kunden
enthlt, die neuen Beratungsbedarf erkennen lassen. Wird bekannt, dass eine dieser Anderungen
eingetreten ist, so erfolgen ein Hinweis und ein Arbeitsauftrag an den jeweils zusténdigen Vermitt-

ler zur Beratung des Kunden.

Sofern im Schadenfall subjektive oder objektive Risikomerkmale auffallig sind, wird die Betriebs-
abteilung entsprechend informiert. Optimierungspotenziale im Versicherungsschutz werden von

dort gegebenenfalls weiterverfolgt.

Daneben wird es einem Kunden Uberlassen, in welchen Abstédnden, zu welchen Beratungsanlas-

sen und auf welchem Weg er von der RheinLand Versicherungs AG kontaktiert werden méchte.

Die Rhion Versicherung AG gewahrleistet tber ihren Kundenservice die Beratung aus aktuell er-

kennbarem Anlass.
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Sofern im Schadenfall subjektive oder objektive Risikomerkmale aufféllig sind, wird die Betriebs-
abteilung entsprechend informiert. Optimierungspotenziale im Versicherungsschutz werden von

dort gegebenenfalls weiterverfolgt.

Daneben ist der vermittelnde Versicherungsmakler als Sachwalter des Kunden gehalten, diesen

bei konkreten Veranderungen in relevanten Aspekten seines Lebensbereiches zu beraten.

Bei der Vermittlung von Restschuldversicherungen besteht aufgrund der konkret anlassbezogenen
Beratung anlésslich der Finanzierung ein sehr reduzierter Beratungsbedarf nach Vertragsab-
schluss. Dennoch stehen der Berater und Vermittler auch nach dem Vertragsabschluss als An-

sprechpartner des Kunden zur Verfugung.

Insbesondere im Versicherungs- und Leistungsfall erhélt ein Kunde fachgerechte Unterstitzung
und Beratung im Wege des telefonischen Supports. Diese Unterstiitzung erfolgt z. B. durch ein
Kundenservicecenter der beteiligten Bank des beteiligten Kooperationspartners im Zusammen-

spiel mit dem internen Fachbereich fur Vertrags- und Schadenbearbeitung.

In Abhangigkeit vom Produkt werden uber die monetéren Versicherungsleistungen hinaus auch

zusétzliche Assistance-Dienstleistungen als Hilfestellung fir die versicherte Person erbracht.

Die RheinLand Versicherungsgruppe beachtet bei ihrer Vertriebstatigkeit die Wettbewerbsrichtli-
nien der Versicherungswirtschaft (WettbRiLi).

Bei dem Verkaufsprozess dient grundsétzlich eine Bedarfserfassung als Basis fiir die Empfehlun-

gen an einen Kunden.

Der AusschlieBlichkeitsvertrieb wird im Rahmen von Schulungen und im RheinLand Vertriebsko-
dex darauf hingewiesen, dass bei Vermittlung die wettbewerbs- und kartellrechtlichen Vorschriften,
insbesondere die Wettbewerbsrichtlinien der Versicherungswirtschaft, einzuhalten sind. In den
Schulungen wird im Besonderen vermittelt, dass bei sensiblen Lebens- und Krankenversiche-
rungsprodukten tiber sich etwaig fur den Kunden ergebende Nachteile zu informieren ist. Bei einem
Wechsel soll ein Kunde iiber mégliche Nachteile vollstandig aufgeklart werden, was in der Regel
durch eine synoptische Gegeniiberstellung der Versicherungsbedingungen jeweils im Vergleich
mit der Pramie erfolgt. Eine Darstellung von ggf. vorhandenen Nachteilen ist Bestandteil der Bera-
tungsdokumentation und somit die Pflicht eines jeden Vermittlers. Mit der Einfihrung der DSGVO

wurden alle Vermittler und Vertriebspartner umfassend geschult.

Daruiber hinaus sind im Rahmen der Agentur- und Kundenberatervertrage samtliche relevanten
Vorgaben, insbesondere im Sinne der Wettbewerbsrichtlinien der Versicherungswirtschaft, sowie

weiterer einschlagiger Vorschriften, verbindlicher Bestandteil dieser Vertrage.
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Als Sachwalter der Versicherungsnehmer ist es die Aufgabe des Versicherungsmaklers die Kun-
den zu bereits bestehenden Versicherungsvertragen zu befragen und eine Abwerbung oder Um-
deckung von Versicherungsvertragen mit wettbewerbskonformen Mitteln zu gestalten. Die Beson-
derheiten im Bereich der Lebens- und Krankenversicherung beziglich einer Abwerbung von Ver-
sicherungsvertragen treffen aufgrund der fehlenden Geschéftserlaubnis der Sparten fiir die Rhion
Versicherung AG nicht zu. Der Kunde ist in jedem Fall tber eventuelle Nachteile einer Vertrags-

umdeckung vom Versicherungsmakler konkret aufzuklaren.

Dies ist Bestandteil der Beratungsdokumentation. Die Rhion Versicherung AG unterstiitzt den Ver-

sicherungsmakler auf Anforderung gerne mit entsprechenden Synopsen.

Dem Charakter und Zweck der Bancassurance-Produkte entsprechend sind Abwerbungen und
Umdeckungen faktisch kaum méglich. Ein versicherter Bestand bleibt in der Regel bis zum Ablauf

der urspriinglich vereinbarten Vertragslaufzeit beim Versicherer in Deckung.

8. Kodex-Punkt 7: ,,Qualifikation ist die Basis von ehrlichem, redlichem

und professionellem Vertrieb.*

8.1 Erlduterung der Anforderungen

Den Versicherungsunternehmen ist bewusst, dass sie nur dann Vertrauen in Anspruch nehmen
kénnen, wenn sie auch vertrauenswiirdig handeln. Sie legen Wert darauf, dass die Personen, mit
denen sie kooperieren, vertrauenswiirdig sind. Die Integritédt und die Bindung an die Grundsétze
eines ehrbaren Kaufmanns sind neben einer guten Qualifikation die Basis jeder Geschéftsbezie-
hung. Dieser Maxime folgt die Auswahl von Mitarbeitern und Vertriebspartnern. Die Versicherungs-
unternehmen achten bei einer Zusammenarbeit darauf, dass die Ausrichtung auf eine langfristige

Kundenbeziehung ein gemeinsamer Wert und zentraler Mal3stab ist.

Die kontinuierliche Stirkung der Beratungsqualitét ist ein Kernanliegen der Versicherungsun-
ternehmen. Um eine hohe Beratungsqualitédt zu garantieren, arbeiten die Versicherungsunterneh-
men nur mit gut beleumundeten und qualifizierten Vermittlern zusammen. Das bedeutet, dass sie
nur mit den Versicherungsvermittlern kooperieren, die sich mindestens nach den gesetzlichen Vor-

gaben weiterbilden und das nachweisen kénnen.

Versicherungsunternehmen sorgen daflir, dass alle unmittelbar oder mal3geblich am Vertrieb be-
teiligten Personen fiir ihre Tétigkeit angemessen qualifiziert sind und sich weiterbilden. Dariber
hinaus verpfilichten sich die Versicherungsunternehmen, auch den angestellten Werbeau3endienst

zu Beginn ihrer Tétigkeit eine IHK-Priifung ablegen zu lassen.
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Bei der Zusammenarbeit mit registrierten Vermittlern verstehen die Versicherungsunternehmen die
Einholung einer Auskunft bei der Auskunftsstelle (iber Versicherungs- / Bausparkassenaulen-

dienst und Versicherungsmakler in Deutschland e. V. (AVAD) als Piflicht.

8.2 Umsetzung der Anforderungen bei der RheinLand Versicherungsgruppe

Die RheinLand Versicherungsgruppe stellt die Qualifikation als Basis eines ehrlichen, redlichen
und professionellen Vertriebs, der zu den Interessen der Kunden konform ist, durch Anwendung

von angemessenen Standards, Hilfsmitteln und Prozessen sicher, insbesondere in den Teilberei-

chen:

+ Aus- und Weiterbildung der Vermittler,
» Uberwachung der Kompetenz der Vermittler und

 Qualifizierung der vertrieblich aktiven Mitarbeiter im Innendienst.

Aus- und Weiterbildung der Vermittler: Den Bereich der Aus- und Weiterbildung der Vermittler
steuert die RheinLand Versicherungsgruppe bei inrem AusschlieRlichkeitsvertrieb tiber den Rhein-

Land Campus, die sich an den Anforderungen der Initiative ,gut beraten“ des GDV orientiert.

Uberwachung der Kompetenz der Vermittler: Zur Uberwachung der Kompetenz der Vermittler
werden durch interne Punktevergabe der RheinLand Campus jeweils die Qualifikationsmafnah-
men der Vermittler festgehalten. Durch Anwendung eines Stichprobenverfahrens wird Gberpruft,
ob die Vermittler sich in dem von ihnen vermittelten Produktspektrum angemessen weiterbilden.
Sofern sich Anhaltspunkte fiir individuelle Nachholbedarfe ergeben, werden Schritte zum Schlie-

Ren der Licken mit den Vermittlern vereinbart.

Qualifizierung der vertrieblich aktiven Mitarbeiter im Innendienst: Die RheinLand Versiche-
rungs AG bietet ihren vertrieblich tatigen Mitarbeitern im Innendienst regelméRig Weiterbildungen
im Sinne der IDD-Vorschriften an und Human Resources Uberprift quartalsweise die Einhaltung

der gesetzlich vorgeschriebenen Weiterbildungszeiten von 15 Stunden im Jahr.

Die Sicherstellung der Einhaltung der Kundenbedurfnisse im Maklervertrieb erfolgt insbesondere

durch die Vermittlerauswahl und Sicherstellung ihrer Qualifikation.

Die Rhion Versicherung AG pruft vor Eingang einer Geschéftsbeziehung mit einem bestimmten
Versicherungsmakler dessen Qualifikation und Legitimation durch Uberpriifung des Vermittlerre-
gisters, der IHK-Loschliste gemaR § 11a Abs. 3 GewO, der Kreditwirdigkeit des Versicherungs-
maklers sowie durch Einholung von Auskiinften bei der Auskunftsstelle uber Versicherungs-/Bau-

sparkassenauendienst (AVAD).
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Diese Legitimationen werden fortlaufend geprift. Grundlage der Zusammenarbeit zwischen der
Rhion Versicherung AG und den Vertriebspartnern ist der besondere Stellenwert der Vermittler-

qualifikation. Dies umfasst neben der Eignung und Zuverlassigkeit eine laufende fachliche Weiter-

bildung nach Branchenstandards.

Die Aus- und Weiterbildung der Vermittler wird dabei tber Schulungen der Credit Life-Akademie
sichergestellt. Je nach Bedarf werden diese Schulungen dezentral und produktabhéngig bei den

einzelnen Vermittlern durchgefiihrt.

Zunachst ist eine hochwertige Ausbildung der Vermittler erforderlich, die durch folgende Mindest-

anforderungen sichergestellt wird:

« Kaufmannsausbildung — qualifizierte Durchfiihrung durch die Abteilung Personalentwicklung,

sowie

« IHK/ BWV — RheinLand-Konzept fur den Erwerb des Sachkundenachweises Fachmann/
Fachfrau fur Versicherungen (IHK) unterstitzt durch die IHK-Sachkunde-Akademie fir den
RheinLand Vertrieb (ZINAL GmbH). Weiterhin arbeitet die RheinLand Versicherungsgruppe
ausschlieBlich mit Vermittlern zusammen, die die Anforderungen des § 34d GewO erflllen.

Dazu werden im Rahmen des Einstellungsprozesses gemaR BaFin-Rundschreiben 11/2018 (VA)
Zusammenarbeit mit Versicherungsvermittlern, Risikomanagement im Vertrieb folgende Unterla-

gen eingeholt und in der Vermittlerakte gefiihrt:

« Sachkundenachweis,

» AVAD-Auskunft und Tatigkeitsmeldung

» Polizeiliches Fuihrungszeugnis, § 30 Abs. 1 BRG,

» Schufa-Selbstauskunft (zusatzlich!),

» Ggf. Auszug aus dem Gewerbezentralregister § 150 GewO und

+ Auszug aus dem Schuldnerverzeichnis gemaR § 882b und § 882h ZPO.

Ergeben sich aus den Unterlagen UnregelméaRigkeiten, wird eine Entscheidung tber die Aufnahme
eines Agentur- oder Kundenberaterverhaltnisses durch die Abteilungen Vertrieb und Compliance

geprift und die Entscheidungsgriinde dokumentiert.

Die RheinLand Versicherungsgruppe orientiert sich mit den WeiterbildungsmaBnahmen an der
Brancheninitiative ,gut beraten®. Intern werden fur die Vertriebswege die Punkte auf Basis der An-
forderungen des Regelwerks der Brancheninitiative verwaltet. Fur die AusschlieBlichkeitsorgani-
sation der RheinLand Versicherungs AG existieren die nachfolgend aufgefiihrten Prozesse, die

eine bedarfs- und zielgerichtete Fortbildung der Vermittler garantieren.
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Im RheinLand Campus erfolgt zusétzlich zu Live-Seminaren und Prasenzveranstaltungen eine Be-
reitstellung von E-Learning-Elementen fir die AusschlieBlichkeitsorganisation der RheinLand Ver-
sicherungs AG im Umfang von 15 Stunden pro Jahr. Somit hat auch der Weiterbildungspflichtige,
der nur teilweise an den laufenden Weiterbildungsangeboten teilnimmt, die Moglichkeit sein Wei-
terbildungsziel von 15 Stunden jahrlich zu erwerben. Durch die Bereitstellung von E-Learning-Ele-
menten fiir die AusschlieRlichkeitsorganisation der RheinLand Versicherungs AG kénnen die Ver-

sicherungsvermittler vollumfanglich die im Jahr geforderten Weiterbildungsprodukte erreichen.

Die Qualitat des Trainingspersonals wird durch die Vorlage der Anforderungsprofile sichergestelit.
Die RheinLand Versicherungs AG stellt sicher, dass sie nur mit qualifizierten und gut geschulten
Vermittlern zusammenarbeitet. Wesentliche Steuerungs- und Kontrollgré3en in diesem Zusam-

menhang sind:
+ der Einstellungsprozess, bei dem alle notwendigen Regularien beachtet werden

+ die Entwicklungsvereinbarung, die der Vertriebsleiter jahrlich in Zusammenarbeit mit der

Agentur erarbeitet

+ die Verpflichtung des Vermittlers, in jedem Kalenderjahr die WB-Pflicht von mind. 900 IDD-

Minuten Gber anerkannte WB-Angebote zu erbringen

» Auskinfte tber den Stand der WB-Aktivitdten der Agenturleiter und deren Mitarbeitenden,
fur die eine WB-Pflicht besteht, die entweder per Mail an die Agentur oder Uber die digitale

Auskunftssysteme zur Verfiigung gestellt werden

+ ein Eskalationsprozess aus Information, Erinnerung, Mahnung sowie direkter Ansprache von
WB-Saumigen stellt die Umsetzung der IDD-WB-Pflicht durch das Team Vertriebscampus
sicher. Durch das Lernmanagementsystem RheinLand Campus / MS LMS 365 ist sicherge-
stellt, dass die MaBnahme der RheinLand Versicherungs AG zur Planung, Durchfiihrung und
Wirksamkeitskontrolle im Zusammenhang mit der hauseigenen Aus- und Weiterbildungsstra-
tegie die Anforderungen der VersVermV sowie den FAQ der DIHK und der BaFin erfiillt.

Die Rhion Versicherung AG arbeitet ausschlieBlich mit Vermittlern zusammen, die die Anforderun-

gen des § 34d GewO erfillen.

Dazu wird vor Abgabe einer Courtagezusage gepriift, ob der Versicherungsmakler im IHK-Vermitt-
lerregister eingetragen ist. Wahrend der laufenden Vertragsbeziehungen wird regelméBig die
Loschliste der IHK gemaR § 11a Abs. 3 GewO daraufhin Gberpruft, ob sie Versicherungsmakler
der Rhion Versicherung AG betrifft. Zusatzlich wird ein aktueller AVAD-Auszug angefordert.

Im Bereich Bancassurance erfolgt die Zusammenarbeit in der Regel mit Vermittlern im Finanzsek-

tor, die selbst hohen Standards in Bezug auf die fachliche Qualifikation unterliegen.
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Diese missen neben der Erlaubnis zum Betreiben eines Bankinstituts auch die Erlaubnis zur Ver-
mittlung von Versicherungsprodukten besitzen bzw. erwerben. Dabei sind die Anforderungen der

GewO zu erfullen.

Im Rahmen der Zusammenarbeit setzt die Credit Life AG und ihrer Marke ONTOS ein spezialisier-
tes Trainer-Team ein, das bis zur Ebene der einzelnen Vermittler sowohl Trainings und Schulungen
anbietet als auch durchfiihrt. In der Credit Life-Akademie biindelt die Credit Life AG Unterstit-
zungsleistungen und Mehrwertkonzepte fur ihre Vertriebspartner. Ziel der gemeinsam mit den Part-

nern erarbeiteten Trainingskonzepte ist ein héherer Vertriebserfolg in den eingesetzten Absiche-

rungslésungen.

Das Portfolio der Credit Life-Akademie umfasst zum Beispiel Fuhrungskréftetrainings, Praxistage,
Workshops, Produkt- und Verkaufstrainings sowie Follow-up-Trainings fiir die Mitarbeitenden der
Partner. Des Weiteren begleiten erfahrene Consultants der Credit Life-Akademie die Mitarbeiten-
den des Partners direkt am Arbeitsplatz, bei Kundengesprachen, in Coaching- oder Training-on-

the-Job-MaRnahmen.

Es wird sichergestellt, dass die MaRnahmen der Credit Life AG und ihrer Marke ONTOS zur Pla-
nung, Durchfiihrung und Wirksamkeitskontrolle im Zusammenhang mit der hauseigenen Aus- und

Weiterbildungsstrategie der Initiative ,gut beraten“ der Verbande der Versicherungswirtschaft
gleichwertig sind.
9. Kodex-Punkt 8: ,,Die Unabhangigkeit von Versicherungsmaklern

wird gewahrt.*

9.1 Erlduterung der Anforderungen

Makler sind Auftragnehmer des Kunden und handeln als dessen ,Sachwalter”. Deshalb achten die

Versicherungsunternehmen darauf, dass die Unabhéngigkeit eines Maklers nicht beeintréchtigt

wird.

Auch die Beauftragung eines Maklers als Dienstleister eines Versicherungsunternehmens darf die
Unabhéngigkeit des Maklers nicht beeintréchtigen — daher miissen beide Seiten etwaige Interes-

senkonflikte sorgféltig prifen und vermeiden.

9.2 Umsetzung der Anforderungen bei der RheinLand Versicherungsgruppe

Dieser Punkt des GDV-Verhaltenskodex ist fiir die RheinLand Versicherungs AG nicht anwendbar,
da die RheinLand Versicherungs AG ihre Produkte grundséatzlich uber den hauseigenen Aus-

schlieBlichkeitsvertrieb vertreibt.
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Die Rhion Versicherung AG hat fur den Umgang mit Zusatzvergitungsregelungen Vorschriften im
Rahmen einer Leitlinie formuliert und diese verbindlich an ihren Bereich Maklervertrieb kommuni-

ziert.

Die Leitlinie definiert Voraussetzungen und gibt einen Rahmen vor, in dem Zusatzvergutungsver-
einbarungen mit Versicherungsmaklern getroffen werden diirfen. Der Grund der Zusatzvergutung
soll klar sein und der Anteil an der Gesamtvergiitung soll in einem angemessenen Verhéltnis ste-
hen. Voraussetzung fur die Gewahrung von Zusatzvergutungen sind grundsétzlich qualitative Kri-
terien wie zum Beispiel Kosteneinsparungen, Verbesserungen der Storno-, Schaden- oder Be-
schwerdequote. Pragendes Merkmal ist, dass zur Vermeidung einer Beeintrachtigung des Kun-
deninteresses fiir die Gewahrung einer Zusatzvergitung nicht der Abschluss eines Vertrages Vo-
raussetzung ist. Die Rhion Versicherung AG verpflichtet den Versicherungsmakler gegentiber dem
Versicherungsnehmer zur gréRtméglichen Transparenz beziiglich der Produkt- und Anbieteraus-
wahl. Weiterhin umfasst die Leitlinie alle fiir Compliance wesentlichen Grundsatze. Im Geschéfts-
feld Restkreditversicherung, Risikolebensversicherung und Automotive erfolgt der Vertrieb insbe-
sondere durch Banken, Handel und andere Versicherungsgesellschaften. Im Geschéftsfeld Em-
bedded Insurance erfolgt der Vertrieb insbesondere durch Hersteller, Handel und Plattformen im
definierten Zielmarkt. Das Geschaft mit Versicherungsmaklern spielt jeweils eine nur untergeord-

nete Rolle.

10. Kodex-Punkt 9: ,,Versicherungsunternehmen bieten Kunden ein sys-

tematisches Beschwerdemanagement und ein Ombudsmannsystem.

10.1 Erlauterung der Anforderungen

Kunden-Feedback, insbesondere in Form von Beschwerden, ist eine hilfreiche Quelle fiir Verbes-
serungen. Die Versicherungsunternehmen verfiigen iiber ein systematisches Beschwerdema-

nagement. Dariiber hinaus besteht in der Versicherungswirtschaft ein Ombudsmannsystem.

Die Branche bietet ihren Kunden damit ein unabhéngiges sowie unblirokratisches System zur Bei-

legung von Meinungsverschiedenheiten mit Versicherungsunternehmen und -vermittlern.

Kunden werden explizit auf das Ombudsmannsystem hingewiesen.
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10.2 Umsetzung der Anforderungen bei der RheinLand Versicherungsgruppe

Die RheinLand Versicherungsgruppe hat ein systematisches Beschwerdemanagement mit einem
internen System von Leitlinien und Arbeitsanweisungen implementiert, das eine optimale Betreu-
ung der Kunden durch geschulte Beschwerdemanager in den einzelnen Fachabteilungen sicher-
stellt. Sofern die Beschwerdemanager es aus Grinden der Rechtssicherheit fir geboten halten,
wird eine entsprechende Anfrage an den Bereich Recht & Governance initiiert. Zugleich werden
alle eingehenden Beschwerden in ein zentrales und nach den relevanten Dimensionen auswert-
bares Register aufgenommen. Durch ein ganzheitliches Beschwerdemanagement und aktive Kom-

munikation zum Kunden werden insbesondere folgende Ziele erreicht:

» Wiederherstellung der Kundenzufriedenheit,

» Reduzierung der Stornoquote,

 Intensivierung der Kundenbeziehung,

» Vermeidung von Fehlern und Folgebeschwerden,

« Erkennen und Vermeiden von Qualitatsmangeln in Produktleistungen/-bedingungen und Pro-
zessablaufen,

« Erkennen und Vermeiden von individuellen Fehlern,

+ SchlieBen von Liicken grundsétzlicher Optimierungspotenziale bei Produkten und

» Steigerung der Servicequalitat

Zur weiteren Kontrolle der Umsetzung der Anforderungen des GDV-Verhaltenskodex ist zudem
vorgesehen, halbjahrlich das Beschwerderegister im Hinblick auf vermittler- und produktspezifi-
sche Auffalligkeiten zu analysieren und so das Risikomanagementsystem dahingehend zu unter-

stutzen, dass gerade auch die Einhaltung der Kundenbedirfnisse sichergestellt wird.

Die RheinLand Versicherungsgruppe betreibt ein Beschwerdemanagement-System und hat neben
der Compliance-Funktion fur zusammengefasste Ressorts einzelne Department Compliance
Officer (DCO) bestellt. Werden im Haus VerstoRe von Versicherungsvermittlern gegen die Com-
pliance-Vorschriften aufgrund von Beschwerden oder anderweitig bekannt, so teilt der jeweilige
Fachbereich diese dem zustandigen DCO mit. Dieser ergreift in Absprache mit der CCO geeignete

MaRnahmen.

Im Zusammenhang mit dem Beitritt zum GDV-Verhaltenskodex erfolgte gleichzeitig der Beitritt aller

operativen Gesellschaften der RheinLand Versicherungsgruppe zum Ombudsmann e.V.

Um dem Gedanken des Verbraucherschutzes ausreichend Rechnung zu tragen, wurde diese nun-
mehr als Schlichtungsstelle bei Meinungsverschiedenheiten zwischen Versicherungsnehmer und

Versicherungsunternehmen festgelegt.
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Der Kunde wird auf den Homepages der RheinLand Versicherungs AG, der Rhion Versicherung

AG und der Credit Life AG auf den Beitritt zum Ombudsmann e.V. hingewiesen.

Auf die hierdurch bedingten notwendigen Anderungen in der AuBendarstellung (Bereiche Erstin-
formation, E-Mail-Signaturen, Briefképfe und Webauftritte) wurde hingewiesen und es wurden ent-

sprechende Muster zur Verfiigung gestellt.

Unternehmensseitig, so zum Beispiel durch die AuBendienstbetreuer, wird nachvollzogen, inwie-
weit diese notwendigen Hinweise im AuBenauftritt integriert werden. Sofern aufféllt, dass Anpas-

sungsbedarf besteht, erfolgen kurzfristig entsprechende Hinweise an die Betroffenen.

AuRerdem wird ein Kunde auf den Homepages der RheinLand Versicherungs AG, der Rhion Ver-
sicherung AG und der Credit Life AG ergéanzend darauf hingewiesen, dass er die Méglichkeit hat,
sich bei Fragen, Wiinschen, Bedenken oder Meinungsverschiedenheiten an die Betreuer vor Ort,

die AuBenstellen oder die Hauptverwaltung zu wenden.

Wenn ein Kunde mit der Bearbeitung seines Anliegens nicht zufrieden ist, besteht daneben die

Option fur ihn, sich direkt an den Vorstand zu wenden.

Sollte das Kundenanliegen nicht zufriedenstellend abschlieRend bearbeitet werden kénnen, sind
die aktuellen Kontaktdaten der Aufsichtsbehérde sowie des Ombudsmannes angegeben. Auch

erfolgt der Hinweis, dass der Rechtsweg zu den ordentlichen Gerichten offensteht.

11. Kodex-Punkt 10: ,Die Versicherungsunternehmen geben sich
Compliance-Vorschriften und kontrollieren deren Einhaltung.“

11.1 Erlauterung der Anforderungen

Die Versicherungsunternehmen geben ihren Mitarbeitern im Vertrieb und ihren Versicherungs-
vertretern Compliance-Vorschriften und implementieren ein Kontrollsystem. Damit wollen sie

Misssténde im Vertrieb erkennen, um darauf reagieren zu kénnen.

Inhalt der Compliance-Vorschriften sind insbesondere auch die Beachtung der wettbewerbsrecht-
lichen Vorschriften, die Achtung von Korruption, Bestechung und Bestechlichkeit; klare Regeln fiir
den Umgang mit Geschenken und Einladungen und sonstige Zuwendungen; klare Regeln in Bezug
auf Werbemal3inahmen und Unternehmensveranstaltungen sowie Vorschriften zur Vermeidung

von Kollisionen privater und geschétftlicher Interessen.

Versicherungsunternehmen sind auf eine Vielzahl von Informationen angewiesen, die einen we-
sentlichen Bestandteil des Versicherungsgeschéfts darstellen. Der Schutz dieser Informationen vor
mdéglichem Missbrauch ist essenziell. Kunden vertrauen darauf, dass ihre Daten bei den Versiche-
rungsunternehmen in guten Handen sind. Der verantwortungsvolle Umgang mit personenbezoge-

nen Daten hat deshalb hohe Perioritét.
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Die Versicherungswirtschaft hat in ihren Verhaltensregeln zum Datenschutz (Code of Conduct)
klare Regeln zum Umgang mit persénlichen und vertraulichen Daten und zur Einhaltung der da-
tenschutzrechtlichen Vorschriften getroffen. Die Versicherungsunternehmen erwarten von ihren
Vermittlern, dass auch sie dem Schutz der personenbezogenen Daten der Kunden héchste Auf-

merksamkeit widmen und allen Anforderungen an Datenschutz und Datensicherheit gerecht wer-

den.

11.2 Umsetzung der Anforderungen bei der RheinLand Versicherungsgruppe

Die RheinLand Versicherungsgruppe hat in den vergangenen Jahren unternehmensweit geltende
Verhaltensleitlinien fir inre Mitarbeitenden im Innen- und AuRendienst definiert und diese als Be-

standteil der Arbeitsvertrdge festgeschrieben.

Zu diesen Verhaltensleitlinien zéhlen insbesondere solche, die im Zusammenhang mit dem Kar-

tellrecht und ganz besonders mit Zuwendungen, dem Umgang mit Geschenken und/oder Einla-

dungen stehen.

Am 20. Mérz 2013 sind die operativen Gesellschaften der RheinLand Versicherungsgruppe auch
den Verhaltensregeln (Code of Conduct) des GDV fir die Datenverarbeitung in der Versicherungs-

wirtschaft und den Umgang mit personenbezogenen Daten beigetreten.

Fur den selbststandigen Vertrieb wurden vertriebsspezifische Compliance-Regeln im Rahmen des

rechtlich Moglichen und Zulassigen aufgestellt.
Speziell wurden in den jeweiligen Gesellschaften folgende Verhaltensregeln implementiert.

Fur den AusschlieRlichkeitsvertrieb wurden bereits zur Erstprifung per 31. Dezember 2014 Com-
pliance-Vorschriften im Rahmen eines RheinLand-Vertriebskodex formuliert, die seitdem laufend

weiterentwickelt werden. Diese Compliance-Vorschriften haben unverandert Giltigkeit.

Die Regelungen umfassen alle fiir Compliance wesentlichen Grundséatze. Insbesondere werden
darin klare Anweisungen zur Achtung von Korruption, Bestechung und Bestechlichkeit gegeben,
der Umgang mit Geschenken, Einladungen und sonstigen Zuwendungen sowie Werbemalnah-
men und Unternehmensveranstaltungen geregelt, um eine Kollision von privaten und geschaftli-
chen Interessen der Vermittler zu verhindern. Der RheinLand-Vertriebskodex verpflichtet die Ver-
mittler auch zur Einhaltung der datenschutzrechtlichen Vorschriften, insbesondere dem Code of

Conduct und zur Beachtung der fir sie wettbewerbsrechtlich relevanten Vorschriften.

Die Compliance-Funktion der RheinLand Versicherungsgruppe schult die leitenden Angestellten
im Innen- und AuRendienst zu den Themen Compliance, RheinLand-Verhaltenskodex sowie dem

Leitfaden Zuwendungen.
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Neue Mitarbeitende im Innen- und AuBendienst werden im Rahmen eines geregelten Onboardings
ebenfalls zu den Themen Compliance, RheinLand-Verhaltenskodex sowie dem Leitfaden Zuwen-

dungen geschult.

Alle Kodizes und Leitfaden sowie Beispiele finden sich in der jeweils aktuellen Version im Intranet

der RheinLand Versicherungsgruppe.

Fur unseren selbststandigen Vertrieb wurden vertriebsspezifisch Compliance-Regeln im Rahmen

der rechtlich Méglichen und Zuldssigen aufgestellt.

Die Rhion Versicherung AG hat die Versicherungsmakler, mit denen Geschéaftsbeziehungen be-
stehen, durch ein Schreiben von ihrem Beitritt zum GDV-Verhaltenskodex informiert und ihnen
auferlegt, sich dem GDV-Verhaltenskodex entsprechende Compliance-Vorschriften zu geben. In-
formiert wurde auch dariiber, dass die Versicherungsmakler alternativim Rahmen einer Mitglied-
schaft in einem der Vermittlerverbande (z. B. BVK, VDVM, VGA, VOTUM), die von diesem aufge-
stellten Compliance-Regeln anerkennen kénnen, um den Anforderungen zu geniigen. Zum besse-
ren Verstandnis wurde jeweils den Versicherungsmaklern im Schreiben zur Verbindlichkeitserklé&-
rung des GDV-Verhaltenskodex ein beispielhafter ,Basiskodex, Compliance und Verhaltensregeln

fur den Vertrieb von Versicherungsprodukten durch Versicherungsmakler” beigelegt.

Der Makler verpflichtet sich, die Grundgedanken der im Verhaltenskodex des GDV der deutschen
Versicherungswirtschaft fiir den Vertrieb von Versicherungsprodukten (GDV-Verhaltenskodex) be-
stimmten Regelungen zu beachten und in seiner Arbeit zu beriicksichtigen. Die Credit Life AG hat
den Bankenvertrieb durch ein Schreiben von ihrem Beitritt zum GDV-Verhaltenskodex informiert
und dabei mitgeteilt, dass zu priifen ist, ob die jeweils vom Bankenvertrieb selbst definierten Com-
pliance-Vorschriften dem GDV-Verhaltenskodex entsprechen. Sollte dies nicht der Fall sein, so

wurde dem Bankenvertrieb auferlegt, seine Compliance-Struktur zu erweitern.

12. Kodex-Punkt 11: ,,Der Kodex ist verbindlich und transparent.“

12.1 Erlauterung der Anforderungen

Die Mitgliedsunternehmen des GDV machen mit ihrem Beitritt diesen Verhaltenskodex fiir sich
verbindlich. Sie ergreifen die notwendigen MaBnahmen, um die Regeln dieses Kodex in den
Grundsétzen des eigenen Unternehmens zu verankern und arbeiten nur mit Vertriebspartnern zu-

sammen, die diese oder dquivalente Grundsétze als Mindeststandards anerkennen und praktizie-

ren.

Die Mitgliedsunternehmen erklaren ihren Beitritt zum Kodex gegentiber dem GDV, der auf seiner

Website veréffentlicht, welche Versicherungsunternehmen diesen Kodex als fiir sich verbindlich

anerkennen.
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Die beigetretenen Versicherungsunternehmen lassen die Umsetzung der Regelungen des Kodex
regelméBig, mindestens alle drei Jahre von unabhéngigen Stellen priifen. Die Beschreibung der

Umsetzung und die Ergebnisse der Priifung werden auf der Website des GDV e. V. verdffentlicht.

12.2 Umsetzung der Anforderungen bei der RheinLand Versicherungsgruppe

Die RheinlLand Versicherungsgruppe hat den GDV-Verhaltenskodex durch ihren Beitritt zum 1. Juli
2013 als verbindlich anerkannt. Sie hat die Angemessenheit geméal vorgesehenen Regeln regel-
maBig zum Ende eines Kalenderjahres gepruft. Die Prifung zum 31. Dezember 2025 ist eine Be-
urteilung tber die in dieser CMS-Beschreibung enthaltenen Aussagen zur Angemessenheit und
Implementierung der Grundsatze und MaRBnahmen fiir den GDV-Verhaltenskodex. Der Priifbericht

ist jeweils spatestens vier Monate nach Ablauf von drei vollen Geschéftsjahren dem GDV zuzu-

stellen.

Die RheinLand und die Rhion verweisen in lhren Agenturvertragen und Courtagezusagen auf die
Einhaltung der Grundgedanken des Verhaltenskodex des GDV. Neu geschlossene Agenturver-
trage verweisen bereits seit Mitte 2011 als Geschéftsgrundlage auf die jeweils aktuelle Version des

GDV-Verhaltenskodex.

Alle neuen Agenturen werden durch schriftliche Mitteilung dartber informiert, dass die RheinLand
Versicherungs AG dem GDV-Verhaltenskodex beigetreten ist. Dem Schreiben wird der verbindlich
geltende RheinLand-Vertriebskodex als Grundlage der weiteren Zusammenarbeit beigelegt.

Die Uberwachung der Einhaltung des GDV-Verhaltenskodex durch alle Versicherungsvermittler
erfolgt insbesondere auch mittels des Beschwerdemanagementsystems und der Analyse der von

Kunden vorgebrachten Beschwerden gegen einzelne Vermittler.

Die Rhion Versicherung AG hat in ihren Courtagevereinbarungen aufgenommen, dass der GDV-

Verhaltenskodex Geschaftsgrundlage der Zusammenarbeit mit dem Versicherungsmakler ist.

Alle Versicherungsmakler, die seitens der Rhion Versicherung AG Courtagezusagen erhalten ha-
ben oder die neue Courtagezusagen erhalten, wurden bzw. werden durch schriftliche Mitteilung
dariiber informiert, dass die Rhion Versicherung AG dem GDV-Verhaltenskodex beigetreten ist.
Dabei wird auch auf andere Maglichkeiten hingewiesen, die Grundséatze des GDV-Verhaltensko-

dex im Berufsalltag umzusetzen, im Besonderen der Beitritt zu einem der filhrenden Vermittlerver-

bande.

Gibt es Hinweise und bestehen Zweifel daran, dass die Grundsatze, denen sich ein Versicherungs-
makler verpflichtet, dem GDV-Verhaltenskodex gentigen, so wird dies durch die Abteilung Compli-

ance der Rhion Versicherung AG geprift und abschlieBend bewertet.
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Die Credit Life AG hat ihren Bankenvertrieb Giber ihren Beitritt zum GDV-Verhaltenskodex informiert
und klargestellt, dass die dort verankerten Vertriebsgrundsétze Geschaftsgrundlage der mit dem

Bankenvertrieb getroffenen Vereinbarungen werden.

Gibt es Hinweise und bestehen Zweifel daran, dass die Grundséatze, denen sich eine Bank als
Vermittler verpflichtet hat, dem GDV-Verhaltenskodex gentigen, so wird dies durch die Abteilung

Compliance der Credit Life AG geprift und abschlielend bewertet.
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