Entsprechenserklarung zum Verhaltenskodex des Gesamtverbandes der Deut-
schen Versicherungswirtschaft fiir den Vertrieb von Versicherungsprodukten

Die Ordentliche Mitgliederversammlung des Gesamtverbandes der Deutschen Versi-
cherungswirtschaft hat zuletzt am 25. September 2018 einen Verhaltenskodex fiir
den Vertrieb von Versicherungsprodukten beschlossen.

Dieser Verhaltenskodex ist von den Gesellschaften unserer Gruppe in den jeweiligen
Unternehmensgrundsétzen und -vorgaben verankert worden und somit fiir uns und
unsere Mitarbeiter verbindlich. Die diesbeziiglichen Grundsétze und Vorgaben (im
Folgenden auch vertriebsbezogenes Compliance Management System oder ver-
triebsbezogenes CMS) haben wir als Anlage dieser Erklarung beigefiigt. Sie sind die
Grundlage fiir ein regelkonformes Verhalten der Unternehmen unserer Gruppe und
der Mitarbeiter sowie gegebenenfalls Dritter.

Die vorliegende Erklarung erstreckt sich auf folgende Gesellschaften unserer
Gruppe:

- Vereinigte Postversicherung VVVaG, Stuttgart
- VPV Lebensversicherungs-AG, Stuttgart
- VPV Allgemeine Versicherungs-AG, Stuttgart

Unsere Erkldrung basiert auf den Erkenntnissen aus der nachfolgend beschriebenen
Uberprifung des vertriebsbezogenen CMS. Die Erklarung umfasst den Zeitraum vom
01.01.2020 bis 31.12.2022.

Vorgehen bei der Uberpriifung

Grundsaétzlich werden alle Vertriebsaktivitdten in einem umfassenden Risikomanage-
ment- und Internen Kontrollsystem abgedeckt. Dieses setzt sich aus umfangreichen
Kontrollen, Uberwachungshandlungen und Beratungen durch unsere unabhingigen
Compliance- und Risikomanagementfunktionen, dem Datenschutzbeauftragten sowie
den unabhangigen Priifungen unserer Internen Revision zusammen. Alle Vorgaben
unseres vertriebsbezogenen CMS sind Gegenstand laufender Kontrollen, deren
sachgerechte Durchfithrung regelméRig tiberwacht und durch die Interne Revision
geprift wird. Die an der Uberpriifung beteiligten Stellen sind aufgrund gesetzlicher
Vorgaben unabhéngig vom Vertrieb und dadurch in der Lage, sich ein objektives Ur-
teil zu bilden.

Wir stellen sicher, dass die einzelnen Aspekte des vertriebsbezogenen CMS entspre-
chend dem Risikogehalt zeitgerecht und mindestens in einem dreijhrigen Turnus
tberprift wurden. Die Ergebnisse dieser Priifungen werden an den gesamten Vor-
stand aller betroffenen Gesellschaften unserer Gruppe berichtet. Soweit daraus MaR-
nahmen zur Optimierung des Systems resultieren, wird deren zeitgerechte Umset-
zung von unserer Internen Revision und/oder der Compliance-Funktion {iberwacht.



Dadurch haben wir die Weiterentwicklung unseres vertriebsbezogenen CMS sicher-
gestellt.

Ergebnis der Uberpriifung

Auf der Basis unserer Uberpriifung im Zeitraum von Marz bis April 2023 kommen wir
fur die oben genannten Gesellschaften zu folgendem Ergebnis:

Wir haben die notwendigen MaRnahmen ergriffen, um die Regeln des GDV-Ver-
triebskodex 2018 in den Grundsatzen unseres Unternehmens zu verankern. Unsere
Grundsatze sind in der beigefiigten Anlage dokumentiert, die unser vertriebsbezoge-
nes Compliance Management System beschreibt.

Unsere Bewertung stiitzt sich vor allem auf die Uberwachungs-, Prifungs- und Bera-
tungsaktivitdten der Compliance-Funktion, des Datenschutzbeauftragten und der In-
ternen Revision sowie auf die von uns auf Vorschlag dieser unabhéngigen unterneh-
mensinternen Stellen beschlossenen MaRnahmen.

Stuttgart, 25.04.2023
i

i

Klaus Brenner
Vorstandsvorsitzender

Anlage:

Beschreibung des Compliance Management Systems fiir den Teilbereich Vertrieb zur
Umsetzung der Anforderungen des GDV-Verhaltenskodex fiir den Vertrieb von Versi-
cherungsprodukten fiir die Vereinigte Postversicherung VVaG, VPV Lebensversiche-
rungs-AG und VPV Allgemeine Versicherungs-AG, Version 5.0 vom April 2023.
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Die VPV ist eine der traditionsreichsten Versicherungsgesellschaften Deutschlands. Unsere Erfahrung
basiert auf einer fast 200-jahrigen Erfolgsgeschichte. Wahrend dieser Zeit haben wir uns zu einer
leistungsstarken Versicherungsgruppe entwickelt, die den Grundsétzen folgt: Partnerschaft, Fairness
und Gegenseitigkeit.

Unsere Beratungsgespréache dienen in erster Linie den Bedurfnissen der Kunden — und nicht dem
Verkauf. Unser Anspruch ist es, unsere Kunden in allen Lebensphasen zu begleiten. Wir bieten ihnen
deshalb in klar verstandlichen Gesprachen ausschlieRlich diejenigen Leistungen an, die fur sie sinnvoll
und notwendig sind. Gemeinsam erarbeiten wir den optimalen Mix aus Vorsorge- und Vermégensauf-
bauvarianten.

Der Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV) hat am 14.11.2012 den Verhal-
tenskodex fur den Vertrieb von Versicherungsprodukten (im Folgenden ,GDV-Verhaltenskodex")
verabschiedet, um eine noch héhere Qualitat im Versicherungsvertrieb zu erreichen. Die Regeln sollen
das Bewusstsein der Unternehmen und Vermittler fr die Interessen der Verbraucher weiter scharfen
und zugleich Vertriebspraktiken unterbinden, die den Belangen der Kunden widersprechen. Die
Mitgliederversammlung des GDV hat am 25. September 2018 die Anpassung und Uberarbeitung des
Kodex beschlossen. Die Neufassung war notwendig geworden, weil mit der Umsetzung der europai-
schen Vertriebsrichtlinie (IDD) ein neuer Rechtsrahmen in Kraft getreten ist. Ziel, Anspruch und grund-
satzlicher Inhalt des Kodex blieb unverandert.

Der GDV-Verhaltenskodex deckt sich mit unseren Vorstellungen eines qualitativ hochwertigen Versi-
cherungsvertriebs. Daher war es fir uns selbstverstandlich, dem GDV-Verhaltenskodex mit unseren
Versicherungsgesellschaften Vereinigte Postversicherung VVaG, VPV Lebensversicherungs-AG und
VPV Allgemeine Versicherungs-AG als eines der ersten Versicherungsunternehmen beizutreten.

Der Beitritt war ein klares Bekenntnis zu Verbraucherschutz, Beratungsqualitat und Vermittlerqualifi-
kation sowie transparenten verbindlichen Regelungen fur den Umgang mit Kunden und schafft damit
die Voraussetzung fir eine Vertrauensbildung im gesamten Bereich der Versicherungsvermittiung.
Wir bestatigen dieses Bekenntnis dadurch, dass wir eine strategische Weiterentwicklung mit dem
Fokus auf den Vermittler umsetzen, den wir als unverzichtbares und wichtigstes Bindeglied zum
Kunden identifiziert haben und ihn deshalb fiir diese Aufgabe in besonderer Weise starken. Dieser
Ansatz heifdt bei der VPV FairParent®.

Da der GDV-Verhaltenskodex fur alle Beitrittsunternehmen gleichermaBen gilt, ist dieser allgemein
gehalten und definiert einen Rahmen. Es ist daher eine Konkretisierung und unternehmensindividuelle
Auslegung notwendig, um die fir das Compliance Management System fiir den Teilbereich Vertrieb
notwendigen Malinahmen zu definieren.

In der Beschreibung des Compliance Management Systems zur Umsetzung der Anforderungen des
GDV-Verhaltenskodex fur den Vertrieb von Versicherungen (im Folgenden ,CMS-Beschreibung")
werden demzufolge die im GDV-Verhaltenskodex dargestellten tibergeordneten Prinzipien und Grund-
satze durch und fir die VPV konkretisiert.

Stuttgart, im April 2023

Der Vorstand
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Die CMS-Beschreibung der VPV bezeichnet
jene Grundséatze und Malnahmen, die auf den
vom Vorstand festgelegten Zielen basieren
und ein regelkonformes Verhalten seiner
Beschaftigten' sicherstellen sollen.

Der Rahmen ist der GDV-Verhaltenskodex
und alle damit im Zusammenhang stehenden
Gesetze und sonstigen Vorschriften sowie die
internen Richtlinien im Unternehmen.

Diese = CMS-Beschreibung (Compliance-
Management-System) erstreckt sich auf den
Unternehmensbereich ,Vertrieb* und nicht auf
das gesamte CMS der VPV.

Dieser Teilbereich beschrankt sich jedoch
nicht nur auf den unmittelbaren Verkauf. Die
CMS-Beschreibung bezieht sich auf alle kun-
denbezogenen Regelungen, die vertriebs-
wegelbergreifend die Praxis der VPV zum
Vertrieb ihrer Produkte betreffen.

Als Vertriebsweg nutzt die VPV ihre Aus-
schlieRlichkeitsorganisation, bestehend aus
angestellten und selbstandigen Vermittlern.
Die AusschlieBlichkeitsorganisation stellt flr
die VPV den bedeutendsten Vertriebsweg dar.
Aullerdem kooperiert sie Uber ihre Tochterun-
ternehmen, die ,VPV Makler Service GmbH"
und ,VPV Finanz Service GmbH" mit Maklern
und Mehrfachagenten. Annex-Vertrieb oder
Internet- bzw. Direktvertrieb hat bei der VPV
keine Bedeutung.

lAus Griinden der Vereinfachung wird nachfolgend auf die
geschlechtsspezifische Differenzierung  verzichtet. Der Begriff
»Beschidftigter” gilt im Sinne der Gleichbehandlung fiir alle

Die Spezifika der einzelnen Vertriebswege
werden von der VPV beachtet. So wird insbe-
sondere die Unabhangigkeit der Versiche-
rungsmakler bertcksichtigt, da sich diese nur
gegenuber ihren Kunden vertraglich verpflich-
tet haben.

Alle bestehenden Standards gelten auch bei
Tatigkeiten in der Europaischen Union nebst
Vertragsstaaten des EWR-Abkommens.

Der Gesamtvorstand ist verantwortlich fur die
Einhaltung der gesetzlich geregelten Pflichten.

Die Verantwortung fir die operative Umset-
zung der Compliance ist an den Chief Compli-
ance Officer delegiert.

In Bezug auf den Vertrieb wird er maRgeblich
von dem Compliance Officer flir den Vertrieb
unterstutzt.

Die VPV ist ein modernes Finanzdienstleis-
tungsunternehmen mit einer fast 200-jahrigen
Tradition. 1827 als Sterbekasse fur Postbe-
amte gegrundet, steht die VPV heute allen
Kunden offen.

Die VPV lebt vom Vertrauen ihrer Kunden,
Mitglieder der Muttergesellschaft Vereinigte
Postversicherung VVaG, Beschéftigten und
der Offentlichkeit. Dieses Vertrauen hangt
wesentlich davon ab, wie sich Beschéftigte im
Innen- und AuRendienst, die Handelsvertreter
der VPV, Fuhrungskrafte und

Geschlechter. Hierunter werden alle Beschiftigten im Innen-
und AuRendienst der VPV verstanden.

Seite 5 von 29



Geschaftsfuhrung verhalten und wie sie ihre
Fahigkeiten zum Nutzen der Kunden und Mit-
glieder der VPV einsetzen.

Die VPV ist kompetenter Ansprechpartner fur
alle Fragen der privaten Vorsorge. Das Ergeb-
nis ihrer Beratung ist ein individuelles Vorsor-
gekonzept — exakt auf die persénlichen Be-
durfnisse des jeweiligen Kunden abgestimmit.

.Verlasslich®, ,Persénlich und ,Vorsorgen*
sind entscheidende Werte. Die Beratungsge-
sprache dienen vornehmlich den Bedurfnissen
der Kunden - und nicht in erster Linie dem Ver-
kauf. Anspruch ist es, die Kunden in allen
Lebensphasen zu begleiten. Die VPV bietet
deshalb in klar verstandlichen Gesprachen
ausschliel3lich diejenigen Leistungen an, die
fur die Kunden sinnvoll und notwendig sind.

Wir begleiten und schiitzen
ein Leben lang.
Wir machen es einfach
- mit Sicherheit.

Verlasslich. Personlich. Vorsorgen.

Die konkreten Anforderungen an das Verhal-
ten der Beschéftigten der VPV werden in
einem allgemeinen Verhaltenskodex spezifi-
Ziert.

Die VPV Strategie wurde auf Basis der vorste-
henden Unternehmenswerte entwickelt.

Die drei Kernelemente unseres Geschéftsmo-
dells sind:

= ,Wir sind ein unabhangiger nachhaltiger
Versicherungsverein mit den gleichwerti-
gen Séaulen Leben und Komposit.“

= Wir setzen auf unseren mobilen AuRen-
dienst, Makler und selektive Auslands-
markte."

» ,Wir bieten unseren Kunden und ausge-
wéhlten Zielgruppen eine individuelle Be-
ratung und attraktive Produkte rund um
Vorsorge und Absicherung.*

Ihre Identitat bewahrt sich die VPV als eigen-
standiger, unabhangiger Versicherungsverein
auf Gegenseitigkeit. Bei der VPV steht nicht
die Aktionarsrendite, sondern eine sichere Zu-
kunft fur ihre Kunden im Fokus.

Die VPV ist davon Gberzeugt, mit dem Erfolgs-
faktor ,WIR", die Kompaktheit der GréRe der
VPV mit kurzen Wegen und der tbergreifen-
den Zusammenarbeit sowie der persénlichen
Bereitschaft zum Handeln als Wettbewerbs-
vorteil zu nutzen. Dann wird sie auch bei den
anderen beiden strategischen Schwerpunkten
,Wachstum Komposit“ und ,Stabilisierung Le-
ben* erfolgreich sein.

Mit dem Qualitatssicherungsinstrument Fair-
Parent® wird das gesamte Unternehmen da-
rauf ausgerichtet, den Vermittler als das
wesentliche Bindeglied eines Serviceversi-
cherers zum Kunden hin in den Mittelpunkt zu
stellen. Ihre Kunden identifiziert die VPV Uber
Jhren* Vermittler. Insbesondere dadurch,
dass die FairParent®-Vermittler den Kunden in
den Mittelpunkt stellen, stellt die VPV so eben-
falls den Kunden in den Mittelpunkt. Die VPV
sorgt also dafir, dass die Glaubwirdigkeit des
Vermittlers nicht erschittert wird - weder durch
Fehlverhalten des Innendienstes, noch durch
den Vermittler selbst. FairParent® umfasst so-
mit zwei Bereiche: die faire und transparente
Beratung durch den Vermittler und den unter-
stitzenden - Service durch den Innendienst.
Dabei geht sie Uber das von der IDD gefor-
derte Malk bewusst hinaus.

Wir konzentrieren uns in unserer Strategie auf

drei strategische StofRrichtungen, die uns lei-
ten sollen, um unsere Vision zu verwirklichen.
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Sicherstellung der
Zukunftsfihigkeit und Unabhingigkeit
unserer VPV

Bei dem strategischen Schwerpunktthema
,Wachstum Komposit* beabsichtigt die VPV
den Ausbau von Komposit zur gleichwertigen
Séaule und damit Verbreiterung des Geschafts-
modells, eine Starkung der Ergebnisse der
VPV-Gruppe, eine umfassende Kunden-
bindung sowie eine Verbreiterung der Einnah-
mensituation der Vermittler durch Be-
standsaufbau

Bei ,Stabilisierung Leben* beabsichtigt die
VPV die Erreichung des Ziels ,Stopp Be-
standsabrieb®, die Nutzung der Chancen und
Potenziale fur das Neugeschéft, eine Uberar-
beitung der Produktpalette sowie die Erflllung
der Solvency Vorgaben ohne Ubergangsmaf-
nahmen.

Bei dem Erfolgsfaktor ,WIR" schlieRlich
mochte die VPV ihre Kompaktheit als Wettbe-
werbsvorteil nutzen, eine bereichs- und hierar-
chietbergreifende Zusammenarbeit férdern,
kurze Wege und schnelle Entscheidungen
nutzen sowie als attraktiver Arbeitgeber und
VPV-Familie wirken.

Abgeleitet aus den drei strategischen Stof3-
richtungen und den dazugehérigen Zielen legt
der Vorstand in Abstimmung mit dem Auf-
sichtsrat das jeweilige Unternehmensziel ei-
nes Jahres fest.

Diese Vision lasst sich nur mit einem Vertrieb
umsetzen, der im Interesse der Kunden arbei-
tet und im hohen Mafle auf deren Bedurfnisse
eingeht.

Im Rahmen der konsequenten Suche nach
Alleinstellungsmerkmalen richtet die VPV ihre
Produkte und Services an den sich

zunehmend wandelnden Kundenbedurfnissen
aus. Damit soll ein Mehrwert fur ihre Kunden
geschaffen werden.

Um die Leistungsstéarke auch in Zukunft zu er-
halten, setzt die VPV auf fachlich kompetente
Beschaftigte. Hierzu hat die VPV vier Prinzi-
pien definiert, die zuklinftig wesentlich fur das
eigene Tun, die Zusammenarbeit, fur die Fih-
rung und nicht zuletzt fur den Erfolg der VPV
sind. Diese lauten:

Zielbild VPV 2027 - #WIR ‘ sy

Mit dem Prinzip Erfolgsorientierung ist in ers-
ter Linie der wirtschaftlichen Erfolg gemeint,
weil Themen umgesetzt und zum Erfolg ge-
bracht werden sollen. Das bedeutet einen
klaren Fokus auf die erfolgreiche Umsetzung
der VPV-Ziele. Zusammengefasst: Die VPV
sieht Chancen in ihrer positiven Grundhaltung.
Die definierten Ziele und Erfolge erreicht die
VPV durch unternehmerisches Handeln.

Mit dem Prinzip Mut meint die VPV den Hand-
lungsmut. Das bedeutet anzupacken und be-
reit zu sein, mit einer gewissen Unsicherheit
die Balance zwischen Analyse und Handeln
zu finden und daraus auch fiir die Zukunft wie-
der zu lernen. Das Prinzip Mut bedeutet auch
Klarheit in der Kommunikation zu haben und
eine verldssliche Basis fur die Zusammenar-
beit zu schaffen. Zusammengefasst: Die VPV
traut sich, die Komfortzone zu verlassen und
Neues zu wagen. Sie lebt eine aktive Fehler-
kultur, gibt und nimmt sich Freirdume, ist mutig
Entscheidungen zu treffen und bestarkt an-
dere darin.

Mit dem Prinzip Qualitdt meint die VPV neben
einem hohen Qualitatsanspruch, den jeder an
sich selbst hat, auch eine hohe Qualitat in der
Kommunikation und der Zusammenarbeit.

Qualitativ sehr gute Produkte und Leistungen
sind fur die Erreichung ihrer Ziele erforderlich.
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Zusammengefasst: Die VPV formuliert klare,
priorisierte Ziele. Die Mitarbeiter kimmern
sich um die Entwicklung ihrer Kompetenzen,
geben sich regelmalig Feedback, reflektieren
ihre Zusammenarbeit und lernen daraus.

Mit dem Prinzip Eigenverantwortung meint die
VPV, dass jeder mit Blick auf das Unterneh-
men seinen Teil eigenverantwortlich best-
moglich zur Erreichung der Ziele beitragt.
Zusammengefasst: ,Wir sind Macher!* Die
Mitarbeiter nehmen Themen und Verantwor-
tung gerne an, bestéarken andere dies auch zu
tun, da sie Vertrauen in sich und ihre Kollegen
haben.

Im VPV Vertrieb nimmt der Dienstleistungsge-
danke eine zentrale Rolle ein. Die Vertriebs-
beschéftigten spielen hierbei eine ganz
wesentliche Rolle.

Diese stellen das Unternehmenswachstum
und damit den dauerhaften Erfolg der VPV
sicher. Sie sind Reprasentanten des altesten
Lebensversicherers in Deutschland. Diesen
Werten fuhlen sie sich verpflichtet und setzen
sich fur den Erhalt und die Fortfilhrung dieser
Tradition ein.

Abgeleitet aus den Standards der Finanzpla-
nung fur Privathaushalte, stehen die Vorsorge,
der Vermégensaufbau und die Absicherung
der persoénlichen Risiken im Zentrum der
Beratung.

Als Vorsorgeberater erflllen die Vertriebsbe-
schéftigten die Ziele und Winsche der Kun-
den partnerschaftlich und schaffen Werte
durch bedarfsgerechte Vorsorgekonzepte. Sie
stellen umfassenden Service und hohe Quali-
tatsstandards im Sinne eines kundenorientier-
ten Vertriebes sicher. lhnen ist bewusst, dass
nur zufriedene Kunden Wachstum, Ertrage
und damit Beschaftigung ermdglichen.

Kompetente Vermittler werden durch die VPV
durch folgende Leistungsmerkmale angespro-
chen: Innovative Produkte und konsequente
Unterstutzung des Vermittlers im Verkaufspro-
zess. Mit FairParent® soll jeder einzelne

Schritt dieses Verkaufsprozesses - angefan-
gen von der Terminierung des Erstgesprachs
Uber den Abschluss und die nachfolgende Be-
treuung bis hin zum Leistungsfall - unterstitzt
werden und von Fairness und Transparenz
gepragt sein.

Indem die Bedlrfnisse des Vermittlers ent-
sprechend berlicksichtigt werden, macht die
VPV dem Vermittler die Beratung und den
Verkauf ihrer Produkte so einfach wie méglich.

Dem Kundenverhalten begegnet die VPV, in-
dem ihre Marketingaktivitditen zunehmend
online stattfinden.

Die VPV erméglicht ihren Vermittlern eine aus-
kémmliche und marktibliche Einkommens
situation, damit sie in der Lage sind, ihren Kun-
den verbrauchergerechte Lésungen anzubie-
ten. Durch die VPV-Unternehmenskultur, die
Produktstrategie und durch die vermittlerun-
terstiitzenden Malinahmen bindet die VPV
ihre Vermittler an das Unternehmen.

Einen wichtigen Bestandteil der Vertriebskul-
tur der VPV bildet der GDV-Verhaltenskodex.

Die VPV hat sich als eines der ersten Versi-
cherungsunternehmen zu dem GDV-Verhal-
tenskodex bekannt. Mit dem Beitritt steht die
VPV unmissversténdlich zu Verbraucher-
schutz, Beratungsqualitat und Vermittlerquali-
fikation sowie transparenten, verbind-
lichen Regelungen fir den Umgang mit Kun-
den.

Die VPV ergreift alle MaRnahmen, um die Um-
setzung der Regeln dieses Kodexes im Unter-
nehmen stetig weiter zu entwickeln.

Die VPV hat fur ihre Beschaftigten umfangrei-
che Compliance-Vorschriften im Rahmen ei-
nes VPV-Verhaltenskodex erlassen. Dieser
beinhaltet alle im GDV-Verhaltenskodex
behandelten Themen und dariiber hinaus wei-
tere wichtige compliance-relevante Themen-
felder.
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Die Beachtung des VPV-Verhaltenskodex soll
die Beschaftigten in Bezug auf Gesetzesver-
stéle und Verletzung vertraglicher Verpflich-
tungen sensibilisieren und helfen, Konflikte
zwischen privaten und geschéftlichen Interes-
sen zu vermeiden sowie das Unternehmen vor
finanziellen Verlusten und Reputationsscha-
den zu bewahren.

Jeder Beschéftigte der VPV hat dafiir Sorge
zu tragen, dass sein Handeln mit dem VPV-
Verhaltenskodex und den fur seinen Arbeits-
bereich geltenden Gesetzen in Einklang steht.

Der VPV-Verhaltenskodex beinhaltet folgende
Themenfelder mit entsprechenden Verweisen
zu Leitlinien, die im VPV-Intranet zugénglich
sind:

Befolgung von Vorschriften

Umgang der Mitarbeiter untereinander

Diskriminierung

Umgang mit Unternehmensvermégen

Wirtschaftskriminelle Handlungen

Umgang mit Kunden

Auswahl von Geschaftspartnern

Korruption oder Bestechung

Wettbewerbsrecht

Fairness und Ethik in der Werbung

Geldwasche und Terrorismus

Vermeidung von Interessenskonflikten

Incentives (Verkaufswettbewerbe, Fir-

menveranstaltungen, Sachpreise)

* Annahme und Gewahrung von Geschen-
ken und anderen Verglnstigungen

*= Spenden, Sponsoring und andere Zuwen-
dungen

*  Annahme von Kundengeldern, Geschéfte
mit Kunden

= Vertrdge mit Mitarbeitern und deren Fami-

lienangehdérigen

Kartellrecht

Vertraulichkeit und Sicherheit der Daten

Insiderhandel und Insiderempfehlungen

Kommunikation mit Medien, Aktiondren

und Aufsichtsbehdrden

Arbeits- und Mitarbeiterschutz

* Unternehmerische Sozialverantwortung

(Corporate Social Responsibility)

Somit deckt der VPV-Verhaltenskodex alle
Punkte des GDV-Verhaltenskodex ab und for-
muliert dariber hinaus zusétzliche

Anforderungen an das Verhalten der VPV-Be-
schéftigten (siehe auch Ziffer 5.10).

Die Integritdt und die Bindung an die
Grundsatze eines ehrbaren Kaufmanns sind
neben einer guten Qualifikation die Basis jeder
Geschéftsbeziehung.

Der Gesetzgeber hat fur Beratung und Ver-
trieb der Versicherungswirtschaft weit-
gehende Regelungen getroffen und MaRstéabe
im Finanzdienstleistungsbereich gesetzt.

Mit dem GDV-Verhaltenskodex sind Verhal-
tensmalistdbe gesetzt, die den Vertrieb von
Versicherungsprodukten transparent darstel-
len und fur die Versicherungsunternehmen
einen Rahmen von Normen und Werten
setzen, damit sie den Interessen der Kunden
gerecht werden.

Die VPV ergreift die notwendigen MafRnah-
men, um die Regeln des GDV-Verhaltens-
kodex in ihrem Konzern zu verankern.

Daraus ergeben sich folgende Ziele:

1. Dem essentiellen Produktverstandnis des
Kunden folgend, werden die Versiche-
rungsprodukte klar und verstandlich dar-
gestellt.

2. Das Kundenbedirfnis steht im Mittelpunkt
bei der Beratung und Vermittlung. Die
VPV achtet darauf, dass ihr Vergiitungs-
system keine Anreize bietet, die die ehrli-
che, redliche und professionelle Beratung
der Kunden gefahrden.

3. Die Beschaftigten und Vermittler der VPV
achten Korruption und vermeiden Interes-
senkonflikte, achten den Datenschutz und
das Wettbewerbsrecht und verhalten sich
lauter im Umgang mit Geschenken und
Einladungen.

4. Die Beratungsgesprache werden ord-
nungsgemafn dokumentiert und die Doku-
mentation dem Kunden ausgehéandigt.

5. Im Sinne einer ordnungsgeméaRen Kun-
denbetreuung wird auch wahrend der
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Vertragslaufzeit eine anlassbezogene Be-
ratung und/oder Betreuung durchgefiihrt.

6. Das Kundeninteresse wird bei Abwerbun-
gen bzw. Umdeckungen beachtet.

7. Der Vermittler legitimiert sich klar und ein-
deutig gegeniiber dem Kunden.

8. Die VPV stellt einen hochwertigen Ausbil-
dungsstand ihrer Vermittler sicher und ar-
beitet nur mit qualifizieten und gut
beleumundeten Vermittlern zusammen.

9. Die VPV vereinbart mit Versicherungs-
maklern keine Zusatzvergitung, die tber
die vertragsgemaRe Courtagevereinba-
rung hinausgeht.

10. Die VPV weist den Versicherungsnehmer
auf das Ombudsmannverfahren fiir Versi-
cherungen hin.

11. Die VPV arbeitet nur mit Vertriebspart-
nern zusammen, die den GDV-Verhal-
tenskodex als Mindeststandard anerken-
nen und praktizieren.

Die Compliance-Ziele werden laufend ange-
passt oder erweitert, wenn sich die rechtlichen
oder gesellschaftlichen Rahmenbedingungen
andern.

Die Compliance-Risiken des Vertriebes sind in
das konzernweite Risikomanagement der
VPV eingebunden, das einen wichtigen Bei-
trag zur Sicherung der Existenz und der Sub-
stanz der VPV leistet.

Der Bereich Risikomanagement stellt das
konzernweite Risikomanagement sicher. Er
legt die Grundlagen und Methoden des Risiko-
managements fest, erstellt die entsprechen-
den Leitlinien hierzu und unterstitzt den Vor-
stand bei der Ableitung der Risikostrategie aus
der Geschéaftsstrategie.

Die Elemente Risikofriiherkennung, Risiko-
analyse und Risikobegrenzung sind wesentli-
che Teile dieses Systems, die in Verbindung
mit dem Risikotragfahigkeitskonzept daftr

sorgen, dass unser zur Verfigung stehendes
Risikokapital in einem adaquaten Verhéltnis
zu den bestehenden Risiken steht.

Die mit der Risikoanalyse festgestellten
Risiken werden im Risikoinventar dokumen-
tiert. Dieses Risikoinventar wird regelmé&Rig
mittels der Risikoinventur aktualisiert. Das
Risikoinventar wird im Bereich Risikomanage-
ment gefuhrt und im Governance-Tool R2C
verwaltet.

Entsprechend der Risikokultur der VPV
werden Risiken dort bewertet und tiberwacht,
wo sie entstehen kénnen.

Die Bewertung (Eintrittswahrscheinlichkeit/
Schadenshéhe) und Risikosteuerung (Risiko-
akzeptanz, -vermeidung, -verminderung oder
-Ubertragung) erfolgt dezentral in den Fach-
bereichen. Damit liegt das operative Manage-
ment der Risiken dort, wo auch die Fachkennt-
nisse zur ldentifizierung und Bewertung der
Risiken vorhanden sind.

Hierzu leistet das EDV-gestltzte und konzern-
weite Interne Kontrollsystem (als Teil des
Risikomanagement-Systems, RMS) einen
wesentlichen Beitrag. Das Interne Kontroll-
system wird ebenfalls durch das Governance-
Tool R2C unterstutzt.

Mit dem ganzheitlichen Risikomanagement-
ansatz folgt die VPV grundsatzlich dem auf-
bauorganisatorischen Grundsatz einer strikten
Funktionstrennung zwischen Markt und Markt-
folge sowie zwischen Risikoannahme und
Risikosteuerung.

Weitere Kontrollorgane, die in unserem Risi-
komanagementsystem mitwirken, sind unter
anderem Aufsichtsrat, Treuh&nder der Siche-
rungsvermégen, Verantwortlicher Aktuar,
versicherungsmathematische Funktion sowie
die Konzernrevision.

Die Compliance-Funktion, insoweit handeind
durch die Compliance-Organisation und des
Weiteren gestitzt auf vorhandene Strukturen
wie insbesondere die Rechtsabteilung, ist fir
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die Uberwachung der Einhaltung aller
(aufsichts-)rechtlichen Regelungen zusténdig.

Hierzu gehért zum Beispiel auch die ord-
nungsgemale Einrichtung der Risikomanage-
ment-Funktion als solches. Die Aufgabe der
Compliance-Funktion bezieht sich aber nicht
auf die konkrete Ausgestaltung der Prozesse
oder auf inhaltliche Fragen des Risikomana-
gements.

Das Risikomanagementsystem (RMS) und
damit auch die Risikomanagement-Funktion
beziehen sich auf eine Gesamtrisikobetrach-
tung bzw. -erfassung des Unternehmens. Die
Compliance-Funktion ist dagegen nur fur die
Compliance-Risiken zustandig.

Es besteht insoweit eine Uberschneidung zwi-
schen den beiden Funktionen, da das Risiko-
management auch Rechtsrisiken als Teil des
operationellen Risikos abzudecken und zu
Uberwachen hat.

Die Compliance-Funktion tragt zur Vermei-
dung von Rechtsrisiken im Vorfeld durch Leit-
linien, Schulungen etc. bei.

Dartiber hinaus werden Rechtsversté3e von
der Compliance-Funktion aufgegriffen. Um
Wiederholungen zu verhindern, wird auf wirk-
same Prozesse und Strukturen hingewirkt.
Beim Risikomanagement geht es dagegen um
die Analyse und Bewertung von mdglichen
und bestehenden Rechtsrisiken, die in das
Risikoprofil und in die Risikosteuerung des
Unternehmens als ein Faktor einflieRen.

Die VPV verflugt Uber geeignete Instrumente
zur qualitativen und quantitativen Beurteilung
der Compliance-Risiken. So erfolgt im RMS
eine Bewertung der Compliance-Risiken
durch Integration der identifizierten Compli-
ance-Risiken in die Risikoerfassung, -ab-
frage- und —bewertungsprozesse des Risiko-
managements. Die Compliance-Risiken wer-
den ebenfalls innerhalb des Governance-
Tools R2C gefiihrt.

Im Rahmen einer jahrlichen Risikobefragung
(bestehend aus Rechtsmonitoring und Com-
pliancemonitoring) in allen Fachbereichen
werden Compliance-Hinweise aufgenommen.

Aus dem GDV-Rechtsmonitoring wird der Be-
arbeitungsstatus rechtlicher Themenstellun-
gen dokumentiert und analysiert. Gegebenen-
falls werden geeignete MaRnahmen zur Be-
seitigung von Missstdnden von Compliance
veranlasst.

Es werden quartalsweise Interviewrunden mit
den Verantwortlichen der aus Compliance-
Sicht besonders relevanten Fachbereiche
(insbesondere Vertrieb, Kapitalanlagen und
Produktentwicklung)  durchgefiihrt  sowie
jeweils zum Jahresende die Risikobefragung,
(bestehend aus einem Compliancemonitoring
und einem Rechtsmonitoring) in allen Fachbe-
reichen auf Basis von Fragebdgen bzw. Inter-
viewprotokollierungen.

Der Umgang mit Compliance-Risiken wird in
den Quartalsberichten an den Gesamt-
vorstand mit Erlduterungen unter Einsatz
eines Ampelsystems qualitativ bewertet. Bei
Eilbedurftigkeit  erfolgen  Ad-hoc-Bericht-
erstattungen.

Compliance-Risiken werden erkannt und mini-
miert durch Information und Sensibilisierung
Uber Regelungen sowie Empfehlungsmaf-
nahmen zur Verbesserung.

Im Vertrieb gilt haufig das Prinzip Leistung und
Gegenleistung. Beziehungsmanagement und
Anerkennung gehéren zum Geschéftsalltag
und sind haufig wesentlicher Bestandteil
erfolgreicher Verbindungen von Vertriebspart-
nern und Kunden. Dies ist Ausdruck einer
freien Marktwirtschaft und ist daher grundsatz-
lich nicht verwerflich, solange es sich inner-
halb der gesetzlichen und moralisch/ethischen
Rahmenbedingungen abspielt.

Denkbare Compliance-Risiken im Vertrieb der
VPV sind das Vergltungssystem, unzuverlas-
sige Partner oder Falschberatungen, ins-
besondere im Hinblick auf unzureichende Do-
kumentation im Beratungsprotokoll. Diese
Risiken dirften sich insoweit nicht von der
Branche abheben.

Deshalb ist eine Bewusstseinsschaffung im
Vertrieb von besonderer Bedeutung. Denn
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eine zentrale Compliance-Organisation wird
niemals so intensiv in den vertriebsspezifi-
schen Prozessen stecken, wie die Kollegen,
die tagtaglich in diesem Bereich arbeiten. Das
bedeutet fur die VPV, dass die Compliance auf
die Mithilfe der Vertriebsbeschaftigten setzt,
um Risiken zu erkennen und bewerten zu kén-
nen. Das bedingt eine Kommunikation auf
Augenhoéhe. Vertrieb und Compliance ver-
stehen sich bei der VPV als Partner und nicht
als Gegner.

Hierfar fuhrt die Compliance-Funktion bei-
spielsweise regelmaRig informatorische Inter-
views (grundséatzlich zu Beginn eines jeden
Quartals) insbesondere mit Fuhrungskraften
des Vertriebs, um die aktuelle Compliance-
Situation zu analysieren.

Ziel der Interviews ist die Aufdeckung mégli-
cher Compliance-VersttRe im Vertrieb und die
Identifizierung mdéglicher Handlungsfelder fir
die Risikokontrolle und Beratung. In den Inter-
views werden insbesondere arbeits- und da-
tenschutzrechtliche Belange der Beschatftig-
ten berticksichtigt. Uber die Interviews wird ein
Protokoll erstellt.

In regelméaRigen Schulungen z.B. im Rahmen
von Fuhrungskraftetagungen im Vertrieb
werden die identifizierten Handlungsfelder
aufgegriffen und weiter vertieft.

Dem Proportionalitatsprinzip folgend, setzt die
VPV auf dezentrale Compliance-Strukturen,
bei denen insbesondere Monitoring-, Control-
ling- und Sanktionierungsfunktionen nicht in
einer zentralen Compliance-Organisation
angesiedelt sind. Vielmehr werden zwecks
Vermeidung einer  ressourcenintensiven
Dopplung bestehende Monitoring-, Control-
ling- und Sanktionierungsstrukturen der Unter-
nehmen in die Realisierung der Compliance
einbezogen. Diesem brancheniblichen An-
satz ist die VPV als mittelgroRRer, nationaler
Versicherer gefolgt.

2 Kursiver Text entspricht dem Originaltext des aktuellen GDV Verhal-
tenskodex.

Im Compliance-Programm sind alle Grund-
satze und Malinahmen manifestiert, die eine
Einhaltung des GDV-Verhaltenskodex sicher-
stellen. Die Grundsatze und MaRnahmen des
Compliance-Programms basieren auf den
Erkenntnissen aus der Risikoanalyse. Das
Compliance-Programm stellt im Wesentlichen
die Umsetzung der Anforderungen des GDV-
Verhaltenskodex dar und beschreibt die
Einbindung und Integration in die Prozesse
und Systeme der VPV.

Versicherungsschutz ist fir Kunden eine Ver-
trauensangelegenheit. Um dieses Vertrauen
zu schaffen und zu wahren, orientieren sich
die Versicherungsunternehmen und der Versi-
cherungsvertrieb an den Bediirfnissen der
Kunden und stellen diese in den Mittelpunkt
ihres Handelns. Die Beachtung der berechtig-
ten Interessen und Wiinsche der Kunden hat
Vorrang vor dem Provisionsinteresse der Ver-
triebe.

Die Versicherungsunternehmen und der Ver-
sicherungsvertrieb handeln im bestmdéglichen
Interesse der Kunden. Die Versicherungsun-
ternehmen achten darauf, dass ihre Vergii-
tungssysteme keine Anreize bieten, die die
ehrliche, redliche und professionelle Beratung
der Kunden geféhrden.

Die monetédre und nicht monetére Unterstiit-
zung von Vertriebspartnern ist grundsétzlich
darauf ausgerichtet, sie dauerhaft in die Lage
zu versetzen, dem Anspruch an ehrliche Kun-
denorientierung, qualifizierte Beratung und
professionellen Service bestmdglich gerecht
zu werden.?

Gewahrleistet wird die Vermeidung von Fehl-
anreizen insbesondere auch durch eine IDD-
konforme Vergitungsstruktur. Hierzu wurden
alle Vergutungselemente Uberprift und in
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einem Vergutungskompendium dokumentiert.
Eine Bevorzugung einzelner Produkte hin-
sichtlich der Vergitung innerhalb einer Sparte
gibt es nicht.

Zur Qualitatskontrolle der bedarfsgerechten
Beratung ist ein IKS ,Auffilligkeiten im Ver-
trieb" implementiert. Dieses kommt unabhén-
gig vom Vertriebsweg zum Einsatz.

Im Rahmen eines eigenstandigen Prozesses
findet nach dem Beratungsgesprach und An-
tragsabschluss selektiv  (,Zufallsauswahl“)
eine qualitatssichernde MalRnahme durch den
Flahrungspartner des Vermittlers zum Zweck
der Optimierung kinftiger Dokumentationen
statt. Bei unzureichender beziehungsweise
unschlussiger Dokumentation finden Nach-
beratungen mit entsprechend geanderter
Beratungsdokumentation statt. In dem statisti-
schen Auswertungssystem PRIMUS ist hierzu
ein Bericht implementiert, der die Wirksamkeit
des Systems sicherstellt. Dartiber hinaus wer-
den bei sensiblen Antragskonstellationen von
der VPV Plausibilitatsprifungen dahingehend
vorgenommen, ob die Begriindung im Bera-
tungsprotokoll in Bezug auf die Antragsdaten
plausibel ist.

Ergénzend werden in einem nach Vorgaben
der Bundesanstalt fur Finanzdienstleistungs-
aufsicht implementierten Beschwerde-
management Auffalligkeiten identifiziert und
MaRnahmen ergriffen, die geeignet sind even-
tuelle Misssténde bei der Beratung zu beseiti-
gen. Gegebenenfalls werden bei Auffalligkei-
ten Provisionsstopps gesetzt. Compliance ist
mit dem Beschwerdemanagement regelmaRig
in Kontakt, um mégliche Compliance-Risiken
Zu identifizieren.

Des Weiteren besteht ein einheitlicher Pro-
zess des Vertriebscontrollings, welcher eben-
falls die bedarfsgerechte Beratung zum Ziel
hat. Auf die Ausfuhrungen unter Punkt 8.3 wird
verwiesen.

Kunden haben die Wahl, von wem und wie sie
sich beraten lassen. Sie sollen sich im Klaren
uber die Interessenslage ihres Gegentibers

sein und sich darauf einstellen kénnen.
Vermittler legen den Kunden beim ersten Ge-
schéftskontakt ihren Status unaufgefordert
klar und eindeutig offen und informieren (iber
die Art und Quelle ihrer Vergiitung. Insbeson-
dere ist verstandlich zu erkldren, ob die
Vergliitung fir die Beratung direkt vom Kunden
zu zahlen oder in der Versicherungsprdmie
enthalten ist. Versicherungsvertreter benen-
nen, in wessen Auftrag sie tétig sind.

Die Verpflichtung, sich eindeutig zu legitimie-
ren, gilt fiir alle Vermittler. Unabhéngig davon,
ob der Kontakt persénlich oder digital statt-
findet.

Bei einem Erstkontakt mit dem Kunden stellt
die VPV eine klare Legitimation ihrer Vermitt-
ler sicher.

Dafur erhalt der Kunde vor Beginn der Bera-
tung in Form einer schriftlichen Statusinforma-
tion sé@mtliche Informationen, die in der Ver-
ordnung uUber die Versicherungsvermittiung
und -beratung (VersVermV) geregelt sind.

Hierfur werden den Vermittlern entsprechende
Statusinformationen zur Verfiigung gestellt. In
Schulungen zu Beratungsgesprachen wird der
Einsatz der Statusinformation vermittelt. Die
Statusinformation wird in der Beratungssoft-

_ ware VIP automatisch generiert.

Die Fuhrungskrafte sind angehalten, hier
stichprobenartig zu Gberprifen.

Wer Versicherungen vertreibt, muss die Ziele,
Wiinsche und Bediirfnisse der Kunden zum
Versicherungsschutz dem Anlass entspre-
chend ermitteln, analysieren und bewerten.
Auf dieser Basis werden dem Kunden die
wichtigsten Merkmale des Versicherungspro-
duktes — einschlie3lich der Ausschliisse vom
Versicherungsschutz — fiir ihn verstandlich
aufgezeigt.

Jegliche Beratung (persénlich oder digital)

fuBSt auf diesen Zielen, Wiinschen und Bed(irf-
nissen. Dabei beachten die
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Versicherungsunternehmen, dass der Kunde
entscheidet, ob und wie er beraten werden
mdchte.

Die Versicherungsunternehmen unterstiitzen
die Beratung bestmdéglich, indem sie die dafiir
erforderlichen, sachgerechten Informationen
zur Verfiigung stellen.

Diese werden so aufbereitet, dass sie dem
Kunden eine individuelle  Entscheidung
erméglichen. Insbesondere Angaben iiber
mdgliche kiinftige Leistungen im Bereich lang
laufender  Altersvorsorgeprodukte — werden
transparent, nachvollziehbar und objektiv auf
standardisierten, vergleichbaren, branchen-
weit akzeptierten Verfahren dargestellt.

Der VPV ist es besonders wichtig, Fehlanreize
durch den Verkauf ungeeigneter oder nicht
bendétigter Produkte zu verhindern.

Daher wird auf Basis der erfragten Ziele und
Winsche des Kunden eine individuelle Be-
darfssituation analysiert und eine passende
Bedarfsdeckung mit entsprechender Unter-
stitzung durch standardisierte und unterneh-
mensspezifische Softwarelésungen sowie
Checklisten ermittelt und fiir den Kunden ver-
standlich erldutert. Auf dieser Basis werden
dem Kunden die wichtigsten Merkmale des
Versicherungsproduktes - einschlieBlich der
Ausschlusse vom Versicherungsschutz aufge-
zeigt. Dies erfolgt im Rahmen eines standardi-
sierten und fur den Vermittler zwingenden Be-
ratungsprozesses in VIP.

Alle Vermittler werden zu Beginn ihrer Tatig-
keit fur die VPV zu dem Produktangebot und
dem Beratungsprozess geschult.

Die Bedarfsermittlung erfolgt unter Einbezie-
hung einer bestehenden Versorgungslage, in
die alle bereits vorhandenen Absicherungen
- auch die anderer Produktanbieter - berlick-
sichtigt werden. Die Vorsorgeempfehlung
leitet sich dabei ausschlieRlich aus dem
zwischen dem Kunden und dem Berater fest-
gestellten Absicherungsbedarf ab.

Der Vermittler ermittelt bei Versicherungsanla-
geprodukten immer die Kenntnisse und Erfah-
rung des Kunden. Damit werden die

finanziellen Verhaltnisse, einschlieRlich der
Fahigkeit Verluste zu tragen, optimal berick-
sichtigt. Die Anlageziele, einschlieBlich der Ri-
sikotoleranz und einer Geeignetheitsprufung,
sind so fester Bestandteil der Beratung. Diese
Vorgehensweise ist fur den Vermittler zwin-
gend und kann nicht umgangen werden.

Im Rahmen des Beratungsprozesses erhalt
der Kunde insbesondere Angaben Uber még-
liche kunftige Leistungen im Bereich langlau-
fender Altersvorsorgeprodukte. Bei den Pro-
duktinformationen halt sich die VPV an die
branchenweit geltenden Standards.

Damit die VPV-Vermittler immer auf dem neu-
esten Stand sind, um die Kunden optimal be-
raten zu koénnen, erhalten sie neben dem
VPV-Intranet regelmafRig Informationen in
Form von AuRendienst-Newslettern oder spe-
zifischen Fachinformationen. Hinzu kommen
umfangreiche Schulungsmafinahmen durch
hauptamtliche Trainer.

Die Dokumentation der Beratung ist von be-
sonderer Bedeutung. Sie macht sowohl die
Empfehlung als auch die Entscheidung fiir die
Kunden nachvollziehbar und muss deshalb
mit besonderer Sorgfalt erfolgen.

Bei der VPV wird kein Versicherungsantrag
ohne das dazugehdrige Beratungsprotokoll
angenommen.

Ein EDV-gestutzter Beratungsprozess unter-
stitzt die Vermittler bei der Erstellung von
Beratungsprotokollen. Die Beratungsproto-
kolle werden den Kunden bei Abschluss ihres
Versicherungsantrages ausgehandigt.

Das Vorhandensein einer plausiblen Bera-
tungsdokumentation ist ein wesentlicher
Bestandteil bei der Antragsbearbeitung. In je-
dem Fall wird die Vollstandigkeit der Doku-
mentation gepruft. Diese Prifung beinhaltet
auch das Anerkenntnis des Protokolls durch
den Kunden mit seiner Unterschrift. Bei sen-
siblen Vertragskonstellationen werden von der
VPV  Plausibilitdtsprifungen  dahingehend
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vorgenommen, ob die Begriindung in Bezug
auf die Vertragsdaten plausibel ist.

Eine Verzichtserklarung des Kunden bezlig-
lich der Beratungsdokumentation erfolgt nur in
Ausnahmefallen.

Nachhaltige SchulungsmaRnahmen im Rah-
men der Erstausbildung und in der Weiterbil-
dung unterstitzen den Anspruch einer ord-
nungsgemafen Dokumentation des gesetz-
lich geforderten Beratungsgespraches.

Im Rahmen eines eigenstandigen Prozesses
findet nach dem Beratungsgesprach und An-
tragsabschluss selektiv  (,Zufallsauswahl)
eine qualitatsverbessernde MaRnahme durch
den Fuhrungspartner des Vermittlers zum
Zweck der Optimierung kunftiger Beratungs-
dokumentationen statt (aufdeckende Kon-
trolle). In dem statistischen Auswertungs-sys-
tem PRIMUS ist hierzu ein Bericht implemen-
tiert, der die Wirksamkeit des Systems sicher-
stellt. Bei unzureichender beziehungsweise
unschlissiger Dokumentation finden Nachbe-
ratungen mit entsprechend geénderter Bera-
tungsdokumentation  statt. Mit gleicher
Intention werden fortlaufend die Ergebnisse
der Beratungsdokumentation hinsichtlich ihrer
Qualitdt und eventueller Verbesserungsmaog-
lichkeiten Gberprift.

Des Weiteren werden Erkenntnisse des stan-
dardisierten und zentralen Beschwerdema-
nagementprozesses ebenso fur eine Optimie-
rung herangezogen. Compliance ist mit dem
Beschwerdemanagement regelmafig in Kon-
takt, um mdgliche Compliance-Risiken zu
identifizieren.

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

Produkte im ermittelten Zielmarkt vertrieben
werden und dem Bedarf der Kunden, fiir die
sie konzipiert wurden, entsprechen.

Bedarfsgerechte Produkte werden den Le-
bensumsténden und Préferenzen der Kunden
gerecht. Nicht bedarfsgerecht sind Produkte,
die erkennbar nicht zu den Lebensumsténden
der Kunden passen.

Einfache und verstdndliche Produktunterlagen
sollen den Kunden die Sicherheit bieten, eine
individuelle und bewusste Entscheidung tref-
fen zu kénnen.

Der Anspruch der VPV bei der Konzeption von
Versicherungsprodukten ist, die Absicherung
des Kundenbedarfs und Kundennutzens
sicherzustellen.

Daher ist der Ausgangspunkt der VPV bei der
Entwicklung von Produkten stets ein identifi-
zierter Kundenbedarf. Aus diesen Erkenntnis-
sen heraus definiert sich ein entsprechender
Zielmarkt, fir den bedarfsgerechte Produkte
gemal den Lebensumstanden und Praferen-
zen der Kunden konzipiert werden.

Die Ermittlung des Kundenbedarfs wird durch
Vermittlerbefragungen und/oder Marktstudien
sichergestellt. Dabei stehen der Kundennut-
zen und der jeweils identifizierte Zielmarkt
stets in unmittelbarem Zusammenhang.

Bei der Erstellung der Produktinformationen
wird auf klare und verstandliche Angaben, ins-
besondere in Bezug auf das Preis-/ Leistungs-
verhéltnis geachtet.

Es ist deshalb fur die VPV von besonderer Be-
deutung, die VPV-Kunden hinreichend uber
zum Beispiel Art und Umfang der Versiche-
rungsleistung, Faélligkeit, Haftungsgrenzen
und Selbstbeteiligungen zu informieren.

Elemente dieser an das individuelle Verstand-
nis des Kunden angelehnten Produktkonzep-
tion sind neben speziell aufbereiteten Produk-
tinformationsblattern auch verbraucherorien-
tiete Versicherungsbedingungen, die ihre
rechtliche Eindeutigkeit nicht durch eine emp-
fangerorientierte Sprache verlieren.
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Die VPV folgt dabei weitgehend den Empfeh-
lungen des Gesamtverbandes der Deutschen
Versicherungswirtschaft (GDV). Soweit es
machbar ist, werden abweichend von den
GDV-Musterbedingungen fur die Kunden
bessere Regelungen entwickelt.

Handelt es sich bei diesen Produkten um Vor-
sorgeprodukte, bei denen eine zukinftige
Leistung prognostizierbar ist, finden aner-
kannte Verfahren der Mathematik Anwen-
dung, deren Ergebnisse verbrauchergerecht
aufbereitet dargestellt werden.

Als nachhaltiger Versicherungsverein setzt die
VPV auf nachhaltig orientierte Versicherungs-
produkte.

Bei der Erstellung von Marketingmaterialien
wird ebenfalls auf eine standardisierte, ver-
stdndliche und transparente Darstellung
geachtet.

Das endgultige Produktdesign ist fur die VPV
erst dann klar, wenn ein breiter Dialog
zwischen allen Beteiligten stattgefunden hat.

Genauso ist ein reibungsloser und verlust-
freier Wissenstransfer zu den Vertriebseinhei-
ten geschaffen, was wiederum eine klare und
verstandliche Basis fur eine kundenorientierte
Beratung gewabhrleistet. Dies wird unterstutzt
durch Schulungen mit einheitlichen und zent-
ral freigegebenen Trainingsinhalten. Hierfur
setzt die VPV ein IT-basiertes Trainingstool
ein, das die angebotenen und absolvierten
Ausbildungsmanahmen fir den Vermittler
widerspiegelt.

Einer uberfachlichen Abstimmung und Pri-
fung schlieBt sich dann stets eine durch
Produktmarketing und -schulung unterstutzte
Markteinfihrung an.

Um den Anspriichen an die Produktentwick-
lung gerecht zu werden, richtet sich die VPV
sowohl fiir die Uberarbeitung bestehender
Produkte als auch fur die Konzeption und
Einfihrung neuer Produkte an den Leitlinien
zum Produktfreigabeverfahren fiir Leben und
Komposit aus. Durch die Beachtung dieser
Leitlinien wird im Rahmen regelméRiger Be-
sprechungen, Statusberichte, Protokolle und

Abschlussberichte ein geregelter Ablauf und
eine ltickenlose Dokumentation sichergestellt.
So wird beispielsweise die Rechtsabteilung
bei der Erstellung von Kundendokumenten
einbezogen und die Freigabe der Produkte,
Tarife und Tarifbedingungen erfolgt explizit
durch den Vorstand der VPV.

Der Vertrieb wird mit Produktinformationen
ausreichend ausgestattet. Somit ist es ihm
mdoglich, die Kunden vollumfanglich zu infor-
mieren. Dies geschieht insbesondere durch
einen Automatismus mit Unterstitzung der
VPV-Kundenmanagement-Software bei der
Antragsaufnahme, bei dem jedem Angebot ein
Produktinformationsblatt nebst Bedingungen
vorgelegt wird.

Zu jedem neuen Produkt erhélt der einzelne
Vermittler standardisierte und umfangreiche
Beratungs- und Verkaufsunterlagen im Rah-
men einer Erstausstattung. Je nach Komplexi-
tatsgrad werden hierzu auch Schulungen
durchgeflhrt. Dartber hinaus wird der AuRen-
dienst Uber VPV-Versicherungsprodukte im
VPV-Intranet regelmaRig Uber aktuelle
Entwicklungen informiert. Die Vermittler
kénnen dort allgemeine Fachinformationen,
Informationen Uber den Marketingplan,
Kampagnen, Vertriebsmarketing sowie Veran-
staltungen abrufen, die neuesten Druckstticke
herunterladen und vieles mehr.

Die Vermittler sind vertraglich dazu verpflich-
tet, ausschlieflich das von der VPV zur Verfi-
gung gestellte Werbematerial zu verwenden.
Sie sind im Ubrigen dazu verpflichtet, jegliche
Werbemalinahmen und Veréffentlichungen,
insbesondere Werbung, Anzeigen, Drucksa-
chen, Angebote und sonstige Erklarungen, die
Produkte der VPV-Gesellschaften betreffen,
vor der Veréffentlichung abzustimmen.

Grundlage fiir eine nachhaltige Kundenbezie-
hung — und damit wichtig fir die Versiche-
rungsunternehmen und fir die Vermittler —
sind Beratung und Betreuung der Kunden
auch nach Vertragsschluss. Deshalb erfolgt,
sofern ein Anlass erkennbar ist, die Beratung
und Betreuung wéhrend der gesamten Dauer
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des Versicherungsverhéltnisses, insbeson-
dere im Schaden- und Leistungsfall.

Die Abwerbung von Versicherungsvertragen
ist insbesondere im Bereich der Lebens- und
Krankenversicherung oft mit erheblichen
Nachteilen fir den Kunden verbunden.
Kunden sind in jedem Fall {ber eventuelle
Nachteile konkret aufzukldren. Dies st
Bestandteil der Beratungsdokumentation.

Ziel der VPV ist es, im Sinne einer nachhalti-
gen und ordnungsgemaRen Kundenberatung
auch wahrend der Vertragslaufzeit eine
anlassbezogene Beratung und/oder Betreu-
ung durch die VPV zu gewahrleisten.

Die VPV als Vertragspartner des Kunden stellt
sicher, dass eine anlassbezogene Beratung
des Kunden wahrend der Vertragslaufzeit ge-
wahrleistet ist, wobei im Idealfall eine Bera-
tung durch den jeweils zusténdigen Betreuer
erfolgen soll.

Mit folgenden, konkreten Anldssen wird bei-
spielsweise ein Beratungsbedarf im Rahmen
des Prozesses zur anlassbezogenen Kunden-
ansprache verbunden:

= Heirat

= Geburt/Adoption Kind
= Scheidung

=  Ableben des Partners
* Namensanderung

Diese werden tagesaktuell in den AuRen-
dienstsystemen in einer sogenannten Wieder-
vorlageliste angezeigt und dokumentiert.
Hierzu werden unmittelbar von den Servicebe-
schéftigten Besuchsauftrage erzeugt, die
dann vom Vertrieb gemafR definierten, zeitli-
chen Fristen und entsprechenden Rickmel-
dungen abgearbeitet werden. Dabei ist es
unerheblich, ob der Kundenkontakt schriftlich
(Brief, E-Mail, etc.) oder telefonisch (inbound)
erfolgt.

Hierzu gelten entsprechende im VPV-Intranet
hinterlegte Bearbeitungsrichtlinien. Beim tele-
fonischen Kundenkontakt (outbound) wird
sowohl vom zentralen Kundenbetreuungs-
Center als auch von den Vermittlern, die ihre
vertragliche Verpflichtung zur Betreuung der
Kunden erfillen, das hierzu ausdrtcklich

erforderliche Einverstandnis des Kunden
beachtet.

Unterstutzt wird der Vermittler hier sowohl
durch das EDV-basierte Kundenmanagement
im Rahmen der AuRRendienstsysteme als auch
durch die Ansprache und Kontrolle des Fiih-
rungsaulendienstes. Dieser Fihrungsauftrag
gegenuber dem Vermittler wird durch das
angebotene Fuhrungskraftetraining vermittelt.

Fur Schaden- und Leistungsfalle ist dahinge-
hend Transparenz gegeben, dass alle Scha-
denfélle (Schadenmeldung und -dokumenta-
tion) im zentralen Bestandsfilhrungssystem
erfasst und fir den Vermittler einsehbar sind.

Kunden werden im Fall von Abwerbungen
Uber eventuelle Nachteile konkret aufgeklart.
Hierfur steht eine gesonderte Erklarung zur
Verfugung, die Bestandteil der Beratungs-
dokumentation ist.

Ergdnzend werden auch fir die durch das
Beschwerdemanagement identifizierten Auf-
falligkeiten  hinsichtlich  nicht erkannter
Beratungsanldsse geeignete MaRnahmen
ergriffen.

Die Abwerbung von Versicherungsvertragen
erfolgt bei der VPV nur mit wettbewerbskon-
formen Mitteln. Hierzu werden die Vermittler
im Rahmen der vertraglichen Regelungen zur
Einhaltung der Wettbewerbsrichtlinien der
Versicherungswirtschaft verpflichtet. Damit ist
auch geregelt, dass fur die Werbung nur
Adressbestande verwendet werden durfen,
die keiner wettbewerbsrechtlichen Beschran-
kung insbesondere Datenschutzregelungen
unterliegen.

Fur Umdeckungen besteht ein internes Regel-
werk, welches durch den standardisierten
Beratungsprozess mit seinen Gesprachsleit-
faden und Verkaufshilfen unterstutzt wird.
Umdeckungen werden nur in einem stark reg-
lementierten Verfahren zugelassen und wenn
dies dem ausdricklichen Kundenwunsch
entspricht. Dieses Verfahren wird dem Ver-
trieb in Schulungen vermittelt und die eindeu-
tige Vorgabe gegeben, Umdeckungen in der
Dokumentation der Beratung gesondert zu
hinterlegen.
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In den Féllen, in welchen der Kunde die Auf-
gabe einer bestehenden VPV-Absicherung
ausdriicklich wiinscht, unterschreibt er eine
Auflistung von mdoglichen Nachteilen. Ohne
Vorliegen dieser Erklarung findet eine Vergi-
tung des Neuabschlusses nur fir den Teil
statt, der die Konstellation des alten Vertrages
Ubersteigt. Diese Regel ist im VPV-Intranet fur
die Vermittler transparent dargestellt und wird
von der zentralen Antragsprifung umgesetzt.

Mit diesem Verfahren stellt die VPV sicher,
dass sich der Kunde Uber die Konsequenzen
seiner Entscheidung im Klaren ist und so das
Fur und Wider abwéagen kann.

Das standardisierte, zentrale Beschwerdema-
nagement und das Versicherungsombuds-
mann-Verfahren stehen den Kunden zur Ver-
fugung, die sich in ihrer Wahrnehmung als
ungenigend aufgeklart fahlen.

RegelmaRige statistische Auswertungen (IKS
JAuffalligkeiten im Vertrieb") und Kontrollen
durch die Fuhrungskrafte sind geeignet, Auf-
falligkeiten friih zu erkennen.

Den Versicherungsunternehmen ist bewusst,
dass sie nur dann Vertrauen in Anspruch
nehmen kénnen, wenn sie auch vertrauens-
wirdig 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 Qualifika-
tion die Basis jeder Geschéftsbeziehung.
Dieser Maxime folgt die Auswahl von Mitar-
beitern und Vertriebspartnern. Die Versiche-
rungsunternehmen achten bei einer Zusam-
menarbeit darauf, dass die Ausrichtung auf
eine  langfristige =~ Kundenbeziehung ein
gemeinsamer Wert und zentraler Mal3stab ist.

Die kontinuierliche Stadrkung der Beratungs-
qualitét ist ein Kernanliegen der Versiche-
rungsunternehmen. Um eine hohe Beratungs-
qualitat zu garantieren, arbeiten die Versiche-
rungsunternehmen nur mit gut beleumundeten
und qualifizierten Vermittlern zusammen. Das

bedeutet, dass sie nur mit den Versicherungs-
vermittlern kooperieren, die sich mindestens
nach den gesetzlichen Vorgaben weiterbilden
und das nachweisen kénnen.

Versicherungsunternehmen sorgen  dafiir,
dass alle unmittelbar oder maBgeblich am
Vertrieb beteiligten Personen fiir ihre Tatigkeit
angemessen qualifiziert sind und sich weiter-
bilden. Dartiber hinaus verpflichten sich die
Versicherungsunternehmen, auch den ange-
stellten WerbeaulRendienst zu Beginn ihrer
Tétigkeit eine IHK-Priifung ablegen zu lassen.

Bei der Zusammenarbeit mit registrierten Ver-
mittlern verstehen die Versicherungsunter-
nehmen die Einholung einer Auskunft bei der
Auskunftsstelle iber Versicherungs-/ Bau-
sparkassenauBendienst und Versicherungs-
makler in Deutschland e. V. (AVAD) als Pflicht.

Eine Zusammenarbeit findet nur mit qualifi-
zierten und gut beleumundeten Vermittlern
statt. Die Zuverlassigkeitsprifung vor Einstel-
lung beinhaltet insbesondere folgende Ele-
mente:

* Einholung der AVAD-Auskunft

=  Auszug aus dem Gewerbezentralregister

* Vorlage eines polizeilichen Fuhrungs-
zeugnisses

= Anfrage an das Schuldnerregister

Eine Verpflichtung auf den GDV-Verhaltens-
kodex ist ebenso Bestandteil der Vollstandig-
keit der Einstellungsunterlagen.

Die VPV bedient sich dabei eines standardi-
sierten und digitalisierten Einstellungsprozes-
ses (AREA), der durch im VPV-Intranet abruf-
bare Checklisten unterstutzt wird. Hierbei
kann sie beispielsweise auf ein EDV-gesttz-
tes Bewerbermanagement, Recruiting-Bro-
schiren oder standardisierte Stellenaus-
schreibungen zuriickgreifen.

Die VPV hat auch nach der Einstellung des je-
weiligen Vermittlers ein groRes Interesse an
dem Fortbestehen seiner Zuverlassigkeit.

Hierzu fuhrt die VPV regelmafig statistische
Auswertungen durch, die Anhaltspunkte fur
Zuverlassigkeit liefern. Dartber hinaus
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werden anlassbezogene Prifungen vorge-
nommen.

Persénliche Veranderungen in der Person des
jeweiligen Vermittlers, wie beispielsweise Ver-
anderung der Vermdégensverhéltnisse in der
SCHUFA, fuhren zu einer Neubewertung des
Vermittlerrisikos. Dies liegt in der Verantwor-
tung des jeweiligen Vorgesetzten.

Die VPV arbeitet nur mit Vermittlern zusam-
men, die Uber eine ausreichende und nachge-
wiesene Qualifikation verfligen.

So beschéftigt die VPV nur Vermittler, die
sachkundig sind. Bei der VPV kann auch der
IHK-Sachkundenachweis mit geeigneter Un-
terstitzung erworben werden.

Um Fehlberatungen oder den Verkauf unge-
eigneter Produkte aufgrund mangelnder Qua-
lifizierung zu minimieren, halt die VPV zahlrei-
che MaRRnahmen vor.

So wird bereits in der Beratungssituation
durch den Einsatz der VPV Kundenberatungs-
software ein standardisierter und qualifizierter
Beratungsprozess etc. sichergestellt, der das
Risiko von Fehlberatungen minimiert.

Inhalte des Beratungsprozesses sind zum Bei-
spiel Argumentationsleitfaden, Verkaufshilfen,
Sale-Stories und Fragebdgen.

Die VPV bietet fur die laufende Weiterbildung
eigene Schulungsveranstaltungen zur Errei-
chung der geforderten Weiterbildungsstunden
an. Ergdnzend kénnen die Vermittler aber
auch bei externen Bildungsanbietern IDD-f&-
hige Weiterbildungen besuchen.

Das Trainingskonzept sieht unter anderem
Schulungen zur Thematik der kundenorientier-
ten Beratung und Protokollierung vor. AuBer-
dem finden spezifische auf die Kundenziel-
gruppe ausgerichtete Schulungen je nach Ri-
sikothema statt. Diese Schulungen behandeln
in Zusammenarbeit mit dem Compliance
Officer Vertrieb Themen, die als compliance-
relevant eingestuft wurden.

SchlieBlich finden sowohl Prasenztrainings als
auch elLearnings statt. Far die

Prasenzveranstaltungen werden von den Trai-
nern einheitliche Trainerleitfaden und Semi-
narunterlagen verwendet.

Mit Hilfe eines EDV-gestitzten Seminarma-
nagementprogramms werden Seminare ange-
legt, organisiert, Anmeldungen durchgefihrt
und durchgefuhrte Veranstaltungen inklusive
Teilnehmerlisten archiviert. Zudem werden auf
Grundlage der Teilnehmerlisten die Weiterbil-
dungsstunden pro Vermittler generiert und
kontrolliert.

Ergdnzend missen die Vermittler web-ba-
sierte Schulungen mit integrierter Leistungs-
fortschrittskontrolle zu den Themen Compli-
ance, Datenschutz, IT-Sicherheit und Geldwa-
sche absolvieren. Dartber hinaus
werden sie fortwahrend Uber aktuelle Themen
und Produktentwicklungen geschult.

Neben dem bestehenden Schulungsangebot
kénnen bei Bedarf auch individuelle Schulun-
gen angefordert werden.

Die Vermittler der AusschlieBlichkeitsorgani-
sation haben daruber hinaus die Méglichkeit,
sich selbst Uber das VPV-Intranet umfassend
Uber beispielsweise Fachinformationen oder
Produkte zu informieren. Fir die Makler steht
ein eigenes Maklerportal zur Verfligung.

Die Akquisition von Maklern und die Zusam-
menarbeit sind im ,Handbuch-Makler* der
VPV geregelt. Die dort definierten Standard-
prozesse beschreiben die Anforderungen an
Makler hinsichtlich  Zuverlassigkeit und
Vertrauenswurdigkeit.

Die VPV schaltet keine Zeitungs- oder Inter-
netannoncen zur Anwerbung von Maklern, die
Auswahl erfolgt durch die Maklerorganisation.
Far die Makler-Akquisitionsgesprache stellt
die VPV der Maklerorganisation einen stan-
dardisierten Interviewbogen zur Verfugung.
Uber das internetbasierte Maklerportal der
VPV kénnen sich Makler fir zahlreiche Fortbil-
dungsangebote der VPV, zum Beispiel Fach-
seminare der Online-Akademie fur Makler
anmelden.

Daruber hinaus sind im Maklerportal Verkaufs-
hilfen und Informationsmaterialien  fir
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Produkte der VPV verfugbar. Spezialisierte
Maklerbetreuer der VPV stehen den Maklern
insbesondere fur Produktfragen zur Verfu-

gung.

Makler sind Auftragnehmer des Kunden und
handeln als dessen ,Sachwalter” Deshalb
achten die Versicherungsunternehmen da-
rauf, dass die Unabhéngigkeit eines Maklers
nicht beeintrdchtigt wird.

Auch die Beauftragung eines Maklers als
Dienstleister eines Versicherungsunterneh-
mens darf die Unabhéngigkeit des Maklers
nicht beeintrdchtigen — daher miissen beide
Seiten etwaige Interessenkonflikte sorgféltig
priifen und vermeiden.

Die VPV achtet den Grundsatz der Unabhéan-
gigkeit der Versicherungsmakler.

Die Vergutungsmodelle der VPV sind daher
nicht geeignet, die Unabhangigkeit des Mak-
lers zu tangieren. Die Zusammenarbeit mit
Maklern findet auf der Basis von standardisier-
ten Courtagezusagen statt.

Es bestehen keine Zusagen Uber umsatzab-
hangige Zusatzverglitungen. Dies bedeutet,
dass es neben den vertraglich vereinbarten
Courtageséatzen keine weiteren finanziellen
Zuwendungen gibt.

Daruber hinaus gewahrt die VPV Maklern
keine Incentivierungen, auch nicht in Form von
Sachleistungen oder sonstigen Kostenerstat-
tungen.

Kunden-Feedback, insbesondere in Form von
Beschwerden, ist eine hilfreiche Quelle fiir
Verbesserungen. Die Versicherungsunterneh-
men verfiigen (ber ein systematisches
Beschwerdemanagement. Dariiber hinaus
besteht in der Versicherungswirtschaft ein

Ombudsmannsystem. Die Branche bietet
ihren Kunden damit ein unabhéngiges sowie
unblrokratisches System zur Beilegung von
Meinungsverschiedenheiten mit Versiche-
rungsunternehmen und -vermittlern.

Kunden werden explizit auf das Ombuds-
mannsystem hingewiesen.

Die VPV ist dem Ombudsmann-System fir
Versicherungen seit Beginn der Einflihrung
beigetreten.

Im Rahmen der Aushandigung der Statusin-
formation — entweder als Teil des Beratungs-
protokolls oder als separates Einzelblatt — ist
der Hinweis auf ein aulergerichtliches
Schlichtungsverfahren durch den Ombuds-
mann exponiert herausgestellt.

Des Weiteren erfolgen Hinweise auf den Ver-
sicherungsunterlagen und auf der VPV-
Homepage.

Die VPV verfugt Uber ein standardisiertes und
zentrales Beschwerdemanagement gemaR
den Vorgaben der Bundesanstalt fir Finanz-
dienstleistungsaufsicht. Erkenntnisse aus
dem Beschwerdemanagementprozess wer-
den fur eine Optimierung der Geschéftspro-
zesse herangezogen. Compliance ist mit dem
Beschwerdemanagement regelmagig in Kon-
takt, um mdogliche Compliance-Risiken zu
identifizieren.

Die Versicherungsunternehmen geben ihren
Beschéftigten im Vertrieb und ihren Versiche-
rungsvertretern Compliance-Vorschriften und
implementieren ein Kontrollsystem. Damit wol-
len sie Missstdnde im Vertrieb erkennen, um
darauf reagieren zu kénnen.

Inhalt der Compliance-Vorschriften sind insbe-
sondere auch die Beachtung der wett-
bewerbsrechtlichen Vorschriften, die Achtung
von Korruption, Bestechung und Bestechlich-
keit; klare Regeln fir den Umgang mit
Geschenken und Einladungen und sonstige
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Zuwendungen, klare Regeln in Bezug auf
Werbemallinahmen und Unternehmensveran-
staltungen sowie Vorschriften zur Vermeidung
von Kollisionen privater und geschétftlicher
Interessen.

Versicherungsunternehmen sind auf eine Viel-
zahl von Informationen angewiesen, die einen
wesentlichen Bestandteil des Versicherungs-
geschéfts darstellen. Der Schutz dieser Infor-
mationen vor méglichem Missbrauch ist
essenziell. Kunden vertrauen darauf, dass ihre
Daten bei den Versicherungsunternehmen in
guten Héanden sind. Der verant-wortungsvolle
Umgang mit personenbezogenen Daten hat
deshalb hohe Prioritét. Die Versicherungswirt-
schaft hat in ihren Verhaltensregeln zum Da-
tenschutz (Code of Conduct) klare Regeln
zum Umgang mit persénlichen und vertrauli-
chen Daten und zur Einhaltung der daten-
schutzrechtlichen Vorschriften getroffen. Die
Versicherungsunter-nehmen erwarten von
ihren Vermittlern, dass auch sie dem Schutz
der personenbezo-genen Daten der Kunden
héchste Aufmerksamkeit widmen und allen
Anforderungen an Datenschutz und Daten-
sicherheit gerecht werden.

Die VPV versteht Compliance umfassend —
nicht nur als das Einhalten von Recht und Ge-
setz sowie den internen Regeln, insbesondere
des VPV-Verhaltenskodexes, sondern auch
als Grundlage aller Entscheidungen und Akti-
vitdten - und zugleich als elementaren Teil von
Integritat. Compliance ist kein Programm, son-
dern die Art und Weise, wie die VPV
Geschafte macht und Integritat verwirklicht.

Fur die Angestellten und die selbstandigen
Vermittler der AusschlieBlichkeitsorganisation
hat die VPV in ihrem VPV-Verhaltenskodex
konkrete Compliance-Regelungen formuliert.
Der VPV-Verhaltenskodex ist fur alle Ange-
stellten und Beschaftigten der AusschlieBlich-
keitsorganisation verbindlich. Die Regelungen
des VPV-Verhaltenskodex werden teilweise
durch weitere eigenstandige Richtlinien kon-
kretisiert.

1. Wettbewerbsrechtliche Vorschriften

Die VPV bekennt sich ausdriicklich zu
den vom GDV entwickelten Wettbewerbs-
richtlinien der Versicherungswirtschaft.

Sie fuhrt demgeman den Wettbewerb nur
sachlich mit ehrlichen und ansténdigen
Mitteln.

Bei Zweifelsfragen Gber die Zulassigkeit
des Verhaltens im Wettbewerb haben die
Beschéftigten stets den Chief Compliance
Officer zu konsultieren.

Achtung von Korruption, Bestechung und
Bestechlichkeit

Korruption und sonstige VerstéRe gegen
den fairen Wettbewerb vorzubeugen hat
héchste Prioritat bei der VPV.

Dazu gehért es, Recht und Gesetz einzu-
halten. Dariliber hinaus hat die VPV in i
hrem VPV-Verhaltenskodex Prinzipien fiir
integres geschéftliches Verhalten veran-
kert. Der VPV-Verhaltenskodex gilt fur
alle Beschaftigten und hebt den Stellen-
wert der Korruptionsbekdmpfung beson-
ders hervor.

Klare Regeln fir den Umgang mit Ge-
schenken und Einladungen und sonstige
Zuwendungen

Die VPV toleriert keinerlei Form von Be-
stechlichkeit und Bestechung. Hierzu hat
sie eine Geschenkerichtlinie entwickelt,
die von jedem Beschéftigten einzuhalten
ist. In der Geschenkerichtlinie sind sozial
adaquate Obergrenzen und Genehmi-
gungsprozesse festgelegt.

Unlautere Werbung und klare Regeln in
Bezug auf WerbemafBnahmen und Unter-
nehmensveranstaltungen

Die VPV bekennt sich zu offenen Méarkten
und fairem Wettbewerb. Daher agiert die
VPV ausschlielich mit fairen und recht-
maRigen Mitteln, um die Geschéftsziele
ZU erreichen.

Zur Hilfestellung und Orientierung dient
den Beschaftigten auRerdem die VPV Ge-
schenkerichtlinie und die GDV Leitlinie
Kartellrecht und Verbandsarbeit.
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5. Vorschriften zur Vermeidung von Kollisio-
nen von privaten und geschéftlichen Inte-
ressen

Im VPV Verhaltenskodex sind klare
Orientierungshilfen bei méglichen Kollisi-
onen festgelegt. Entscheidend ist hier die
Schaffung von Transparenz durch die
Offenlegung méglicher Konflikte.

6. Klare Regeln zum Umgang mit persénli-
chen und vertraulichen Daten und zur
Einhaltung der datenschutzrechtlichen
und wettbewerbsrechtlichen Vorschriften

Der Datenschutz hat eine groRe Bedeutung
bei der VPV. Die VPV hat fur die Einhaltung
des Datenschutzes einen Datenschutzbeauf-
tragten bestellt. AuBerdem ist sie dem Code of
Conduct Datenschutz des GDV beigetreten.
Den Vermittlern werden die entsprechenden
Inhalte Uber eine webbasierte Schulung ver-
mittelt.

Die VPV hat Compliance dauerhaft zu einem
integralen Bestandteil ihrer Geschéftsprozes-
se gemacht. Die Arbeit am VPV-Compliance-
System wird stetig weiterentwickelt. Seine
Effizienz und Praxistauglichkeit wird fortlau-
fend optimiert und die Risikoanalyse dem sich
stdndig weiterentwickelten Geschéft ange-
passt. Ndheres hierzu regelt die Leitlinie Allge-
meines Governance System der VPV und die
Compliance Leitlinie.

Der Beitritt zum GDV-Verhaltenskodex ist ein
klares Bekenntnis zu Verbraucherschutz,
Beratungsqualitat und Vermittlerqualifikation
sowie transparenten verbindlichen Regelun-
gen fur den Umgang mit Kunden und schafft
damit die Voraussetzung flr eine Vertrauens-
bildung im gesamten Bereich der Versiche-
rungsvermittlung. Daher ist die Einhaltung und
Umsetzung des GDV-Verhaltenskodex auch
ein wichtiger Bestandteil des Compliance-Sys-
tems der VPV.

Diese Compliance-Regelungen werden aktiv
kommuniziert und sind auf der Compliance-
Seite im VPV-Intranet nachlesbar. Hier wird
auch eine Online-Schulung mit integrierter
Anzeige hinsichtlich des Lernfortschrittes
bereitgestellt.

Die VPV hat ein wirksames Hinweisgebersys-
tem implementiert. Dieses verfugt Uber unter-
schiedliche Meldewege. Uber einen externen
Vertrauensanwalt kann auf Verlangen auch
die ldentitdt des Hinweisgebers geschutzt
werden.

Auch an Versicherungsmakler und Mehrfach-
agenten hat die VPV klare Erwartungen.

Aufgedeckte Verfehlungen werden je nach Er-
schwernisgrad geriigt oder die Zusammenar-
beit wird in schwerwiegenden Fallen beendet.

Die Mitgliedsunternehmen des GDV machen
mit ihrem Beitritt diesen Verhaltenskodex fiir
sich verbindlich. Sie ergreifen die notwendigen
MaBBnahmen, um die Regeln dieses Kodex in
den Grundsé&tzen des eigenen Unternehmens
zu verankern und arbeiten nur mit Vertriebs-
partnern zusammen, die diese oder &quiva-
lente Grundsétze als Mindest-standards an-
erkennen und praktizieren.

Die Mitgliedsunternehmen erkléren ihren Bei-
tritt zum Kodex gegeniiber dem GDV, der auf
seiner Website verdffentlicht, welche Versi-
cherungsunternehmen diesen Kodex als fiir
sich verbindlich anerkennen.

Die beigetretenen Versicherungsunterneh-
men lassen die Umsetzung der Regelungen
des Kodex regelméfBig, mindestens alle drei
Jahre von unabhéngigen Stellen priifen. Die
Beschreibung der Umsetzung und die Ergeb-
nisse der Priifung werden auf der Website des
GDV e. V. verdffentlicht.

Die VPV arbeitet in der AusschlieBlichkeits-
organisation nur mit Vermittlern zusammen,
die den GDV-Verhaltenskodex verbindlich
anerkannt haben.

Auch bei der Zusammenarbeit mit Versiche-
rungsmaklern bildet der GDV-Verhaltensko-
dex eine verbindliche Grundlage. Dies betrifft
insoweit die Punkte, die auf Makler anwendbar
sind und insbesondere dadurch ihre Unabhan-
gigkeit nicht tangiert werden.
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Hat ein Versicherungsmakler oder ein Mehr-
fachvertreter fur sich bzw. sein Unternehmen
dem GDV-Verhaltenskodex entsprechende
Compliance-Regeln aufgestellt, akzeptiert die
VPV diese im Rahmen der Zusammenarbeit
mit dem Makler. Ferner akzeptiert die VPV
Versicherungsmakler, die im Rahmen einer
Mitgliedschaft in einem Vermittlerverband
(z. B. BVK, VDVM, VGA, VOTUM) ebenfalls
angemessene Compliance-Regeln anerken-
nen.

Erforderlich ist, dass diese Regeln den Inhal-
ten des GDV-Verhaltenskodex entsprechen.

Des Weiteren erkennt die VPV bei Maklern
auch die Erstellung eigener Compliance-
Regelungen, soweit sie vom Grundgedanken
des GDV-Verhaltenskodex getragen werden,
an.

Festgestellte VerstéRe gegen die Grund-
gedanken des GDV-Verhaltenskodex oder
wiederholte berechtigte Kundenbeschwerden
kénnen in letzter Konsequenz die Beendigung
der Zusammenarbeit zur Folge haben.

Der Gesamtvorstand ist verantwortlich fir die
Einhaltung aller relevanten Gesetze und Re-
gularien und fur die Sicherstellung der Compli-
ance.

Die Compliance-Funktion der VPV Versiche-
rungen wird dezentral durch die Compliance-
Organisation in den Fachbereichen wahrge-
nommen.

Der verantwortliche Compliance-Beauftragte
ist der Chief Compliance Officer. Er wird vom
Compliance-Team, bestehend aus den
dezentralen Compliance Officers der verschie-
denen Bereiche der VPV, unterstutzt. Der
Chief Compliance Officer organisiert das
Compliance-Team ohne gesonderte diszipli-
narische Weisungsbefugnis.

Die durch das Compliance-Team sowie in den
Fachbereichen gelebte Compliance-Struktur

wird mit dem nachstehenden Schaubild ver-
deutlicht:

Compliance-Struktur T

ansmndsvnrsllzender _—— Aufsichtsrat

=~ W

cmev cmplllnce Officer. Compliance Officer=CO

Aktuariat / Interne Kontrolle /
Kamposit Notfallmanagement

Aktuariat/ Kapltalaniagen / Steuern
adukter Leben T
— —_— Marketing | Vertrieb
Datenschutz / Recht I
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Geldwische

Compliance Team

i
Organisation |We|terentwlcklu¥| |Kommunikalioﬂ

Rechit AMU: el Funxion urd Sondetfuniktionen (Datenschutz, Gakdwasche, AGG,
oy fMg . Vetantorticher A

mt
‘ Aterssienathal IT-Skr

Die spezifischen Aufgaben der Compliance
werden zum Teil von bestehenden Einheiten
erbracht, die bereits auch mit Compliance-Auf-
gaben befasst sind.

Fur folgende Einheiten werden Beschaftigte
zum Compliance-Team zugeordnet:

Finanzen

Interne Kontrolle/Notfallmanagement
Datensicherheit/IT
Kapitalanlagen/Steuern

Aktuariat, Produktentwicklung Leben
Aktuariat, Produktentwicklung Komposit
Organisation Betrieb, Schaden
Personal

Datenschutz/Recht
Marketing/Vertrieb, Marketing
Geldwésche

Nachhaltigkeit

Die offizielle Beauftragung der Compliance-
Funktion erfolgt durch den Gesamtvorstand.

Die Compliance-Funktion, vertreten durch den
Chief Compliance Officer, arbeitet als dezent-
ral ausgerichtete Funktion intensiv mit den
Leitern der anderen Governance-Funktionen
Interne Revision, Risikomanagement, Versi-
cherungsmathematische Funktion und weite-
ren wichtigen Funktionen (Datenschutzbeauf-
tragter, IT-Sicherheitsbeauftragter) zusam-
men. Diese treffen sich regelmaRig, mindes-
tens zweimal im Jahr, zu Abstimmungs-
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gesprachen und nutzen wechselseitig die
Informationen der jeweils anderen Gover-
nance-Funktionen (Kooperationsforum Gover-
nance). Es bestehen keine Weisungsbefug-
nisse der Funktionen untereinander. Dadurch
wird die Unabhangigkeit der einzelnen Funkti-
onen gewahrleistet. Bei Konflikten besteht
eine Eskalationsmoglichkeit nach oben tber
die jeweiligen zustandigen Vorstéande.

Der Chief Compliance Officer organisiert und
koordiniert die Weiterentwicklung des Compli-
ance Management Systems, die Bearbeitung
von Compliance-Vorgangen, Schulungen und
Kommunikation (Erstellung einer Compliance-
Informationsplattfom). Er hat keine disziplina-
rische Weisungsbefugnis. Der Chief Compli-
ance Officer stellt erforderliche Berichte, wie
zum Beispiel den jahrlichen Compliance-
Bericht sowie die Quartalsberichte an den Vor-
stand zusammen und setzt Schwerpunkte
etwa durch Erstellung eines Jahresplanes.

Die VPV verfugt nach der Compliance-Organi-
sation speziell fir den Vertriebsbereich tUber
einen Compliance Officer. Dieser wird nicht
vom Fachbereich selbst gestellt, sondern von
einem Stabsbereich, der Uiber das notwendige
Compliance- und Vertriebswissen verfugt und
vom Vertrieb unabhéngig ist.

Der Compliance Officer Vertrieb bearbeitet
Compliance-Themen im Bereich Vertrieb. Er
ist Ansprechpartner fur den jeweiligen Fach-
bereich, hat Einblick in die Tatigkeit und Orga-
nisation des Bereiches und Einsicht in die
Vorgénge.

Er kann dabei Compliance-Themen einbrin-
gen und im laufenden Betrieb unterstitzen.
Die Tatigkeit ist vorbeugend und begleitend,
jedoch nicht kontrollierend.

Der Vertrieb hat die fur ihn geltenden Vorga-
ben selbst zu verantworten und zu gewahrleis-
ten. Auch die Fachverantwortung bleibt im
Vertrieb.

Die spezifischen Aufgaben der Compliance
werden damit von bestehenden Vertriebsein-
heiten erbracht, die bereits in der bisherigen
Tétigkeit auch mit Compliance-Themen be-
fasst waren.

Neben der fachlichen Qualifikation stellen die
soziale Kompetenz und der tatsachliche Uber-
blick Gber die Vorgédnge in dem von ihm
betreuten Bereich ein entscheidendes Aus-
wahlkriterium dar.

Durch geeignete WeiterbildungsmaRnahmen
stellt der Compliance Officer Vertrieb sicher,
dass er Uber die erforderlichen und aktuellen
Kenntnisse fur den Vertrieb verfigt und mit der
Risikostruktur der zu prifenden Prozesse
vertraut ist. Hierzu werden neben internen
MafRnahmen und Bildungsangeboten externe
Seminarangebote genutzt. Ferner wird die
Leitung der Compliance-Funktion auch in die
Mitarbeit externer Gremien, wie zum Beispiel
Arbeitskreis Compliance der Lebensversiche-
rungsunternehmen am Standort Stuttgart, ein-
gebunden. Darliber hinaus ist die Compliance
im Berufsverband der Compliance Manager
e.V. aktiv.

Aufgaben der Compliance Officer

Vorbeugung

# Identifizierung von Compliance-Themen ohne systematische Unlersuchungen

- und 2ur ing

» Durchfuhrung von Schulungen

Begleitung ]

e von zur Ab: von h | in mil
Compliance-Teamund zustindigen Stellen

» Ansprechp + Beraler fiir C (inkl. Meldung von Fehlverhalten und
Missstanden). wobei Funktion beschrankt ist auf Waiterleitung an verantwortliche Stelle

~ Begleitung der Umseltzung van intermen Regelungen und Weisungen in den
verantwortlichen Bereichen

[ Kontrolle '

~ Kein Monitaring/Controlling
[ Manag und Or ]
~ Mitarbeil bei g und g bzgl. C
g an Chief Ci Officer,
» Di und im C. Team

gabe durch diesen an Vorstand

~ Planung von F (als C Officer)

Den Aufsichtsraten bzw. gegebenenfalls dem
Prifungsausschuss wird in Abstimmung mit
den Mitgliedern des Gesamtvorstandes Be-
richt erstattet. Bei schwerwiegenden Vorfallen
erfolgen Ad-hoc-Berichterstattungen.
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Compliance nutzt zur Kommunikation insbe-
sondere die Medien VPV-Intranet, VPV Up-
date (Ad hoc E-Mails des Vorstandes) oder die
Hauszeitschrift Kontext. Mindestens zweimal
im Jahr veréffentlicht Compliance einen
Newsletter an alle Beschaftigten. Im VPV-In-
tranet erfolgen wichtige Hinweise zur VPV
Compliance. Neben allgemeinen Erlauterun-
gen zu Compliance findet man dort nitzliche
Fundstellen VPV-interner Unterlagen und
Verlinkungen auf die Internetseiten des
Gesamtverbandes der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft e.V., der Bundesanstalt fur
Finanzdienstleistungsaufsicht und der Regie-
rungskommission  Deutscher  Corporate
Governance Kodex. Anderungen oder Neue-
rungen auf der Compliance-Seite werden den
Beschéftigten Uber einen Newsticker im Intra-
net bekannt gegeben.

Der Chief Compliance Officer erstellt einen
vierteljahrlichen schriftlichen Bericht flir den
Vorstand. Aulerdem berichtet er regelmaRig
im Risiko- und Prifungsausschuss des Auf-
sichtsrats Uber aktuelle Compliance-Entwick-
lungen in der VPV.

Der Bericht enthalt insbesondere die Darstel-
lung der Compliance-Tatigkeit, wesentliche
Compliance-Vorgange mit den empfohlenen
Malnahmen, identifiziete Compliance-Risi-
ken und deren Bewertung und weitere
geplante Handlungsfelder. Fir die Bewertung
des Umgangs mit identifizierten Compliance-
Themen in der VPV wird ein Ampel-System
verwendet.

Sofern die Feststellungen schwerwiegende
Compliance-VerstolRe mit gravierenden Aus-
wirkungen auf den Vertrieb oder den VPV
Konzern ergeben, wird der Gesamtvorstand
unverzuglich informiert.

Der Chief Compliance Officer erstellt einen
jéhrlichen Bericht Uber séamtliche im abgelau-
fenen Geschéftsjahr erfolgten wesentlichen
Compliance-Meldungen und die darauf auf-
bauenden Tatigkeiten. Der Jahresbericht wird
dem Gesamtvorstand vorgelegt. Im Bericht
wird Uber die wesentlichen im Geschaftsjahr
festgestellten Compliance-Schwachen,

Compliance-Risiken, Compliance-Vorgénge
und die Empfehlungen sowie den Stand der
Umsetzung der Empfehlungen informiert.

Das Vertriebstaining entwickelt in Zusammen-
arbeit mit dem Compliance Officer Vertrieb
Schulungskonzepte, die die aktuellen ver-
triebsrelevanten Compliance-Themen beriick-
sichtigen.

Anderungen in der Gesetzgebung werden dort
ebenso berucksichtigt wie aufgedeckte Com-
pliance-VerstdRe, deren Wiederholung es zu
verhindern gilt. Die Kommunikation erfolgt
dann entweder Uber Prasenztrainings,
eLearnings, Vertriebsbriefe oder Einzel-
coaching.

Dartiber hinaus ist fur die Grundausbildung
und Weiterbildung der Beschaftigten eine
computerbasierte Compliance-Schulung
entwickelt worden, die fur alle Beschéftigten
verbindlich ist.

Die Schulung wird mit einem Prifungsteil
abgeschlossen. Bei Nichtbestehen muss die
Prifung wiederholt werden. Die Ergebnisse
werden dokumentiert.

Daneben stehen der Chief Compliance Officer
und der Compliance Officer Vertrieb als stan-
dige Ansprechpartner fur den Vorstand und
alle Vertriebsbeschéftigten der VPV zur Verfi-
gung. Sie beraten den Vertrieb zu Compli-
ance-Themen und bringen sich bei der Ver-
besserung von Prozessen durch Information
und Diskussion sowie bei der Umsetzung von
neuen Regelungen im Unternehmen ein.

Anforderungen aus neuen rechtlichen Ent-
wicklungen werden im Zusammenwirken mit
weiteren Strukturen, etwa der Rechtsabtei-
lung, in Stellungnahmen festgehalten. Bei um-
fangreichen Themen werden auch interne
Schulungen entwickelt, organisiert und ab-
gehalten.
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Die VPV verflgt tiber das Modell der 3 Vertei-
digungslinien:

» 1. Linie Beschétftigte/Fiihrungskréfte
Verantwortlich fur Identifikation, Analyse
und Bewertung, Steuerung sowie Uber-
wachung von Risiken aller Art im Tages-
geschéft. Aus betrieblicher Sicht hat die
Einhaltung des GDV-Verhaltenskodex an
dieser Stelle ein besonderes Gewicht.

» 2. Linie Risikomanagement-Funktion,
Compliance-Funktion sowie versiche-
rungsmathematische Funktion
RegelmaRige Uberwachung der Ge-
schéaftsbereiche.

= 3. Linie Revision
Regelmalige Prufung des Governance-
Systems, also auch der anderen Gover-
nance-Funktionen sowie samtlicher sons-
tiger Prozesse und Aktivitaten des Unter-
nehmens.

Hieraus ergeben sich folgende Definitionen:

Kontrolle:

Eine Kontrolle erfolgt auf der 1. Verteidigungs-
linie durch entsprechende Aktivitaten in einem
Prozess. Beispiel hierfir ist etwa das Vier-Au-
gen-Prinzip. Die Compliance-Organisation bt
selbst keine originaren Monitoring- und Con-
trolling-Funktionen aus, bearbeitet aber die
Behandlung gemeldeter Compliance-
VerstdélRe und Uberwacht die Umsetzung der
Problemlésung in den risikoverantwortlichen
Bereichen.

Uberwachung:

Es erfolgt eine Bewertung, ob die Kontrollen
ordnungsgemaR durchgefiihrt werden und
wirksam sind, d.h. ob die Kontrollen der 1. Ver-
teidigungslinie richtig entworfen (,Control
Design®) und funktionsféhig sind (,Control
Testing"). Die Uberwachung der Kontrollen er-
folgt insbesondere durch die 1. Verteidigungs-
linie und die 2. Verteidigungslinie.

Priifung:

Diese bedeutet eine prozessunabhangige,
nachgelagerte Prifung der 1. und 2. Verteidi-
gungslinie durch die Revision.

Die Konzernrevision ist fur die prozessunab-
hangige Uberwachung des gesamten Ge-
schéaftsbetriebes des VPV Konzerns zustén-
dig. Die Prifung beinhaltet die Bewertung, ob
der interne Kontrollrahmen und andere Be-
standteile des Governance-Systems ange-
messen und wirksam sind.

Der Konzernrevision sind Informationen von
den Verantwortlichen der Unternehmensein-
heiten unverziuglich und ohne konkretes Aus-
kunftsersuchen zuzuleiten. Dies betrifft bei-
spielsweise zu erkennende wesentliche Man-
gel (insbesondere im internen Kontrollsystem)
oder aufgetretene wesentliche finanzielle
Schaden oder wenn ein konkreter Verdacht
auf UnregelmaRigkeiten besteht.

Im Falle eines bestehenden Anfangsverdacht
im Hinblick auf Fraud regelt das Compliance-
Handbuch die erforderlichen Prozesse in der
VPV.

Die Verletzung des GDV-Verhaltenskodex
oder anderer Regelungen und Richtlinien der
VPV fuhren unabhangig von gesetzlich vorge-
schriebenen Konsequenzen ggf. zu Diszipli-
narmanahmen (Ermahnung, Abmahnung,
Versetzung) bis hin zu einer Beendigung des
Arbeitsverhéltnisses, Vermittlervertrags oder
Courtagevereinbarung durch  Kundigung,
Schadensersatzinanspruchnahme oder zu
anderen rechtlichen Schritten.

Die VPV stellt alle festgestellten VerstoRe ge-
gen den GDV-Verhaltenskodex oder gegen
den Verhaltenskodex der VPV schnellstmdg-
lich ab und ahndet, soweit erforderlich, diese
mit den zur Verfugung stehenden Mitteln.

Werden die im Compliance-Bericht beschrie-
benen Mangel nicht in angemessener Zeit
vom Vertrieb beseitigt bzw. setzt der Bereich
ohne nachvoliziehbaren Grund nicht die emp-
fohlenen Mafinahmen um, bleibt der Vorgang
in den zukinftigen Berichten an den Vorstand
stehen und wird gegebenenfalls im Rahmen
des Ampel-Systems kritischer beurteilt. Wer-
den seitens der verantwortlichen
Ressorts/Bereiche/Abteilungen erforderliche
MaRnahmen zur Behebung von Compliance-
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Risiken abgeschlossen, wird ein Compliance-
Thema in der Berichterstattung (regelmaRig
aber erst nach einer Beobachtung und Validie-
rung ergriffener MaRRnahmen) nicht weiter-
verfolgt.

Jeder Beschaftigte wird gebeten, sich in Zwei-
felsfragen hinsichtlich des eigenen Verhaltens
oder bei Kenntnis von Zuwiderhandlungen
gegen Vorschriften in seiner Umgebung
zunéchst direkt an seinen Vorgesetzten, an
die Compliance Officer oder an den Chief
Compliance Officer, die Rechtsabteilung oder
die Konzernrevision zu wenden. Bei Bedarf
steht es jedoch jedem Beschéftigten frei, sich
an die von der VPV eingerichtete externe
Hinweisgeberstelle zu wenden.

Die VPV stellt sicher, dass kein Beschéftigter,
der eine Mitteilung zu Compliance-Verstéfen
macht, Nachteile erleidet, auch wenn sich die
Mitteilung als unbegriindet herausstellt, es sei
denn, es wurde vorséatzlich oder leichtfertig
gehandelt.

Das Vertriebscontrolling, als Bestandteil der
Vertriebssteuerung der VPV, unterstutzt die
bedarfsgerechte Beratung und soll damit ei-
nem Verkaufsverhalten entgegenwirken, das
dem Kundeninteresse zuwiderlaufen kénnte.

Hierzu bedient es sich unter anderem eines
Kontrollsystems, das der Vorbeugung und Er-
kennung von Auffalligkeiten und Missbrauchs-
fallen dient.

Quartalsweise wird ein Report ,Auffalligkeiten
im Vertrieb“ mit den zu betrachtenden Kenn-
zahlen erstellt. Die entsprechenden Stellung-
nahmen, Ergebnisberichte und MaRnahmen
werden dokumentiert, archiviert und konse-
quent nachgehalten.

Far Auffélligkeiten, die ein EDV-gestitztes
System nicht oder nur mit erheblichem Auf-
wand erkennen kann, werden Hinweise aus
den Fachbereichen weiterverfolgt, die es er-
moglichen, entsprechende Vorgange manuell
im Kontrollsystem mit zu beriicksichtigen.

Weitere Aufgaben zur Wahrung der Kunden-
interessen sind:

= Auswertungen bezogen auf Produktion,
Stornoverhalten und Verkaufsschwer-
punkte.

= Uberprifung und Vergleich des Verkaufs-
verhaltens sowohl in Aktions- bzw. Wettbe-
werbszeitrdumen als auch dartber hinaus
anhand definierter Kennzahlen und Ver-
gangenheitsbetrachtungen.

Die VPV ist bestrebt, das CMS insbesondere
im Hinblick auf den Vertrieb aufgrund aktueller
Entwicklungen stetig zu verbessern und diese
Optimierungen in die CMS-Beschreibung zu
integrieren.

Die Versicherungsbranche und mit ihr die VPV
stehen aktuell und in Zukunft vor externen
Einflussen und Veradnderungen, die sich
vermehrt auf das unternehmerische Handeln
auswirken.

Die grofRen Treiber sind

Zinsentwicklung

Zunehmende Regulatorik
Kosteneffizienz als ein Erfolgsfaktor
Versicherung weiter Push-Produkt
Verdrangungswettbewerb in Komposit
Kunde sucht Lésungen statt Produkte
Nachhaltigkeit

Insurtecs suchen Kooperationen
Plattformen nehmen zu

Potential neuer Technologien

Die von der VPV eingefiihrte Marke FairPa-
rent® wird weiter ausgebaut. Sie soll auch
zukilinftig das hohe Niveau der Beratungsqua-
litat der VPV Vermittler aus der Masse der Ver-
mittler herausragen lassen. Wenn der FairPa-
rent®>Vermittler  im  Mittelpunkt  steht,
missen auch die unternehmensweiten
Prozesse weiter darauf ausgerichtet werden,
damit die Vermittler FairParent® erleben
kénnen und dies ein attraktives Angebot fur
sie darstellt. Aus diesem Grund ist bei FairPa-
rent® nicht nur der Vertrieb gefordert, sondern
auch der gesamte Innendienst. Der hierfur er-
forderliche Kulturwandel  wird  weiter
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fortgefuhrt. Jeder Einzelne wird weiterhin sei-
nen Beitrag dazu leisten, dass das Vertrauen
und die Unterstutzung in den FairParent®-Ver-
mittler durch nichts erschittert werden kann.
Unterstitzt wird dies durch unseren Erfolgs-
faktor ,Wir® mit den 4 Prinzipien ,Qualitat",
»Mut®, ,Eigenverantwortung" sowie , Erfolgsori-
entierung®, die zukiinftig wesentlich fur das ei-
gene Tun, die Zusammenarbeit, fur die Fih-
rung und nicht zuletzt fur den Erfolg der VPV
entscheidend sind.

Uber das Zielbild 2027 machen wir unsere
Strategie greifbar und erlebbar.

Im Zielbild 2027 nehmen wir uns ambitionierte
Ziele vor, die wir erreichen wollen. Mit der
Ubersetzung der Zielbilder in konkrete Hand-
lungsfelder legen wir fest, wie die Ziele er-
reicht werden sollen. Die Leitlinie unserer
Uberlegungen sind die Erwartungen unserer
Kunden. Diese Erwartungen zu ubertreffen
und die Kunden dadurch zu begeistern, ist un-
ser Ziel.

Das Zielbild 2027 umfasst die Dimensionen:

Kunde und Markt

Produkt

Vertrieb

IT

Service

Nachhaltigkeit

Mitarbeiter*innen und Vermittler*innen

Neben dieser CMS-Beschreibung sind wei-
tere, erganzende Dokumente im VPV-Intranet
veroffentlicht, die detailliertere Informationen
zu verschiedenen Themen bieten.

* VPV Wegweiser (Die wichtigsten Aspekte
der Zusammenarbeit der Beschaftigten
und der VPV)

= Verhaltenskodex der VPV

* diverse Betriebsvereinbarungen

»  Kompendium ,Wirdigung und Einschét-
zung des VPV-Vergltungssystems im
Blick auf die Umsetzung der IDD in
nationales Recht"

Regelungen zum Notfallmanagement
Bearbeitungsrichtlinien (in prozessbezo-
genen Bearbeitungsrichtlinien werden
ablauforientiert samtliche erforderlichen
Arbeitsschritte beschrieben)
Beschaffungsrichtlinie und Reisemanage-
ment

Geschenkerichtlinie

Verhaltensregeln zum Datenschutz
Bearbeitungsrichtlinien zur Geldwasche
Richtlinien zur IT-Sicherheit

Solvency Il Leitlinien:

Allgemeine Governance Leitlinie
ALM/Liquiditatsrisikomanagement
Ausgliederung

Berichterstattung und Offenlegung
Business Continuity

Compliance

Datenschutz

Datenqualitat Versicherungstechnik Le-
ben

Fit & Proper

IKS

Interne Revision

Investment

Kapitalmanagement

Operationelle Risiken

ORSA

Passive Ruckversicherung Komposit
Passive Ruckversicherung Leben
Produktfreigabeverfahren Komposit
Produktfreigabeverfahren Leben
Reservierung Komposit
Reservierung Leben
Risikomanagement
Risikotragfahigkeit und Limitsystem
Risikolibernahme Komposit
Underwriting Leben
Vergutungspolitik

VmF Gruppe

VmF LAG

VmF VWaG

VmF SAG

Wesentlichkeitskonzept

GDV Leitfaden ,Kartellrecht*
Deutscher Corporate Governance Kodex
GDV-Verhaltenskodex fiir den Vertrieb
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Stuttgart, 25.04.2023

Fiir den Vorstand

KIa\g&Brenner

Vorstandsvorsitzender

!_J" Y v N

Dietmar Stumbdck

L/

Vorstandsmitglied
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