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A. Priifungsauftrag

1. Mit Schreiben vom 23. Oktober 2020 hat uns die Westfélische Provinzial Versicherung AG beauf-
tragt, fiir die Westfélische Provinzial Versicherung AG eine Priifung der in nachstehender Anlage 1
beigefiigten Beschreibung zur Angemessenheit des Compliance-Management-Systems (nachfol-
gend als ,,CMS-Beschreibung” bezeichnet) im Hinblick auf die Umsetzung der Anforderungen aus
dem Verhaltenskodex fiir den Vertrieb von Versicherungsprodukten des Gesamtverbands der
Deutschen Versicherungswirtschaft e.V. (GDV) mit Stand vom 25. September 2018 (nachfolgend
auch als ,,der GDV-Verhaltenskodex“ bezeichnet) durchzufiihren. Die in Anlage 1 beigefiigte CMS-
Beschreibung des Provinzial NordWest Konzerns! umfasst auch die Westfalische Provinzial Versi-

cherung AG.

2. Unter einem CMS sind die Grundsétze und Malinahmen eines Unternehmens zu verstehen, die auf
die Sicherstellung eines regelkonformen Verhaltens des Unternehmens und seiner Mitarbeiter so-
wie ggf. Dritter abzielen, d.h. auf die Einhaltung bestimmter Regeln und damit auf die Verhinde-
rung von wesentlichen Versto3en gegen Regeln in abgegrenzten Teilbereichen (Regelverstol3e).
Unser Auftrag bezog sich auf die Beurteilung der Angemessenheit der in der als Anlage 1 beigefiig-
ten CMS-Beschreibung aufgefiihrten Grundsétze und Malinahmen fiir die Umsetzung der Anforde-
rungen aus dem GDV-Verhaltenskodex. Die Priifung der Angemessenheit erstreckt sich auch da-
rauf, ob die dargestellten Grundsétze und Mallnahmen tatséchlich zum 31. Januar 2021 imple-
mentiert waren. Weitergehende Priifungen, insb. zur Beurteilung der Wirksamkeit der dargestell-

ten Grundsitze und Maf3nahmen, haben wir auftragsgemal$ nicht vorgenommen.

3. Gemal Ziffer 3 des GDV-Verhaltenskodex hat sich das Unternehmen fiir seine Mitarbeiter und Ver-
mittler fiir den Teilbereich ,,GDV-Verhaltenskodex im Vertrieb“ Compliance-Vorschriften zu geben,
die insb. auch die Achtung von Korruption und Bestechung zum Inhalt haben. AuftragsgemiR um-
fasst unsere Priifung nur Compliance-Vorschriften, die sich auf den Teilbereich ,,GDV-

Verhaltenskodex im Vertrieb“ beziehen.

4. Weiterhin war unsere Priifung vereinbarungsgemaf@ auf solche Malinahmen und Grundsatze be-
grenzt, die die Westfilische Provinzial Versicherung AG innerhalb ihrer Unternehmensorganisa-
tion eingerichtet hat. Grundsédtze und MaBnahmen, die von Dritten, die nicht unmittelbar in die
Unternehmensorganisation eingebunden sind, wie (Einfach- und Mehrfach-)Versicherungsvertre-
ter (§ 84 HGB) und Versicherungsmakler (§ 93 HGB) (nachfolgend als ,externer Vertrieb®“ bezeich-
net), in deren eigenen Hausern eingerichtet sind, waren nicht Gegenstand unserer Priifung. Inso-

weit ist das Priifungsurteil auf bei der Westfélische Provinzial Versicherung AG eingerichtete

1 Trotz der bereits vollzogenen Fusion des Provinzial NordWest Konzerns und des Provinzial Rheinland Kon-
zerns zum 1. Januar 2020 besitzt die in Anlage 1 beigefiigte CMS-Beschreibung zum Priifungsstichtag wei-
terhin Giiltigkeit fiir die Westfalische Provinzial Versicherung AG.
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Grundsitze und Malnahmen beschrankt. Maf3nahmen und organisatorische Vorkehrungen, die
direkt durch den externen Vertrieb in deren Hausern eingerichtet sind, sind demnach nicht Gegen-

stand dieser Priifung, sodass wir diesbeziiglich keine Aussage treffen.

Schliel3lich weisen wir darauf hin, dass eine inhaltliche Beurteilung der von der Westfélische Pro-
vinzial Versicherung AG vertriebenen Versicherungsprodukte nicht Gegenstand unserer Priifung
war. Insoweit beinhaltet unser Priifungsurteil keine Aussage zu den Versicherungs- oder sonstigen
Produkten der Westfélische Provinzial Versicherung AG hinsichtlich deren Eignung zur Vermo-
gensanlage oder Absicherung von Risiken. Unser Priifungsurteil ist nicht dazu bestimmt, dass
Dritte hierauf gestiitzt Entscheidungen hinsichtlich des Abschlusses von Vertrégen iiber Versiche-

rungsprodukte oder sonstige Vermogensentscheidungen treffen.

Wir erstatten diesen Priifungsbericht auf Grundlage des geschlossenen Auftrags. Die Priifung
wurde fiir Zwecke der Westfélische Provinzial Versicherung AG durchgefiihrt und der Priifungsbe-
richt ist zur Information der Westfélische Provinzial Versicherung AG {iber das Ergebnis der Prii-
fung bestimmt. Dariiber hinaus dient der Priifungsbericht der Westfilische Provinzial Versiche-
rung AG dazu, die Offentlichkeit iiber die Durchfiihrung der Priifung zu informieren. Der Prii-
fungsbericht ist jedoch nicht dazu bestimmt, dass Dritte hierauf gestiitzt mit dem Unternehmen
vertragliche Beziehungen eingehen oder sonstige (Vermogens-)Entscheidungen treffen. Unsere
Verantwortung besteht allein der Westfélische Provinzial Versicherung AG gegeniiber. Dritten ge-

geniiber iibernehmen wir dagegen keine Verantwortung.



7.

10.

11.

PwC

B. Gegenstand, Art und Umfang der Priifung

Gegenstand unserer Priifung waren die in der als Anlage 1 beigefiigten CMS-Beschreibung enthal-
tenen Aussagen {iber die Umsetzung der Anforderungen aus dem GDV-Verhaltenskodex unter Be-
achtung der in Abschnitt A. genannten Begrenzungen. Bei der Konzeption des CMS hat die Westfé-
lische Provinzial Versicherung AG den GDV-Verhaltenskodex mit Stand vom 25. September 2018
sowie als weitere Konkretisierung der Anforderungen des GDV-Verhaltenskodex die vom GDV sei-
nen Mitgliedsunternehmen empfohlenen Auslegungshinweise zum GDV-Verhaltenskodex in der

Fassung vom 10. Juni 2013 zugrunde gelegt.

Die Verantwortung fiir das CMS einschlieRlich der Abgrenzung der Teilbereiche und der Doku-
mentation des CMS sowie fiir die Inhalte der CMS-Beschreibung liegt bei den gesetzlichen Vertre-

tern der Westfélische Provinzial Versicherung AG.

Unsere Aufgabe ist es, auf der Grundlage der von uns durchgefiihrten Priifung eine Beurteilung
tiber die in der CMS-Beschreibung enthaltenen Aussagen der gesetzlichen Vertreter zur Angemes-
senheit und Implementierung der Grundsétze und MaBnahmen fiir die Umsetzung der Anforde-
rungen aus dem GDV-Verhaltenskodex bei der Westfélische Provinzial Versicherung AG abzuge-
ben. Die Zielsetzung der Priifung liegt als Systempriifung nicht in dem Erkennen von einzelnen Re-
gelverstol3en. Sie ist daher nicht darauf ausgerichtet, Priifungssicherheit iiber die tatséchliche Ein-

haltung einzelner Regeln zu erlangen.

Das fiir die Umsetzung der Anforderungen aus dem GDV-Verhaltenskodex bei der

Westfilische Provinzial Versicherung AG implementierte CMS ist angemessen, wenn es geeignet
ist, mit hinreichender Sicherheit sowohl Risiken fiir wesentliche Regelversto3e gegen den GDV-
Verhaltenskodex rechtzeitig zu erkennen, als auch solche Regelverstd3e zu verhindern. Zu einem
angemessenen CMS zahlt auch, dass bereits eingetretene Verstd3e an die zustédndige Stelle im Un-
ternehmen zu berichten sind, damit die notwendigen Konsequenzen fiir eine Verbesserung des
CMS getroffen werden. Hinreichende Sicherheit bedeutet nicht absolute Sicherheit: Auch ein an-
sonsten angemessenes und wirksames CMS unterliegt systemimmanenten Grenzen, sodass mog-
licherweise auch wesentliche Regelverstole auftreten konnen, ohne systemseitig verhindert oder
aufgedeckt zu werden. Diese systemimmanenten Grenzen ergeben sich u.a. aus menschlichen
Fehlleistungen, Missbrauch oder Vernachlassigung der Verantwortung durch fiir bestimmte MalR3-
nahmen verantwortliche Personen oder der Umgehung oder Aul3erkraftsetzung von Kontrollen

durch Zusammenarbeit zweier oder mehrerer Personen.

Wir haben unsere Priifung auf der Grundlage der fiir Wirtschaftspriifer geltenden Berufspflichten
unter Beachtung des IDW Priifungsstandards: Grundsétze ordnungsméfiger Priifung von Compli-
ance Management Systemen (IDW PS 980) (Stand: 11. Marz 2011) durchgefiihrt. Zudem haben
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wir uns an dem IDW Priifungshinweis: Einzelfragen zur Priifung des Verhaltenskodex des Gesamt-
verbands der Deutschen Versicherungswirtschaft fiir den Vertrieb von Versicherungsproduk-

ten (IDW PH 9.980.1) (Stand: 27. Mai 2016) orientiert, der allerdings zwischenzeitlich aufgrund
der Aktualisierung des Kodex aufgehoben wurde. Hiernach haben wir die Priifung so zu planen
und durchzufiithren, dass wir mit hinreichender Sicherheit beurteilen kénnen, ob die in der CMS-
Beschreibung enthaltenen Aussagen iiber die Grundsitze und Mafdnahmen des CMS in allen we-
sentlichen Belangen angemessen dargestellt sind, dass die dargestellten Grundsétze und Maf3nah-
men in Ubereinstimmung mit den angewandten CMS-Grundsitzen geeignet sind, mit hinreichen-
der Sicherheit sowohl Risiken fiir wesentliche Versto3e gegen den GDV-Verhaltenskodex mit
Stand vom 25. September 2018 einschlieBlich der in der CMS-Beschreibung dargestellten Konkre-
tisierungen rechtzeitig zu erkennen, als auch solche Regelverstof3e zu verhindern, und dass die
Grundsitze und Mainahmen zum 31. Januar 2021 implementiert waren.

Als reine Angemessenheitspriifung umfasste unsere Priifung auftragsgemaf3 nicht die Beurteilung
der Wirksamkeit der in der CMS-Beschreibung des Versicherungsunternehmens dargestellten
Grundsitze und Malnahmen. Eine Aussage dariiber, ob die implementierten Grundsétze und
Malinahmen wéhrend der laufenden Geschéftsprozesse von den hiervon Betroffenen nach Malf3-
gabe ihrer Verantwortlichkeit zur Kenntnis genommen und beachtet werden, kann daher nicht ge-
troffen werden. Eine solche Aussage setzt eine umfassende Priifung der Einhaltung iiber einen lén-
geren Zeitraum (,, Wirksamkeitspriifung®) voraus.

Die Auswahl unserer Priifungshandlungen haben wir nach unserem pflichtgema3en Ermessen und
unter Beriicksichtigung der im Abschnitt A. beschriebenen Begrenzungen vorgenommen. Im Rah-
men unserer Priifung haben wir die Kenntnisse iiber das rechtliche und wirtschaftliche Umfeld und
die Compliance-Anforderungen des Versicherungsunternehmens beriicksichtigt. Wir haben die in
der CMS-Beschreibung dargestellten Grundsétze und MaBnahmen sowie die von uns vorgelegten
Nachweise {iberwiegend auf Basis von Stichproben beurteilt. Wir sind der Auffassung, dass unsere

Priifung eine hinreichend sichere Grundlage fiir unsere Beurteilung bildet.
Im Einzelnen haben wir u.a. folgende wesentliche Priifungshandlungen durchgefiihrt:
e Beurteilung méglicher Risiken im Zusammenhang mit dem GDV-Verhaltenskodex.

e Einsichtnahme in vorhandene interne Regelwerke und Handbiicher sowie Durchsicht
sonstiger Unterlagen der Westfélische Provinzial Versicherung AG mit Bezug zu den An-
forderungen des GDV-Verhaltenskodex und den in den Auslegungshinweisen des GDV

dargestellten unverbindlichen Empfehlungen an Mitgliedsunternehmen.

e Beurteilung der eingerichteten Maldnahmen und Grundsétze auf Eignung zur Sicherstel-
lung der Ziele des GDV-Verhaltenskodex.
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e Durchfiihrung von Befragungen von geeigneten Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern der
Westfilische Provinzial Versicherung AG.

e Nachvollziehen und Beurteilung der Malnahmen bei erkannten Regelverstofden.

15. Wir haben unsere Priifung (mit Unterbrechungen) in der Zeit von Dezember 2020 bis Marz 2021
durchgefiihrt.

16. Alle von uns erbetenen Aufkldrungen und Nachweise sind erteilt worden. Die gesetzlichen Vertre-
ter haben uns die Vollstdndigkeit und Richtigkeit der CMS-Beschreibung und der uns erteilten Auf-
klarungen und Nachweise zur Konzeption des CMS sowie zur Angemessenheit und Implementie-
rung schriftlich bestatigt.
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C. Feststellungen zum CMS

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

17. Die auf das CMS zur Umsetzung des GDV-Verhaltenskodex fiir den Vertrieb bezogene CMS-
Beschreibung liegt als Anlage 1 diesem Bericht bei.

II. Feststellungen, die zu einer Einschrdnkung oder einer Versagung des
Gesamturteils gefiihrt haben

18. Im Rahmen der Priifungen wurden keine Feststellungen getroffen, die zu einer Einschrankung

oder einer Versagung des Gesamturteils gefiihrt haben.

10
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D. Priifungsurteil

Nach unserer Beurteilung aufgrund der bei der Priifung gewonnenen Erkenntnisse sind die in der
CMS-Beschreibung enthaltenen Aussagen iiber die Grundsitze und Mafinahmen des CMS in Bezug
auf den GDV-Verhaltenskodex fiir den Vertrieb in allen wesentlichen Belangen angemessen darge-
stellt. Die in der CMS-Beschreibung dargestellten Grundsétze und MaRnahmen sind in Uberein-
stimmung mit den angewandten CMS-Grundsétzen geeignet, mit hinreichender Sicherheit sowohl
Risiken fiir wesentliche Verstof3e gegen den GDV-Verhaltenskodex einschlieRlich der in der CMS-
Beschreibung dargestellten Konkretisierungen rechtzeitig zu erkennen als auch solche Regelver-
stoRe zu verhindern, und die Grundsétze und MaBnahmen waren zum 31. Januar 2021 implemen-

tiert.

Ohne dieses Urteil einzuschranken, weisen wir darauf hin, dass sich unsere Priifung auf diejenigen
Malinahmen und Grundsétze beschrénkt hat, die das Unternehmen bei sich zur Einhaltung der An-
forderungen des GDV-Verhaltenskodex implementiert hat; weitergehende Priifungshandlungen

bei dem externen Vertrieb haben wir nicht vorgenommen.
Diisseldorf, den 31. Mérz 2021

PricewaterhouseCoopers
GmbH
Wirtschaftspriifungsgesellschaft

it 0t 0.

Christian Sack Gunter Lescher
Wirtschaftspriifer

11
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Anlage 1:

Die Beschreibung des Compliance Management Systems fiir den Ver-
trieb (CMS-V) des Provinzial NordWest Konzerns (PNW) zur Einhaltung
des Verhaltenskodex des Gesamtverbandes der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft (GDV) fiir den Vertrieb von Versicherungsprodukten
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Beschreibung des Compliance Management Systems fiir den Vertrieb (CMS-V)
des Provinzial NordWest Konzerns (PNW)

Hamburger Feuerkasse Versicherungs-Aktiengesellschaft
Provinzial Nord Brandkasse Aktiengesellschaft
Provinzial NordWest Lebensversicherung Aktiengesellschaft

Westfdlische Provinzial Versicherung Aktiengesellschaft

Kiel, 17. August 2020
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1. Einfihrung

Die Versicherungswirtschaft hat sich einen Verhaltenskodex gegeben, der zum Ziel hat,
die VerhaltensmaRstdbe fiir den Vertrieb von Versicherungsprodukten transparent dar-
zustellen und den Versicherungsunternehmen einen Rahmen von Normen und Werten
setzt, damit sie den Interessen der Kunden gerecht werden. Die Beschreibung des Com-
pliance Management Systems fiir den Vertrieb (CMS-V) stellt die Verankerung innerhalb
der PNW und die Interpretation des Verhaltenskodex des Gesamtverbands der Deut-
schen Versicherungswirtschaft fir den Vertrieb von Versicherungsprodukten (GDV-
Verhaltenskodex) in den folgenden Kapiteln dar. Dem GDV-Verhaltenskodex sind die
folgenden Unternehmen der PNW beigetreten: Hamburger Feuerkasse Versicherungs-
AG, Provinzial Nord Brandkasse AG, Provinzial NordWest Lebensversicherung AG, West-
falische Provinzial Versicherung AG. Fur diese Gesellschaften gilt die Beschreibung des
CMS-V.

Der durch die PNW bereitgestellte Versicherungsschutz ist fiir die Kunden ein wichtiger
Bestandteil ihrer Vorsorge. Die PNW bietet hierfiir (iber die Vertriebsmitarbeiter und
Vertriebspartner eine Vielfalt von Produkten an. Die Produkte sind auf die Risiken und
Bedirfnisse der Kunden zugeschnitten. Vor diesem Hintergrund kommt dem Vertrieb
als Mittler zwischen den Unternehmen und den Kunden eine besondere Bedeutung zu.
Die Vertriebspartner der PNW sind insbesondere die eigene AusschlieRlichkeitsorgani-
sation und der Vertriebsweg Sparkassen sowie die Versicherungsmakler.

Compliance nimmt in diesem Zusammenhang einen hohen Stellenwert im Unterneh-
men ein. Durch die Fokussierung auf den Vertrieb méchte die PNW zuséatzlich ihrer be-
sonderen Verpflichtung beim Vertrieb von Versicherungsprodukten nachkommen. Das
CMS-V beschreibt dazu die bei der PNW fiir den Vertrieb durch die Vertriebsmitarbeiter
und Vertriebspartner ! geltenden Grundséatze und Regeln. Die Fiihrungskrafte im Ver-
trieb sind fiir deren Einhaltung mitverantwortlich. Dabei stehen die Anforderungen des
GDV-Verhaltenskodex im Zentrum der Betrachtung. Im Unterschied zum Risikoma-
nagement, das auf das wirtschaftliche Risiko abstellt, achtet Compliance auf Rechts-
konformitdt und die Einhaltung der im PNW verbindlichen Richtlinien und Rahmenbe-
dingungen.

Die PNW hat dieses fiir den Vertrieb von Versicherungsprodukten der PNW giiltige Wer-
tesystem an alle Mitarbeiter und Vertriebspartner kommuniziert. Dariiber hinaus hat
der Konzern eine Compliance-Organisation implementiert, die laufend weiterentwi-
ckelt wird. Ein Bestandteil dieser zentralen Compliance-Organisation ist Vertriebs-
Compliance. Der Arbeitsschwerpunkt des Compliance Officers Vertrieb ist die Uberwa-
chung der Einhaltung der gesetzlichen Bestimmungen sowie der von der PNW gesetz-
ten Verhaltensnormen fiir den Vertrieb von Versicherungsprodukten. Der Compliance
Officer Vertrieb gehért zur zentralen Compliance-Funktion und berichtet direkt an den
Chief Compliance Officer bzw. an den ressortzusténdigen Vorstand. Er arbeitet eng mit
den Hauptabteilungen im Vertrieb, insbesondere mit der Hauptabteilung Vertriebs-
steuerung zusammen.

! Zu Gunsten der einfacheren Lesbarkeit wird sowohl fiir die mannliche, die weibliche und diverse Form die m&nnliche
Form verwendet.
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Das CMS-V der PNW wurde in der vorliegenden Form im September 2015 eingefiihrt
und umgesetzt. Alle Innendienstmitarbeiter und die Vertriebspartner in den wesentli-
chen Vertriebswegen (AusschlieRBlichkeitsorganisation, Sparkassen und Makler) sind
Uiber die wesentlichen Inhalte Gber das Intranet bzw. auf schriftlichem Weg informiert
worden.

2. Compliance-Kultur

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

Die Vorsténde des PNW-Konzerns iiben im Rahmen der Compliance fiir den Vertrieb
eine Vorbildfunktion aus und erwarten, dass das Selbstverstindnis, mit dem die Vor-
stdande die Compliance-Regelungen leben, auch von den Fithrungskriften im Vertrieb,
Vertriebsmitarbeitern und Vertriebspartnern praktiziert wird.

Compliance hat grundsatzlich und natiirlich auch im Vertrieb fiir die PNW einen hohen
Stellenwert. Die PNW wirkt daher seit jeher auf das Einhalten der gesetzlichen und auf-
sichtsrechtlichen Vorschriften sowie der unternehmensinternen Verhaltensnormen hin
und wirkt damit auch der Entstehung von RechtsverstéRen und dolosen Handlungen im
Unternehmen entgegen.

Compliance ist Teil der Unternehmenskultur, damit Basis der Kundenbeziehung und
wird von dem Konzern, den Vertriebsmitarbeitern und Vertriebspartnern gelebt. Die
Versicherungsunternehmen des PNW-Konzerns sind im Jahr 2013 dem GDV-Verhal-
tenskodex beigetreten und haben damit ein Bekenntnis zu den Normen und Werten des
Kodex als Basis fiir den Vertrieb von Versicherungsprodukten im Privatkundenbereich
abgegeben und die Verantwortung gegeniiber ihren Kunden und der Gesellschaft be-
kraftigt. Die PNW ist davon Uberzeugt, dass eine wirksame Compliance sich auf einer
Unternehmenskultur griindet, die Transparenz und Vertrauen schafft. Dadurch werden
die Risiken von Fehlverhalten minimiert. Die PNW erwartet von ihren Fiihrungskriften
in deren Verantwortungsbereich daher eine hohe Sensibilitét fiir das Thema Compli-
ance und fordert dazu einen vertrauensvollen Umgang zwischen allen Ebenen der Mit-
arbeiter und des Managements. Durch Information und Schulungen stérkt der Konzern
das Verstandnis fiir die Compliance-Regelungen im Vertrieb.

Der Vorstand der PNW hat daher den Beitritt zum GDV-Verhaltenskodex sowie die Ent-
wicklung und Umsetzung der MaRnahmen fiir das CMS-V initiiert, verabschiedet und die
notwendigen Mittel zur Implementierung, Umsetzung und Weiterentwicklung bereitge-
stellt. Die standige Verfugbarkeit und ggf. notwendige Aktualisierungen der Compli-
ance-Regelungen im Vertrieb fiir alle Mitarbeiter und Vertriebspartner gewshrleisten
dariiber hinaus die kontinuierliche und aktuelle Information.

Bei VerstéBen gegen Compliance-Regeln ist ein Sanktionssystem implementiert, das
unter Beriicksichtigung samtlicher Umstande individuelle MaRnahmen vorsieht, die in
einem mehrstufigen Prozess in letzter Konsequenz zur Kiindigung fiihren kénnen.
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3 Compliance-Ziele

Das CMS-V dient dazu, in der PNW die systematischen und organisatorischen Voraus-
setzungen dafir zu schaffen, dass im Sinne des 6ffentlichen Auftrages, der Kunden und
der Mitarbeiter die RechtméRigkeit bei jeglicher Vertriebstatigkeit sichergestellt wer-
den kann. Neben den gesetzlichen und aufsichtsrechtlichen Vorgaben sind die internen
Vorgaben des Unternehmens einzuhalten. Das System soll sicherstellen, dass die Com-
pliance-Ziele im Vertrieb erreicht, Verst6Re gegen die Compliance-Anforderungen ver-

mieden und eingetretene VerstsRe erkannt, aufgegriffen und zukiinftig vermieden wer-
den.

Die Einhaltung der Leitsatze des GDV-Verhaltenskodex sind zugleich wesentliche Com-
pliance-Ziele. Die Ziele finden auf den Verbraucher im inldndischen Versicherungsver-
trieb Anwendung. Ziel der Compliance-Funktion ist es, auf das regelkonforme Verhalten
der Organe, Fiihrungskrafte, Mitarbeiter und Vertriebspartner im Hinblick auf zu beach-
tende Gesetze, Verordnungen und verbindlichen aufsichtsbehérdlichen Anforderungen
sowie die zur Ausgestaltung und Konkretisierung dieser Anforderungen ergangenen
unternehmensinternen Regelungen und freiwillige Selbstverpflichtungen, wie bei-
spielsweise den GDV-Verhaltenskodex und Wertvorstellungen hinzuwirken. Die Com-
pliance-Ziele sind von der Compliance-Funktion erarbeitet worden.

Die Compliance-Ziele als Basis rechtmaRigen, ethisch korrekten Verhaltens werden von
der Compliance-Funktion regelmiRig gepriift und bei Bedarf aktualisiert. Hierzu wird
auf Erkenntnisse aus dem Beschwerdemanagement sowie regelmiRigen Stichproben
zuriickgegriffen. Zur Erreichung der Compliance-Ziele hat die PNW Standards entwickelt
und etabliert. Die Standards sollen zur Verminderung von Schaden- und Reputationsri-
siken beim Vertrieb der Versicherungsprodukte der PNW beitragen.

4 Compliance-Risiken

Unter Compliance-Risiken ist die Gefahr von Schidden zu verstehen, die einem Unter-
nehmen drohen, wenn Verhalten nicht den geltenden Normen entsprechen. Auch wenn
VerstdRe nicht zwangslaufig in der Verantwortung der PNW liegen, kénnen diese finan-
zielle Folgen, Reputationsschaden oder rechtliche Konsequenzen nach sich ziehen.

Die Vertriebscompliance-Risikoanalyse ist ein zentrales Element des CMS-V. Ziel der
Compliance-Risikoanalyse ist es, systematisch Risiken fiir VerstéRe gegen alle relevan-
ten Anforderungen zu identifizieren, aufzunehmen sowie in Bezug auf Eintrittswahr-
scheinlichkeit und SchadensausmaR zu analysieren und zu beurteilen.

Neben der Risikoanalyse fiir die allgemeine Vertriebscompliance werden auch die Risi-
ken von VerstéBen gegen den GDV-Verhaltenskodex auf der Basis der Leitséitze regel-
maRig bewertet. Hierbei erfolgt eine Einschatzung differenziert nach dem jeweiligen
Vertriebsweg und der jeweiligen Gesellschaft.

5 Compliance-Programm

Ein Compliance-Programm legt Regeln fest und stellt Mittel und MaRnahmen bereit, um
das Einhalten der Regeln systematisch und effizient zu tiberpriifen. Um im Einklang mit
den gesetzlichen Regelungen und dem GDV-Verhaltenskodex im Vertrieb zu arbeiten,

5
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wurden Rundschreiben, Richtlinien und Arbeitsanweisungen verabschiedet und kom-
muniziert.

Wesentlicher Bestandteil unseres Compliance-Programms fiir den Vertrieb ist das
»Selbstverstandnis zum Vertrieb von Versicherungsprodukten im Privatkundenge-
schéft".? Es konkretisiert Handlungsspielraume sowie Ge- und Verbote zum GDV-Ver-
haltenskodex.

Zu den weiteren MaBnahmen zéhlt die Integration des Themas Compliance in die Aus-
bildung bzw. Schulungen der Vertriebsmitarbeiter und Vertriebspartner.

Das Selbstverstdndnis zum Vertrieb von Versicherungsprodukten im inldndischen
Privatkundengeschaift

GDV-Verhaltenskodex
1. DieBediirfnisse der Kunden stehen immer im Mittelpunkt. 3

nVersicherungsschutz ist fiir Kunden eine Vertrauensangelegenheit. Um dieses
Vertrauen zu schaffen und zu wahren, orientieren sich die Versicherungsunterneh-
men und der Versicherungsvertrieb an den Bediirfnissen der Kunden und stellen
diese in den Mittelpunkt ihres Handelns. Die Beachtung der berechtigten Interes-
sen und Wiinsche der Kunden hat Vorrang vor dem Provisionsinteresse der Ver-
triebe.

Die Versicherungsunternehmen und der Versicherungsvertrieb handeln im best-
méglichen Interesse der Kunden. Die Versicherungsunternehmen achten darauf,
dass ihre Vergiitungssysteme keine Anreize bieten, die die ehrliche, redliche und
professionelle Beratung der Kunden geféhrden.

Die monetéire und nicht monetdre Unterstiitzung von Vertriebspartnern ist grund-
sdtzlich darauf ausgerichtet, sie dauerhaft in die Lage zu versetzen, dem Anspruch
an ehrliche Kundenorientierung, qualifizierte Beratung und professionellen Service
bestmdglich gerecht zu werden.” 4

Verstiandnis des GDV-Verhaltenskodex der PNW

Hohe Kundenzufriedenheitzu erreichen und das Vertrauen unserer Kunden zu rechtfer-
tigen,ist unser Anspruch. Wir sind nah bei unseren Kunden und sehen einelangfristige
und beiderseitig vorteilhafte Geschéaftsbeziehungals die Maxime unseres Handelns.

Im Mittelpunkt unseres Handelns stehen die Ziele und Bediirfnisse des Kunden. Mehr
als ein Jahrhundert dienen die PNW-Gesellschaften dem 6ffentlichen Auftrag der Da-
seinsvorsorge fiir ihre Kunden in den Geschéftsgebieten. Unser Ziel sind langfristige,
partnerschaftliche und faire Beziehungen zu unseren Kunden. Ein Produktverkauf unter
Beriicksichtigung der Bediirfnisse des Kunden gehért zur Philosophie der PNW und hat
Vorrang vor den Provisionsinteressen des Vermittlers.

2 Unter dem Begriff , Privatkundengeschift” fallen alle Versicherungsvertriige, die von Verbrauchern im Sinne des
§ 13 BGB abgeschlossen werden.

3 Original-GDV-Uberschrift

4 Original-GDV-Erlduterung des Leitsatzes
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Bei den Verguitungsvereinbarungen mit den Vertriebspartnern achten wir stets darauf,
keine Anreize zu setzen, die die ehrliche, redliche und professionelle Beratung des Kun-
den gefahrden kénnten. Vor Einfiihrung neuer Produkte oder vor wesentlichen Ande-
rungen an bestehenden Produkten werden etwaige Interessenkonflikte gepriift.

Hierbei setzen wir auf eine ganzheitliche oder anlassbezogene strukturierte Beratung
zur Erfassung der individuellen Bediirfnisse, Ziele und bestehende Absicherungen un-
serer Kunden. Die Vertriebssteuerung erfolgt unter anderem mithilfe von Experten zu
den Versicherungssparten, die die Vertriebspartner in der AusschlieBlichkeitsorganisa-
tion bei Bedarf bei der Beratung und Ermittlung des Kundenbediirfnisses unterstiitzen.
Auch im Sparkassen- und Maklervertrieb stehen entsprechende Ansprechpartner im
Vertrieb zur Verfiigung. Die Unterstitzung ist darauf ausgerichtet, die Vertriebspartner
in die Lage zu versetzen, dem Anspruch an ehrliche Kundenorientierung, qualifizierte
Beratung und professionellen Service bestméglich gerecht zu werden.

Durch regelméRige unabhdngige Kundenbefragungen, deren Ergebnis in der Regel
auch auf der Homepage veréffentlicht wird, und Stichprobenkontrollen sowie durch un-
ser Beschwerdemanagement erhalten wir die Bestatigung fiir unser Vorgehen.

GDV-Verhaltenskodex
2. Wer Versicherungen vermittelt, erkldart den Kunden seinen Status.

»~Kunden haben die Wahl, von wem und wie sie sich beraten lassen. Sie sollen sich
im Klaren tiber die Interessenslage ihres Gegeniibers sein und sich darauf einstel-
len kénnen. Vermittler legen den Kunden beim ersten Geschdftskontakt ihren Sta-
tus unaufgefordert klar und eindeutig offen und informieren iiber die Art und Quelle
ihrer Vergiitung. Insbesondere ist verstédndlich zu erkldren, ob die Vergiitung 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. Unabhédn-
gig davon, ob der Kontakt persénlich oder digital stattfindet.“

Verstandnis des GDV-Verhaltenskodex der PNW

Unsere Vertriebspartner informieren zu Beginn der Kundenbeziehung tiber ihren Ver-
mittlerstatus und im Auftrag welches Versicherungsunternehmens bzw. welcher Ver-
triebsorganisation sie tatig werden.

Bereits durch den werblichen Auftritt unserer AusschlieBlichkeitsorganisation und des
Sparkassenvertriebs wird das Handeln im Auftrag des PNW-Konzerns dokumentiert. In-
formationen tiber den Auftraggeber und den Status des Vermittlers sind unserem An-
spruch an Transparenz geschuldet und dienen dem Aufbau eines Vertrauensverhiltnis-
ses zu unseren Kunden.

Die Legitimation erfolgt beim ersten Geschaftskontakt mithilfe geeigneter Unterlagen
oder MaBnahmen (z. B. eines standardisierten Informationsblattes bzw. Flyers sowie
einer Online-ldentifikation Uber eine standardisierte Homepage). Die Legitimation be-
inhaltet auch die Information Gber die Art und Quelle der Verglitung des Vertriebspart-
ners. Es erfolgt insbesondere ein Hinweis dariiber, ob die Vertriebsvergiitung in der

Versicherungspramie enthalten ist bzw. die Vergiitung fiir eine Beratung vom Kunden
zu zahlen ist.
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Im Rahmen der Beschwerdebearbeitung werden diese Anforderungen tberpriift.

GDV-Verhaltenskodex
3. Jede Empfehlung beriicksichtigt Ziele, Wiinsche und Bediirfnisse des Kunden.

~Wer Versicherungen vertreibt, muss die Ziele, Wiinsche und Bediirfnisse der Kunden
zum Versicherungsschutz dem Anlass entsprechend ermitteln, analysieren und bewer-
ten. Auf dieser Basis werden dem Kunden die wichtigsten Merkmale des Versicherungs-
produktes - einschlieflich der Ausschliisse vom Versicherungsschutz - fiir ihn versténd-
lich aufgezeigt.

Jegliche Beratung (persénlich oder digital) fult auf diesen Zielen, Wiinschen und Be-
diirfnissen. Dabei beachten die Versicherungsunternehmen, dass der Kunde entschei-
det, ob und wie er beraten werden méchte.

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

Diese werden so aufbereitet, dass sie dem Kunden eine individuelle Entscheidung er-
mdglichen. Insbesondere Angaben iiber mégliche kiinftige Leistungen im Bereich lang
laufender Altersvorsorgeprodukte werden transparent, nachvoliziehbar und objektiv

auf standardisierten, vergleichbaren, branchenweit akzeptierten Verfahren darge-
stellt.”

Verstindnis des GDV-Verhaltenskodex der PNW

Damit die Absicherung zur Lebenssituation unserer Kunden passt, setzen wir auf eine
ganzheitliche Beratung. Mithilfe dieser Beratung erstellen wir gemeinsam mit dem Kun-
den ein exakt auf seine Bedurfnisse zugeschnittenes Konzept. Hierbei werden alle rele-
vanten Informationen mit den Kunden besprochen, um so eine kundengerechte und in-
dividuelle Produktauswahl zu erméglichen. Zu der von uns in der Kundenberatung an-
gestrebten Risikobewertung gehért auch eine Abfrage im Hinblick auf bereits beste-
hende Versicherungen. Zu bestehendem Versicherungsschutz erfolgt eine angemes-
sene und sachgerechte Beratung, sofern der Kunde eine Beratung hierzu wiinscht. Da-
bei sind Kundenzufriedenheit und Transparenz fiir uns eng miteinander verbunden.

Durch die Beratung werden die Kunden in die Lage versetzt, eine selbstbestimmte Ent-
scheidung treffen zu kénnen. Hierzu erldutert der Berater das empfohlene Produkt in
einer Art und Weise, dass dieses in seiner Wirkung, Chance und Risiko verstanden wer-
den kann. Wirvermeiden die Verwendung von Fachjargon in der Beratung. Falls es nicht
anders moglich ist, erfolgt die verstandliche Erlduterung des Fachbegriffs und seiner
konkreten Bedeutung. In diesem Zusammenhang befasst sich der Berater mit den Vor-
kenntnissen des Kunden. Um dies zu erreichen, wird in Trainings und Schulungen
grundsatzlich auch das Thema "Verstandlichkeit" im Fokus stehen. Dariiber hinaus wird
in einem Beratungsleitfaden, der jedem Vermittler der AusschlieBlichkeitsorganisation
und der Sparkassen zur Verfligung gestellt wird, auf Anforderungen an eine verstandli-
che Beratung hingewiesen. Alle relevanten Informationen werden in verstiandlicher Form
den Kunden erlautert und zur Verfiigung gestellt. Im Kundengesprach werden anlassbezo-
gen neben den Vorteilen auch die méglichen Ausschliisse aufgezeigt und Riickfragen um-
fassend beantwortet.
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Fiir die Beratung stellen wir den Vermittlern unserer AusschlieRlichkeitsorganisation
digitale und analoge Methoden und Programme zur Verfiigung, die zum Ziel haben,
eine ganzheitliche und strukturierte Beratung zu ermdglichen. Bei Einfiihrung dieser
Beratungsansatze haben entsprechende Schulungen stattgefunden. Bei Fragen im lau-
fenden Betrieb stehen den Vertriebspartnern Ansprechpartner zur Verfiigung. Auch im
Sparkassenvertrieb gibt es einen dhnlichen Beratungsansatz. Auf dieser Basis bieten
wir geeignete und qualitativ hochwertige Produkte an. Bestehende Anreizsysteme sind
nicht mit spezifischen Produkten verkniipft. Interessenkonflikte werden im Interesse
des Kunden vorrangig vermieden und als letztes Mittel offengelegt, sofern Interessen-
konflikte nicht vermeidbar sind. Nachhaltigkeit und Verantwortungsbewusstsein ste-
henim Vordergrund. Durch unsere ganzheitliche oder anlassbezogene Beratung in Ver-
bindung mit dem Beratungsprotokoll bei Abschluss gew&hrleisten wir, dass die Bediirf-
nisse des Kunden im Mittelpunkt stehen.

Neben unseren Leistungsbeschreibungen legen wir die mit unseren Produkten verbun-
denen Kosten so dar, dass eine Beurteilung kiinftiger Leistungen, insbesondere im Be-
reich langlaufender Altersversorgungsprodukte, méglich wird. Hierzu werden unsere
Lebensversicherungsprodukte unter Berlicksichtigung transparenter und anerkannter
Verfahren dargestellt. Der Produktempfehlung fiir langlaufende Altersversorgungspro-
dukte wird eine Modellrechnung beigefiigt, die anhand von anerkannten Marktstan-
dards errechnet wurde.

Analysetools fiir die Alters- und Risikovorsorge stehen den Vermittlern in der Beratung
zur Verfiigung. Um die Bedirfnisse der jiingeren Generation besser zu ermitteln und
auch fur die jingere Generation eine Informationsplattform zu bieten, hat die PNW ne-
ben der Homepage auch in den sozialen Netzwerken Kommunikationskanile eréffnet.

Die Auswertung von Beratungsprotokollen und Beschwerden im Rahmen des Be-

schwerdemanagements erméglicht die Validierung und kontinuierliche Verbesserung
der Kundenberatung.

GDV-Verhaltenskodex

4.  Jede Empfehlung zu einem Vertragsabschluss wird nachvollziehbar begriindet und
dokumentiert.

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

Verstdndnis des GDV-Verhaltenskodex der PNW

Jeder Kunde, der ein Versicherungsprodukt der PNW erwirbt, erhélt eine Beratungsdo-
kumentationaufBasisderpersénlichen Beratung.

Im Fokus der Gesprache mit unseren Kunden stehen die ganzheitliche oder anlassbe-
zogene Beratung und die Ermittlung der individuellen Kundenbediirfnisse. Auf dieser
Basis erfolgt eine Produktempfehlung. Im Sinne der Transparenz wird das Beratungs-
ergebnis bei Abschluss dokumentiert und dem Kunden zur Verfligung gestellt.

Die Einhaltung dieses Grundsatzes wird auf geeignete Weise durch ein quantitatives
und qualitatives Beratungsprotokoll-Controlling tiberpriift. Durch technische MaRnah-
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men und die Gestaltung des Antragsprozesses wird sichergestellt, dass eine Dokumen-
tation erstellt wird und der Beratungsverzicht lediglich eine Ausnahme darstellt. Die
Qualitat der Dokumentationen wird zielgerichtet und risikoorientiert kontrolliert. Auch
aus Auswertungen des Beschwerdemanagements gewinnen wir Indizien zur Qualitét
der Beratungsdokumentation. Der Beratungsleitfaden sowie Rundschreiben geben
Hinweise zum Einsatz des Beratungsprotokolls als Dokumentation des Beratungsge-
spraches.

Bei Versicherungsanlageprodukten ist das Erstellen des Beratungsprotokolls in Ange-
boten zwingend erforderlich. Der Fragenkatalog aus der Geeignetheitspriifung inklu-
sive der Antworten und das Ergebnis der Priifung sowie gegebenenfalls die Begriin-
dung fir eine von der Priffung abweichende Produktentscheidung werden im Bera-
tungsprotokoll dokumentiert.

GDV-Verhaltenskodex
5. Versicherungsprodukte werden bedarfsgerecht entwickelt und vertrieben.

»Die Entwicklung von Versicherungsprodukten wird am Bedarf der Kunden ausge-
richtet.

Schon bei der Konzeption neuer Produkte achten die Versicherungsunternehmen da-
rauf, bedarfsgerechten Versicherungsschutz zu entwickeln. Das spiegelt sich auch in
der Festlegung des Zielmarktes von Versicherungsprodukten wider. Die Versiche-
rungsunternehmen priifen regelmdfig, ob ihre Produkte im ermittelten Zielmarkt
vertrieben werden und dem Bedarf der Kunden, fiir die sie konzipiert wurden, ent-
sprechen.

Bedarfsgerechte Produkte werden den Lebensumstéinden und Prédferenzen der Kun-
den gerecht. Nicht bedarfsgerecht sind Produkte, die erkennbar nicht zu den Lebens-
umstdnden der Kunden passen.

Einfache und verstdndliche Produktunterlagen sollen den Kunden die Sicherheit bie-
ten, eine individuelle und bewusste Entscheidung treffen zu kénnen.“

Verstindnis des GDV-Verhaltenskodex der PNW

Die Gesellschaften stellen sicher, dass bei jeder Einfiihrung von neuen Versicherungs-
produkten oder wesentlichen Anpassungen bestehender Versicherungsprodukte die
konzerneinheitlichen Standards des Produktentwicklungsprozesses eingehalten wer-
den. Hierbei wird den Zielen, Interessen und Merkmalen der Kunden besonders Rech-
nung getragen. Eventuellen Benachteiligungen der Kunden oder sonstigen negativen
Auswirkungen auf die Kunden wird vorgebeugt.

Fur jedes Versicherungsprodukt wird ein Zielmarkt definiert. Dies ermdglicht es, die Ei-
genschaften des Produkts an die Bedurfnisse, Merkmale und Ziele der Kundengruppe
anzupassen. Bei der Zielmarktbeschreibung werden die Merkmale, das Risikoprofil und
die Komplexitdt des Versicherungsprodukts beriicksichtigt.

Nach Einfiihrung eines Produktes werden die Produkte regelm&Rig tiberpriift und konti-

nuierlich berwacht. Hierbei wird auch berticksichtigt, ob das Produkt weiterhin zu dem
vorgegebenen Zielmarkt passt und entsprechend der Zielgruppe vertrieben wird.

10
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Wir wiahlen fir den Zielmarkt geeignete Vertriebskanédle/-wege aus und beriicksichtigen
hierbei die besonderen Merkmale des Produkts. Wir stellen den Vertriebspartnern sach-
gerechte Produktinformationen zur Verfiigung, die dem Vermittler erméglichen, das Ver-
sicherungsprodukt und den ermittelten Zielmarkt zu verstehen und ihn in die Lage ver-
setzen, Vertriebstatigkeiten im Zusammenhang mit dem betreffenden Versicherungs-
produktim bestméglichen Interesse des Kunden auszuftihren.

Die Klarheit und Verstandlichkeit ist im Produktentwicklungsprozess bzw. in den Pro-
duktprojekten als wesentlicher Bestandteil verankert. Dies erfolgt zum einen anhand
einer Checkliste, die die Vorgaben fiir Klarheit und Verstandlichkeit umsetzt. Basis die-
ser Checkliste ist eine konzernweit einheitliche Definition zur ,Klarheit und Verstind-
lichkeit von AVB, PIB und PRIIP", die in Anlehnung an eine Konzernrichtlinie zum Thema
Verstédndlichkeit in der Konzernkorrespondenz entwickelt wurde. Grundlage fiir unsere
Druckstiicke sind unter anderem die GDV- bzw. VéV-Musterempfehlungen sowie etwa-
ige Markterfordernisse. Unsere Druckstticke sind durch juristische Exaktheit geprigt.

Auch fur bedeutende Ausschliisse gelten die zuvor genannten Kriterien fiir AVB, PIB und
PRIIP. Die Anforderungen sind als Arbeitsanweisung an die betroffenen Bereiche kom-
muniziert worden und werden jeweils an geeigneter Stelle im Produktentwicklungspro-
zess bzw. in den Produktprojekten beriicksichtigt. Vor der Vermittlung von Versicherungs-
anlageprodukten wird mit dem Kunden eine Geeignetheitspriifung durchgefiihrt. Mithilfe der
Geeignetheitspriifung wird anhand von Risikofragen automatisch ermittelt, ob ein angebo-
tenes Produkt fuir den konkreten Kunden geeignet ist.

GDV-Verhaltenskodex
6. Kunden werden nachhaltig betreut und bei gegebenem Anlass beraten.

»Grundlage fiir eine nachhaltige Kundenbeziehung — und damit wichtiq fiir die Versiche-
rungsunternehmen und fiir die Vermittler — sind Beratung und Betreuung der Kunden
auch nach Vertragsschluss. Deshalb erfolgt, sofern ein Anlass erkennbar ist, die Bera-

tung und Betreuung wihrend der gesamten Dauer des Versicherungsverhiltnisses, ins-
besondere im Schaden- und Leistungsfall.

Die Abwerbung von Versicherungsvertridgen 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.“

Verstdandnis des GDV-Verhaltenskodex der PNW

Nachhaltige Gesché&ftsbeziehungen zu unseren Kunden stehen im Zentrum der Ge-

schéftspolitik. Daher steht die dauerhafte Begleitung der Kunden im Fokus unserer Be-
ratung.

Auchwahrend der Laufzeit desVersicherungsvertragsverhiltnisses stehen die Ziele und
Bedirfnisse des Kunden im Mittelpunkt. Auf seinen Wunsch oder bei erkennbarem An-
lasswird der Versicherungsnehmer erneut interessengerecht beraten.

Nach einer ganzheitlichen oder einer anlassbezogenen strukturierten Beratung ist es

Pflicht und Verantwortung des Vermittlers - unterstiitzt durch den Versicherer -, den
Kunden weiterhin anlassbezogen zu beraten und zu betreuen.

11
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Versicherungen bieten den Kunden bedarfsgerechte Risikoabsicherung. Dennoch kén-
nen auch passgenaue Losungen im Laufe der Zeit durch sich andernde Rahmenbedin-
gungen, Ereignisse und neue Lebensabschnitte des Kunden eine Uberpriifung und Ver-
dnderung des Versicherungsschutzes erforderlich machen. Daher ist die Kundenzufrie-
denheit und die nachhaltige Kundenbetreuung - nach MaRBgabe des Kundenwunsches
- Grundlage unseres Handelns. Der Beratungsleitfaden erldutert fiir die Vertriebs-
partner die wichtigen Ereignisse fiir Kunden, die einen Handlungsbedarf auslésen. Wird
der Anlass durch einen Kundenkontakt im Innendienst bekannt, wird der Vertriebs-
partner (AusschlieBlichkeit, Sparkassen, Direktvertrieb) in geeigneter Weise iiber der-
artige Ereignisse informiert. Handelt es sich um einen Anlass, der ohne Kundenkontakt
entsteht, wird der Kunde unmittelbar oder der Vertriebspartner in Kenntnis gesetzt.
Dariiber hinaus werden die Kunden tber relevante Erganzungsprodukte oder Neuent-
wicklungen regelmaRig informiert. Soweit sich aus einem Schaden- bzw. Leistungsfall
ein Handlungsbedarf ergibt, wird dieser ebenfalls weitergegeben.

Zudervon unsin der Kundenberatung angestrebten Risikobewertung gehért auch eine
Abfrage im Hinblick auf bereits bestehende Versicherungen. Abwerbungen und Neu-
ordnungen von Versicherungen kénnen im Einzelfall nachteilig fiir den Kunden sein.
Vor einer Beendigung des bestehenden Vertrages ist daher stets zu priifen, ob adidqua-
ter Versicherungsschutz angeboten werden kann. Falls eine Neuordnung oder ein Ver-
sichererwechsel gewtinscht wird, ist der Kunde iber eventuelle wesentliche Nachteile
aufzuklaren. Diese Aufklarung ist in der Beratungsdokumentation zu dokumentieren.

Die Betreuung und Beratung der Kunden im Schaden- und Leistungsfall ist eine Selbst-
verstandlichkeit fiir die PNW und ihre Vermittler. Wir sind schnell und zuverlissig er-
reichbar. In Notsituationen oder im Schadenfall unterstiitzen wir bei Bedarf vor Ort. Das
Schadenmanagement der PNW sichert dabei eine hohe Bearbeitungsqualitit.

GDV-Verhaltenskodex

7. Qualifikation ist die Basis von ehrlichem, redlichem und professionellem
Vertrieb.

»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 Integritét und die
Bindung an die Grundsdtze eines ehrbaren Kaufmanns sind neben einer guten Qualifi-
kation die Basis jeder Geschdftsbeziehung. Dieser Maxime folgt die Auswahl von Mitar-
beitern und Vertriebspartnern. Die Versicherungsunternehmen achten bei einer Zusam-
menarbeit darauf, dass die Ausrichtung auf eine langfristige Kundenbeziehung ein ge-
meinsamer Wert und zentraler Maf3stab ist.

Die kontinuierliche Stdrkung der Beratungsqualitédt ist ein Kernanliegen der Versiche-
rungsunternehmen. Um eine hohe Beratungsqualitéit zu garantieren, arbeiten die Versi-
cherungsunternehmen nur mit gut beleumundeten und qualifizierten Vermittlern zusam-
men. Das bedeutet, dass sie nur mit den Versicherungsvermittlern kooperieren, die sich
mindestens nach den gesetzlichen Vorgaben weiterbilden und das nachweisen kénnen.

Versicherungsunternehmen sorgen dafiir, dass alle unmittelbar oder mafigeblich am
Vertrieb beteiligten Personen fiir ihre Tdtigkeit angemessen qualifiziert sind und sich
weiterbilden. Dariiber hinaus verpflichten sich die Versicherungsunternehmen, auch den

angestellten Werbeaufendienst zu Beginn ihrer Tétigkeit eine IHK-Priifung ablegen zu
lassen.
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Bei der Zusammenarbeit mit registrierten Vermittlern verstehen die Versicherungsunter-
nehmen die Einholung einer Auskunft bei der Auskunftsstelle liber Versicherungs- /Bau-

sparkassenaufiendienst und Versicherungsmakler in Deutschland e. V. (AVAD) als
Pflicht.“

Verstiandnis des GDV-Verhaltenskodex der PNW

Der gute Leumund, also Zuverldssigkeit und geordnete Vermdgensverhiltnisse, eine
hochwertige Ausbildung und eine regelmiBige Weiterbildung, sind bei allen Vermitt-
lern Voraussetzung fiir die Zusammenarbeit mit der PNW.

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

Bei Beginn der Zusammenarbeit wird entsprechend den gesetzlichen Anforderungen
gepriift, ob der Vermittler gut beleumundet ist. Diese Priifung wird anlassbezogen wie-
derholt. Sollten sich aus der anlassbezogenen Leumundskontrolle Zweifel an der guten
Beleumundung ergeben, werden weitere MaBnahmen ergriffen, die bis zur Trennung
vom Vertriebspartner reichen kénnen.

Die PNW versetztihre Vertriebsmitarbeiter und Vertriebspartner in die Lage, die jeweils
von ihr angebotenen Produkte umfassend kennen und beurteilen zu kénnen. Wir arbei-
ten dauerhaft nur mit Vermittlern zusammen, die sich regelmRig mindestens entspre-
chend den gesetzlichen Vorgaben weiterbilden. Dazu bieten wir unterstiitzend ein re-
gelmdBiges Schulungs- und Weiterbildungsprogramm an. Es wird sichergestellt, dass
auch die Vertriebsmitarbeiter sich mindestens entsprechend der gesetzlichen Vorga-
ben weiterbilden.

Die Erfiillung der Weiterbildungsverpflichtungen wird regelmiaRig quantitativund an-
lassbezogen kontrolliert. Die von den Vertriebspartnern und den Vertriebsmitarbeitern
besuchten Weiterbildungsveranstaltungen werden, soweit méglich, mithilfe der Schu-
lungsdatenbank erfasst und ausgewertet. Bei Bedarf werden geeignete MaRnahmen
eingeleitet.

Das Einverstdndnis zur Teilnahme am AVAD-Verfahren ist Voraussetzung zur Zusam-
menarbeit mit Vertriebspartnern.

Der GDV-Verhaltenskodex
8. Die Unabhidngigkeit von Versicherungsmaklern wird gewahrt.

»Makler sind Auftragnehmer des Kunden und handeln als dessen ,Sachwalter®. Des-
halb achten die Versicherungsunternehmen darauf, dass die Unabhéingigkeit eines
Maklers nicht beeintrdchtigt wird.

Auch die Beauftragung eines Maklers als Dienstleister eines Versicherungsunterneh-
mens darf die Unabhdngigkeit des Maklers nicht beeintrédchtigen — daher miissen
beide Seiten etwaige Interessenkonflikte sorgfiltig priifen und vermeiden.“
Verstdndnis des GDV-Verhaltenskodex der PNW
Die Unabhéangigkeit des Maklers wird stets respektiert.
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Eine Einflussnahme auf unsere Maklerverbindungen, die darauf zielt, deren Unabhangig-
keitin der Produkt- bzw. Versichererempfehlung unangemessen, insbesondere iiber Zu-
satzverglitungen zusteuern, entspricht nicht unseren Grundsatzen.

Sollten Zusatzvergiitungen vereinbart werden, sind diese daher so zu gestalten, dass da-
von auszugehen ist, dass die Unabh&angigkeit des Versicherungsmaklers gewahrt bleibt
und er nicht in Konflikt zum Kundeninteresse gerat. In Abstimmung mit der Compliance-
Funktion sind Kriterien festgelegt worden, nach denen einige Formen der Zusatzvergii-
tung als generell unzuldssig und weitere als kritisch bewertet wurden. Die kritischen For-
men von Zusatzvergitungen werden im Einzelfall durch die Fachaufsicht Vertrieb nach
den Vorgaben von Compliance iiberpriift und bewertet.

Die Vorgaben fiir Zusatzvergtitungen sind dazu in internen Richtlinien dokumentiert und
wurden an die zustdndigen Mitarbeiter kommuniziert. Die Einhaltung wird stichproben-
haft vom Compliance Officer Vertrieb tiberpriift. Die Auswertung von Beschwerden kann
Hinweise flir weiterfiihrende Priifungen und Sanktionen liefern.

GDV-Verhaltenskodex

9. Versicherungsunternehmen bieten Kunden ein systematisches Beschwerdema-
nagement und ein Ombudsmannsystem.

»Kunden-Feedback, insbesondere in Form von Beschwerden, ist eine hilfreiche Quelle fiir
Verbesserungen. Die Versicherungsunternehmen verfiigen iiber ein systematisches Be-
schwerdemanagement. Dariiber hinaus besteht in der Versicherungswirtschaft ein Om-
budsmannsystem. Die Branche bietet ihren Kunden damit ein unabhéngiges sowie un-
biirokratisches System zur Beilegung von Meinungsverschiedenheiten mit Versiche-
rungsunternehmen und -vermittlern.

Kunden werden explizit auf das Ombudsmannsystem hingewiesen.“
Verstdandnis des GDV-Verhaltenskodex der PNW

Der Kunde wird beim ersten Geschéftskontakt auf das bestehende Ombudsmannsys-
tem und auf das Beschwerdemanagement fiir Versicherungen hingewiesen.

Das Ombudsmannverfahren ist ein unabhéngiges und fiir Verbraucher kostenfreies
Schlichtungsverfahren, das als unbtirokratisches System zur Beilegung von Meinungs-
verschiedenheiten mit Versicherungsunternehmen und -vermittlern eingerichtet
wurde. Es hat flir Verbraucher groBe Bedeutung, da es schnelle, auBergerichtliche und
fur die PNW verbindliche Streitentscheidungen erméglicht und damit auch im Hinblick
auf die Vermeidung von Gerichts- und Anwaltskosten fiir alle Parteien vorteilhaft ist.

Fur die PNW ist es von hoher Bedeutung, dass Konflikte zeitnah im gegenseitigen Ein-
verstdandnis zufriedenstellend gel6st werden.

Daher erfolgt der Hinweis auf den Ombudsmann beim ersten Geschiftskontakt und in
allen Vertrags- und Antragsunterlagen. Damit sichergestellt ist, dass der Hinweis
grundsatzlich Eingang in die Vertragsunterlagen erhilt, ist dieses Verfahren im Pro-
duktentwicklungsprozess bzw. in den Produktprojekten fest verankert. Durch Auswer-
tungen der Erkenntnisse aus dem Beschwerdemanagement wird die Einhaltung dieses
Grundsatzes tberpriift.
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Die Gesellschaften verfligen Uber ein systematisches Beschwerdemanagement. Der
sorgfdltigen Bearbeitung von Kundenbeschwerden wird eine hohe Prioritdt einge-
raumt. RegelmdRige quantitative und qualitative Auswertungen der Beschwerden er-
leichtern das Identifizieren und Reagieren auf Handlungsbedarfe.

GDV-Verhaltenskodex

10. Die Versicherungsunternehmen geben sich Compliance-Vorschriften und kontrol-
lieren deren Einhaltung.

»Die Versicherungsunternehmen geben ihren Mitarbeitern im Vertrieb und ihren Versi-
cherungsvertretern Compliance-Vorschriften und implementieren ein Kontrollsystem.
Damit wollen sie Missstinde im Vertrieb erkennen, um darauf reagieren zu kénnen.

Inhalt der Compliance-Vorschriften sind insbesondere auch die Beachtung der wettbe-
werbsrechtlichen Vorschriften, die Achtung von Korruption, Bestechung und Bestechlich-
keit; klare Regeln fiir den Umgang mit Geschenken und Einladungen und sonstige Zu-
wendungen; klare Regeln in Bezug auf Werbemafinahmen und Unternehmensveranstal-
tungen sowie Vorschriften zur Vermeidung von Kollisionen privater und geschéftlicher
Interessen.

Versicherungsunternehmen sind auf eine Vielzahl von Informationen angewiesen, die ei-
nen wesentlichen Bestandteil des Versicherungsgeschdfts darstellen. Der Schutz dieser
Informationen vor méglichem Missbrauch sind essenziell. Kunden vertrauen darauf, dass
ihre Daten bei den Versicherungsunternehmen in guten Hédnden sind. Der verantwor-
tungsvolle Umgang mit personenbezogenen Daten hat deshalb hohe Prioritéit. Die Ver-
sicherungswirtschaft hat in ihren Verhaltensregeln zum Datenschutz (Code of Conduct)
klare Regeln zum Umgang mit personlichen und vertraulichen Daten und zur Einhaltung
der datenschutzrechtlichen Vorschriften getroffen. Die Versicherungsunternehmen er-
warten von ihren Vermittlern, dass auch sie dem Schutz der personenbezogenen Daten
der Kunden hochste Aufmerksamkeit widmen und allen Anforderungen an Datenschutz
und Datensicherheit gerecht werden.*”

Verstindnis des GDV-Verhaltenskodex der PNW

Um das Vertrauen unserer Kunden, Aktionéare, Vertriebspartner, Mitarbeiter und der Of-
fentlichkeit zu festigen, geben wir unseren Vertriebsmitarbeitern und Vertriebspartnern
Verhaltensregeln verbindlich vor oder verpflichten diese, sich solche selber zu geben.

Die PNW und alle Vertriebsmitarbeiter und Vertriebspartner beachten alle einschligigen
gesetzlichen und sonstigen Vorschriften, die internen Vereinbarungen, Arbeitsanwei-
sungen und Richtlinien zum Umgang mit Geschéftspartnern ebenso wie mit Kunden und
untereinander. Inshesondere dulden die PNW und ihre Vertriebspartner keine Diskrimi-
nierung, Korruption, Verstéle gegen Datenschutzvorschriften und sonstige illegalen
Handlungen. Das Einhalten wettbewerbsrechtlicher Vorgaben ist selbstverstandlich.

Fir Angestellte des Innendienstes existieren neben einer Betriebsvereinbarung, die den
Umgang mit Geschenken, Einladungen und sonstigen Zuwendungen regelt, zahlreiche
Regelwerke, die das rechtmédfRige Verhalten im Konzern sicherstellen sollen. Neben Re-
gelungen zur Geldwascheprévention und allgemeine und spezifische Datenschutzrege-
lungen sind weitere Richtlinien verbindlich implementiert, beispielsweise eine Richtlinie
zum Umgang mit Incentives, eine Richtlinie zum Interessenkonfliktmanagement beim
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Vertrieb von Versicherungsanlageprodukten und eine Arbeitsanweisung zur Zusatzver-
glitung fiir Versicherungsmakler. Fiir die AusschlieRlichkeitsorganisation, die nebenbe-
ruflichen Vermittler und Sondervermittler existieren gesonderte Compliance-Regeln, die
zur Grundlage der Zusammenarbeit gemacht werden.

Die Sparkassen unterliegen weitreichenden eigenen regulatorischen Anforderungen an
ihre Compliance. Die PNW akzeptiert aus diesem Grund die Compliance-Regelungen der
Sparkassen im Rahmen der Kooperation, die im Einklang mit unseren Regelungen ste-
hen. Dies wird im Rahmen von Stichprobenkontrollen durch den Compliance Officer Ver-
trieb gepriift. Darliber hinaus besteht die Méglichkeit, dass auch die Sparkassen die Com-
pliance-Regeln der PNW fir die Vertriebspartner anerkennen.

Auch an den Makler werden dieselben Anforderungen an die Einhaltung von Compliance-
Grundsatzen gestellt. Aufgrund der rechtlichen Stellung der Makler wird es den Maklern
freigestellt, ob sie einen Kodex der Maklerverbande fiir sich als verbindlich ansehen oder
aber einen Basis-Kodex der PNW fiir Makler anerkennen. Auf festgestellte VerstRe wird
anlassbezogen reagiert.

Vorstand und Fiihrungskréafte Giben in diesem Zusammenhang eine Vorbildfunktion aus.

Die Compliance-Funktion beurteilt mégliche Auswirkungen von Anderungen des Rechts-
umfeldes fiir die PNW und wirkt auf die Einleitung und Umsetzung geeigneter MaRnah-
men hin, sofern Handlungsbedarf besteht.

Die PNW hatihre Compliance-Regelungen allen Vertriebsmitarbeitern und Vertriebspart-
nern kommuniziert. Fiir Vertriebsmitarbeiter sowie Vermittler der AusschlieBlichkeitsor-

ganisation sind die Regelungen im Intranet dauerhaft abrufbar. Dariiber hinaus wird Giber
Anderungen informiert.

Uber flankierende MaBnahmen, wie turnusméaRig durchgefiihrte UberwachungsmaBnah-
men, das Hinweisgebersystem oder das Beschwerdemanagement, kénnen VerstéRe ge-

gen die Compliance-Regeln in allen Vertriebswegen erkannt und entsprechend sanktio-
niert werden.

GDV-Verhaltenskodex
11. Der Kodex ist verbindlich und transparent.

»Die Mitgliedsunternehmen des GDV machen mit ihrem Beitritt diesen Verhaltenskodex
fiir sich verbindlich. Sie ergreifen die notwendigen Mafnahmen, um die Regeln dieses
Kodex in den Grundsdtzen des eigenen Unternehmens zu verankern und arbeiten nur mit
Vertriebspartnern zusammen, die diese oder dquivalente Grundsitze als Mindeststan-
dards anerkennen und praktizieren.

Die Mitgliedsunternehmen erkldren ihren Beitritt zum Kodex gegeniiber dem GDV, der
auf seiner Website verdffentlicht, welche Versicherungsunternehmen diesen Kodex als
fiir sich verbindlich anerkennen.

Die beigetretenen Versicherungsunternehmen lassen die Umsetzung der Regelungen
des Kodex regelmdf3ig, mindestens alle drei Jahre von unabhéingigen Stellen priifen. Die
Beschreibung der Umsetzung und die Ergebnisse der Priifung werden auf der Web-site
des GDV e. V. verdffentlicht.”
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Verstindnis des GDV-Verhaltenskodex der PNW

Die PNW ist dem GDV-Verhaltenskodex fiirden Vertrieb von Versicherungsproduk-
tenaus Uberzeugung beigetreten. Wir arbeiten daher nur mit Versicherungsver-
mittlern zusammen, die die Grundsatze des Verhaltenskodex anerkennen und prakti-
Zieren.

Fur die Vertriebsmitarbeiter der PNW ist das Selbstverstédndnis durch eine Arbeitsan-
weisung verbindlich gemacht worden. Fiir die Einhaltung der Vorgaben sind die jewei-
ligen Flihrungskrafte verantwortlich. Flr neue Mitarbeiter in den betroffenen Bereichen
gelten die Regelungen ebenfalls aufgrund der Arbeitsanweisungen. Das Selbstver-
standnis und dessen Einhaltung sind Gegenstand der Einarbeitung von neuen Mitar-
beitern.

Die AusschlieBlichkeitsvertreter wurden liber das ,Selbstverstindnis der PNW zum Ver-
trieb von Versicherungsprodukten" mittels Brief informiert und erkennen dies als Ge-

schiaftsgrundlage ihrer vertraglichen Beziehung mit den Versicherungsunternehmen
der PNW an.

Ziffer 8 des Selbstverstandnisses der PNW zum Vertrieb von Versicherungsprodukten
ist nicht Gegenstand der im AusschlieBlichkeitsvertrieb kommunizierten Fassung, da
dieser lediglich die Zusammenarbeit mit Maklern betrifft.

Fir den Sparkassenvertrieb wurde das ,Selbstverstindnis der Sparkassen zum Vertrieb
von Versicherungsprodukten" mit dem Deutschen Sparkassen- und Giroverband disku-
tiert und von den Regionalverbdnden formal anerkannt.

Die Makler und Mehrfachagenten auBerhalb des Sparkassenvertriebs wurden tiber den
Basiskodex informiert und haben diesen bzw. einen mindestens gleichwertigen Kodex
eines Maklerverbandes anerkannt oder einen mindestens gleichwertigen eigenen Ko-
dex Uibersandt.

Bei nebenberuflichen Vermittlern wurde das "Selbstverstidndnis der PNW zum Vertrieb
von Versicherungsprodukten" tiberindividuelle Anschreiben zur Grundlage der Zusam-
menarbeit erklart.

Im Sinne der Transparenz und zur kontinuierlichen Verbesserung der Prozesse lassen
wir unsere CMS-V-Beschreibung, deren Eignung zur Erkennung und Vermeidung des
Risikos von Rechtsverletzungen und ihre praktische Implementierung im Dreijah-
resturnus durch eine unabhéngige Stelle prifen. Die Ergebnisse der Priifung werden
auf der GDV-Homepage verésffentlicht.

Ende des Selbstverstindnisses

6 Compliance-Organisation

Ziel der Compliance-Organisation als Aufbau- und Ablauforganisation ist die syste-
matisierte Zusammenfassung und Weiterentwicklung aller bereits bestehenden In-
strumente und Regularien, die Regelung struktureller Verfahrensaspekte (Zustin-
digkeiten, Melde-/Berichtswesen etc.) sowie der Umgang mit VerstoRen und Inte-
ressenkonflikten. Um den Grunds&tzen der PNW zu ihrer praktischen Wirksamkeit
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zu verhelfen, besteht eine eindeutig abgegrenzte Compliance-Organisation, die un-
abh&dngig und bereichstibergreifend agiert. Vertriebscompliance ist dabei Bestand-
teil der zentralen Compliance-Funktion. Die Compliance-Organisation besteht im
Wesentlichen aus dem Chief Compliance Officer als Schliisselfunktionsinhaber so-
wie zwei ComplianceOfficern. Die Details der Compliance-Organisation sind in der
vom Gesamtvorstand verabschiedeten Leitlinie Compliance geregelt. Der Compli-
ance Officer Vertrieb verantwortet innerhalb der zentralen Compliance-Funktion die
Vertriebscompliance.

In dem Bestreben, allen Mitarbeitern einen konkreten Handlungsspielraum zu bie-
ten, existieren je nach Bedarf Regularien. Diese enthalten themenspezifische Hand-
lungsanweisungen sowie Verfahrensregeln und stehen im Intranet sowie den be-
troffenen Bereichen zur Verfligung. Interne Beschreibungen definieren die Schnitt-
stellen und Aufgaben der Internen Revision und des Risikomanagements in Abgren-
zung zur Compliance-Funktion.

Die zentrale Compliance-Funktion wirkt im Rahmen der Vorgaben und Methodik des
Compliance Management Systems auf die Implementierung und Umsetzung von
MaRnahmen hin, die geeignet sind, mit hinreichender Sicherheit sowohl Risiken fir
wesentliche RegelverstéRe rechtzeitig zu erkennen als auch solche RegelverstsRe
zu verhindern.

Die Compliance-Funktion initiiert und koordiniert die systematische Beobachtung
der Anderungen des Rechtsumfeldes beziiglich aller wesentlichen compliance-rele-
vanten Themen, bewertet daraus entstehende Rechts- und Reputationsrisiken und
wirkt auf die Umsetzung geeigneter MaBnahmen hin.

Sie erstattet mindestens jahrlich Bericht an die Unternehmensleitung und berit die
Fachbereiche und die Geschéftsleitung zu compliance-relevanten Fragestellungen.

7 Compliance-Kommunikation

Ziel der Compliance-Kommunikation ist die Information iiber relevante Compliance-In-
halte innerhalb der PNW und zu den Vertriebsmitarbeitern und Vertriebspartnern.

Der Compliance Officer Vertrieb steht in engem Austausch mit den Vertriebsbereichen
der einzelnen Konzernunternehmen.

Der Compliance Officer Vertrieb erstattet dem Chief Compliance Officer regelm&Rig Be-
richt Uber relevante Compliance-Entwicklungen. Hierzu gehéren auch notwendige An-
passungen im CMS-V sowie relevante VerstéRe gegen gesetzliche Bestimmungen oder
interne Regel-werke, inklusive freiwilliger Selbstverpflichtungen, wie beispielsweise
den GDV-Verhaltenskodex. Der Chief Compliance Officer berichtet dem Vorstand regel-
méaRig und bei Bedarf sofort tiber Vertriebs-Compliance-relevante Sachverhalte.

Im jéhrlichen Konzern-Compliance-Bericht wird auch unter einem eigenen Gliederungs-
punkt zur Vertriebs-Compliance berichtet. Dabei werden auch geplante Compliance-
MaBnahmen und Verbesserungsvorschlage fiir das CMS-V und etwaige RegelverstsRe
angemessen kommuniziert.
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Compliance ist Gegenstand der Ausbildung bzw. Schulungen der Vertriebsmitarbeiter
und Vertriebspartner. Die wesentlichen Inhalte zur Compliance und zum GDV-Verhal-
tenskodex werden allen Vertriebsmitarbeitern und Vertriebspartnern kommuniziert.
Dies erfolgt im Wesentlichen im Rahmen von Workshops und Veranstaltungen, die
Kernelemente und die Informationen vermittelt haben, sowie tiber Rundschreiben und
Arbeitsanweisungen. Die wesentlichen Inhalte des GDV-Verhaltenskodex sind im Intra-
net zum dauerhaften Abruf bereitgestellt.

Daneben sind auch die Flihrungskrafte im Vertrieb und der angestellte AuBendienst an-
gehalten, im Alltag das Thema Compliance bei der Vertriebstéatigkeit in den Fokus zu
nehmen.

8 Uberwachung und Verbesserung

Wenn bei einer kontinuierlichen Priifung der Einhaltung der Compliance-Regelungen
systematische Mangel auftreten, ist die Uberwachung und Verbesserung des CMS-V auf
den Priifstand zu stellen. Das rechtmé&Rige und ethisch einwandfreie Verhalten aller Mit-
arbeiter stellt einen Grundbaustein des Erfolges des PNW-Konzerns dar. Diese Nachhal-
tigkeit wird durch ein effektives und effizientes Compliance Management System ge-
schitzt. Das Compliance Management System fiir den Vertrieb wird ebenso wie das all-
gemeine Compliance Management System standig Uiberwacht. Zeigen sich Schwach-
stellen oder Fehler im CMS-V wird gemeinsam mit dem Vertrieb und ggf. mit der Revi-
sion unmittelbar analysiert, ob systematische Verbesserungen erforderlich sind oder
ob die Erfahrungen in Einzelfallen umgesetzt werden miissen. Die Schlussfolgerungen
werden sodann unverziiglich umgesetzt, um die Effizienz des Systems zu erhalten und
zu verbessern.

Damit die Regeln des PNW-Konzerns von allen Betroffenen verbindlich anerkannt und
konsequent angewendet werden, werden Zuwiderhandlungen ebenso angemessen und
dabei konsequent sanktioniert. Dazu besteht ein mehrstufiger Sanktionsprozess, derin
letzter Konsequenz die Kiindigung des Vertragsverhiltnisses oder der Zusammenar-
beit zur Folge haben kann.

Die Vertriebsbereiche beriicksichtigen bei der Optimierung und Neugestaltung ihrer
Prozesse etwaige Compliance-Erkenntnisse. Der Compliance Officer Vertrieb wird tiber
compliance-relevante Fragestellungen in Kenntnis gesetzt.

Der Compliance Officer Vertrieb wird auch unter Beriicksichtigung von Daten aus dem
Beschwerdemanagement und eigenen Stichproben Risiken identifizieren und notwen-
dige Mallnahmen neu in das Compliance-Programm aufnehmen.

Die Vertriebe stellen sicher, dass die Mitarbeiter im Vertrieb die Compliance-Regelun-
gen einhalten. Die Primarverantwortung des Vertriebes duBert sich darin, dass dieser
die notwendigen MaRBnahmen ergreift, um Compliance zu gewihrleisten. Als zweite Li-
nie im Sinne von Solvency Il wird sodann die Compliance-Funktion - hier konkret der
Compliance Officer Vertrieb - liberwachend und unterstiitzend tdtig. Die Tatigkeit er-
folgtin erster Linie auf Initiative des Vertriebes, kann aber auch im Rahmen von Initia-
tivprifungen oder anlassbezogen erfolgen.

Die Identifizierung und Priifung von VerstéRen erfolgtin allen Vertriebswegen tber das
Beschwerdemanagement der PNW sowie zuséatzlich im Sparkassenvertrieb tiber den Re-
gionalverband als Vertreter der angeschlossenen Sparkassen. Die PNW kann ferner
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Uber den Regionalverband der Sparkassen Kenntnis tiber VerstéBe und mégliche Risi-
ken erlangen. Uber flankierende MaRnahmen, wie beispielsweise das Beschwerdema-
nagement oder Kennzahlen zu Stornoquoten und Umdeckungen, kann die Einhaltung
des Basiskodex bei Maklern gewdhrleistet werden.

Neben einem installierten Prozess zur systematischen Auswertung von Compliance-
VerstéRen dienen dabei auch interne Revisionsberichte sowie die turnusméaRigen Prii-
fungen der Umsetzung der Regelungen durch eine unabhingige Stelle entsprechend
Ziffer 11 des GDV-Verhaltenskodex der regelm&Rigen Uberwachung und Verbesserung
des CMS-V.
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Anlage 2:
Allgemeine Auftragsbedingungen fiir Wirtschaftspriifer und Wirt-
schaftspriifungsgesellschaften vom 1. Januar 2017
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Allgemeine Auftragsbedingungen

fur

Wirtschaftspriufer und Wirtschaftsprifungsgesellschaften
vom 1. Januar 2017

1. Geltungsbereich

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

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

2. Umfang und Ausfuhrung des Auftrags

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

(2) Die Berucksichtigung auslandischen Rechts bedarf — auBer bei betriebs-
wirtschaftlichen Priifungen — der ausdrucklichen schriftlichen Vereinbarung.

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

3. Mitwirkungspflichten des Auftraggebers

(1) Der Auftraggeber hat dafur zu sorgen, dass dem Wirtschaftsprufer alle fur
die Ausfuhrung des Auftrags notwendigen Unterlagen und weiteren Informa-
tionen rechtzeitig Gbermittelt werden und ihm von allen Vorgangen und
Umstanden Kenntnis gegeben wird, die fur die Ausfihrung des Auftrags von
Bedeutung sein koénnen. Dies gilt auch fur die Unterlagen und weiteren
Informationen, Vorgénge und Umsténde, die erst wahrend der Tatigkeit des
Wirtschaftsprifers bekannt werden. Der Auftraggeber wird dem Wirtschafts-
priifer geeignete Auskunftspersonen benennen.

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

4. Sicherung der Unabhangigkeit

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

(2) Sollte die Durchfuhrung des Auftrags die Unabhangigkeit des Wirtschafts-
prifers, die der mit ihm verbundenen Unternehmen, seiner Netzwerkunter-
nehmen oder solcher mit ihm assoziierten Unternehmen, auf die die Unab-
héngigkeitsvorschriften in gleicher Weise Anwendung finden wie auf den
Wirtschaftsprifer, in anderen Auftragsverhaltnissen beeintrachtigen, ist der
Wirtschaftsprifer zur au3erordentlichen Kiindigung des Auftrags berechtigt.

5. Berichterstattung und mindliche Auskinfte

Soweit der Wirtschaftsprufer Ergebnisse im Rahmen der Bearbeitung des
Auftrags schriftlich darzustellen hat, ist alleine diese schriftliche Darstellung
maflgebend. Entwirfe schriftlicher Darstellungen sind unverbindlich. Sofern
nicht anders vereinbart, sind mindliche Erklarungen und Auskinfte des
Wirtschaftsprifers nur dann verbindlich, wenn sie schriftlich bestatigt werden.
Erklarungen und Auskinfte des Wirtschaftsprifers auRerhalb des erteilten
Auftrags sind stets unverbindlich.

6. Weitergabe einer beruflichen AuBerung des Wirtschaftspriifers

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

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

7. Méangelbeseitigung

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

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

(3) Offenbare Unrichtigkeiten, wie z.B. Schreibfehler, Rechenfehler und
formelle Mangel, die in einer beruflichen AuRerung (Bericht, Gutachten und
dgl.) des Wirtschaftsprifers enthalten sind, kdnnen jederzeit vom Wirt-
schaftsprifer auch Dritten gegeniber berichtigt werden. Unrichtigkeiten, die
geeignet sind, in der beruflichen AuRerung des Wirtschatftspriifers enthaltene
Ergebnisse infrage zu stellen, berechtigen diesen, die AuRerung auch Dritten
gegentber zuriickzunehmen. In den vorgenannten Fallen ist der Auftragge-
ber vom Wirtschaftsprufer tunlichst vorher zu héren.

8. Schweigepflicht gegenuber Dritten, Datenschutz

(1) Der Wirtschaftsprufer ist nach MaRRgabe der Gesetze (§ 323 Abs. 1 HGB,
8§ 43 WPO, § 203 StGB) verpflichtet, Giber Tatsachen und Umstande, die ihm
bei seiner Berufstétigkeit anvertraut oder bekannt werden, Stillschweigen zu
bewahren, es sei denn, dass der Auftraggeber ihn von dieser Schweigepflicht
entbindet.

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

9. Haftung

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

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

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

(4) Leiten mehrere Anspruchsteller aus dem mit dem Wirtschaftsprifer
bestehenden Vertragsverhéltnis Anspriiche aus einer fahrlassigen Pflichtver-
letzung des Wirtschaftspriifers her, gilt der in Abs. 2 genannte Hochstbetrag
fur die betreffenden Anspriiche aller Anspruchsteller insgesamt.
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(5) Ein einzelner Schadensfall im Sinne von Abs. 2 ist auch bezuglich eines
aus mehreren Pflichtverletzungen stammenden einheitlichen Schadens
gegeben. Der einzelne Schadensfall umfasst samtliche Folgen einer Pflicht-
verletzung ohne Riucksicht darauf, ob Schéaden in einem oder in mehreren
aufeinanderfolgenden Jahren entstanden sind. Dabei gilt mehrfaches auf
gleicher oder gleichartiger Fehlerquelle beruhendes Tun oder Unterlassen als
einheitliche Pflichtverletzung, wenn die betreffenden Angelegenheiten mitei-
nander in rechtlichem oder wirtschaftichem Zusammenhang stehen. In
diesem Fall kann der Wirtschaftsprifer nur bis zur Héhe von 5 Mio. € in
Anspruch genommen werden. Die Begrenzung auf das Funffache der Min-
destversicherungssumme gilt nicht bei gesetzlich vorgeschriebenen Pflicht-
prufungen.

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

10. Erganzende Bestimmungen fiur Prafungsauftrage

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

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

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

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

11. Erganzende Bestimmungen fur Hilfeleistung in Steuersachen

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

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

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

a) Ausarbeitung der Jahressteuererklarungen fir die Einkommensteuer,
Koérperschaftsteuer und Gewerbesteuer sowie der Vermdogensteuererkla-
rungen, und zwar auf Grund der vom Auftraggeber vorzulegenden Jahres-
abschliisse und sonstiger fur die Besteuerung erforderlicher Aufstellungen
und Nachweise

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

¢) Verhandlungen mit den Finanzbehdérden im Zusammenhang mit den
unter a) und b) genannten Erklarungen und Bescheiden

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

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

Der Wirtschaftsprufer berticksichtigt bei den vorgenannten Aufgaben die
wesentliche verdffentlichte Rechtsprechung und Verwaltungsauffassung.

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

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

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

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

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

c) die beratende und gutachtliche Tatigkeit im Zusammenhang mit Um-
wandlungen, Kapitalerhbhung und -herabsetzung, Sanierung, Eintritt und
Ausscheiden eines Gesellschafters, Betriebsverauf3erung, Liquidation und
dergleichen und

d) die Unterstitzung bei der Erfiillung von Anzeige- und Dokumentations-
pflichten.

(7) Soweit auch die Ausarbeitung der Umsatzsteuerjahreserklarung als
zusétzliche Tétigkeit (ibernommen wird, gehért dazu nicht die Uberpriifung
etwaiger besonderer buchmégiger Voraussetzungen sowie die Frage, ob alle
in Betracht kommenden umsatzsteuerrechtlichen Verginstigungen wahrge-
nommen worden sind. Eine Gewabhr fur die vollstandige Erfassung der Unter-
lagen zur Geltendmachung des Vorsteuerabzugs wird nicht ibernommen.

12. Elektronische Kommunikation

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

13. Vergutung

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

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

14. Streitschlichtungen

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

15. Anzuwendendes Recht

Fir den Auftrag, seine Durchfihrung und die sich hieraus ergebenden An-
spruche gilt nur deutsches Recht.
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