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Die im Folgenden niedergelegten Grundsatze gehen auf die Selbstverpflichtung der Inte-
ressenvertretungen der selbstandigen Vertriebspartner in den Ausschliel3lichkeitsorgani-
sationen der ERGO Gesellschaften (im Folgenden auch ,ERGQO®) zurlck. Mit diesen Ver-
haltensregeln setzen die Vertriebspartner ein Zeichen, dass sie an ihre Tatigkeit als selb-
standige Versicherungsvermittler héchste Standards legen. ERGO begrifdt die Inhalte
und vereinbart sie mit ihren Vertriebspartnern in den AusschlieRlichkeitsorganisationen als
verbindliche Verhaltensregeln.

Allgemeines

Ein Versicherungsvermittler hat eine wichtige volkswirtschaftliche Aufgabe zu erfillen. Da
Versicherungsschutz in hohem Malle erklarungsbediirftig ist, bedienen sich die Versiche-
rungsunternehmen zum Vertrieb der Produkte qualifizierter Versicherungsvermittler. Da-
durch wird der Versicherungsvermittler zum unverzichtbaren Bindeglied zwischen Versi-
cherungsunternehmen und Kunde.

Kundenbetreuung ist eine anspruchsvolle Aufgabe: Die Vielfalt der auftretenden Risiken,
die Entwicklung der sozialen Sicherungssysteme, die sich daraus ergebende Vielzahl der
Versicherungsmoglichkeiten und Versicherungsformen sowie die Erklarungsbedirftigkeit
der Versicherungsbedingungen und Chance-/Risikopotentiale erfordern einen qualifizier-
ten und kompetenten Versicherungsvermittler mit entsprechender Sachkunde. Es ist sei-
ne Aufgabe, den Interessenten oder Versicherten beim Erwerb des fir ihn notwendigen
und ausreichenden Versicherungsschutzes sachgerecht und verantwortungsbewusst zu
beraten und ihn wahrend der gesamten Vertragsdauer angemessen zu betreuen.

Die erfolgreiche Wahrnehmung dieser Aufgaben bedingt ein besonderes Vertrauensver-
haltnis zwischen dem Versicherten und dem selbstandigen Versicherungsvermittler. Das
ist jedoch nur dann auf Dauer gewahrleistet, wenn der Versicherungsvermittler bestimmte
Voraussetzungen mitbringt und bestimmte Pflichten erfillt.

Zur Erflllung dieser Pflichten durch den Versicherungsvermittler ist es Voraussetzung,
dass ERGO das notwendige Handwerkszeug zur sach- und fachgerechten Austbung der
Versicherungsvermittlung zur Verfigung stellt. ERGO ist sich ihrer Verantwortung in der
Daseinsvorsorge der Verbraucher bewusst und wird hierfiir auch die notwendigen Versi-
cherungsprodukte anbieten.

Integritat und die Bindung an die Grundsétze eines ehrbaren Kaufmanns sind neben einer
angemessenen Qualifikation die Basis jeder Geschaftsbeziehung. Dies gilt gegenuber
unserem ERGO Vertragspartner genauso wie gegeniber den Verbrauchern.

Diese Regeln, dem Grunde nach eine Selbstverpflichtung eines ehrbaren Kaufmannes,
sollen nicht nur unsere integere und herausgehobenen Position am Vermittlermarkt un-
terstreichen, sondern zugleich auch als Richtschnur fir die Umsetzung des ERGO Leitbil-
des dienen.

Diese Regeln stehen in engem Einklang mit dem Leitbild des Berufsverbandes der selb-
standigen Versicherungsvermittler, dem Bundesverband deutscher Versicherungskaufleu-
te e.V. (BVK).

Dies vorausgeschickt sollen fir die selbstandigen ERGO Versicherungsvermittler (nach-
folgend ,Vertriebspartner®) die folgenden Grundsatze gelten:
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I. Allgemeine Grundsatze

Die Vertriebspartner stehen fur eine hohe Qualifikation des Berufsstandes.

Die Vertriebspartner folgen den Geboten der Ehrenhaftigkeit, der Sachkunde und
der finanziellen Sorgfalt.

Jeder Vertriebspartner ist dazu verpflichtet, Handlungen zu unterlassen, die An-
stand und Sitte im geschaftlichen Verkehr verletzen oder die mit den Grundsatzen
des lauteren Wettbewerbs oder den Gepflogenheiten im Versicherungsvermittler-
Gewerbe nicht im Einklang stehen.

Es ist ein Anliegen aller Vertriebspartner ein vertrauensvolles und partnerschaftli-
ches Miteinander zu férdern und aufrecht zu erhalten. Dazu gehért, dass die per-
sonliche Wurde, die Privatsphare und die Personlichkeitsrechte jedes Einzelnen
gewahrt werden. Die Vertriebspartner handeln offen und tolerant.

Elementare Grundregel des gemeinsamen Handelns ist die Einhaltung von Gesetz
und Recht. Die Vertriebspartner und ERGO werden ihre vertraglich tbernomme-
nen Aufgaben und Pflichten stets sorgfaltig und grundlich erfullen.

Die Vertriebspartner vermeiden Situationen, die zu einer Kollision von personli-
chen und unternehmerischen Interessen flihren kénnen. Dazu gehért auch, dass
unberechtigte Vorteile weder angeboten, gewahrt noch angenommen werden. Die
Angemessenheit von Geschenken und Einladungen orientiert sich an der Ublichen
Geschaftspraxis. Beamten, Politikern oder Vertretern anderer offentlicher Instituti-
onen werden keine Vorteile verschafft, die ihre Unabhangigkeit bzw. Integritat in
Frage stellen kénnten.

Jeder Vertriebspartner wird den vom Gesamtverband der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft e. V. (GDV) initiierten ,Verhaltenskodex fiir den Vertrieb von Versi-
cherungsprodukten® sowie das ,Leitbild Neue ERGO* beachten und als Leitfaden
der eigenen unternehmerischen Aktivitaten anerkennen.

Die Vertriebspartner geben die Verhaltensregeln auch an ihre Mitarbeiter und
selbstandigen Untervermittler verbindlich weiter.

Il. Verhaltensgrundsitze gegeniiber den Versicherten

1.

2.

Die Beachtung der berechtigten Interessen der Versicherten, die Vorrang vor den
eigenen Interessen haben, muss der wichtigste Geschéaftsgrundsatz jedes Ver-
triebspartners sein. Er hat sich stets zu bemihen, das Vertrauen seiner Kunden zu
erlangen, zu verdienen und zu erhalten.

Jeder Vertriebspartner muss fir den Versicherten als Versicherungsvermittler,
dessen Aufgabe die gewerbliche Vermittlung von Versicherungsschutz im Auftrag
des Vertragspartners ERGO ist, klar erkennbar sein. Er darf nicht den Eindruck
entstehen lassen, als sei er ein unabhangiger oder neutraler Berater, der am Zu-
standekommen des Versicherungsvertrages kein eigenwirtschaftliches Interesse
hat. Als grober Versto3 gegen Anstand und Sitte im geschaftlichen Verkehr gilt
insbesondere eine unzuldssige Bezugnahme auf andere Institutionen, wenn dies
zu einer Irreflhrung des Versicherten Uber die Stellung oder die Funktion des Ver-
triebspartners fuhren kann.

Bei der Vorbereitung und Vermittlung der Versicherungsvertrage obliegt es den
Vertriebspartnern den Versicherten Uber den fir ihn zweckmafRigen Versiche-
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rungsschutz zu beraten, Art und Umfang der Risiken festzulegen und sich daflr
einzusetzen, dass der Vertragspartner ERGO den so individuell ermittelten Bedarf
mit dem entsprechenden Versicherungsschutz befriedigt.

Jeder Vertriebspartner wird, so weit es zu seinen vertraglichen Pflichten gehort,
den Versicherten wahrend der Laufzeit der Versicherungsvertrage aktiv betreuen
und darauf hinwirken, dass der Versicherungsschutz den sich veranderten Ver-
haltnissen, von denen der Vertriebspartner Kenntnis erlangt hat, angepasst wird.
Die Betreuung schlie®t auch die Unterstutzung in Versicherungs- bzw. Schadens-
fallen ein.

Der Abschluss des Versicherungsvertrages begriindet Rechte und Pflichten des
Versicherten, des Versicherungsunternehmens und des Vertriebspartners. Es ist
eine wichtige Aufgabe des Vertriebspartners, darauf zu achten, dass die Rechte
aller Beteiligten gewahrt bleiben.

Ein sach- und fachgerecht vermittelter Versicherungsschutz betrifft auch die finan-
zielle Sicherheit des Versicherten. Daher verpflichtet sich jeder Vertriebspartner,
seine Fachkenntnisse kontinuierlich zu vertiefen und den sich verandernden Ver-
haltnissen auf dem Versicherungsmarkt anzupassen

Gemal den gesetzlichen Vorgaben beachtet jeder Vertriebspartner die Pflichten,
die sich aus dem Vermittlerrecht ergeben. Dies betrifft sowohl die gesetzlich vor-
geschriebenen Erstinformationspflichten, als auch die unaufgeforderte Bekanntga-
be des Status als gebundener Versicherungsvertreter bzw. Versicherungsvertreter
mit Erlaubnis flr den Vertragspartner ERGO.

Die Beratungsdokumentation als Ergebnis der vorangegangenen Analyse und
Bewertung des individuellen Bedarfs und der Winsche des Versicherungsneh-
mers ist ein wesentlicher Bestandteil der qualifizierten Vermittlertatigkeit; deren
Bedeutung durch das Vermittlerrecht nachdrtcklich definiert ist. Die Beratungsdo-
kumentation sollte gewissenhaft erfolgen und dem Kunden nach jedem Abschluss
ausgehandigt werden.

Eventuellen Beschwerden von Interessenten, Versicherten oder ehemaligen Kun-
den geht der Vertriebspartner angemessen und zlgig nach.

10. Alle Informationen von Interessenten und Versicherten werden vertraulich behan-

delt. Die datenschutzrechtlichen Bestimmungen sind einzuhalten.

lll. Verhaltensgrundsitze gegeniiber ERGO

1.

ERGO und der Vertriebspartner respektieren gegenseitig ihre Unternehmenswer-
te, insbesondere auch das geistige Eigentum.

Der Vertriebspartner wird sich nachdrucklich um die Erlangung aller fiir die objekti-
ve und subjektive Risikobeurteilung erforderlichen Angaben bemihen, um Scha-
den von ERGO fernzuhalten, der durch eine falsche Risikobeurteilung entstehen
kdnnte. Auch nach Abschluss des Versicherungsvertrages wird er ERGO jede In-
formation zur Verfigung stellen, die flr die Beurteilung des Versicherungsverhalt-
nisses als wesentlich erscheint.

Eine ggf. vom Vertriebspartner vereinnahmte Versicherungspramie wird dieser
ordnungsgemaly verwalten und entsprechend den vertraglichen Vorgaben an
ERGO weiterleiten.

Im Schadensfall leitet der Vertriebspartner Informationen, die der Klarung des
Sachverhaltes dienen, an ERGO weiter. Er darf keine Umstande verschweigen,
die ihm zur Kenntnis gelangt sind und die fur die Frage der Leistungspflicht des
Vertragspartners ERGO von Bedeutung sind. Er darf insbesondere keine Hand-
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lungen oder Unterlassungen begehen, die die Durchsetzung unberechtigter Forde-
rungen ermaoglichen konnten.

ERGO und die Vertriebspartner leben vom Vertrauen der Kunden, Mitarbeiter, Ka-
pitalgeber und auch der Offentlichkeit. ERGO und die Vertriebspartner sind sich ih-
rer gemeinsamen Verantwortung bewusst. Sie achten und respektieren die legiti-
men Rechte Dritter und unterlassen diskriminierende sowie ERGO oder die Ver-
triebspartner in der Offentlichkeit schadigende Handlungen. Auch auf die Interes-
sen der Konzernobergesellschaft von ERGO, der Minchener Ruckversicherungs-
Gesellschaft, wird Riicksicht genommen.

Ergeben sich fir einen Vertriebspartner Verdachtsmomente, dass ERGO zur Be-
gehung von Wirtschaftstraftaten, zur Geldwasche oder fir andere illegale Zwecke
missbraucht wird, informiert er ERGO.

IV. Verhaltensgrundsiatze gegeniiber den Kollegen

1.

3.

Die Beziehungen zwischen den Vertriebspartnern aller ERGO-Vertriebswege, aber
auch zu den Kollegen anderer Versicherungsunternehmen, beruhen auf der
Grundlage der Solidaritat, der gegenseitigen Achtung und gegenseitigem Respekt.
Die Herabsetzung des Kollegen bzw. Konkurrenten oder die Herabsetzung einer
anderen Versicherungsgesellschaft im Wettbewerb ist mit den Grundsatzen eines
ehrbaren Kaufmanns nicht zu vereinbaren.

Die Beachtung der Grundsatze des lauteren Wettbewerbs ist eine wesentliche
Pflicht aller Vertriebspartner. Den ,Wettbewerbsrichtlinien der Versicherungswirt-
schaft’, die den Leistungswettbewerb und ein lauteres Geschéaftsgebaren férdern
und Missstanden vorbeugen wollen, hat der Vertriebspartner allgemeine Geltung
zu verschaffen.

Jeder Vertriebspartner verpflichtet sich, die Anordnungen der Bundesanstalt fir
Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) zu beachten.

V. VerstoBe gegen diese Grundsitze

1.

3.

VerstoRe gegen diese Verhaltensregeln kénnen ERGO und den Vertriebspartnern
schaden und zu staatlichen SanktionsmaflRnahmen (BuRRgeldbescheide, Eingriffe in
den Geschéftsbetrieb) flihren.

Der Vertriebspartner kann sich zu Fragen im Zusammenhang mit den Verhaltens-
regelungen an seine Interessenvertretung, aber auch an Compliance wenden.
Compliance 'ist die Person oder Organisationseinheit, die mit Compliance-
Aufgaben fur die Vertriebsbereiche ERGO betraut ist.

Wenn ein Vertriebspartner von einem Gesetzesverstol3 oder einem erheblichen
Verstold gegen diese Verhaltensregeln Kenntnis erhalt, insbesondere bei Fallen
von Betrug, Korruption oder anderen vergleichbar sanktionierten Handlungen, die
strafrechtliche oder zivilrechtliche Folgen auslésen kdnnten, soll er seinen An-
sprechpartner bei ERGO oder Compliance informieren. Im Falle von Wirtschafts-
kriminalitdt bzw. von vergleichbaren RechtsverstélRen hat er zusatzlich die Mog-
lichkeit, sich vertraulich an eine externe Ombudsperson wenden. Dies ist Herr

' Soweit keine solche Person oder Organisationseinheit vorhanden ist, kann ERGO-Compliance einge-
schalten werden.
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Dipl.-Kfm. Markus Brinkmann, BDO Deutsche Warentreuhand AG, Wirtschaftspri-
fungsgesellschaft, FerdinandstraRe 59, 20095 Hamburg, telefonisch erreichbar
von Montag bis Freitag taglich in der Zeit von 9.00 bis 19.00 Uhr unter der Ruf-
nummer 0800 6645-895 oder per E-Mail unter der  Adresse:
Ombudsmann.ergo@bdo.de.

Unbenommen bleibt, dass der Vertriebspartner sich wegen solcher Verstée an
die zustandigen staatlichen Stellen und Aufsichtsbehdrden wendet.
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