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Entsprechenserklarung zum Verhaltenskodex des
Gesamtverbandes der Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV)
fur den Vertrieb von Versicherungsprodukten

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

Dieser Verhaltenskodex ist von uns in unseren Unternehmensgrundsatzen und —vor-
gaben verankert worden und somit fur uns und unsere Mitarbeitenden verbindlich. Die
diesbezuglichen Grundsatze und Vorgaben (im Folgenden auch vertriebsbezogenes
Compliance-Management-System oder vertriebsbezogenes CMS) haben wir als An-
lage dieser Erklarung beigefugt. Sie sind Grundlage fur ein regelkonformes Verhalten
unseres Unternehmens und unserer Mitarbeitenden sowie gegebenenfalls Dritter.

Die vorliegende Erklarung betrifft die Helvetia Schweizerische Versicherungsgesell-
schaft AG, Direktion fur Deutschland.

Unsere Erklarung basiert auf den Erkenntnissen aus der nachfolgend beschriebenen
Uberprifung des vertriebsbezogenen CMS. Die Erklarung umfasst den Zeitraum vom
01.02.2018 bis 16.03.2021.

Vorgehen bei der Uberpriifung

Grundsatzlich werden alle Vertriebsaktivitaten in einem umfassenden Risikomanage-
ment- und Internen Kontrollsystem abgedeckt. Dieses setzt sich aus umfangreichen
Kontrollen, Uberwachungshandlungen und Beratungen durch unsere unabhéngigen
Compliance- und Risikomanagementfunktionen, dem Datenschutzbeauftragten sowie
den unabhangigen Prufungen unserer Internen Revision zusammen.

Alle Vorgaben unseres vertriebsbezogenen CMS sind Gegenstand laufender Kontrol-
len, deren sachgerechte Durchfuhrung regelmafig uberwacht und durch die Interne
Revision geprft wird. Die an der Uberpriifung beteiligten Stellen sind aufgrund gesetz-
licher Vorgaben unabhangig vom Vertrieb und dadurch in der Lage, sich ein objektives
Urteil zu bilden.

Wir stellen sicher, dass die einzelnen Aspekte des vertriebsbezogenen CMS entspre-
chend dem Risikogehalt zeitgerecht und mindestens in einem dreijahrigen Turnus
Uberpruft wurden. Die Ergebnisse dieser Prufungen wurden an den Hauptbevollmach-
tigten unserer Gesellschaft berichtet. Soweit daraus MalRnahmen zur Optimierung des
Systems resultieren, wird deren zeitgerechte Umsetzung von unserer Internen Revi-
sion Uberwacht. Dadurch haben wir die Weiterentwicklung unseres vertriebsbezoge-
nen CMS sichergestellt.
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Ergebnis der Uberpriifung

Auf der Basis unserer Uberpriifung im Zeitraum vom 25.01.2021 bis 16.03.2021 kom-
men wir flr die Helvetia zu folgendem Ergebnis:

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

Unsere Bewertung stiitzt sich vor allem auf die Uberwachungs-, Priifungs- und Bera-
tungsaktivitaten der Compliance-Funktion, des Datenschutzbeauftragten und der In-
ternen Revision sowie auf die von uns auf Vorschlag dieser unabhangigen unterneh-
mensinternen Stellen beschlossenen MalRnahmen.

Frankfurt am Main, den 27.04.2021

Volker Steck
Hauptbevollmachtigter

- Anlage -
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Verhaltenskodex des Gesamtverbandes der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft fir den Vertrieb von Versicherungsprodukten

Beschreibung des Compliance Management Systems (CMS) fur den Teilbereich Ver-
trieb zur Umsetzung des GDV Verhaltenskodex fur den Vertrieb von Versicherungs-
produkten fiir die Helvetia Deutschland’

(Stand: 03/2021)

" Hierzu gehoren die Helvetia Schweizerische Versicherungsgesellschaft AG, Direktion fiir Deutschland; die Hel-
vetia schweizerische Lebensversicherungs-AG; die Helvetia Versicherungs-Aktiengesellschaft und die Helvetia
Leben Maklerservice GmbH.
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Handbuch zum Vertriebs-Compliance Programm
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1. Einleitung

Fiar Verbraucher (nachfolgend als "Kunden" bezeichnet) ist Versicherungsschutz ein
wichtiger Bestandteil der Risikoabsicherung und Vorsorge im Alltag. Die Versiche-
rungsunternehmen Ubernehmen eine grole Verantwortung gegenuber ihren Kunden
und der Gesellschaft, indem sie eine Vielfalt von Produkten entwickeln und anbieten,
die auf die Wiansche und Bedurfnisse der Kunden zugeschnitten sind.

Der Versicherungsvertrieb ist das Bindeglied zwischen Kunden und Versicherungsun-
ternehmen. Dessen Herzstluck sind die Information und Beratung. Der Qualitat der Be-
ratung kommt eine besondere Bedeutung zu. Sie schafft die Grundlage dafur, dass
Kunden gute Entscheidungen treffen und dauerhaft mit inrer Entscheidung zufrieden
sind. Qualitativ hochwertige Beratung ist individuell, bedarfsgerecht und stellt sicher,
dass die empfohlenen Versicherungsprodukte zur aktuellen Lebenssituation und -pla-
nung passen. Die Beratung soll die Kenntnisse der Kunden, den individuellen Bedarf
nach Risikoschutz und die langfristigen Vorsorgeziele ebenso berlcksichtigen wie die
finanziellen Verhaltnisse und die Risikotragfahigkeit der Kunden.

Die deutsche Versicherungswirtschaft hat im Jahr 2013 den GDV Verhaltenskodex fur
den Versicherungsvertrieb entwickelt und ihrem Selbstverstandnis von hoher Qualitat
der Kundenberatung und umfassender Kundenbetreuung im Wege einer freiwilligen
Selbstverpflichtung Ausdruck verliehen. Mittlerweile haben die im Kodex festgehalte-
nen Leitsatze Eingang in die gesetzlichen Vorgaben gefunden. Uber Gesetze und Ver-
trage hinausgehend ist ein besonderes Vertrauensverhaltnis die Basis des Geschafts-
modells Versicherung. Um dieses Vertrauensverhaltnis zu sichern und zu starken, hat
die Mitgliederversammlung des GDV am 25. September 2018 die Anpassung und
Uberarbeitung des Kodex beschlossen.

Dieser modifizierte Kodex stellt Verhaltensmalstabe fur den Vertrieb von Versiche-
rungsprodukten transparent dar. Er gilt fur alle Formen des Versicherungsvertriebs ge-
genuber Kunden und beschreibt einen Rahmen von gemeinsamen Normen und Wer-
ten, den die Versicherungsunternehmen, die dem Kodex beitreten, im Interesse ihrer
Kunden teilen.

Die Mitgliedsunternehmen des GDV machen mit ihrem Beitritt diesen Verhaltenskodex
fur sich verbindlich. Sie verpflichten sich, die notwendigen Mal3hahmen zu ergreifen,
um die Regeln dieses Kodex in ihren Grundsatzen zu verankern. Sie konkretisieren
die Ausgestaltung der Regeln und passen sie an ihr Geschaftsmodell an. Sie arbeiten
nur mit Vertriebspartnern zusammen, die diese oder aquivalente Grundsatze als Min-
deststandards anerkennen und praktizieren. Die Ableitung und Entwicklung unterneh-
mensindividueller MalRnahmen obliegt den einzelnen Versicherungsunternehmen.

Die Mitgliedsunternehmen erklaren ihren Beitritt zum Kodex gegenuber dem GDV, der
auf seiner Website veroffentlicht, welche Versicherungsunternehmen diesen Kodex als
fur sich verbindlich anerkennen. Die beigetretenen Versicherungsunternehmen lassen
die Umsetzung der Regelungen des Kodex regelmafig, mindestens alle drei Jahre von
unabhangigen Stellen prufen. Die Beschreibung der Umsetzung und die Ergebnisse
der Prufung werden auf der Website des GDV e. V. veroffentlicht.
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Es entspricht dem Selbstverstandnis der Helvetia, die mit dem Verhaltenskodex ver-
folgten Ziele gegenuber den Kunden umzusetzen und im Geschaftsalltag zu leben. Als
Folge dieses Selbstverstandnisses waren die

e Helvetia Schweizerische Versicherungsgesellschaft AG, Direktion fur Deutsch-
land (Helvetia DfD) und

e die Helvetia schweizerische Lebensversicherungs-AG (Helvetia Leben)

schon dem ursprunglichen GDV Verhaltenskodex beigetreten. Hiermit haben die Hel-
vetia DfD und die Helvetia Leben ein klares Bekenntnis zu Verbraucherschutz, Bera-
tungsqualitat und Vermittlerqualifikation sowie transparenten und verbindlichen Rege-
lungen fur den Umgang mit Kunden abgegeben.

Die Helvetia mit der Helvetia DfD und der Helvetia Leben erkennen die Vorgaben der
aktuellen Fassung des GDV Verhaltenskodex vom 25. September 2018 an. Das vor-
liegende Dokument beschreibt jene Grundsatze und Malinahmen, die ein regelkonfor-
mes Verhalten der Mitarbeitenden und Vertriebspartner der Helvetia sicherstellen sol-
len. Der Rahmen ergibt sich aus dem GDV Verhaltenskodex und allen damit in Zu-
sammenhang stehenden Gesetzen und sonstigen Vorschriften sowie den internen
Richtlinien der Helvetia.

Auch wenn die Helvetia Versicherungs-Aktiengesellschaft (HV-AG) und die Helvetia
Leben Maklerservice GmbH (HLM Service GmbH) als Service- und Vertriebsgesell-
schaft dem GDV Verhaltenskodex nicht schriftlich beigetreten sind, gelten die in dieser
CMS-Beschreibung aufgestellten Grundsatze, Regelungen und Mallinahmen auch fur
die Mitarbeitenden und Vertriebspartner dieser beiden Gesellschaften.

Verantwortlich flr die Einhaltung der gesetzlichen Pflichten ist der Hauptbevollmach-
tigte bzw. Gesamtvorstand jeder Gesellschaft. Die Verantwortung flir die operative
Umsetzung des GDV Verhaltenskodex ist vom Hauptbevollmachtigten bzw. Vorstand
an den Ressortleiter Vertrieb der Helvetia delegiert. Fir den Vertrieb wird dieser mal}-
geblich vom Compliance-Spezialisten fur vertriebliche Angelegenheiten unterstutzt.

Diese CMS-Beschreibung dient ferner als Grundlage fur die turnusmafig stattfindende
Prufung nach dem Prifungsstandard 980 des Instituts fur Wirtschaftsprufer (IDW PS
980). Vom Geltungsbereich des auch bei der Helvetia umgesetzten GDV Verhaltens-
kodex wird das Privatkundengeschaft mit Verbrauchern im Sinne des § 13 BGB um-
fasst.
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2. Vertrieb und Compliance bei der Helvetia
2.1. Vertriebsleitbild

Die Geschaftstatigkeit der Helvetia ist auf die Lebens- und Kompositversicherungen
ausgerichtet. Dazu zahlen insbesondere Lebens-, Renten-, Berufsunfahigkeitsversi-
cherungen, die betriebliche Altersversorgung sowie Schaden- und Unfallversicherun-
gen. Die Angebotspalette richtet sich an Privat-, Firmen und Industriekunden.

Das Vertrauen und die Zufriedenheit der Kunden sind die wichtigsten Ziele der Hel-
vetia. Als ausgewiesener Serviceversicherer hat sich die Helvetia besonders dem
Dienstleistungsgedanken verpflichtet. Dieser Anspruch ist klar im Unternehmensleit-
bild und Wertekreis von "Vertrauen, Dynamik und Begeisterung" festgehalten.

Um die Leistungsstarke auch zukunftig zu erhalten, setzt die Helvetia auf fachlich kom-
petente Mitarbeitende auf allen Ebenen, die mitdenken, Verantwortung ibernehmen
und Freude daran haben, sich fir das Anliegen eines jeden Helvetia-Kunden einzu-
setzen. Bei der Umsetzung dieser Ziele spielen die Vertriebspartner eine wesentliche
Rolle:

FUr den Vertrieb von Versicherungsprodukten werden bei der Helvetia verschiedene
Vertriebswege genutzt. Zunachst werden uber die Helvetia Generalagenturen aus-
schliel3lich Produkte der Helvetia vermittelt (sog. gebundener Vertriebsweg oder Aus-
schlieBlichkeitsorganisation).

Daneben bestehen eine Vielzahl von Geschaftsbeziehungen zu Maklern, Mehrfachge-
neralagenten und Assekuradeuren (sog. ungebundener Vertriebsweg). Ausgewahlte
Produkte werden zudem auch online angeboten.

Alle Vertriebspartner der Helvetia werden durch Fuhrungskrafte des angestellten Au-
Rendienstes persdnlich betreut. Sie fuhren in ihren Zustandigkeitsgebieten regelmallig
Gesprache mit den Vertriebspartnern, unterstiutzen bei Bedarf auch bei der Betreuung
der Kunden und informieren Uber Produktneuheiten. Bei ihren Aufgaben stehen den
Mitarbeitenden des angestellten Auldendienstes die fur ihr Einsatzgebiet zustandigen
Regionaldirektoren, die Mitarbeitenden der Zentralen Vertriebsorga sowie die Mitar-
beitenden der HLM Service GmbH zur Seite. Mit dieser — auf verschiedenen Saulen
stehenden — Organisationsstruktur wird ein kunden- und vertriebsorientierter Service,
eine personliche Betreuung jedes Vermittlers, eine schnelle Entscheidung, fachliche
Expertise und eine fallabschlieiende Bearbeitung erreicht. Davon profitieren auch die
Kunden der Helvetia.

Uber das zentral eingerichtete Vertriebs-Controlling werden die Vermittler beobachtet
und bei Auffalligkeiten im Einzelfall gepruft. Fur die Analyse werden anlassbezogen
verschiedene Parameter zur Qualitatssicherung (z.B. Stornoquote, Haftungsbetrage)
herangezogen. Die Ergebnisse und ggf. eingeleiteten MalRinahmen werden dokumen-
tiert. Auch aus dem internen Beschwerdemanagement kdnnen Hinweise auf Auffallig-
keiten und UnregelmaRigkeiten gezogen werden.
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2.2. Compliance-Organisation

Die Grundlage des Compliance-Systems der Helvetia sind das auf Gruppenebene ver-
abschiedete Compliance-Handbuch und der Code of Compliance (Ethikkodex) sowie
die internen Richtlinien und Regeln gegenliber Kunden, Vermittlern und Geschafts-
partnern.

Fur die Einhaltung der geltenden Gesetze und internen Richtlinien ist zunachst jeder
einzelne Mitarbeitende zustandig. Jeder hat sich mit den fur seine tagliche Arbeit gel-
tenden Gesetzen und Richtlinien vertraut zu machen. Um diesen Grundsatz des ei-
genverantwortlichen Handelns sicherzustellen, gibt es auch bei der Helvetia die drei
Verteidigungslinien?, die auf unterschiedlichen Stufen im Unternehmen ihren Beitrag
zu einer wirksamen Compliance-Organisation leisten:

- Zunachst sind alle Mitarbeitende und FUhrungskrafte daftir verantwortlich, dass
sie sich bei ihrer taglichen Arbeit rechtskonform verhalten und ggf. Verstolle
aufgedeckt werden (erste Verteidigungslinie). Der gesunde Menschenverstand
und die Beachtung der ethischen Grundsatze tragen wesentlich dazu bei, mit
den gesetzlichen Vorschriften und den internen Arbeitsanweisungen in Ein-
klang zu sein. Die Geschaftsleitung und Fuhrungskrafte sind hier Vorbild.

- Die zweite Verteidigungslinie bildet (zusammen mit dem Risikomanagement
und der versicherungsmathematischen Funktion) die Compliance-Funktion. Sie
unterstitzt alle Mitarbeitenden und Flhrungskrafte im Umgang mit den rechtli-
chen, regulatorischen und ethischen Vorgaben und der Einschatzung von Com-
pliance-Risiken. Sie ist ferner dafur zustandig, eine wirksame Compliance-Or-
ganisation zu schaffen und unterstitzt die Geschaftsleitung im Hinblick auf ein
wirksames Management der Compliance-Risiken innerhalb des jeweiligen Ge-
schaftsbereiches.

- Die dritte Verteidigungslinie stellt als objektive und unabhangige Prufungs-
instanz die Interne Revision dar. Sie unterstutzt in dieser Funktion in erster Linie
die Geschaftsleitung, die operativen Manager und die Uberwachungsinstanzen
(wie z.B. die Compliance-Funktion). Ferner soll sie die Gewahr dafur bieten,
dass die Risiken wirksam erkannt, bewertet und gesteuert werden.

Die Compliance-Organisation innerhalb des Helvetia Konzerns ist dezentral organisiert
und gliedert sich in drei Funktionsstufen:

- An erster Stelle steht der Group Compliance Officer mit Sitz in der Schweiz.
Seine Aufgabe ist es, die Voraussetzungen fur ein effektives Compliance-Ma-
nagement auf Gruppenebene und in allen Landermarkten zu schaffen.

- An zweiter Stelle stehen die Compliance-Beauftragten der Landermarkte. Sie
sind fiir die Einhaltung und Uberwachung der nationalen gesetzlichen Vorgaben
sowie internen Richtlinien verantwortlich. Jeder Compliance-Beauftragte ist in

2'sog. "Three Lines of Defence Theory".
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seinem Landermarkt primarer Ansprechpartner fir compliance-relevante The-
men und berat bei der Umsetzung von Compliance-Vorgaben. Fur die Bundes-
republik Deutschland wurde der lokale Compliance-Beauftragte bei der BaFin
als Inhaber der Compliance-Funktion angezeigt.

- An dritter Stelle stehen die Compliance-Spezialisten fur spezifische Risiken
(z.B. Datenschutz, Geldwasche, Kartellrecht oder vertriebliche Angelegenhei-
ten). Sie unterstlitzen den Compliance-Beauftragten, die Mitarbeitenden und
FUhrungskrafte im Umgang mit den spezifischen Compliance-Risiken.

Der Compliance-Beauftragte der Helvetia Deutschland berichtet halbjahrlich oder bei
Bedarf ad hoc dem Group Compliance Officer Uber die laufenden Compliance-Aktivi-
taten, die wesentlichen Veranderungen von Compliance-Risiken sowie deren Bewer-
tung.

DarlUber hinaus unterhalten die Compliance-Beauftragten einen regelmaRigen Infor-
mations- und Erfahrungsaustausch mit der Internen Revision, dem lokalen Risikoma-
nagement und der Rechtsabteilung.

Eine der Hauptaufgaben der Compliance-Funktion ist das Risiko- und Kontrollmanage-
ment. Hier arbeiten die Compliance-Funktion und das Risikomanagement bei der Iden-
tifikation risikorelevanter rechtlicher Vorgaben, bei der Definition von Malinahmen zur
Steuerung der Compliance-Risiken, bei der Uberwachung der Umsetzung sowie bei
der Beurteilung der Wirksamkeit der ergriffenen Mallnahmen eng zusammen.

Zusatzlich erstellt der Group Compliance Officer in Absprache mit den Compliance-
Beauftragten der Landermarkte seine eigene Risikobeurteilung fur die wesentlichsten
Compliance-Risiken und schlagt geeignete MalRnahmen vor. Diese Ergebnisse sind
auch im jahrlichen Compliance-Report an die Konzern Geschaftsleitung enthalten.

2.3. Compliance-Kultur und Vorbildfunktion

Die Helvetia mochte als verlasslicher und compliance-bewusster Anbieter von Versi-
cherungs- und Vorsorgedienstleistungen wahrgenommen werden. Eine gute Compli-
ance-Kultur heifdt fir sie deshalb, alle einschlagigen Gesetze, Vorschriften, Regelun-
gen und ethischen Prinzipien zu beachten. Nur so lassen sich wirtschaftliche Risiken,
aber auch Haftungs- und Reputationsrisiken fir das Unternehmen nachhaltig vermei-
den.

Der Schlussel fur eine gut funktionierende Compliance-Kultur ist die Vorbildfunktion
von Geschéftsleitung und Fihrungskraften. Diese spiegelt das Verhalten und die Au-
Rerungen der gesamten Fuhrungsebene der Helvetia hinsichtlich einer gelebten Com-
pliance wieder und ist damit richtungsweisend fur alle Mitarbeitenden (sog. "Tone at
the Top"). Die Geschaftsleitungsmitglieder der Helvetia bekennen sich ausdrucklich
zur Einhaltung der gesetzlichen und sonstigen internen und externen Vorschriften und
erwarten dies auch von allen fur die Helvetia tatigen Personen. Insbesondere missen
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die FUhrungskrafte als Vorbilder agieren und sicherstellen, dass die in ihrem Verant-
wortungsbereich getroffenen Entscheidungen und Handlungen mit den rechtlichen
Bestimmungen vereinbar sind.

Mit dem Code of Compliance existieren Verhaltensrichtlinien fur die Helvetia Gruppe,
in denen grundlegende und richtungsweisende Grundsatze fir einen fairen, transpa-
renten und vertrauensvollen Umgang miteinander definiert sind. Die Verhaltensgrund-
satze sind weiterhin in einer Betriebsvereinbarung verankert. Demnach ist jede(r) Mit-
arbeitende zu verantwortungsvollem Handeln, zur Einhaltung des geltenden Rechts
und der Regeln des Code of Compliance verpflichtet.

Dieser fur alle Mitarbeitende verpflichtende Code of Compliance ist ein wichtiger Be-
standteil des gemeinsamen Bekenntnisses des Unternehmens zur Wahrung der Com-
pliance-Kultur. Durch Informationen im Intranet, auf Vertriebsveranstaltungen und bei
Schulungen starkt die Helvetia regelmalig das Verstandnis fur die Compliance-Rege-
lungen bei den FUhrungskraften, Mitarbeitenden und Vertriebspartnern.

2.4. Compliance-Ziele

Die Compliance-Ziele der Helvetia leiten sich aus ihren Unternehmenszielen und -wer-
ten ab. Die Einhaltung von gesetzlichen und aufsichtsrechtlichen Anforderungen sowie
internen Regeln und Weisungen ist oberstes Compliance-Ziel. Der im Unternehmens-
leitbild fest verankerte Wertekreis von "Vertrauen, Dynamik und Begeisterung" stellt
zudem die Sicherheit und Nachhaltigkeit fir die Kunden, Mitarbeitende, Vertriebs-
partner und die Umwelt in den Mittelpunkt des unternehmerischen Handelns der Hel-
vetia.

Somit sind die Berlcksichtigung der Kundenbedurfnisse und die bedarfsgerechte Be-
ratung sowie Betreuung jedes Kunden als Compliance-Ziele des GDV Verhaltensko-
dex bereits im Unternehmensleitbild der Helvetia verankert.

Fur den Teilbereich Vertrieb beschreibt der GDV Verhaltenskodex weitere, insbeson-
dere vertriebsspezifische Compliance-Ziele. Diese Anforderungen werden unmittelbar
in den bereits bestehenden Prozessen umgesetzt und durch entsprechende interne
Richtlinien konkretisiert:

- Es werden klare und verstandliche Versicherungsprodukte angeboten, welche
dem Kunden einfach und deutlich die wichtigsten Produktmerkmale aufzeigen.

- Das Vertrauen des Kunden in die Helvetia wird durch eine kundenorientierte
Beratung und Vermittlung gewahrt.

- Die Mitarbeitenden, Vermittler und Vertriebspartner der Helvetia achten Korrup-
tion und vermeiden Interessenskonflikte. Sie achten ferner auf den Daten-
schutz, das Kartell- und Wettbewerbsrecht und verhalten sich lauter im Umgang
mit Geschenken und Einladungen.
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- Fester Bestandteil eines Beratungsgesprachs ist die ordnungsgemalfe Doku-
mentation und Aushandigung des Beratungsprotokolls an den Kunden. Die Be-
treuung und Beratung des Kunden nach Vertragsschluss erfolgt anlassbezogen
entsprechend seinen Bedurfnissen und Winschen. Eine Betreuung erfolgt, so-
bald fur die Mitarbeitenden oder den Vermittler ein konkreter Anlass erkennbar
ist.

- Das Kundeninteresse wird bei der Abwerbung bzw. Umdeckung gewahrt.

- Der Vermittler legitimiert sich beim ersten Kontakt klar und eindeutig gegenuber
dem Kunden.

- Die Helvetia misst der Vermittlerqualifikation einen hohen Stellenwert bei. Des-
halb arbeitet sie nur mit qualifizierten und gut beleumundeten Vermittlern zu-
sammen.

- Um das Kundeninteresse nicht zu gefahrden, wahrt die Helvetia die Unabhan-
gigkeit des Versicherungsmaklers und gewahrt keine unzulassigen Zusatzver-
gutungen, die Uber die vertragsgemale Courtagevereinbarung hinausgehen.

- Der Hinweis gegenuber den Kunden auf das bestehende Ombudsmannsystem
erfolgt in geeigneter Form auf den Visitenkarten und Drucksticken sowie im
online-abrufbaren "Merkblatt fur das interne Beschwerdemanagement".

- Die Helvetia arbeitet nur mit Vertriebspartnern zusammen, die den GDV Ver-
haltenskodex als Mindeststandard anerkennen und entsprechend im Markt auf-
treten.

Diese vorgegebenen Ziele werden durch die unter Ziff. 3 beschriebenen konkreten
Malnahmen umgesetzt.

2.5. Compliance-Risiken

Die Helvetia handelt vorausschauend, nachhaltig und im Sinne des GDV Verhaltens-
kodex. Deshalb werden die Compliance-Risiken jahrlich vom Group Compliance
Officer und dem Compliance-Beauftragten der Helvetia genau gepruft und ggf. ange-
passt. Neue Compliance-Risiken kdnnen aufgrund gesetzlicher Anderungen, Entwick-
lungen der Rechtsprechung sowie Anderung der duReren Umstande entstehen. Die
Compliance-Verantwortlichen folgen auch Hinweisen in einschlagigen Publikationen,
bilden sich standig fort und nehmen an Schulungsveranstaltungen teil.

Die Bewertung der identifizierten Risiken erfolgt nach Eintrittswahrscheinlichkeit und
potentiellem Schadensausmal. Basierend auf der Risikobewertung werden die beste-
henden und ggf. zu treffenden MalRhahmen berucksichtigt und abgewogen. Die aus
dieser Risikoanalyse gewonnenen Ergebnisse dienen der Compliance-Organisation
im Rahmen ihres Compliance-Programms zur Schwerpunktsetzung und MaRnahmen-
planung. Aulierdem wird anhand dieser Ergebnisse Uberprift und entschieden, ob
Verbesserungen im Compliance-Programm erforderlich sind.
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Strategische und unternehmerische Risiken werden bei der Helvetia in erster Linie
durch die jahrliche Risikoanalyse des Risikomanagers im Rahmen des "internal control
system and operational risk management" (ICOR) erfasst. Das Risikomanagement ori-
entiert sich hierbei an den aufsichtsrechtlichen Vorgaben der Bundesanstalt fur Fi-
nanzdienstleistungsaufsicht (BaFin). Die gemeldeten Risiken werden strukturiert und
nach Eintrittswahrscheinlichkeit und Schadenhdhe bewertet.

Seite 11 von 35



helvetia A

3. Vertriebs-Compliance-Programm

Das nachfolgend beschriebene Vertriebs-Compliance-Programm gibt Regeln vor und
stellt Grundsatze und MalRnhahmen zur Verfugung, um das Einhalten dieser Regeln
sicherzustellen und um eine systematische und effiziente Prifung zu ermdglichen.

Uber die wesentlichen Inhalte des speziell fiir den Vertrieb entwickelten Compliance-
Programms wurden alle Mitarbeitenden des Innen- und angestellten Au3endienstes,
die Generalagenturen und deren Mitarbeitende sowie die Ubrigen Vertriebspartner
erstmals im Fruhjahr 2016 anlasslich der ersten Prufung (per E-Mail, Uber einen
Newsletter im Helvetia.net und einen Artikel in der Mitarbeiterzeitung) informiert. Ne-
ben den Leitsatzen des GDV Verhaltenskodex wurden auch das Verstandnis der Hel-
vetia, die Einbindung und Integration der Vorgaben aus dem GDV Verhaltenskodex in
die bestehenden Prozesse beschrieben sowie Handlungsspielraume konkretisiert.

FUr die Generalagenten der Helvetia sind die Compliance-Regelungen verbindlich. Die
bereits angebundenen Generalagenten wurden schriftlich mit ausdrtcklichem Verweis
auf die Einhaltung und Verbindlichkeit der vertrieblichen Compliance-Regeln der Hel-
vetia und des GDV Verhaltenskodex hingewiesen. Fur die Einhaltung des Compliance-
Regelwerks sind die jeweiligen Fuhrungskrafte und der Compliance-Spezialist fur ver-
triebliche Angelegenheiten zustandig. Die Ubrigen Vertriebspartner, insbesondere
Makler und Mehrfachgeneralagenten, wurden ebenfalls schriftlich dartiber informiert,
dass die Helvetia nur noch mit Versicherungsvermittlern zusammenarbeitet, die die
Vorgaben, Ziele und Anforderungen aus dem GDV Verhaltenskodex in ihrer Tatigkeit
als Versicherungsvermittler beachten. Zusatzlich wurden sie darauf hingewiesen, dass
die Helvetia die verbandseigenen Kodizes der groflen Maklerverbande, wie z.B.
BDVM, BVK, VOTUM oder Versicherungsbote anerkennt. Bei neu anzubindenden
Versicherungsvermittlern werden die Grundsatze des GDV Verhaltenskodex vertrag-
lich einbezogen.

Der Compliance-Spezialist fur den Vertrieb identifiziert seitdem insbesondere unter
Berucksichtigung der Auswertung von BaFin-, Ombudsmann und Kundenbeschwer-
den vertriebsspezifische Risiken und nimmt bei Bedarf notwendige MaRnahmen neu
in das Vertriebs-Compliance-Programm auf.

Uber flankierende MaRnahmen wie das interne Beschwerdemanagement oder Kenn-
zahlen zu Stornoquoten und Umdeckungen wird die Einhaltung der vorgegebenen Re-
gelungen ebenfalls Uberpruft.

Bei Verstolen sind die vertrieblichen FUhrungskrafte angehalten, angemessene Kon-
sequenzen zu ziehen, die in einem mehrstufigen Verfahren unter Umstanden auch zur
Beendigung der Geschaftsbeziehung fuhren kdnnen.

Ferner wird das Thema "Vertriebs-Compliance" in den Aus- und Weiterbildungspro-
grammen der Vertriebsmitarbeitenden und Vertriebspartner verstarkt berticksichtigt.
Zudem hat die Helvetia im Hinblick auf den GDV Verhaltenskodex einen eigenen In-
tranetauftritt veroffentlicht. Dieser erdffnet allen Mitarbeitenden jederzeit die Moglich-
keit, sich mit den Inhalten des GDV Verhaltenskodex vertraut zu machen.
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Das nachfolgende Kapitel beleuchtet die im GDV Verhaltenskodex genannten Punkte
und stellt dar, wie diese im Einzelnen bei der Helvetia verstanden und umgesetzt bzw.
beachtet werden.

3.1. Die Bediirfnisse der Kunden stehen immer im Mittelpunkt.
Ziffer 1 des GDV-Verhaltenskodex:

"Versicherungsschutz ist fiir Kunden eine Vertrauensangelegenheit. Um dieses Ver-
trauen zu schaffen und zu wahren, orientieren sich die Versicherungsunternehmen
und der Versicherungsvertrieb an den Bedlirfnissen des Kunden und stellen diese in
den Mittelpunkt ihres Handelns. Die Beachtung der berechtigten Interessen und Wiin-
sche des Kunden hat Vorrang vor dem Provisionsinteresse der Vertriebe.

Die Versicherungsunternehmen und der Versicherungsvertrieb handeln im bestmogli-
chen Interesse der Kunden. Die Versicherungsunternehmen achten darauf, dass ihre
Vergltungssysteme keine Anreize bieten, die die ehrliche, redliche und professionelle
Beratung der Kunden gefdhrden.

Die monetére und nicht monetédre Unterstlitzung von Vertriebspartnern ist grundsétz-
lich darauf ausgerichtet, sie dauerhaft in die Lage zu versetzen, dem Anspruch an
ehrliche Kundenorientierung, qualifizierte Beratung und professionellen Service best-
moglich gerecht zu werden.”

3.1.1. Verstandnis der Helvetia

Eine hohe Kundenzufriedenheit zu erreichen, das Vertrauen der Kunden in die Pro-
dukte und den Service zu rechtfertigen sowie moglichst langfristig zu wahren, ist ein
wesentliches Ziel der Helvetia, das im Unternehmensieitbild fest verankert ist. Dieses
Ziel ist nur erreichbar, wenn den Kunden Produkte vermittelt werden, die deren Win-
schen und Bedurfnissen am besten entsprechen. Im Rahmen der Vermittlung von Pro-
dukten durch Vermittler durfen diese daher nicht durch monetare Vorteile und derglei-
chen motiviert werden, einem Kunden ein Produkt zu vermitteln, das den Wunschen
und Bedurfnissen des Kunden nicht am besten entspricht. Es ist daher sicherzustellen,
dass sich die Beratung durch den Vermittler allein an den Winschen und BedUrfnissen
des Kunden orientiert und nicht eigene (finanzielle) Vorteile im Vordergrund stehen.

3.1.2. Umsetzung bei der Helvetia

Der Helvetia ist es besonders wichtig, Fehlanreize durch den Verkauf ungeeigneter
oder nicht bendtigter Produkte zu verhindern. Aus diesem Grund gibt es zahlreiche
MalRnahmen, die sicherstellen, dass das Kundeninteresse bei der Beratung und Ver-
mittlung im Vordergrund steht.
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Insbesondere durch die GL-Anweisung "Verhinderung von Anreizen, Anreizsystemen
& Interessenskonflikten" wurden umfangreiche Vorgaben fur den Versicherungsver-
trieb durch die Helvetia und deren angebundene Versicherungsvermittler festgelegt.
Die GL-Anweisung enthalt insbesondere folgende Vorgaben:

¢ Die Helvetia und deren Vertriebspartner vertreiben keine Versicherungsanlagepro-
dukte, die im Konflikt mit den Interessen des Kunden stehen und/oder den Kun-
deninteressen schaden konnen. Die Helvetia beachtet zudem grundsatzlich alle
Arten von Interessenkonflikten, die bei der Durchfihrung von Versicherungsver-
triebstatigkeiten im Zusammenhang mit Versicherungsanlageprodukten auftreten
und den Interessen eines Kunden schaden kénnen. Es wurden Verfahren und
MalRnahmen fur die Ermittlung und den Umgang bzw. die Vermeidung und/oder
Beseitigung von Interessenskonflikten geschaffen.

e Die Vertriebsvergutung der Helvetia darf nicht mit ihrer Pflicht, im bestmaoglichen
Interesse der Kunden zu handeln, kollidieren. Die Helvetia darf daher keine Vor-
kehrungen durch die Vertriebsvergltung, Verkaufsziele oder in anderer Weise tref-
fen, durch die Anreize flr sie selbst oder Vertriebspartner geschaffen werden
kénnten, einem Kunden ein bestimmtes Versicherungsprodukt zu empfehlen, ob-
wohl sie ein anderes, den Bedurfnissen des Kunden besser entsprechendes Ver-
sicherungsprodukt anbieten konnten. Die Vertriebsvergutung darf danach insbe-
sondere keine Anreize setzen, die einen nicht hinnehmbaren Widerspruch begrun-
den zu der der Helvetia bzw. den Vertriebspartnern obliegenden Pflicht zur best-
moglichen Beratung.

Auch die Richtlinie "Vertriebskodex — Zuschusse fur Makler" gewahrleistet, dass Ver-
sicherungsmakler nicht durch sachfremde Erwagungen bzw. finanzielle Vorteile im
Rahmen der Beratung eines Kunden so beeinflusst werden, so dass deren Interessen
Vorrang vor den Winschen und Bedurfnissen eines Kunden genieflden kdnnten. Somit
ist sichergestellt, dass die Unabhangigkeit von Versicherungsmaklern nicht tangiert
wird und diese allein im Interesse der Kunden handein.

3.1.3. Monitoring

Alle MalRnahmen zur Vermeidung von Interessenskonflikten werden gemaf der GL-
Anweisung "Verhinderung von Anreizen, Anreizsystemen & Interessenskonflikten"
jahrlich durch Vertriebsmonitoring Leben sowie Vertriebsunterstitzung Leben tUber-
pruft und sofern ein Anlass dazu besteht, Gberarbeitet. Die Beurteilung, ob ein Anreiz
bzw. eine Anreizregelung vorliegt, wird anhand mehrerer Kriterien im Rahmen einer
Gesamtanalyse bewertet. Im Falle einer positiven Prufung werden alle erforderlichen
MalRnahmen seitens Vertriebsmonitoring Leben, Vertriebsunterstutzung Leben und/o-
der Vertriebssteuerung/Grundsatzthemen ergriffen, um die nachteiligen Auswirkungen
etwaiger Anreize bzw. Anreizregelungen zu beheben und fur die Zukunft zu verhin-
dern.

Die GL-Anweisung "Grundsatze der Aufsicht und Lenkung" nebst Anlagen sehen im
Rahmen produktspezifisch festgelegter Prifprozesse regelmafige Kontrollen vor, ob
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ein Versicherungsprodukt zielmarktkonform vertrieben wird. Dem Ergebnis dieser Pru-
fung kann insbesondere enthommen werden, ob im Rahmen des Vertriebs der Versi-
cherungsprodukte die Winsche und Bedurfnisse der Kunden — aus Sicht eines pro-
duktspezifischen Zielmarktes — berlcksichtigt werden.

3.2. Wer Versicherungen vermittelt, erklart den Kunden seinen Status.
Ziffer 2 des GDV-Verhaltenskodex:

"Kunden haben die Wahl, von wem und wie sie sich beraten lassen. Sie sollen sich im
Klaren tber die Interessenslage ihres Gegenlibers sein und sich darauf einstellen kn-
nen. Vermittler legen den Kunden beim ersten Geschéftskontakt ihren Status unauf-
gefordert klar und eindeutig offen un