Vertriebsvorkehrungen Leben
Erganzende interne Leitlinie zum Vertrieb von Versicherungsanlageprodukten

Praambel

Versicherungsvermittler, die Versicherungsanlageprodukte vertrei-
ben, haben gemal § 8 der Standesregeln fiir Versicherungsver-
mittlung bzw. gemaR DelVO (EU) 2017/2359 auf Dauer wirksame
organisatorische und verwaltungsmaRige Vorkehrungen flr ange-
messene Malinahmen zu treffen, um zu verhindern, dass Interes-
senkonflikte den Kundeninteressen schaden. Diese Vorkehrun-
gen haben den ausgelibten Tatigkeiten, den verkauften Versiche-
rungsprodukten und der Kategorie des Vermittlers angemessen
zu sein.

Interessenskonflikte sollen primar vermieden werden. Nur in den
Fallen, in welchem ein Interessenskonflikt trotz organisatorischen
und administrativen Vorkehrungen unvermeidbar ist, soll eine Of-
fenlegung, als letztes Mittel, gegeniiber dem Kunden erfolgen.

Kunden sollen vorab genaue Informationen Uber den Status der
Personen, die Versicherungsprodukte vertreiben, und Gber die Art
der Vergiitung, die sie dafiir beziehen, erhalten. Die betreffenden
Informationen sollten dem Kunden vor Vertragsabschluss zur Ver-
figung gestellt werden. So kdnnen gegebenenfalls die Verbin-
dung zwischen dem Versicherungsunternehmen und dem Ver-
mittler sowie die Art der vom Vermittler bezogenen Vergiitung
deutlich gemacht werden.

Durch die Offenlegung der des Kunden zu erwartende Vergiitung,
wird jene Transparenz erreicht, die benétigt wird, um dem Prinzip
des Kundenschutzes zu entsprechen.

Die Agentur hat abgestimmt auf Gré3e und Organisation sowie
der Art, des Umfangs und der Komplexitat inrer Geschéfte ange-
messene Grundsatze fiir den Umgang mit Interessenkonflikten in
nachfolgender Leitlinie festgelegt und setzen diese kontinuierlich
um.

Versicherungsvermittler
Agentur XY, FN 123123 (folgend ,Agentur)

Verantwortliche Person

Fir die Umsetzung und periodische Uberpriifung dieser Leitlinie
und die Verpflichtung der betreffenden und relevanten Personen
ist folgende Person verantwortlich:

Max Mustermann (folgend ,Verantwortlicher®)

Der Verantwortliche dokumentiert samtliche ergriffenen MaRnah-
men, Kontrollen und Prifergebnisse und bewahrt diese fir eine
allfallige Priifung seitens der Behdrde auf.

Unter anderem flhrt eine Aufzeichnung Uber die Situation, in de-
nen ein den Interessen eines Kunden méglicherweise zuwiderlau-
fender Interessenkonflikt aufgetreten ist bzw. bei noch laufenden
Dienstleistungen oder Tatigkeiten auftreten konnte. Diese Auf-
zeichnung halt er stets aktuell.

Periodische Uberpriifung

Eine periodische Uberpriifung dieser Leitlinie wird unter Beriick-
sichtigung der GréRRe, Umfang und Komplexitat der jeweiligen
Versicherungsprodukte einmal
jahrlich durchgefiihrt. Je nach Ausgang der Uberpriifung wird der
Verantwortliche diese Leitlinie erforderlichenfalls anpassen.

Betreffende und Relevante Personen

Diese Leitlinie betrifft alle Personen, insbesondere Mitarbeiter und
Vertriebspartner der Agentur, die am Vertrieb von Versicherungs-
produkten beteiligt sind (folgend ,betreffende Personen®).

Der Verantwortliche stellt sicher, dass alle betreffenden Personen
laufend Uber den aktuellen Stand diese Richtlinie unterrichtet wer-
den.

Echt. Sicher. Sein. Name, Anschrift, GISA-Zahl, Bezeichnung ,Versicherungsagent” und alle Agenturverhéltnisse

Relevant im Sinne dieser Leitlinie (insbesondere nach DelVo (EU)
2017/2359) (,relevante Personen®) sind,

.. Direktoren, Gesellschafter oder vergleichbare Personen, oder
Mitglieder der Geschéftsleitung der Agentur;

.. Angestellte der Agentur sowie jede andere natiirliche Person,
deren Dienste der Agentur zur Verfiigung gestellt und von die-
ser kontrolliert wird und die am Vertrieb von Versicherungsan-
lageprodukten beteiligt ist;

.. natlirliche Personen, die im Rahmen einer Auslagerungsver-
einbarung unmittelbar an der Erbringung von Dienstleistungen
fur den Versicherungsvermittler oder das Versicherungsunter-
nehmen beteiligt sind, welche der Agentur den Vertrieb von
Versicherungsanlageprodukten erméglichen.

Ermittlung von Interessenkonflikten

Interessenskonflikte, die den Interessen des Kunden entgegen-
stehen bestehen immer dann, wenn ein Interesse am Ergebnis
der Versicherungsvertriebstatigkeit besteht, dass

.. nicht mit dem Interesse des Kunden bzw. potenziellen Kunden
am Ergebnis der Versicherungsvertriebstatigkeit Gberein-
stimmt;

.. das Ergebnis der Versicherungsvertriebstatigkeiten zum Nach-
teil des Kunden beeinflusst.

Bei der Beurteilung der oben genannten Punkte tragt die Agentur
mindestens den folgenden Situationen Rechnung:

.. Es ist wahrscheinlich, dass die Agentur bzw. das Versiche-
rungsunternehmen, eine relevante Person oder eine Person,
die direkt oder indirekt durch Kontrolle mit ihm verbunden ist,
einen finanziellen Vorteil erzielt oder einen finanziellen Verlust
vermeidet, wodurch dem Kunden ein Schaden entstehen
konnte;

.. fir die Agentur bzw. das Versicherungsunternehmen, eine rele-
vante Person oder eine Person, die direkt oder indirekt durch
Kontrolle mit ihm verbunden ist, besteht ein finanzieller oder
sonstiger Anreiz, die Interessen eines anderen Kunden oder ei-
ner anderen Gruppe von Kunden Uber die Interessen des Kun-
den zu stellen;

.. der Versicherungsvermittler bzw. das Versicherungsunterneh-
men, eine relevante Person oder eine Person, die direkt oder
indirekt durch Kontrolle mit ihm verbunden ist, ist an der Ver-
waltung oder Entwicklung von Versicherungsanlageprodukten
mafgeblich beteiligt, insbesondere sofern solch eine Person
Einfluss auf die Preisbildung dieser Produkte oder deren Ver-
triebskosten hat.

Umgang mit Interessenkonflikten

Die Agentur setzt folgende angemessene Grundsatze fiir den
Umgang mit Interessenskonflikte fest und setzt diese auch konti-
nuierlich um:

e Wirksame Verfahren, die den Austausch von Informationen
zwischen relevanten Personen, deren Tatigkeiten einen Inte-
ressenkonflikt nach sich ziehen kénnten, verhindern oder kon-
trollieren, wenn dieser Informationsaustausch den Interessen
eines oder mehrerer Kunden abtraglich sein konnte;

Die gesonderte Uberwachung relevanter Personen, deren
Hauptaufgabe darin besteht, Tatigkeiten im Namen von
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Kunden auszufiihren oder Dienstleistungen fiir Kunden zu er-
bringen, deren Interessen moglicherweise kollidieren oder die
in anderer Weise unterschiedliche Interessen — einschlieRlich
der des Versicherungsvermittlers bzw. Versicherungsunterneh-
mens — vertreten, die kollidieren kénnten;

Die Beseitigung jeder direkten Verbindung zwischen Zahlun-
gen, einschlieRlich der Vergiitung, an relevante Personen, die
sich mit einer Tatigkeit beschaftigen, und Zahlungen, ein-
schlieBlich der Vergiitung, an andere relevante Personen, die
sich hauptsachlich mit einer anderen Tatigkeit beschaftigen,
wenn bei diesen Tatigkeiten ein Interessenkonflikt entstehen
kénnte;

MaRnahmen, die jeden ungebuhrlichen Einfluss auf die Art und
Weise, in der ein Versicherungsvermittler bzw. Versicherungs-
unternehmen, ein Mitglied seiner Geschaftsleitung, ein Ange-
stellter oder eine Person, die direkt oder indirekt durch Kon-
trolle mit ihm verbunden ist, Versicherungsvertriebstatigkeiten
ausflihrt, verhindern oder einschranken;

MaRnahmen, die die gleichzeitige oder anschlieRende Einbin-
dung einer relevanten Person in verschiedene Versicherungs-
vertriebstatigkeiten verhindern oder kontrollieren, wenn diese
Einbindung den ordnungsgemafRen Umgang mit Interessen-
konflikten beeintrachtigen kénnte;

Grundsatze fir den Umgang mit Geschenken und Zuwendun-
gen, in denen eindeutig festgelegt ist, unter welchen Bedingun-
gen Geschenke und Zuwendungen angenommen bzw. ge-
wahrt werden kdnnen und welche Schritte bei der Annahme
bzw. Gewahrung von Geschenken und Zuwendungen zu un-
ternehmen sind;

MaRnahmen zur Vermeidung von Anreiz bzw. eine Anreizrege-
lung, welche aufgrund der Art und des Ausmafes Anlass dafiir
bietet, Versicherungsvertriebstatigkeiten auf eine Art und
Weise auszufiihren, die gegen die Verpflichtung verstoRt, im
besten Interesse des Kunden ehrlich, redlich und professionell
zu handeln.

MaRnahmen

Die Agentur hat mit [EEISRIEEEISSIISRNEchoIenEeIRUNRIeH
handelt es sich um nicht abschlieBende Beispiele, wie die Agen-
tur getroffene Mafinahmen beschreiben kénnte.]

.. einer standardisierten Beratungsdokumentation,

.. einem standardisierten Auswahlprozess der Produkte,

.. regelmafigen Schulungen der betreffenden Personen,

.. angemessene Mechanismen zur Riickforderung von Vergitun-
gen und Anreizen bei Vertragsstorno oder friihzeitigem Riick-
kauf oder im Fall der Schadigung der Kundeninteressen,

.. einer Entkoppelung der erhaltenen von den gewahrten bzw. ei-
ner Harmonisierung der Vergutungen und

angemessene organisatorische und verwaltungsmafig Vorkeh-
rungen fiir Malnahmen getroffen, um zu verhindern, dass Inte-
ressenkonflikte den Kundeninteressen schaden.

Bewertung von Anreizen (Vergiitungen)

Jede Art von Provision, Gebiihr, Entgelt oder sonstige Zahlung,
einschlieBlich wirtschaftlicher, finanzieller oder nicht finanzieller
Vorteile jeglicher Art, stellt eine Vergltung und damit einen Anreiz
in Bezug auf Versicherungsvertriebstatigkeiten dar.

Echt. Sicher. Sein. Name, Anschrift, GISA-Zahl, Bezeichnung ,Versicherungsagent* und alle Agenturverhaltnisse

Bei der Bewertung, ob die erhaltenen oder gewahrte Vergitungen
mit der Pflicht, im bestmdglichen Interesse des Kunden zu han-
deln, kollidiert, werden insbesondere beriicksichtigt,

.. ob der Anreiz bzw. die Anreizregelung die Agentur, die rele-
vante Personen dazu veranlasst, dem Kunden ein bestimmtes
Versicherungsprodukt bzw. eine bestimmte Versicherungsleis-
tung anzubieten oder zu empfehlen, trotz des Umstands, dass
sie imstande waren, ein anderes Versicherungsprodukt bzw.
eine andere Versicherungsleistung anzubieten, das bzw. die
den Bediirfnissen des Kunden besser entspricht;

.. ob der Anreiz bzw. die Anreizregelung ausschlieBlich oder vor-
wiegend auf wirtschaftlichen Kriterien beruht oder ob er bzw.
sie angemessene qualitative Kriterien beriicksichtigt, in welche
die Erfiillung der geltenden Verordnungen, die Qualitat der fir
die Kunden erbrachten Dienstleistungen sowie die Kundenzu-
friedenheit einflieBen;

.. den Wert des gezahlten oder entgegengenommenen Anreizes
im Verhaltnis zum Wert des Produkts und der Dienstleistun-
gen;

.. ob der Anreiz ganz oder vorwiegend zum Zeitpunkt des Ab-
schlusses des Versicherungsvertrags oder iber die gesamte
Laufzeit dieses Vertrags gezahlt wird;

.. ob ein angemessener Mechanismus zur Riickforderung des
Anreizes bei einem Storno oder friihzeitigen Riickkauf des Pro-
dukts oder im Falle einer Schadigung der Interessen des Kun-
den existiert;

.. ob eine variable oder an die Erreichung eines bestimmten Ziels
gebundene Schwelle jedweder Form oder ein anderer werter-
héhender Mechanismus besteht, der bei Erreichung eines be-
stimmten Verkaufsvolumens oder -werts ausgeldst wird.

Die Agentur legt gemaR §§ 1 und 9 der Standesregeln fir die Ver-
sicherungsvermittlung jede Art der erhaltenen Vergitung in der
Basisinformation gegeniiber Kunden offen.

Personen und Mitarbeiter der Agentur

.. erhalten ausschlieBlich eine [ODER] teilweise eine [ODER]
keine provisionsorientierte Vergiitung,

.. werden ausschlieRlich [ODER] teilweise [ODER] nicht unmittel-
bar an den von der Agentur erhaltenen Vergutungen direkt be-
teiligt, und

.. werden ausschlieRlich [ODER] teilweise [ODER] nicht direkt

oder indirekt am allgemeinen Erfolg des [BEISPIELE] jeweili-
gen Verkaufsteams [ODER] des Unternehmens beteiligt.

Selbstandige Vertriebspartner, welche — wenn auch nur als Tipp-
geber — am Produktvertrieb beteiligt sind,

.. erhalten ausschlieBlich eine [ODER] teilweise eine [ODER]
keine provisionsorientierte Vergiitung,

.. werden ausschlieRlich [ODER] teilweise [ODER] nicht unmittel-
bar an den von der Agentur erhaltenen Vergltungen direkt be-
teiligt, und

.. werden ausschlieRlich [ODER] teilweise [ODER] nicht direkt
oder indirekt am allgemeinen Erfolg des [BEISPIELE] jeweili-
gen Verkaufsteams [ODER] des Unternehmens beteiligt.

Gesamtanalyse

Die Gesamtanalyse ergibt, dass die Agentur keine Vergltungen
annimmt oder die Leistung der relevanten Personen vergiitet oder
bewertet, die mit ihrer Pflicht, im bestmdglichen Interesse seiner
Kunden zu handeln, kollidieren.
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Die getroffenen organisatorischen oder administrativen Vorkeh-
rungen zur Regelung von Interessenkonflikten reichen -
_, um nach verniinftigem Ermessen zu gewahr-
leisten, dass keine Beeintrachtigung der Kundeninteressen ris-
kiert wird.

Offenlegung

Fir die Zwecke einer etwaigen Offenlegung von Interessenkon-
flikten ergreift die Agentur samtliche folgenden MaRnahmen:

e Genaue Beschreibung des betreffenden Interessenkonflikts;

e Erklarung UGber allgemeine Art und Ursachen des Interessen-
konflikts;

e Erklarung lber die Risiken, die dem Kunden infolge des Inte-
ressenkonflikts entstehen, sowie die zur Minderung dieser Risi-
ken getroffenen MaRnahmen;

o Deutlicher Hinweis, dass die wirksamen organisatorischen und
administrativen Vorkehrungen, die sie zur Verhinderung oder
Bewaltigung des Interessenkonflikts getroffen hat, nicht ausrei-
chen, um mit hinreichender Sicherheit zu gewahrleisten, dass

Echt. Sicher. Sein. Name, Anschiif, GISA-Zahi, Bezeichnung ,Versicherungsagent* und alle Agenturverhélfnisse

die Risiken fur eine Schadigung der Interessen des Kunden
abgewendet werden.

Da die Gesamtanalyse ergibt, dass die getroffenen organisatori-
schen oder administrativen Vorkehrungen zur Regelung von Inte-
ressenkonflikten , um nach
vernulinftigem Ermessen zu gewahrleisten, dass keine Beeintrach-
tigung der Kundeninteressen riskiert wird,

[Beschreibung Interessenkonflikt XY]

Uberpriifung

(Datum der Uberpriifung und Unterschrift des Verantwortlichen)
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