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Das neue Berufsbild

des Versicherungsvermittlers

Ausgangssituation

Das Berufsbild des Versicherungs- und Bausparvermittlers ist in den letzten

Jahrzehnten umfangreichen und tiefgreifenden gesetzlichen Regulierungen unterzogen worden.

Begriindet wurde dies teilweise durch die Wirtschafts- und Finanzkrise, teilweise durch

die Notwendigkeit der Bekdmpfung einzelner abzulehnender Exzesse in der Branche.

Die Folgen sind fiir den Bundesverband Deutscher Versicherungs-
kaufleute e.V. (BVK) als berufsstindische Vertretung aller Vermitt-
ler nicht akzeptabel:

B Die eklatante Diskrepanz zwischen dem positiven Nahbild des
Vermittlers bei seinen Kunden und dem negativen Ansehen des
Berufsstandes in seiner Gesamtheit zeigt ein grundsitzliches
Wahrnehmungsproblem in der Offentlichkeit.

B Politik und Presse haben offensichtlich Schwierigkeiten, eine
sehr heterogen strukturierte Vermittlerschaft nach Vermittler-
status, Vertriebskanal und Vermittlungsschwerpunkt zu unter-
scheiden.

Der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute e.V. (BVK)
erkennt die Notwendigkeit eines Gegensteuerns und iibernimmt mit

B Die selbstindigen Vermittler stofen aufgrund der aktuellen Ent-
wicklungen an Grenzen der wirtschaftlichen Tragfihigkeit ihrer
Existenz und erkennen aufgrund der negativen Reputation, ver-
starkt durch den demografischen Wandel, ein spiirbares Mitar-
beitergewinnungs- und Nachwuchs-Problem.

B Mit der Bedrohung des Berufsstandes der Vermittler mit ihrer
unersetzlichen Leistung wird das gesamte Geschiftsmodell der
deutschen Assekuranz bedroht. Das hat unmittelbare Folgen fiir
einen der volkswirtschaftlich bedeutendsten Wirtschaftszweige
und nicht zuletzt fiir das Versicherungs- und Vorsorgeniveau der
deutschen Bevilkerung.

dem als Gegenmodell zum aktuellen Zustand formulierten neuen
Berufsbild die Initiative und die Meinungsfithrerschaft.

Qualifikation

I Grundlage des unternehmerischen Handelns des Versicherungsvermittlers ist eine grundlegende und

Berufs-

! bild

{ I Der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute BVK eV. fordert den konsequenten und weitrei-
chenden Ausbau dieser Grundvoraussetzung fiir die Berufsausiibung, férdert und beteiligt sich aktiv an
entsprechenden Brancheninitiativen:

Q Bildungsakademie
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weiterfithrende Qualifikation seiner Fach-, Methoden- und Sozialkompetenz.

gut
beraten

Besser. Weiter. Bilden.
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Der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute BvK e.V.
hat sich immer konsequent fiir eine Erfuillung der gesetzlich vor-
gegebenen Mindest-Qualifikationsstandards eingesetzt und eine
weit dariiber hinausgehende Qualifikation als eine der Grund-
voraussetzungen fir eine verbraucherfreundliche Kundenberatung
erkannt. Er wird sich auch in Zukunft vehement fiir den jeweils
héchstmoglichen Standard engagieren.

Dies geschieht durch eine inhaltlich fithrende und politisch trei-
bende Arbeit in den zustindigen Branchengremien, 6ffentlichen
und privatwirtschaftlichen Initiativen.

Fiir den BVK ist das Selbstverstindnis einer hervorragenden
Basisausbildung und einer Weiterbildung auf stindig aktuellem

Niveau ein nicht verhandelbarer Grundbaustein des neuen Berufs-
bilds des Vermittlers.

Der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute BVK e.V.
hat mit seinem Leitbild des Ehrbaren Kaufmanns, das auf den
selbstverstindlichen kaufminnischen Tugenden aufbaut, einen
weithin anerkannten Standard definiert. Dieses Leitbild greift die
identititsstiftende Klammer aller Kaufleute auf, deren Handeln seit
Jahrhunderten eine verlassliche Basis fiir den Wohlstand unseres
Landes darstellt.

Der BVK unterstiitzt und fordert die Aktivititen des von
ihm initiierten Vereins Ehrbare Versicherungskaufleute eV.
(VEVK)

> > >




% BUNDESVERBAND DEUTSCHER VERSICHERUNGSKAUFLEUTE E. V.

10 Tugenden des Ehrbaren Kaufmanns

I Der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute BVK eV. formuliert die ethi-
schen Leitlinien fiir die Vermittler in Deutschland als Mindeststandard.

bild
I Um Vermittlern die Mdglichkeit zu geben, sich éffentlich zu den Tugenden
des Ehrbaren Kaufmanns zu bekennen, hat der BVK den Verein Ehrbarer Ver-

sicherungskaufleute VEVK e.V. initiiert.

Die 10 Tugenden

1. Der Ehrbare Kaufmann ist sich seiner politischen und sozialen Verantwortung bewusst.

2. Der Ehrbare Kaufmann nimmt seine sozialpolitische Aufgabe aktiv und verantwortlich an.

3. Der Ehrbare Kaufmann bekennt sich zu ethischem Handeln.

4. Der Ehrbare Kaufmann handelt nachhaltig.

5. Der Ehrbare Kaufmann steht fiir Identifikation und burgerschaftliches Engagement.

6. Der Ehrbare Kaufmann verpflichtet sich dem Interesse seines Kunden.

7. Der Ehrbare Kaufmann versteht Vertrauen als Grundlage seines Handelns.

8. Der Ehrbare Kaufmann setzt seine Wertestandards und sein Handeln stindig einer kritischen Selbstreflexion aus.

9. Der Ehrbare Kaufmann erfiillt hohe Standards im Umgang mit seinen Mitarbeitern.

10. Der Ehrbare Kaufmann steht fiir Qualifikation und Kompetenz.

Der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute BvK e.V. eines freien Unternehmers heraus denkt und handelt, zukunftsfihig
sieht neben der Qualifikation und den Tugenden des Ehrbaren Kauf- ist. Diese innere Grundhaltung ist sinn- und existenzstiftend und
manns die Eigenschaft des Vermittlers als Unternehmer als dritten ermoglicht das selbstbewusste Auftreten als wirtschafts- und sozi-
Baustein fiir ein neues Berufsbild. Er tut dies aus der Grundiiberzeu- alpolitisch wichtiger, kundenorientierter Akteur, der seinen Berufs-
gung heraus, dass nur der Vermittler, der aus dem Selbstverstindnis stand mit dem ihm zukommenden positiven Image versieht.

10 Eigenschaften des Vermittlers als Unternehmer

I Vermittler denken, handeln und entscheiden aus ihrem Selbstverstindnis als freie Unternehmer und

Berufs- bekennen sich zum Leistungsprinzip.

bild
I Sie treten ihrer gesamtwirtschaftlichen Bedeutung entsprechend selbstbewusst und mit einem klar
erkennbaren Unternehmerprofil am Markt auf.

I Sie ibernehmen Verantwortung fiir die Fihrung ihres Unternehmens und ihrer Mitarbeiter.

I Sie pflegen ihr privates, soziales und wirtschaftliches Umfeld und engagieren sich solidarisch fiir ihre
Berufsstandsinteressen.

1. Der Versicherungsvermittler denkt, entscheidet und handelt als selbstindiger Unternehmer.

. Der Versicherungsvermittler fihrt sein Unternehmen nach betriebswirtschaftlichen Grundsitzen.

. Der Versicherungsvermittler bekennt sich als Unternehmer zum Leistungsprinzip.

. Der Versicherungsvermittler ist als Unternehmer Trager und Treiber von Innovationen seiner Dienstleistung.

. Der Versicherungsvermittler tritt mit einem klaren und wiedererkennbaren Unternehmerprofil am Markt auf.

. Der Versicherungsvermittler begibt sich bei der Finanzierung seiner unternehmerischen Tatigkeit nicht in Abhangigkeiten
von seinen Produktgebern.
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7. Der Versicherungsvermittler stellt sich der Verantwortung, sein Unternehmen und seine Mitarbeiter zu filhren und sorgt rechtzeitig
fiir eine Agenturnachfolge.
8. Der Versicherungsvermittler tritt seiner wirtschafts- und sozialpolitischen Bedeutung angemessen selbstbewusst auf und handelt auch so.
9. Der Versicherungsvermittler pflegt sein persénliches, unternehmerisches und gesellschaftliches Umfeld und positioniert sich dort
bewusst und gezielt.
10. Der Versicherungsvermittler bekennt sich zur berufsstandischen Interessenvertretung.
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BVK-Compliance — Neues Berufsbild

von BVK-Vizeprésident Andreas Vollmer, Bielefeld

Der Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV) hat seinen Mitglieds-

unternehmen empfohlen, mit Wirkung vom 1. 7. 2013 nur noch mit Versicherungsvermittlern

zusammenzuarbeiten, die ihren Beruf auf Basis eines Verhaltenskodex (Compliance) ausiiben.

Wir nehmen fiir uns in Anspruch, selbst eine Verhaltensvorschrift zu entwickeln und uns nicht

von Versichererseite vorschreiben zu lassen, wie eine solche Regelung aussehen soll.

In der Sommerklausur des Prasidiums wurde ein BVK-Verhaltenskodex (neudeutsch:

Code of Conduct) entwickelt, der die Anforderungen an ein BVK-Mitglied fir die kiinftige

Berufsausiibung eines professionell agierenden Versicherungsvermittlers beschreibt.

In diesem Zusammenhang wurde auch eine neue Berufshilddefinition des nachhaltig,

qualifiziert und unternehmerisch agierenden Versicherungsvermittlers entwickelt.

Auf der Prasidialratssitzung im Septem-
ber stimmten die Mitglieder des Prisi-
dialrates der vom Prasidium vorgeschla-
genen BVK-Compliance-Vorschrift ein-
stimmig zu. Unser Code of Conduct
schreibt die Leitlinien zur ordentlichen
und gesetzeskonformen Berufsaus-
iibung unter Beriicksichtigung der Tu-
genden eines Ehrbaren Kaufmanns fest.
Mit diesem Verhaltenskodex machen

wir insbesondere gegeniiber der interes-
sierten Offentlichkeit deutlich, wie wir
uns das neue Berufsbild des kiinftigen
Versicherungsvermittlers vorstellen.

Um sich beim Wettbewerb im
Markt der Versicherungsvermittlung
erfolgreich zu behaupten, gehen wir
in unserer kiinftigen Berufsbilddefi-
nition von drei strategischen Erfolgs-
faktoren aus:

B Qualifikation durch eine sehr gute
Aus- und insbesondere nachhaltige
Weiterbildung

B Unternehmertum fiir ein selbstbe-
wusstes kaufménnisches Auftreten

B Ehrbares Handeln (nachhaltiges
Wirtschaften) nach den Tugenden
eines Ehrbaren Kaufmanns

Diese Eckpfeiler unserer kiinftigen
Berufsausiibung kommunizieren wir
ab sofort intensiv im Markt und in der
Offentlichkeit (s. Seite 362 ff.).

Der BVK ist Initiator und Triger der
grofiten Brancheninitiative der letzten
Jahre: ,gut beraten“ und hat sich hier
massiv fiir eine Ausweitung der Weiter-
bildungsaktivititen der deutschen Ver-
sicherungsvermittler eingesetzt (vgl.
VersVerm 05/13, Seite 182 und Vers-
Verm 09/13, Seite 320).

Wir sind der Auffassung, dass so-
wohl fur die Vermittler in der Exklu-
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sivitat als auch im Markt der Makler
und Mehrfachagenten der unterneh-
merisch agierende Vermittler hervor-
ragende Zukunftschancen hat. Die
Unternehmerkompetenz erlangt mitt-
lerweile im Alltag vieler Betriebe eine
grofle Bedeutung.

Mit den Tugenden des Ehrbaren
Kaufmanns reklamiert der Vermittler
selbstbewusst sein Interesse an einer
auf Langfristigkeit hin ausgerichteten
Geschiftsbeziechung zum  Kunden.
Dazu steht den deutschen Vermittlern
der Verein Ehrbare Versicherungs-
kaufleute e.V. (VEVK) als anerkannte
Institution zur Verfiigung. Ergreifen
auch Sie die Chance, Thren Kunden
und der Offentlichkeit deutlich zu
machen, fur welche Tugenden Sie im
Geschiftsalltag stehen. Den BVK-
Vermittlern sind kurzfristige Provisi-
ons- oder Courtageinteressen fremd.
Sie arbeiten gut beleumundet in ihrem
Kundenkreis und wirken im &ffentli-
chen Ansehen weit dariiber hinaus.

BVK-Mitglieder qualifizieren sich
durch die BVK-Compliance (s. Kas-
ten rechts). Der GDV akzeptiert die
BVK-Compliance-Vorschrift. Versiche-
rungsvermittler, die nicht Mitglied im
BVK sind, miissen sich in Zukunft eine
eigene Compliance-Vorschrift geben.
Dazu kann eine Verhaltensvorschrift
des eigenen Unternehmens herangezo-
gen werden. Auf dem diesjahrigen Spit-
zentreffen des BVK mit den Vorstanden
der Vertretervereinigungen im Arbeits-
kreis Vertretervereinigungen der Deut-
schen AssekuranzeV. (AVV) haben wir
den anwesenden Vertretervereinigun-
gen empfohlen, die BVK-Compliance
als Grundlage zur kiinftigen Compli-
ance in ihrer Organisation heranzuzie-
hen. Makler und Mehrfachagenten, die
ohne Verbandszugehorigkeit im Markt
aktiv sind, missen fir ihre kiinftige
Berufsausiibung selbst einen Code of
Conduct zu Grunde legen. Auch hier
nehmen wir - an dieser Stelle gemein-
sam mit dem geschéftsfihrenden Pri-
sidiumsmitglied des VDVM, Dr. Hans-
Georg Jenssen - Verantwortung fiir
den gesamten Berufsstand der unab-
hingigen Versicherungsvermittler im
deutschen Markt wahr und haben uns
mit den Kollegen im VDVM auf einen
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Compliance- und Verhaltensregeln
fur Versicherungsvermittler

Fur die Austibung meiner Tatigkeit als Versicherungsvermittler lege ich die nach-
folgenden Regeln zugrunde:

Die Tatigkeit als Versicherungsvermittler erfolgt auf der Basis von Vertrauen,
Integritat und der Bindung an die Tugenden des Ehrbaren Kaufmanns™.

Die Vermittlungstatigkeit orientiert sich an den Bediirfnissen des Kunden. Das
Interesse des Kunden hat Vorrang vor dem eigenen Vergiitungsinteresse.

Die allgemeinen Compliance-Regeln finden Beachtung. Hierzu zihlen insbe-
sondere die Einhaltung der relevanten Regelungen zu Bestechung und Bestech-
lichkeit, der transparente Umgang mit Geschenken, Einladungen und sonstigen
Zuwendungen sowie Regeln zur Vermeidung von Kollisionen von privaten und
geschiftlichen Interessen.

Beim Umgang mit persénlichen und vertraulichen Daten werden die gesetzli-
chen Vorschriften beachtet. Des Weiteren werden die datenschutzrechtlichen
und wettbewerbsrechtlichen Vorschriften eingehalten.

Die ordnungsgemifle Dokumentation einer gesetzlich vorgeschriebenen Bera-
tung erfolgt mit besonderer Sorgfalt. Es wird dabei beachtet, dass der Gesetz-
geber einen Verzicht auf Beratung und / oder Dokumentation nur als Ausnahme
vorgesehen hat.

. Zuden Grundlagen der Titigkeit eines Versicherungsvermittlers gehort die Be-

ratung und Betreuung des Versicherungsnehmers insbesondere im Antrags-,
Schadens- und Leistungsfall.

Die Abwerbung bzw. Umdeckung von Versicherungsvertragen ist nur mit wett-
bewerbskonformen Mitteln zulissig. Der Kunde ist zu bereits bestehenden
Versicherungsvertrigen zu befragen. Besonders im Bereich der Lebens- und
Krankenversicherung kann eine Abwerbung von Versicherungsvertragen oft mit
erheblichen Nachteilen fiir den Kunden verbunden sein. Der Kunde ist in jedem
Fall iber eventuelle Nachteile konkret aufzuklaren. Das ist Bestandteil der Bera-
tungsdokumentation.

Die stetige Weiterbildung ist Grundlage der geschiftlichen Titigkeit als Versi-
cherungsvermittler. Nachweise der Weiterbildung werden stets vorgehalten.

Bei Vergiitungsregelungen mit Versicherungsunternehmen, insbesondere tiber
Sondervergiitungen etc., wird beachtet, dass die Unabhingigkeit des Vermitt-
lers als Unternehmer keine Beeintrachtigung erfahren darf.

* Siehe die 10 Tugenden des Ehrbaren Kaufmanns auf Seite 363

einem Versicherer aufnehmen oder

Basic Code of Conduct zur Compliance
verstandigt. In der Oktoberausgabe
der Zeitschrift AssCompact wurde auf
Seite 142 der Text dazu verdffentlicht
und vom Autor dieses Artikels, der die
Verhandlungen dazu mit dem VDVM
fithrte, kommentiert.

Wer in Zukunft ohne eine ent-
sprechende Verhaltensvorschrift tatig
wird, wird nach dem Willen der Ver-
sicherer keine Zusammenarbeit mit

fortsetzen konnen. Da die Einhaltung
des Verhaltenskodex fiir den Vertrieb
auf Versicherer-Seite durch unab-
hingige Wirtschaftspriifer mit einem
Testat belegt werden muss, erwarten
wir eine ernsthafte Umsetzung dieses
Themas im deutschen Markt. Der BVK
gestaltet hier die Zukunft des Versiche-
rungsvertriebs in fithrender Rolle aktiv
mit. |
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