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BVK - GRUNDSATZPROGRAMM
+ZUKUNFT MITGESTALTEN — VERANTWORTUNG UBERNEHMEN*

1. Vorwort

1.1 Mit diesem Grundsatzprogramm des BVK soll die
Basis flr eine an all den Herausforderungen orientierte
und gewachsene Berufspolitik gelegt werden, die in den
nachsten Jahren das berufliche Handeln der Versiche-
rungsvermittler und Bausparkaufleute sowie die ver-
bandspolitischen Ziele des BVK mit seinen Mitgliedern
bestimmen soll.

1.2 Die Versicherungsvermittler haben eine besondere
Bedeutung als klein- und mittelstandische Unternehmen
in Deutschland. Uber Jahrzehnte haben sie durch ihren
Rat und ihr berufliches Engagement dazu beigetragen,
dass Vermégensbildung und Vorsorge im Fall der
Krankheit und im Alter getroffen wurden. Sie haben sich
gegenuber der Politik fir eine gesetzliche und steuer-
rechtliche Foérderung von Vermdgensbildung und Da-
seinsvorsorge erfolgreich eingesetzt.

1.3 Die Versicherungsvermittler, die ihre Heimat im
Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute
gefunden haben, haben mit Weitblick und auf der
Grundlage von berufsethischen Werten, die sich insbe-
sondere in dem Leitbild des Verbandes wiederfinden,
ihre beruflichen Rahmenbedingungen definiert und
ihren Anspruch als vertrauenswirdige Berater und
Betreuer der Versicherten herausgestellt.

1.4 Die gesellschaftlichen Bedingungen, inshesondere
die aufgrund des demographischen Wandels eingetre-
tenen Entwicklungen in den gesetzlichen Sozialsyste-
men, der globale Wettbewerb in der Versicherungswirt-
schaft und die gewachsenen Anforderungen an den
Verbraucherschutz stellen auch fir Versicherungsver-
mittler Herausforderungen dar, auf die Antworten fir
das Heute und fiir die Zukunft zu finden sind.

1.5 Das Grundsatzprogramm legt zugleich das Funda-
ment, aktuelle und an den Zielen des Programms orien-
tierte Aktionen zu definieren und den einzelnen Verant-
wortungstragern des BVK an die Hand zu geben. Es
dient damit zugleich auch der stetigen Kontrollmdglich-
keit des politischen und tatsachlichen Verbandshan-
delns.

2. Versicherungsvermittlung als gesellschaftspoli-
tische Aufgabe

2.1 Die Tatigkeit der Versicherungsvermittlung hat in
einem ganz wesentlichen Umfang die Vermégensbil-
dung in der Bevolkerung geférdert und das Bewusst-
sein des Einzelnen gebildet, Vorsorge in der privaten,
freiwilligen und staatlich geférderten Vermégenshbildung
und Altersvorsorge sowie bei Sach- und Vermdgensri-

siken zu treffen. Mit der intensiven und qualifizierten
Kundenberatung und der Hinflihrung zur Vermdgenssi-
cherung und Vermoégenshildung haben die Versiche-
rungsvermittler eine gesamtgesellschaftliche Aufgabe
wahrgenommen, der sie sich weiterhin verpflichtet
fuhlen.

2.2 Durch das infolge des Demographiewandels einge-
tretene Versagen der staatlichen Sozialsysteme steht
die private Vermdgensbildung dennoch weiterhin am
Anfang. Zur Absicherung im Alter werden die staatli-
chen Rentensysteme nur noch zu einem geringen und
oftmals nicht ausreichenden Maf3e dienen. Hier wird der
Versicherungsvermittler ein immer wichtigerer Infor-
mant, Berater und Betreuer des Einzelnen.

2.3 Die Versicherungsvermittler fuhlen sich verpflichtet,
ihren Kunden Beratungen und Vermittlungen zu einer
finanziellen Sicherheit wahrend und nach dem Berufs-
leben zukommen zu lassen, die den individuellen Be-
dirfnissen jedes Einzelnen entsprechen. Erforderlich ist
es aber, in Anerkennung der Beratungsleistungen durch
den Versicherungsvermittler gesetzliche Schranken und
Hindernisse zu beseitigen, die durch gesetzliche Tarif-
vorbehalte entstanden sind.

2.4 Die Versicherungsvermittler bieten aber nicht nur
den Kunden ihre Dienstleistungen an, sie tragen auch
Verantwortung dafiir, das Bewusstsein des Menschen
fir einen weitergehenden adaquaten und dem jeweili-
gen Risiko angemessenen Versicherungsschutz bei
Sach- und Vermdgensrisiken zu férdern und zu diesem
Schutz zu verhelfen.

2.5 Die individuelle Beratung des Einzelnen durch Ver-
sicherungsvermittler steht zunehmend in Konkurrenz zu
Massenangeboten, die weder dem Versicherungsziel
noch dem Kunden gerecht werden kénnen und die im
Gegensatz zu einer verantwortlichen Dienstleistungs-
erbringung stehen. Der BVK, seine Mitglieder und alle
qualifizierten Versicherungsvermittler stehen zu einer
Berufsethik, die den Kunden und nicht den Produktab-
satz in den Vordergrund des Handeln stellt.

2.6 Die gesamtgesellschaftliche Verantwortung des
Versicherungsvermittlers steht aber vielfach im Wider-
spruch zu staatlich auferlegten burokratischen Hinder-
nissen, die es abzubauen gilt. Verpflichtungen zur Kun-
deninformation, die sich die Versicherungsvermittler in
Anerkennung des berechtigten Informationsbedarfs des
Kunden selbst auferlegen, sind gesetzlich auf den je-
weils gedullerten Versicherungsbedarf des Kunden zu
beschranken. Gesetzlich auferlegte oder von Verbrau-
cherschutzverbanden geforderte Verpflichtungen, Gber
den vom Kunden geduflerten Versicherungshedarf



hinaus seinen weiteren Versicherungsbedarf festzustel-
len, sind abzulehnen. Sie sind fir den Kunden entmiin-
digend.

3. Der BVK — Heimat der Versicherungskaufleute

3.1 Seit uber einhundert Jahren ist der BVK Heimat der
deutschen Versicherungskaufleute und dariiber hinaus
seit 30 Jahren die der Bausparkaufleute. Er vertritt
heute als weitaus mitgliederstarkster deutscher Versi-
cherungsvermittlerverband und als einer der bedeu-
tendsten europdischen Vermittlerverbande die Interes-
sen von mehr als 45.000 Einzelmitgliedern und tber die
Organmitgliedschaft die in den Vertretervereinigungen
organisierten Versicherungsvertreter.

3.2 Mit der Neuregelung des Versicherungsvermittler-
rechts? als Umsetzung der EU-Richtlinie tber Versiche-
rungsvermittlung3 wurde das Berufshild der Versiche-
rungsvermittler neu gepragt und beeinflusst die Auf-
nahme in den BVK als Mitglied. Der BVK ist heute die
Interessenvertretung der in dem Versicherungsvermitt-
lerregister  eingetragenen  Versicherungsvermittler,
unabhangig davon, ob eine Tatigkeit als Einfirmenver-
treter, als Mehrfachagent, als Makler, als natirliche
Person, in der Rechtsform einer juristischen Person, als
Finanzdienstleister, als Strukturvertrieb oder im Annex-
vertrieb erbracht wird. Daruber hinaus bietet der BVK
auch den Vertretervereinigungen im Sinne eines ,Ge-
meinsamen Hauses" sowie den Bausparkassenvertre-
tern eine berufs- und verbandspolitische Heimat.
Grundlage der Mitgliedschaft im BVK ist unabdingbar
die Anerkennung der ethischen Leitlinien des Verban-
des.

3.3 Der BVK ist die Interessenvertretung aller Versiche-
rungsvermittler gegenuber der Politik, der Versiche-
rungs- und Bausparwirtschaft und der Gesellschaft,
dies sowohl in der Europdischen Gemeinschaft als
auch auf Bundes- und auf Landerebene. Er stellt die
beruflichen Anliegen und Erfahrungen seiner Mitglieder
und seine eigenen Erfahrungen und Kenntnisse in
Richtlinien- und Gesetzgebungsverfahren den Gesetz-
gebungsorganen zur Verfigung und wirkt damit an der
Gestaltung der rechtlichen Rahmenbedingungen mit,
die die berufliche Téatigkeit seiner Mitglieder und des
Berufsstandes pragen. Der BVK muss seine Position,
von den Europdischen Institutionen und dem Gesetz-
geber als Sachverstandiger in Fragen des Vertriebs-
und des Versicherungsrechts fiir die Versicherungs-
vermittler gehort zu werden, sichern und ausbauen.

3.4 Die Mitgliedschaft im BVK ist freiwillig und geprégt
von denen, die sich persdnlich mit dem organisierten
Berufsstand identifizieren, die erkennen, dass in der
Geschlossenheit Gestaltungs- und Einflussmdglichkei-
ten wachsen, und die die fachkundige Unterstiitzung
und rechtliche Vorteile fiir die eigene Berufsausibung
suchen.

3.5 Als mitgliederstarkster deutscher Versicherungs-
vermittlerverband erreicht der BVK bei weitem nicht alle
Vermittler als Mitglieder. Die meisten Versicherungs-

2 Bundesgesetzblatt Teil I, 2006 Nr. 63, S. 3232;
Amtsblatt der Europaischen Gemeinschatft, L 9/3
vom 15. Januar 2003:

vermittler profitieren hingegen von der Politik, von dem
Engagement und der Kompetenz des BVK, ohne ihm
selbst anzugehoren. Die Legitimation des Verbandes,
fur alle Versicherungsvermittler zu sprechen und als
deren Reprdsentant anerkannt zu werden, muss im
Interesse des gesamten Berufsstandes deutlich erhdht
werden.

4. Der BVK — Im Dienste seiner Mitglieder

4.1 Der BVK ist der Zusammenschluss von selbstandi-
gen Versicherungsvermittlern in Deutschland, als sol-
cher tbernimmt er eine Verpflichtung, gewissenhaft und
ohne eigene Vorteilsnahme die beruflichen und berufs-
politischen Interessen vor allem derjenigen wahrzu-
nehmen und zu vertreten, die im BVK die berufliche
Sicherheit, Solidaritat und den kollegialen Austausch
suchen und finden.

4.2 Das Handeln des BVK wird bestimmt durch seine
Mitglieder und getragen von demokratisch gewahlten
und ehrenamtlich tétigen selbstandigen Versicherungs-
vermittlern und hauptamtlichen Mitarbeitern in der Ge-
schaftsfiihrung, die alle mit groBem Engagement und
hoher Qualifikation im Interesse der Versicherungsver-
mittler wirken und sich dem Leitbild des Verbandes
verpflichtet fihlen.

4.3 Die Anliegen der Versicherungsvermittler zu erken-
nen bedeutet fir den BVK, Kontakte auf der regionalen
Ebene zu den Vermittlern zu suchen und zu finden. Der
BVK ist daher aufgefordert, den Zuschnitt in Bezirks-
und Regionalverbdnde mdglichst breit anzulegen, so
dass Dienstleistungen vor Ort angeboten werden, per-
sonliche Gesprache zwischen Vorstanden der Bezirks-
und Regionalverb&nde und Mitgliedern gefiihrt und ein
kollegialer Austausch und Verbindungen mit anderen
Mitgliedern erreicht werden kénnen.

4.4 Um aktuelle Dienstleistungen in den Bezirksverban-
den anbieten zu kdnnen, missen die dort ehrenamtlich
Tatigen fortlaufende Qualifizierungen erwerben. Der
BVK unterstiitzt all diejenigen, die bereit sind, verant-
wortliche Aufgaben zum Vorteil seiner Mitglieder zu
Uibernehmen. Er bietet ihnen jederzeitige Unterstitzung,
praxisnahe Fortbildungen und ausreichende finanzielle
Mittel, um den Aufgaben auch dieses Programms ge-
recht werden zu kdnnen.

4.5 Mitgliederinteressen erfolgreich wahrzunehmen
bedingt, zeitnah alle mdglichen und anstehenden Ver-
anderungsprozesse, die die berufliche Tatigkeit der
Versicherungsvermittler betreffen, frihzeitig zu erken-
nen und evtl. Auswirkungen gegentber den Mitgliedern
zu kommunizieren. Das Wissen des Verbandes dient
allen ehren- und hauptamtlich Tatigen und steht diesen
als stets aktuelle Information zur Verfigung.

4.6 Um das Ziel, ortsnahe Angebote zeitnah an die
Mitglieder heranzutragen, zu erreichen, ist der BVK
gefordert, auf allen Ebenen eine hdchstmdgliche
Transparenz und bestmdgliche Kommunikation unter
Nutzung von modernen Medien zu gewahrleisten.

4.7 Der BVK steht seinen Mitgliedern gegeniber fiir
eine qualifizierte und kompetente Beratungs- und
Betreuungsleistung.



5. Der Versicherungsvermittler — ein Beruf im Zeit-
wandel

5.1 Die Strukturen in der Versicherungs- und Bauspar-
vermittlung, die Uber Jahrhunderte entstanden sind und
in den letzten Jahrzehnten vor allem durch nebenberuf-
lich tatige Vermittler und Vertriebsunternehmen ein
negatives Image des Berufsstandes herbeifiihrten und
den Markt pragten, haben sich durch die gesetzlich
vorgeschriebenen Qualifikationsanforderungen, Bera-
tungs- und Informationspflichten sowie Schadensabsi-
cherungen verandert. Hinzu kommen neue Vertriebs-
kanéle, wie der des Internets, und neue Produktange-
bote, wie das der Finanzdienstleistungen, die Einfluss
auf das traditionelle Berufshild der Versicherungsver-
mittler, aber auch auf deren Kundenbeziehung genom-
men haben. Im Rahmen der gewerberechtlichen Versi-
cherungsvermittlerregistrierung  werden zunehmend
Vermittlungen auch im Zusammenhang mit der Verau-
Berung von Waren oder Dienstleistungen an Bedeutung
gewinnen.

5.2 Der Versicherungsvermittler der Zukunft wird die
universalen Kundenwiinsche auf dem gesamten Feld
der Risikoabsicherung sowie der Vermdgenssicherung
und -bildung bedienen miissen. Ohne eine entspre-
chende Qualifikation und eine stetige Fort- und Weiter-
bildung kann der Versicherungsvermittler im Wettbe-
werb nicht bestehen, er wird seinem Anspruch gegen-
Uber der Gesellschaft und dem Kunden nicht gerecht
werden kénnen. Von den Versicherungsunternehmen
wird gefordert, dass dem Vermittler der Zukunft Chan-
cen und Mdoglichkeiten gegeben werden, seinen indivi-
duellen Starken und Fahigkeiten entsprechend selb-
standig tatig werden zu kdnnen. Sollvorgaben zur Ver-
mittlung einzelner Produkte hindern oftmals, auch fir
das Versicherungsunternehmen wirtschaftliche Vorteile
zu nutzen, die der Vermittler entsprechend seinen Fa-
higkeiten und Neigungen auf anderen Produktebenen
erreichen kdnnte.

5.3 In diesem Wandel erwartet der Versicherungsver-
mittler den staatlichen Schutz und eine das Versiche-
rungsvermittlerrecht beachtende Geschaftspolitik der
Versicherungsunternehmen angesichts von Vorféllen, in
denen ohne Beachtung des Verbraucherschutzes und
der gewerberechtlichen Normen standardisierte Versi-
cherungs- und Finanzdienstleistungsprodukte von je-
dermann angeboten werden.

5.4 Das Vertrauen in die Versicherungswirtschaft hangt
nicht nur von den Unternehmen und deren Produkten,
sondern ganz wesentlich vom Image des Versiche-
rungsvermittlers ab, der durch fachliche und personli-
che Beratung im standigen direkten Kontakt zum Kun-
den steht. Ohne dieses Vertrauen in die gesamte Versi-
cherungsbranche werden wirtschaftliche Ziele nicht
erreichbar sein, zum Schaden der Unternehmen und
der Vermittler. Kein Direktvertrieb kann ein originares
Kundenvertrauen begriinden, eine sachgerechte Versi-
cherungs- und Bausparvermittlung kann regelmaRig nur
durch personliche Beratung erfolgen.

5.5 Verbraucher missen die Sicherheit haben, dass die
Qualifikation der Versicherungsvermittler durch deren
Eintrag in das Versicherungsvermittlerregister gewahr-
leistet wird. Es gilt daher, dass jeder produktumfassend
agierende Vermittler tber die gleiche Mindestqualifika-
tion verfligen muss und dass aus dem Register erkenn-

bar wird, wenn andere und mindere Qualifizierungen
vorliegen. Es muss auch deutlich werden, dass nur
selbstregistrierte  Vermittler eine die Ausbildung ab-
schlieRende Sachkundepriifung abgelegt haben.

5.6 Das Ansehen der Versicherungsvermittler wird
mafgeblich mit beeinflusst durch die Unternehmenspo-
litik der Versicherer: Erfolgreiche Vertriebskonzepte
wurden und werden zunehmend durch Kostensparkon-
zepte zum Nachteil der Kunden ersetzt, begleitet durch
die Einbindung von qualifikationslosen Seiteneinstei-
gern, die zu groReren Abhangigkeiten und leichterer
Steuerbarkeit gefiuhrt haben.

6. Versicherungsvermittlerbetriebe schaffen und
sichern Arbeitsplatze

6.1 Weniger als 100.000 hauptberuflich und selbstandig
tatige Versicherungsvermittler bieten knapp 200.000
Arbeitsplatze und bilden jahrlich tausende Versiche-
rungskaufleute und -vermittler aus. Sie tragen damit
einen wesentlichen Anteil an dem Angebot sicherer und
dauerhafter Arbeitsplatze in der mittelstandischen Wirt-
schaft.

6.2 Die Absicherung und Ausweitung von sicheren und
dauerhaften Arbeitsplatzen in den Versicherungsagen-
turen steht in einem unauflésbaren Zusammenhang mit
den aus Provisionsansprichen flieRenden Einnahmen
sowie mit gesetzlichen Auflagen, die Burokratiekosten
auslésen. Versicherungsunternehmen sind aufgerufen,
leistungsgerechte Provisionen anzubieten und der
Gesetzgeber, unzumutbare Bilrokratiekosten zu ver-
meiden und zu beseitigen.

6.3 Als Arbeitgeberverband der selbstéandigen Versiche-
rungsvermittler tritt der BVK zusammen mit seinen
Mitgliedern fir eine angemessene Vergutung der in den
Agenturen beschéftigten Arbeitnehmer und Auszubil-
denden ein, wobei auch stets die finanzielle Leistungs-
fahigkeit der Versicherungsvermittlerunternehmen im
Vordergrund der Tarifverhandlungen steht und stehen
muss.

7. Wirtschaftliche Grundlage der selbstéandigen
Versicherungsvermittiung

7.1 Provisionen und Courtagen bilden die wirtschaftli-
che Grundlage des Berufs der Versicherungsvermittler
ebenso wie die Bereitschaft und das Bewusstsein des
Vermittlers, den Beruf eines selbstandigen Kaufmanns
auszufillen und sich der damit verbundenen Eigenver-
antwortung zu stellen.

7.2 Provisionen und Courtagen miussen dem Einsatz,
den Aufgaben und den Leistungen des Versicherungs-
vermittlers gerecht werden und ihm die wirtschaftliche
Grundlage fiir eine angemessene Unternehmens- und
damit auch Lebensfiihrung gewahrleisten.

7.3 Die selbstandige und qualifizierte Versicherungs-
vermittlung kann nur dort angeboten werden, wo die
wirtschaftlichen Rahmenbedingungen und die vertragli-
chen Bindungen zum Versicherungsunternehmen und
Kunden eine selbstbestimmte und selbstverantwortete
Berufsauslibung zulassen.

7.4 Gesetzliche Regulierungen, die Vergitungen der
Versicherungsvermittler begrenzen oder ausschlie3en,



sind innerhalb eines freien Marktes und Wettbewerbs
abzulehnen. Auch Dienstleistungen wie die Kundenbe-
ratung, die nicht zu einem Vermittlungserfolg fihren,
mussen im Wege der Honorarberatung generell entgelt-
fahig sein. Gesetzliche Einschrédnkungen sind hier e-
benso abzulehnen wie vertragliche Ausschlisse durch
die Versicherungsunternehmen.

7.5 Grundlage der Entstehung einer Vermittlungsver-
gltung ist die erfolgreiche Vermittlung eines Versiche-
rungsproduktes fiir ein Versicherungsunternehmen.
Jede weitergehende Tatigkeit des Vermittlers, die er fur
ein Unternehmen ausuibt (Schadensregulierung, Inkas-
sotétigkeit, Policierung 0.4.), ist durch ein gesondertes
Entgelt zu verguten. Dies gilt auch fur Aufgaben, die
das Versicherungsvertragsgesetz den Versicherungs-
unternehmen auferlegt und die von diesen auf die Ver-
mittler Gbertragen werden.

7.6 Einseitig vertraglich gestaltete Regelungen in A-
genturvertragen schaffen Abhangigkeiten und stehen
einer partnerschaftlichen Vertragsbeziehung entgegen.
Fahrstuhlprovisionen, Abschlussvorgaben, Rennlisten,
und Provisions-Clusterungen sind wie Bonifikationen
regelmaRig ungeeignete MalBnahmen und Instrumente,
den selbstandigen Versicherungs- und Bausparvertrieb
zu fordern und die individuelle Fahigkeit des einzelnen
Vermittlers zu nutzen.

7.7 Der wirtschaftliche Erfolg der Versicherungsunter-
nehmen ist auch zukinftig in hohem Maf3e abhangig
von der Leistungsféhigkeit des selbstandigen Vertriebs.
Das Bewusstsein des Aufeinanderangewiesenseins ist
zu starken und zu praktizieren. Der Vertrieb ist an dem
Erfolg der Versicherungsunternehmen zu beteiligen, der
wirtschaftliche Erfolg des Unternehmens darf nicht
Resultat von Provisionssenkungen und Eingriffen in die
Vermittleragenturen sein.

7.8 Die heutigen Vergitungssysteme, die Abschluss-
provisionen in den Vordergrund stellen, sollten den
unterschiedlichen Bedirfnissen der Versicherungsver-
treter, die gepragt sind von der Existenzgriindungspha-
se bis zum altersbedingten Berufsende, Rechnung
tragen und parallel auch laufende Vergiitungen zulas-
sen und anbieten.

7.9 Die Versicherungsunternehmen sind aufgerufen,
durch ihre Geschéftspolitik nicht ihrer eigenen AulRen-
dienstorganisation durch Etablierung von konkurrieren-
den Vertriebswegen Uber Handelsketten 0.4. zu scha-
den. Die Ausschlie3lichkeitsverpflichtung muss dort
gesetzlich oder vertraglich ihr Ende finden, wo die Un-
ternehmen daran bei eigener Begriindung neuer Ver-
triebskanéle festhalten.

7.10 Dem Versicherungsmakler steht als Sachwalter
des Versicherten ein Courtageanspruch gegeniber
dem Versicherungsunternehmen zu, der regelmaRig
umsatzorientiert vom vermittelten Produkt abhéngig ist
und dem Bonifikationen oder andere Zusatzleistungen
aulRerhalb der vertraglichen Courtage fremd sind.

8. Die Vermittlung von Versicherungen, Bau-
sparvertragen und Finanzdienstleistungen in
Zukunft

8.1 Der Bedarf, Versicherungen zur Risikoabsicherung
abzuschlieRen und fir eine ausreichende Vermdgens-

bildung zu sorgen, wird zukiinftig schon durch die Fi-
nanzierungsschwierigkeiten der gesetzlichen Sozialsys-
teme in hohem MalRe steigen. Der damit verbundene
Beratungsbedarf der Versicherten wird stetig zunehmen
und kann nicht durch Direktvertriebskanéle erfullt wer-
den. Dariiber hinaus 16st die Geschaftspolitik der Versi-
cherungsunternehmen, aus Kostengrinden eigene
dezentrale Einheiten zu schlieRen, einen erhdhten
Bedarf an selbstandigen Versicherungsvermittlern aus.

8.2 Die Entwicklungen im Vertrieb zeigen, dass die
Steuerung der Einfirmenvertreter durch die Unterneh-
men zunimmt und deren selbsténdige Tatigkeit einengt.
Zielvorgaben, Rennlisten, Fahrstuhlprovisionen, Bonifi-
kationen und Clusterungsmodelle stehen im Wider-
spruch zur Anerkennung eines selbstandigen Berufs.
Solidarisches Verhalten der Versicherungsvertreter zur
Abwendung dieses Trends ist nicht zu erwarten, das
Bewusstsein eines selbstédndigen Kaufmanns als
gleichgestellter Vertragspartner der Unternehmen geht
zunehmend zuriick. Dies wird dazu fihren, dass immer
mehr Vermittler mit dem Bewusstsein eines selbstandi-
gen Unternehmers die Einfirmenbindung hinterfragen.
Die Anforderungen an die Flexibilitat der Vermittler
werden steigen.

8.3 Der BVK unterstitzt und férdert die Eigen- und
Selbstandigkeit aller Versicherungsvermittler unabhan-
gig von der Vertriebsform, in der sie tétig sind. Versu-
che, den selbstandigen Vertrieb in Vertriebsunterneh-
men von Versicherungsunternehmen oder in Struktur-
vertriebe einzuordnen und zu verlagern, lehnt der BVK
ab. Solche Ausgliederungen greifen in die Selbstandig-
keit des Vermittlers ein, grenzen die Vermittler von der
unmittelbaren Vertragspartnerschaft mit den Versiche-
rern aus und entziehen ihnen die Méglichkeit, an der
Produktgestaltung zu Gunsten der Kunden mitzuwirken
und Einfluss auf die Provisions- und Courtagevereinba-
rungen zu nehmen. Die Auslagerung des Einfirmenver-
triebs eines einzelnen Versicherungsunternehmens in
ein Vertriebsunternehmen fiihrt die Versicherungsver-
treter in eine abhangige Unteragentenstellung.

8.4 Der Versicherungsvermittler der Zukunft wird nur
auf der Grundlage einer umfassenden Qualifikation, der
Bereitschaft zur standigen Fort- und Weiterbildung und
aus dem Bewusstsein und Handeln eines selbsténdigen
Unternehmers heraus erfolgreich sein kdnnen. Leis-
tungsbereitschaft und Kundenorientierung, Eigeninitiati-
ve und Eigenverantwortung werden ebenso erforderlich
sein wie eine Identifikation mit dem Beruf als Teil des
Selbstverstandnisses.

9. Gemeinsames Haus und Vertretervereinigungen
— Verbunde statt Gegensatze

9.1 Die beruflichen Interessen der Versicherungsvertre-
ter werden auf unterschiedlichen Ebenen sowohl durch
den BVK als auch durch die Vertretervereinigungen bei
den Versicherungsunternehmen wahrgenommen. Wah-
rend der BVK ohne jegliches Eigeninteresse unabhan-
gig die Anliegen der Versicherungsvertreter wahrneh-
men kann, agieren die Vertretervereinigungen durch
ihre Représentanten auch im berechtigten, eigenen
beruflichen Interesse, das von den Vertragsbeziehun-
gen zu den Versicherungs- und den Bausparunterneh-
men mitgepragt wird.



9.2 Nur im Zusammenwirken mit den Vertretervereini-
gungen und deren Organisation im Arbeitskreis Vertre-
tervereinigungen der Deutschen Assekuranz (AVV)
werden die Anliegen der Vertreter in der Offentlichkeit
und bei den Versicherungsunternehmen wahrnehmbar,
nur in Geschlossenheit und Solidaritat sind die Ziele
des Berufsstandes erreichbar.

9.3 Der BVK steht zu dem satzungsrechtlich abgesi-
cherten Modell des 1998 in Magdeburg gegriindeten
.Gemeinsamen Hauses“, in dem die Interessen aller
Versicherungsvertreter in gegenseitigem Respekt, bei
gegenseitiger Information und Abstimmung sowie in
gemeinsamer Verantwortung aufgegriffen und wahrge-
nommen werden. Dabei verpflichten sich BVK und AVV
zum solidarischen Handeln im Interesse aller Vertreter.
Das ,Gemeinsame Haus" begriindet auch die Anerken-
nung der Unverletzlichkeit der jeweiligen Kernkompe-
tenz von BVK und AVV, in der konkurrierendes Handeln
keinen Platz hat. Gemeinsames Ziel im ,Gemeinsamen
Haus" kann nur die Doppelmitgliedschaft der Versiche-
rungsvertreter im BVK und in ihrer dem AVV ange-
schlossenen Vertretervereinigung sein, weil sich die
beiderseitigen Leistungen ergénzen.

9.4 Der BVK erwartet von den einzelnen Vertreterverei-
nigungen die Prioritat bei der Interessenwahrnehmung
der ihr angeschlossenen Vertreter, die Vorrang gegen-
Uiber der jeweiligen Geschéftspolitik der Versicherungs-
unternehmen haben muss. Zur unabhéngigen Interes-
senvertretung der Versicherungsvertreter durch die
Vertretervereinigungen ist eine finanzielle Unabhangig-
keit von den Versicherungsunternehmen unabdingbar,
die jegliche Vorteilsannahme ausschlief3t.

9.5 Die Interessen der BVK-Mitglieder, die gleichzeitig
Mitglieder einer Vertretervereinigung sind, sind natur-
gemal identisch, sie kdnnen daher nicht unterschied-
lich vertreten werden. BVK und Vertretervereinigung
sind damit in Verantwortung fir ihre gemeinsamen
Mitglieder zur engsten Zusammenarbeit verpflichtet.
Wird diese Zusammenarbeit nicht erreicht, ist der BVK
zur Wahrung der Interessen seiner eigenen Mitglieder
zum eigenstandigen und selbstandigen Handeln ver-
pflichtet.

10. Vertriebsrechtliche und handelsrechtliche
Aspekte

10.1 Die Versicherungsvermittlertatigkeit wird vor allem
gepragt durch das Gesetz zur Neuregelung der Versi-
cherungsvermittlerrechts, durch das Gesetz zur Reform
des Versicherungsvertragsrechts (VVG) und die dazu
ergangenen Verordnungen sowie durch das aus dem
Jahre 1897 stammende Handelsgesetzbuch (HGB), die
insgesamt weder den Verdnderungen im Versiche-
rungsvertrieb noch den beruflichen Ablaufen und Zu-
sammenhangen der Versicherungsvermittlung gerecht
werden.

10.2 Die Versicherungs- und Bausparvermittlung bedarf
neuer Rahmenbedingungen, die den unterschiedlichen
Versicherungs- und Bausparprodukten und Vermitt-
lungstatigkeiten Rechnung tragen, die jeweiligen und
notwendigen Qualifikationsanforderungen dazu fest-
schreiben und dem Kunden eine Orientierungshilfe und
Sicherheit bei seiner Frage geben, welcher Vermittler
bei welchem Versicherungsbedarf tiber eine dazu not-
wendige Erlaubnis und damit Qualifizierung verfugt.

10.3 Die Versicherungs- und Bausparprodukte sind
dem Kunden transparent zu machen, ohne dass der
Versicherungsvermittler den vom Kunden nicht ge&u-
Rerten Bedarf ermitteln muss und ohne dass die Anfor-
derungen an Beratung, Information und Dokumentation
einen nicht zu verantwortenden burokratischen Auf-
wand ausldsen.

10.4 Mehr als bisher miissen die Vertragspartnerschaft
zwischen den Versicherungsunternehmen einerseits
und den Versicherungsvermittlern andererseits gestéarkt
und Eingriffe in die selbstindige Unternehmenstétigkeit
der Versicherungsvermittler, die einer Scheinselbstan-
digkeit oder abhangigen Téatigkeit entsprechen, ausge-
schlossen werden. Gesetzlich ist die Selbstandigkeit
des Versicherungsvermittlers als eigenstandiger Unter-
nehmer zu starken und dem im Rahmen der gesetzlich
zulassigen Dispositionsfreiheit entstandenen Ungleich-
gewicht entgegenzuwirken. Die handelsrechtliche Be-
muhungspflicht des Vermittlers darf nicht weiterhin
durch ein sich ausweitendes Weisungsrecht der Versi-
cherungsunternehmen ausgehohlt und ins Gegenteil
verkehrt werden.

10.5 Der Ausgleichsanspruch nach dem HGB dient zur
Anerkennung der Vermittlungsleistung durch den Ver-
treter, dessen Vermittlungen dem Versicherungsunter-
nehmen Uber das Ende des Vertretervertrages hinaus
erhebliche finanzielle Vorteile geben.

10.6 Die Bestimmungen zum Ausgleichsanspruch wer-
den aber heute den tatséchlichen Verhéltnissen nur
noch unzureichend gerecht und sollten zu einer gerech-
teren Beteiligung des Vermittlers an den fortbestehen-
den Vorteilen des Versicherungsunternehmens fiihren.
Dies soll auch gelten fur den Fall der Eigenkiindigung
durch den Vermittler. Grundséatzlich muss dem Vermitt-
ler das Wahlrecht zwischen Ausgleichsanspruch und
Aufrechterhaltung des laufenden Provisionsanspruchs
zustehen, insbesondere darf der Ausgleichsanspruch
nicht weiterhin in Abhangigkeit zu Vorteilen gestellt
werden, die das Unternehmen etwa in Form von Alters-
versorgungen als Provisionsergdnzungsentgelte anlegt.

11. Finanzdienstleistungen und Bausparen

11.1 Die Bausparkassenvertreter nehmen traditionell
innerhalb der BVK-Mitgliedschaft eine wichtige Funktion
wahr, sie stellen die Verbindung zwischen der vermo-
gensbildenden Anlage und deren Absicherung dar. Das
Bausparen hat ganz wesentlich dazu beigetragen, dass
ein ausreichendes und zeitgeméafRes Wohnungsangebot
in Deutschland besteht.

11.2 Die Vermittlung von Finanzdienstleistungen durch
den Versicherungsvermittler gewinnt im globalen Wett-
bewerb der Unternehmen zunehmend an Bedeutung.
Die Trennung der einzelnen Geschéafts- und Tatigkeits-
bereiche, die dem Vermittler in der Vergangenheit Si-
cherheit in seiner beruflichen Ausrichtung gab, wird
durch eine umfassende Anlagenachfrage des Kunden
abgeldst.

11.3 Die Tendenz geht zu einer Gesamtfinanzbera-
tung aus einer Hand, so dass es zunehmend auch zu
einer Vermischung von Produkten im Grenzbereich
zwischen Versicherungsprodukten und Finanzdienst-
leistungsprodukten kommt. Der Vermittler der Zukunft



wird in grofReren Agentureinheiten einen zunehmenden
Teil der Palette aus Versicherungs-, Finanz-
dienstleistungs- und Bausparprodukten anbieten mus-
sen, will er im Wettbewerb mit den Banken und anderen
auf  Anlage und Absicherung ausgerichteten
Dienstleistern bestehen kénnen.

11.4  Die Ausweitung der Angebote auf dem Versi-
cherungs- und Anlagemarkt hat zu einer Verschiebung
des Marktzugangs zu Gunsten von Banken gefiihrt, die
zu einem einseitigen Wettbewerbsvorteil fihrt. Der BVK
fordert ein Verbot der datenrechtlich bedenklichen und
rechtswidrigen Nutzung der den Banken vorliegenden
Kundendaten ein. Ebenso stehen Kopplungsvertrage, in
denen Banken die Kreditvergabe von dem Abschluss
von Versicherungen oder Bausparvertragen abhéangig
machen, einem freien Wettbewerb entgegen.

12. Der BVK — Anbieter und Garant von
Qualifizierungen

12.1 Der BVK hat gemeinsam mit der Versicherungs-
wirtschaft eine eigenstandige Qualifizierung der Versi-
cherungsvermittler geschaffen, in der mehr als 120.000
Vermittler zum Versicherungsfachmann BWV bzw. zur
Versicherungsfachfrau (BWV) ausgebildet wurden. Die
Anerkennung dieser Ausbildung hat der Gesetzgeber
mit dem im Jahre 2007 in Kraft getretenen Berufsrecht
fur Versicherungsvermittler ausgesprochen, in dem die
zur Berufsaufnahme und -austibung erforderliche
Sachkunde auf der Ausbildung des Berufsbildungswer-
kes der Deutschen Versicherungswirtschaft basiert,
deren Griindungsmitglied der BVK war. Der BVK tritt fiir
eine generelle Sachkundeprifung aller Versicherungs-
vermittler als Qualifikationsanforderung zum Beruf ein,
die nicht in die Beliebigkeit von Versicherern und Ver-
trieben gestellt werden.

12.2 Die wachsende Bedeutung des immer komplexer
werdenden Marktes fur Vorsorge-, Versicherungs- und
Finanzprodukte wird dazu fihren, dass auch die Quali-
fikationsanforderungen héher werden und sich stetig
den gestiegenen Anforderungen anpassen missen.
Schon die durch den Gesetzgeber vorgegebene Aner-
kennung der privaten Vorsorge erfordert eine zuneh-
mende umfassende Qualifikation der Versicherungs-
vermittler.

12.3 Beratungsqualitédt und Ausbildungsniveau werden
zukinftig zum entscheidenden Wettbewerbsfaktor, der
auch die wirtschaftliche Situation der Vermittler ent-
scheidend beeinflusst. Die Leistungen und die Bera-
tungsqualitat werden noch starker an den sich wech-
selnden und zunehmenden Wiinschen der Kunden
orientiert sein missen.

12.4 Der BVK stellt sich den wachsenden Anforderun-
gen an die Qualifikation der Versicherungsvermittler,
indem er durch eine eigene selbstandige Bildungsein-
richtung, der ,Bildungsakademie des Bundesverbandes
Deutscher Versicherungskaufleute®, Anbieter von Fort-
und Weiterbildungen ist und stets den Anforderungen
entsprechende fachliche und personliche Qualifizie-
rungsmaf3nahmen berufsbegleitend — und ggf. in Part-
nerschaft mit anderen Bildungstragern - anbietet. Aus-
druck dieser MaRnahmen werden fur den Verbraucher
und die Vertragspartner unverwechselbare Zertifizie-
rungen sein. Qualitat und Zuverlassigkeit sind fur Mit-
glieder des BVK selbstverstandlich und begriinden die

Bereitschaft und die Verpflichtung zur Fort- und Weiter-
bildung und damit zur Teilnahme an den Angeboten der
BVK-Bildungsakademie.

13. Der BVK als nationaler und internationaler
Lobbyist

13.1 Einflussnahme auf und Mitgestaltung von berufs-
rechtlichen Rahmenbedingungen der Versicherungs-
vermittler erfordern stetigen Kontakt eines Verbandes
zu Regierungsstellen und zur Politik. Nur fur die Ver-
bande, die Uber ein ausgepragtes Netzwerk an politi-
schen Kontakten verfiigen, ist es mdglich, schon friih
rechtliche Entwicklungen zu erkennen und eigene An-
liegen einzubringen. Dies gilt nicht nur gegeniber dem
Bundesgesetzgeber, sondern auch gegeniiber den im
Bundesrat als zweiter Kammer vertretenen Bundesléan-
dern und zunehmend noch mehr auch gegeniiber den
Europaischen Institutionen wie Europaparlament, Euro-
paischer Kommission und Europarat sowie dem Euro-
paischen Wirtschafts- und Sozialausschuss.

13.2 Der BVK verfiigt neben der Geschéftsfuhrung in
Bonn Uber ein eigenes Hauptstadtbiro in Berlin und ist
eingebunden in den Bundesverband der Dienstleis-
tungswirtschaft (BDWi) in Berlin und in das Internatio-
nale Buro der Versicherungsvertreter (Bureau Internati-
onal des Producteurs d"Assurances et de Réassuran-
ces = BIPAR) in Brussel. Die unterschiedlichen Ebenen
der Lobbyarbeit des BVK gewéhrleisten es, schon friih-
zeitig rechtliche Entwicklungen, die den Berufsstand der
Versicherungsvermittler betreffen, zu erkennen und in
Gesprachen Einfluss zu nehmen.

13.3Der BVK wird seine Bemihungen, Recht gestal-
tend auf die Rahmenbedingungen der Versicherungs-
vermittler einzuwirken, und seine breit angelegte Lob-
byarbeit weiterhin intensivieren und ausbauen.

13.4Da Gesetzgebungsverfahren die Interessen der
Versicherungsvermittler oft nur in Detailfragen betreffen
und daher die politischen Ziele der Parteien und Regie-
rungen oft — haufig auch unerkannt - nur mitberihren,
arbeitet der BVK mit anderen Verb&nden wie dem
DIHK, dem GDV, der Gewerkschaft ver.di, Verbrau-
cherschutzverbanden und anderen gesellschaftspoliti-
sche Anliegen vertretenden Zusammenschlissen als
starker Partner seiner Einflussnahme eng zusammen.
Dabei gilt es, diese Partner zu gewinnen, vertrauensvoll
mit ihnen zusammenzuarbeiten und diese Kontakte zu
erhalten und auszudehnen.

14. BVK im Verhéltnis zu den Versicherungsunter-
nehmen und GDV sowie den Bausparkassen
und deren Organisationen

14.1 Gemeinsam mit den Versicherungsunternehmen
und seinem Spitzenverband, dem GDV, sucht der BVK
im Gesprach nach Lésungen zu Fragen und Problemen
des Vertriebs zu den Auswirkungen gesetzlicher Nor-
men auf Versicherungen, Versicherungsvermittler und
Versicherungsprodukte sowie bei Interessengegensat-
zen zwischen den Versicherungsunternehmen und
Versicherungsvermittlern, wobei notwendigerweise die
Interessen der Versicherungsvermittler im Vordergrund
des Handelns und Denkens des Verbandes stehen.

14.2 Erfolgreich hat die Partnerschaft von BVK, Versi-
cherungsunternehmen und GDV die Grundsatze zur



Berechnung des Ausgleichsanspruchs herbeigefiihrt,
Gedanken zum Image der Branche erarbeitet, Uberein-
kinfte zum Schutz alterer Versicherungsvermittler ge-
funden und politischen Einfluss auf Gesetze und Ver-
ordnungen genommen. Gemeinsame Uberzeugungen,
Beratungsergebnisse und Vereinbarungen sind von
allen Beteiligten mit Leben zu erfillen und bedurfen
ihrer Beachtung und Respektierung.

14.3 Gemeinsamkeiten werden jedoch nicht auf Dauer
festgeschrieben, vielmehr sind sie im Wege des gegen-
seitigen Verstandnisses den jeweiligen Entwicklungen
anzupassen, insbesondere dann, wenn ansonsten die
vertragspartnerschaftlichen Beziehungen zwischen
Unternehmen und Vermittler sich zur einseitigen Be-
gunstigung entwickeln. Der BVK lehnt Bestrebungen
ab, mit denen das Recht zur einseitigen Vertragsande-
rung durch Versicherungsunternehmen beansprucht
wird.

14.4 Der BVK wird zukiinftig die enge Zusammenarbeit
mit denjenigen Versicherungsunternehmen suchen, die
ihre Bereitschaft zeigen, im Interesse der Versiche-
rungsvermittler vertragliche Regelungen zu finden, die
im Respekt vor dem Beruf eines selbstandigen und
nicht weisungsgebundenen Versicherungsvermittlers
getroffen werden. Der BVK wird Versicherungsunter-
nehmen aktiv unterstiitzen, die sich im Sinne seines
Grundsatzprogramms als fairer Vertragspartner ihrer
gebundenen und ungebundenen Vermittler gerieren.
Der BVK wird die Offentlichkeit suchen, wenn Versiche-
rer vertragliche Regelungen, gemeinsame Uberein-
kommen oder die Ziele des Grundsatzprogramms und
die Interessen der Versicherungsvermittler verletzen
oder in Frage stellen.

14.5 In gleicher Weise wie zu den Versicherungsunter-
nehmen und seinem Spitzenverband wird sich der BVK
mit den Bausparkassen und deren Spitzenverbédnden
fur die Anliegen der Bausparkassenvertreter eintreten.

15. BVK in der Gesellschaft

15.1 Der BVK sieht es als seine Verpflichtung an, den
von ihm vertretenen Berufsstand in der Wahrnehmung
innerhalb der Gesellschaft zu férdern und sein Image
zu verbessern. Dieser Verpflichtung wird er durch eine
umfassende und qualifizierte Offentlichkeits- und Pres-
searbeit gerecht, die den Einsatz der Versicherungs-
vermittler flr eine Vermdgenssicherung, eine breite
Vermdgensbildung, eine Absicherung von Krankheit
und Alter sowie eine umfassende Risikoabsicherung
objektiv darstellt. Der BVK sieht es auch als eine Ver-

pflichtung an, die offentliche Diskussion in allen Fragen
des Versicherungs- und Bausparwesens durch Informa-
tionen zu fordern und selbst Themen aufzugreifen, die
dem Schutz der Versicherten und Bausparer vor fal-
schen Produkten und unqualifizierten Vermittlern die-
nen.

15.2 Der BVK sieht sich als Interessenwahrer der Ver-
sicherungsvermittler in Deutschland, aber gleichzeitig
auch als Garant der Verbraucherinteressen, ohne dass
die zweiseitige Zielorientierung im Widerspruch steht.
Eine erfolgreiche Versicherungs- und Bausparvermitt-
lung ist abhangig von einer festen Vertrauensbeziehung
zwischen Kunden und Vermittlern, die ohne Achtung
der berechtigten Interessen der Kunden nicht erreichbar
ist. Verbraucherschutz ist in vielen Teilen nicht ohne
Selbstzweck von  Verbraucherschutzorganisationen
denkbar. Im verbandspolitischen Handeln wird der BVK
daher stets den objektiven und im Einzelnen festzustel-
lenden Kundenwiinschen naher stehen als den Forde-
rungen der Verbraucherschutzverbande. Dort wo eine
Interessenidentitat vorhanden ist, sind gemeinsame
Aktionen von BVK und Verbraucherschutzverbanden
nicht nur sinnvoll, sondern konkret anzustreben.

15.3 Der BVK unterstutzt die Politik und den Gesetz-
geber in allen Fragen der Versicherungs- und Bauspar-
vermittlung und des Versicherungs- und Bausparwe-
sens. Er steht als Sachverstéandiger zu Themen der
ausreichenden Vermédgensbildung und Altersvorsorge
ebenso zur Verfigung wie bei Fragen der staatlichen
Forderung und steuerrechtlichen Behandlung von Vor-
sorgeanlagen.

16. Der BVK — Ein Verband mit Zukunft

16.1 Der BVK wird auch in Zukunft Heimat der Versi-
cherungsvermittler sein, die in Verantwortung des Be-
rufsstandes Einfluss auf die Politik, die Versicherungs-
unternehmen und die Gesellschaft dort nehmen wollen,
wo die Interessen der Vermittler und deren Kunden
tangiert werden.

16.2 Die Mitgliedergemeinschaft des BVK bewirkt
seine Starke und macht den Verband zum Sprachrohr
des gesamten Berufsstandes. Dass mdglichst viele
Versicherungsvermittler dieser Gemeinschaft beitreten
und angehdren, ist eine Selbstverpflichtung des Berufs-
standes. Nur so wird gewahrleistet, dass die Versiche-
rungsvermittler die Beantwortung der den eigenen
Beruf betreffenden Fragen nicht Dritten Uberlassen,
sondern darauf selbst Einfluss nehmen.



