. WIRTSCHAFT & FINANZEN

Priifungsteil A und Priifungsteil B
der Verordnung mit den zwei anerkannten Fortbildungsabschliissen
in der Finanzdienstleistungswirtschaft
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BAYERISCHE AKADEMIE FUR

Gepriifter Fachwirt fiir Finanzberatung / Gepriifte Fachwirtin fiir Finanzberatung AUSSENW'RTSCHAFT =V

Priifungsteil A (Privatkunden) 380 Unterrichtsstunden (U.-Std.)

1. Organisation und Steuerung der eigenen Vertriebsaktivitédten 70 U.-Std.
2. Privatkundenberatung zu Geld- und Vermégensanlagen 110 U.-Std.
3. Privatkundenberatung zu Immobilien und Finanzierungen 90 U.-Std.
4. Privatkundenberatung zur Absicherung von Personen-,Sach- und Vermogensrisiken 110 U.-Std.

Priifungsteil B (Geschaftskunden) 360 Unterrichtsstunden (U.-Std.)

5. Unternehmens- und Personalftihrung 80 U.-Std.
6. Vertriebsplanung und -steuerung 60 U.-Std.
7. Beratung zur Unternehmensfinanzierung 70 U.-Std.
8. Risikoanalyse und Beratung zu Deckungskonzepten ftr Unternehmen 80 U.-Std.
9. Beratung zur betrieblichen Altersversorgung 70 U.-Std.

Priifungsteil A und B Gesamt 740 Unterrichtsstunden

Der empfohlene Stundenansatz kann bei Vollzeitlehrgéangen erhoht werden.

ey e
Englschalkinger Str.
Engls{halkinger Str. Q ’,-

= =
Aribelissionte L G /
16, 37
M us
E Arabellapark )
_— H o [E
Hauptbahnhof e E
U[S]) o
BAA / DIDACT .
Rosenkavalierplatz 5 ®
°
L ]
L ]

° 2 min Fussweg
/ (E R N NN NN NN

Rosenkavalierplatz
lrage

Ostbahnhof *

Bayerische Akademie fiir

Benwirtschaft

\ Agentur fiir innovative Au enWIrtsc a ev‘
G Geschiftsentwicklung,

\ Managementberatung, Projekt-

& Personalvermittlung mbH
Fachbereich WIRTSCHAFT UND FINANZEN
Rosenkavalierplatz 5

. @ TOEC 'telc HD%}N BVEI Trééeerrtirf‘i;ic%rtsm 81925 Miinchen

AAAAAAAA

i einter LANGUAGE TESTS 1 Bundesvereinigung und 1SO 9001 v Telefon: +49 89 219971-0
J Logistik

Fax: +49 89 219971-10

cese E-Mail: info@bayerischeakademie.de

...

coce DiDACT www.akademiezentrum.de

ERTIFIZIERTE BERUFSBILDUNG Ansprechpartner und Beratung:
Hildegard Braun / Durchwahl -13

Stand 07/25 Montag bis Freitag von 9:00 bis 17:00 Uhr

www.bayerischeakademie.de

. WIRTSCHAFT & FINANZEN g

BAYERISCHE AKADEMIE FUR
AUSSENWIRTSCHAFTE. V.

Gepriifter Fachberater fiir Finanzdienstleistungen (IHK)
Gepriifte Fachberaterin fiir Finanzdienstleistungen (IHK)

Certified
Financial
Advisor (CCI)

Priifungsteil A (Privatkunden)

www.bayerischeakademie.de
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Gepr. Fachberater / Gepr. Fachberaterin
fiir Finanzdienstleistungen (IHK)

Priifungsteil A (Privatkunden)

TATIGKEITSPROFIL

Der Gepr. Fachberater/-in fir Finanzdienstleistungen berét Privat-
kunden im Hinblick auf Geld- und Vermd&gensanlagen, Personen-
vorsorge, Sach- und Vermogenssicherung sowie Immobilienan-
lagen und Finanzierungen eigenstandig und verantwortungsvoll.
Durch ein umfassendes und vertieftes Versténdnis der Finanz-
dienstleistungsprodukte und Marktbedingungen fur private Haus-
halte konnen insbesondere folgende Aufgaben unter Bertick-
sichtigung der rechtlichen Rahmenbedingungen wahrgenommen
werden:

« Zielgruppen festlegen und daraus eine addquate Kunden-
ansprache ableiten sowie Vertriebsaktivitaten zur Kunden-
gewinnung eigenverantwortlich steuern,

+ den Kundenbedarf anhand der Situation des Kunden sowie
seiner Ziele und Wiinsche ermitteln,

« den Bedarf des Kunden anhand seiner Situation, seiner Ziele
und Winsche unter Bertcksichtigung des Marktumfeldes und
der Marktprognosen analysieren,

« kundengerechte Losungsstrategien zur Erreichung der Ziele
entwickeln und dabei fur den Kunden geeignete Produkte
berticksichtigen,

« Losungsstrategien und damit verbundene Produkte kunden-
orientiert kommunizieren sowie tber Chancen, Risiken, Verpflich-
tungen und Kosten beraten und Kunden bei der Entscheidungs-
findung untersttitzen,

« Kunden bei der Umsetzung ihrer Entscheidungen begleiten sowie
die Kundensituation regelmalig und anlassbezogen tberpriifen.

(Auszug aus der Verordnung der IHK)

ZUGANGSVORAUSSETZUNGEN

1. eine mit Erfolg abgelegte Abschlussprifung in einem anerkann-
ten Ausbildungsberuf als Bankkaufmann oder Bankkauffrau, Ver-
sicherungskaufmann oder Versicherungskauffrau, Kaufmann in der
Grundstticks- und Wohnungswirtschaft oder Kauffrau in der Grund-
stlicks- und Wohnungswirtschaft oder Investmentfondskaufmann
oder Investmentfondskauffrau, Kaufmann fur Versicherungen und
Finanzen oder Kauffrau fur Versicherungen und Finanzen, Immo-

Certified
Financial

Advisor
(CCI)

bilienkaufmann oder Immobilienkauffrau und danach mindestens
eine Berufspraxis von sechs Monaten oder

2. eine mit Erfolg abgelegte Abschlusspriifung in einem anderen
anerkannten kaufménnischen oder verwaltenden Ausbildungsberuf
und danach eine mindestens einjahrige Berufspraxis oder

3. eine mindestens vierjéhrige Berufspraxis nachweist.

Die Berufspraxis nach Absatz 1 muss inhaltlich wesentliche
Beziige zu den in § 2 Absatz 2 genannten Aufgaben haben.

PRUFUNGSORGANISATION
Die Prifung wird schriftlich und mundlich durchgefiihrt.

Die Prifung umfasst die Handlungsbereiche:

- Organisation und Steuerung der eigenen Vertriebsaktivitaten

- Privatkundenberatung zu Geld- und Vermogensanlagen

- Privatkundenberatung zu Immobilien und Finanzierungen

- Privatkundenberatung zur Absicherung von Personen-, Sach-
und Vermégensrisiken

ABSCHLUSS

Gepriifter Fachberater fiir Finanzdienstleistungen (IHK)
Gepriifte Fachberaterin fiir Finanzdienstleistungen (IHK)

Prufungsteil A (Privatkunden). Die Priifung findet vor der Industrie-
und Handelskammer fur Manchen und Oberbayern statt.

Vollzeit und

berufsbegleitend

KURSORGANISATION
Der Vorbereitungslehrgang wird in Vollzeit und
in berufsbegleitender Seminarform angeboten.

Vollzeit (380 UE)
Montag bis Freitag 8.15 - 16.15 Uhr

Berufsbegleitend (380 UE)
Ausgewahlte Samstage und einige Vollzeit-Wochenblocke

Der Vollzeitlehrgang kann insgesamt gebucht werden
oder Prifungsteil A oder B gesondert (siehe Zeitplan).

Unterrichtsmethode: Dozenten-Présenz-Unterricht

Lehrmethoden

Frontalunterricht, handlungsorientierter Unterricht,
Workshops, Fallstudien, Rollenspiele, Prasentation,
Kleingruppen-Unterricht

. Lehrplan / Lernziele

Handlungsfeld

Organisation und Steuerung der eigenen

Vertriebsaktivitdten

« Zielgruppen festlegen und typische Bedarfe analysieren

« Eigene Vertriebsziele setzen und Vertriebsaktivitaten
steuern

« Zielgruppen adaquat ansprechen und Kunden gewinnen

+ Kundenbetreuung planen und organisieren

« Kundenstruktur und Vertriebsergebnisse analysieren,
Veranderungsbedarfe ermitteln sowie MaBnahmen zur
Anpassung ergreifen

Welche Fahigkeiten erwerbe ich?

Sie werden beféhigt, unter Beachtung der rechtlichen,
volkswirtschaftlichen und betriebswirtschaftlichen Rahmen-
bedingungen die Gesamtsituation der Kundengruppen in
ihren volkswirtschaftlichen Auswirkungen zu erfassen und
bedarfsgerechte Ziele zu formulieren sowie eigene Betriebs-
aktivitdten zielgruppengerecht zu steuern.

Privatkundenbetreuung zu Geld- und Vermogens-

anlagen

« Die personliche Situation des Kunden erfassen und den
Kundenbedarf ermitteln sowie Losungsvorschlage zur
Kundenbedarfsdeckung entwickeln

« Die fur die Kundenziele geeigneten Geld- und Vermégens-
anlageprodukte aus den Bereichen Wertpapiere, geschlos-
sene Fonds, Lebensversicherungen zur Kapitalanlage,
Anlagen auf Konten auswéhlen

+ Kunden anlegergerecht beraten und die Beratung
dokumentieren

« Kunden bei der Umsetzung ihrer Anlageentscheidung
begleiten und die Kundensituation regelmaRig und anlass-
bezogen Uberpriifen

Sie lernen, die Situation des Kunden zu analysieren und
eine entsprechende Produktauswahl unter Berticksichtigung
des flr den Kunden passenden Chancen- und Risiko-
Verhéltnisses und der rechtlichen, wirtschaftlichen sowie
steuerlichen Rahmenbedingungen treffen zu konnen.

Die Losungen kénnen Sie dem Kunden darlegen sowie

die Entscheidungsfindung und Umsetzung unterstttzen.
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Privatkunden zu Immobilien und Finanzierungen

« Die personliche Situation des Kunden erfassen und den
Kundenbedarf ermitteln sowie Losungsvorschlage zur
Kundenbedarfsdeckung entwickeln

« Die wirtschaftliche Eignung von Immobilien fur die
Zielsetzung des Kunden analysieren und bewerten

« Die fur die Kundenziele geeigneten Finanzierungsinstru-
mente auswahlen

« Kunden anforderungsgerecht beraten und die Beratung
dokumentieren

« Kunden bei der Umsetzung entsprechender MaRRnahmen
begleiten und die Kundensituation regelmaRig und anlass-
bezogen uberpriifen

Sie werden beféhigt, die Situation des Kunden unter
Bertcksichtigung der rechtlichen, wirtschaftlichen und
steuerlichen Rahmenbedingungen in Bezug auf Immo-
billien- und Konsumentenfinanzierungen zu analysieren,
ihn bei der Entscheidungsfindung und Umsetzung von
Finanzierungen zu beraten und zu unterstitzen.

Privatkundenberatung zur Absicherung von

Personen-, Sach- und Vermogensrisiken

« Die personliche Situation des Kunden erfassen und den
Kundenbedarf ermitteln sowie Losungsvorschlage zur
Kundenbedarfsdeckung entwickeln

« Die fir den Kundenbedarf geeigneten Deckungskonzepte
auswdhlen

« Kunden anforderungsgerecht beraten und die Beratung
dokumentieren

+ Kunden bei der Umsetzung von MaRnahmen der Risiko-
absicherung begleiten und die Kundensituation regelmaRig
und anlassbezogen Uberpriifen.

Sie sollen befahigt werden, die Risiken eines Kunden zu
bewerten und geeignete Deckungskonzepte orientiert an den
Kundenzielen und dem Kundenbedarf unter Berticksichtigung
der rechtlichen, wirtschaftlichen und steuerlichen Rahmenbe-
dingungen zu erarbeiten. Dabei sind Sie in der Lage, kunden-
orientiert zu kommunizieren sowie die Entscheidungsfindung
und Umsetzung zu unterstttzen.
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