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ZQ Privates Vermogensmanagement

Die IHKs in BW beauftragten die FF Ausbildung mit der Entwicklung einer Rechtsgrundlage fir die
Prifung einer neuen ZQ zur Abloésung der ZQ Allfinanz

FF Ausbildung richtete eine AG ein mit Vertretern aus den IHKs FR, KA, PF, KN, Ulm, RS
Die AG traf sich insg. 5 Mal und organisierte sich in Unter-AGs Bank, Versicherung, Immobilien

Die Unter-AGs aktivierten und banden eigene Netzwerke ein, wie Ausbilder/Ausbildungsunternehmen
und Prufer. MalRgabe: vertraut mit der Ausbildungs- und Prifungspraxis und den Anforderungen an
Fachkrafte

AG stimmte sich eng ab mit Referat 42 Berufsschulen des Kultusministeriums bzgl.
Schulversuchsbestimmungen ,, Ausbildung und Priifung an den Kaufmannischen Berufskollegs in
Teilzeitform - besondere Bildungsgange fir Abiturientinnen und Abiturienten — Schwerpunkte
Finanzdienstleistungen und Immobilien” und Bildungsplan ,,Zusatzqualifikation Privates
Vermogensmanagement”

Einbindung des DIHK/H. Grupe zu Strukturfragen

Die IHKs in BW gaben das Arbeitsergebnis der AG am 14.02.2023 frei und empfehlen die Besonderen
Rechtsvorschriften zur Vorlage und zum Beschluss in den ortlichen IHKs
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1) Entstehung der neuen Zusatzqualifikation

Hintergrund der Neufassung der Rechtsvorschrift

v' 2020 und 2022 sind die Neuordnungen in den Berufen ,Bankkaufmann/frau” und , Kaufmann/frau fiir
Versicherungen und Finanzanlagen” in Kraft getreten

v Mit den Neuordnungen traten inhaltliche Uberschneidungen zwischen den Grundberufen und den Inhalten der
bestehenden ZQ ,,Allfinanz” auf.

v’ Bisher gab es keine einheitliche Rechtsvorschrift fiir die ZQ , Allfinanz“ (unterschiedliche Priifungsmodalitdten und
unterschiedliche Umsetzung der ZQ)

Ziele der Neufassung der Rechtsvorschrift
< Zeitgemale und praxisorientierte Inhalte der ZQ

< Moderne und ,schlanke” Prifungsform
<& Einheitliche Rechtsvorschrift flir ganz Baden-Wirttemberg
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HK
2) Struktur der Zusatzqualifiktion

2.1) Struktur der Rechtsvorschrift

ZQ werden in eigenen Rechtsvorschriften durch die BBAs beschlossen und die jeweilige IHK erlassen

Bezeichnung:

Besondere Rechtsvorschriften fur die Prifung der IHK-Zusatzqualifikation ,Privates Vermoégensmanagement” fir
Auszubildende in den staatlich anerkannten Ausbildungsberufen Bank-kaufmann/frau, Kaufmann/frau fur
Versicherungen und Finanzanlagen sowie Immobilienkaufmann/frau

Inhalt

» Ziel der Prifung

e Zulassungsvoraussetzungen

* Gliederung der Prifung

e Gewichtung und Bestehen der ZQ-Prifung
e Zeugnis und Ergebnis

* Sonstige Bestimmungen
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2.1) Struktur der Rechtsvorschrift

¢ Erweiterung und Vertiefung der Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten im Grundberuf
e Feststellung beruflicher Handlungsfahigkeit in den Prifungsbereichen

Ziel der Prifung

e Ausbildung im Grundberuf
e Glaubhaftmachung der Vermittlung der Inhalte der Priifungsbereiche

Zulassungsvoraus-setzungen

e Gemeinsame schriftliche Priifung mit 3 Aufgaben mit BS
e Fallbezogenes Fachgesprach

Gliederung der Priifung

e schriftlich mind. 50 Punkte (ausreichend)
e mdl. mind. 50. Punkte (ausreichend)

Bestehen

Anlagen * Betrieblich zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten
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2.1) Struktur der Rechtsvorschrift

e Erweiterung und Vertiefung der Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten im
Grundberuf

e Feststellung beruflicher Handlungsfahigkeit in den Priifungsbereichen

Ziel der Prifung

* Die Erweiterung und Vertiefung der Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten findet sowohl schulisch wie auch
betrieblich statt.

* Grundlage sind die Inhalte der Lernfelder des Bildungsplans sowie die betrieblich zu erganzenden Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fahigkeiten, die in der Anlage der RV zum jeweiligen Beruf beschrieben werden.

* Prifungsbereiche beziehen sich auf die Lernfelder des Bildungsplans sowie die betrieblich zu erganzenden Fertigkeiten,
Kenntnisse und Fahigkeiten, die in der Anlage der RV zum jeweiligen Beruf beschrieben werden.

© IHK Region Stuttgart / 26.04.2023 Folie 7



2.1) Struktur der Rechtsvorschrift

e Ausbildung im Grundberuf
e Glaubhaftmachung der Vermittlung der Inhalte der Prifungsbereiche

Zulassungsvoraussetzungen

e Grundberufe (Ausbildungsvertrag)
* Bankkaufmann/frau
* Kaufmann/frau fiir Versicherungen und Finanzanlagen
* |Immobilienkaufmann/frau

* Glaubhaftmachung erfolgt mit der Anmeldung zur Priifung der ZQ und Uber eine Bestatigung des Ausbildungsbetriebes,
dass die (vorgeschriebenen) Inhalte vermittelt wurden.

e Zulassung erfolgt friihestens mit der Anmeldung zur AP (2).

e auflosende Bestimmung: Bestehen der Abschlussprifung im Grundberuf
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2.1) Struktur der Rechtsvorschrift

e Gemeinsame schriftliche Prifung mit 3 Aufgaben mit BS
e Fallbezogenes Fachgesprach

Gliederung der Prifung

* Gemeinsame schriftliche Prifung mit den Berufsschulen
* 3 schriftliche Priifungsaufgaben
* Dauer 180 Minuten
* eine Note
* Aufgaben beziehen sich auf die 3 Lernfelder (des jeweiligen Berufs)

* Fallbezogenes Fachgesprach
e 2 Aufgaben zur Auswahl
* 10 Minuten Vorbereitungszeit
e 20 Minuten Fachgesprach
* Prufungsgegenstand: die in der Anlage fiir den jeweiligen Ausbildungsberuf aufgefiihrten zusatzlich zu
erwerbenden Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten.
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2.1) Struktur der Rechtsvorschrift

Bestehen der ZzQ / e schriftlich mind. 50 Punkte
Prifungszeugnis e mdl. mind. 50. Punkte

* Die Prufung ist bestanden, wenn die Prifungsleistungen in der schriftlichen Prifung sowie in der miindlichen Prifung
mit mindestens ,,ausreichend” bewertet wurden.

* Das Gesamtergebnis ergibt sich als arithmetisches Mittel der Ergebnisse der schriftlichen und miindlichen Prifung.

« Uber die bestandene Prifung stellt die Industrie- und Handelskammer ein Zeugnis aus, in dem die Ergebnisse der
schriftlichen und mundlichen Prifungen sowie das Gesamtergebnis in Punkten und Noten ausgewiesen sind.
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2.1) Struktur der Rechtsvorschrift

e betrieblich zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und
Fahigkeiten

Anlagen

Grundberuf

v

A. Fiir Priiflinge im Ausbildungsberuf Bankkaufmann/frau
2usitzlich zu erwerbende Fertigkeiten, Kennthnisse und Fahigkeiten

+
Lfd. Fur Prifungsbereich Zu enwerbende Zeitlicher
. Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten Richiwert
in Monaten
1 2 3 4
(— | 1 | Privatkunden zur Absiche- | a) Zustandekommen eines Versicherungsvertra- [ )
rung wirtschatftlicher Risi- ges erldutern und rechtliche Regelungen ein-
ken durch Individualversi- halten
cherungen beraten b) Rechte und Pflichten, die aus einem Versi-
) cherungsvertrag resultieren, kennen und dar- ) ) )
Bezeichnung des stellen zu vermittelnde betriebliche Inhalte zum
c) individuelle Bedarfe von Kunden erkennen — . .
PrUfu ngsbereichs und Méglichkeiten der Risikoabsicherung auf- Prufungsberelch
zeigen
d) Kunden Lasungsmaoglichkeiten zur Bedarfsde-
ckung durch Individualversicherungen aufzei-
gen

2 | Privatkunden bei Investiti- | a) Bestandteile der beim Immobilienerwerb ent-

onsentscheidungen fiir stehenden Kosten ermitteln und kundenge-

Immobilien unterstiitzen recht erlautern

b) Aufgaben und Funktionen der am Immaobilien-
erwerb beteiligten Institutionen erlautern und
in die rechtlichen Zusammenhange einordnen

©) Angebotserstellung fur eine Baufinanzierung Vermittlungsdauer fiir alle betrieblichen Inhalte

d) Baufinanzierungsldsungen erarbeiten, anbie- .®
ten und erldutern; auf Fragen und Einwande
eingehen, iber Konditionen informieren sowie
abschlussorientiert beraten

e) Kunden zu Optionen der Kapitalanlage Gber
Immobilien beraten

© IHK Region Stuttgart / 26.04.2023 Folie 11




2.2) Der Bildungsplan — die schulischen Inhalte

- Fir ZQ gibt es einen Bildungsplan des Kultusministeriums mit insg. 5 Lernfeldern.
a) Kunden zur Absicherung wirtschaftlicher Risiken durch Individualversicherungen beraten
b) Kunden bei Investitionsentscheidungen fir Immobilien unterstiitzen
c) Kunden zur Baufinanzierung beraten
d) Kunden beiihrer Vermogensplanung beraten
e) Kunden Uber Produkte der Vorsorge zu Hausrat- und Wohngebaudeversicherung beraten

m Lernfeld — jeweils 80 Std. brutto m KffVerFi Immokff

Kunden zur Absicherung wirtschaftlicher Risiken durch
Individualversicherungen beraten

Kunden bei Investitionsentscheidungen fur Immobilien unterstitzen X
Kunden zur Baufinanzierung beraten

Kunden bei ihrer Vermégensplanung beraten X X X

o B~ W N

Kunden Uber Produkte der Vorsorge zu Hausrat- und
Wohngebadudeversicherung beraten
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2.2) Der Bildungsplan — die schulischen Inhalte

1) Kunden zur Absicherung wirtschaftlicher Risiken durch Individualversicherungen beraten

1. Ausbildungsjahr — 80 Std. (BAKF + ImmoKff)

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, Kunden im Hinblick auf ihre wirtschaftlichen Risiken zu beraten und
bedarfsgerechte Versicherungsvertrage anzubieten.

Die Schulerinnen und Schiiler informieren sich zur Vorbereitung eines Beratungsgesprachs liber die Kundensituation und leiten Risiken und
deren Absicherungsmoglichkeiten ab. Sie beschreiben die Individualversicherung als Mdéglichkeit der Risikoabsicherung anhand ihrer
Merkmale (Versicherungsbegriff, Kalkulation des Risikobeitrags) und grenzen die Individual- von den Sozialversicherungen ab.

Die Schulerinnen und Schiiler stellen Kunden die Privathaftpflichtversicherung als Losungsmoglichkeit zur Absicherung ihres Vermogens
gegen Anspriliche Dritter dar. Hierbei informieren sie Kunden Giber Haftungsarten (Verschuldenshaftung, Gefdhrdungshaftung), erlautern
den Umfang von Haftung und Deckung (versicherte Personen und Risiken, Versicherungssumme, Ausschliisse) und bieten kundenorientiert
Tarife mit unterschiedlichem Leistungsumfang an.

Die Schilerinnen und Schiiler erlautern das Zustandekommen des Versicherungsvertrags unter Beachtung der
verbraucherschutzrechtlichen Vorschriften (Informationspflichten, Widerrufsrecht). Sie informieren Kunden Gber die Pflichten aus dem
Versicherungsvertrag (Pramienzahlungspflicht, Leistungspflicht, Obliegenheiten) und die Konsequenzen ihrer Nichteinhaltung.
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2.2) Der Bildungsplan — die schulischen Inhalte

1) Kunden zur Absicherung wirtschaftlicher Risiken durch Individualversicherungen beraten

Die Schilerinnen und Schiiler empfehlen weitere bedarfsgerechte Haftpflichtversicherungslésungen fiir Kunden
(Hundehalterhaftpflichtversicherung, Haus- und Grundbesitzerhaftpflichtversicherung, Bauherrenhaftpflichtversicherung) und erlautern
Kunden den Versicherungsumfang der jeweiligen Produkte.

Die Schiilerinnen und Schiiler beraten Kunden zur Absicherung von Risiken im Zusammenhang mit dem Halten und Fiihren von
Kraftfahrzeugen. Sie stellen Haftpflichtrisiken dar und informieren Kunden tber Zweck und Umfang der Pflichtversicherung
(Kontrahierungszwang, Mindestversicherungssummen). Die Schiilerinnen und Schiler empfehlen Kunden weitere
Absicherungsmoglichkeiten fir kraftfahrzeugbezogene Risiken (Teilkasko, Vollkasko, Schutzbrief). Sie zeigen Moglichkeiten des
bedarfsgerechten Versicherungsschutzes (Leistungsumfang, Ausschliisse, Selbstbeteiligung, vorléufige Deckung) auf. Dabei erlautern sie
Kunden Einflussfaktoren auf die Hohe des Versicherungsbeitrags (beitragsrelevante Risikomerkmale, Schadenfreiheitssystem,
Telematiktarife).

Die Schiilerinnen und Schiiler beschreiben Risikosituationen, die zu Rechtsstreitigkeiten fiihren kdnnen und bieten kundenspezifische
Rechtsschutzversicherungslésungen zur Durchsetzung der eigenen Rechte (Privatrechtsschutzversicherung,
Berufsrechtsschutzversicherung, Verkehrsrechtsschutzversicherung, Wohnungs- und Grundstiicksrechtsschutzversicherung) an. Sie
erlautern Kunden den Versicherungsumfang der jeweiligen Produkte.

Die Schiilerinnen und Schiiler beraten Kunden lber die Erweiterung des Versicherungsschutzes auf Reisen
(Auslandsreisekrankenversicherung, Reiseabbruchversicherung, Reiserlicktrittversicherung, Reisegepdckversicherung).
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2.2) Der Bildungsplan — die schulischen Inhalte

1./2. Ausbildungsjahr - 80 Std. (BAKF + KffVerFi)

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, Kunden bei der Investitionsentscheidung fiir eine Immobilie zur
Eigennutzung und als Kapitalanlage zu unterstiitzen.

Die Schiilerinnen und Schiiler informieren sich in Vorbereitung auf ein Kundengesprach uber die Struktur des Wohnimmobilienmarktes
hinsichtlich raumlicher und sachlicher Kriterien. Sie untersuchen das regionale und Gberregionale Preisniveau und arbeiten
Einflussfaktoren auf die Preisbildung heraus (Lage, Qualitéit, gesamtwirtschaftliche Faktoren).

Die Schiilerinnen und Schiiler analysieren Motive fir den Erwerb einer selbstgenutzten Immobilie und stellen Vor- und Nachteile des
Immobilienerwerbs der Miete gegenliber.

Die Schulerinnen und Schiiler bieten Kunden Maklerleistungen beim Immobilienerwerb an. Sie erlautern ihnen die Leistungen eines
Maklers und beschreiben den Inhalt des Maklervertrags (Alleinauftrag, Allgemeinauftrag, Provisionsanspruch).

Die Schilerinnen und Schiiler informieren Kunden als potenzielle Bauherren lber baurechtliche Rahmenbedingungen, die sie im Fall eines
Neubaus oder Umbaus beachten miissen (Fldchennutzungsplan, Bebauungsplan, Nutzungsschablone, Baulasten). Sie beschreiben ihnen
den Ablauf eines Baugenehmigungsverfahrens (Kenntnisgabeverfahren).

Die Schulerinnen und Schiiler zeigen Kunden das Erbbaurecht als Alternative zum Grundstiickskauf auf (Erbbauvertrag, Erbbauzins,
Erbbaugrundbuch, Beendigungsmadglichkeiten) und verdeutlichen die damit verbundenen Auswirkungen auf die Finanzierung
(Darlehenshohe, Liquiditétsbelastung).

© IHK Region Stuttgart / 26.04.2023 Folie 15



2.2) Der Bildungsplan — die schulischen Inhalte

Die Schilerinnen und Schiiler erlautern Kunden die rechtlichen Rahmenbedingungen beim Erwerb von Wohnungseigentum und gehen
dabei auf Inhalt und Bedeutung der Teilungserklarung (Miteigentumsanteile, Sondereigentum, Gemeinschaftseigentum, Sondernutzungsrecht,
Aufteilungsplan, Gemeinschaftsordnung) ein. Sie verdeutlichen die Regelungen zur Verwaltung des Gemeinschaftseigentums (Aufgaben des
Verwalters, Wohnungseigentiimerversammlung). Die Schiilerinnen und Schiiler beschreiben Informationen, die beim Erwerb einer
Eigentumswohnung wesentlich sind (Protokolle und Beschlusssammlung, Hausgeld, Erhaltungsriicklage).

Die Schilerinnen und Schiiler erklaren Kunden Chancen und Risiken einer direkten Kapitalanlage in Wohnimmobilien zur Vermietung. Sie
machen sie dabei auf die Bedeutung der Mieterauswahl und Mietvertragsgestaltung unter Bertcksichtigung des Mietrechts
(Mietpreisgestaltung, Kiindigung des Mietvertrags) aufmerksam. Die Schilerinnen und Schiiler beschreiben Auswahlkriterien fiir Immobilien als
Renditeobjekte (Marktgéngigkeit, Vermietbarkeit, Wirtschaftlichkeit). In diesem Zusammenhang ermitteln und interpretieren die Schilerinnen
und Schiiler ausgewahlte Kennzahlen (Brutto-/Nettomietrendite, Kaufpreis-Miete-Verhdltnis) Die Schilerinnen und Schiler stellen der
Direktanlage in Immobilien alternative Kapitalanlagen in Immobilien (offene und geschlossene Immobilienfonds, Immobilienaktien) gegenlber.
Die Schilerinnen und Schiiler erklaren Kunden die Auswirkungen von Direktinvestitionen in vermietete Immobilien auf das zu
versteuernde Einkommen. Dazu berechnen sie unter Berlicksichtigung der abzugsfahigen Werbungskosten (Absetzung fiir Abnutzung,
Bewirtschaftungskosten, Erhaltungsaufwendungen, Finanzierungskosten) die Hohe der Einklinfte aus Vermietung und Verpachtung.
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2.2) Der Bildungsplan — die schulischen Inhalte

1./2. AJ —80 Std. (KffVerFl)

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iliber die Kompetenz, Kunden das Verfahren des Immobilienerwerbs zu erklaren,
Baufinanzierungskonzepte zu entwickeln und Immobiliar-Verbraucherdarlehensvertrage zu vermittein.

Die Schilerinnen und Schiiler mache sich mit dem Prozess einer Baufinanzierungsberatung vertraut.

Die Schiilerinnen und Schiiler ermitteln den Kapitalbedarf fir den Immobilienerwerb (Gesamtkosten). Dabei unterscheiden sie die
Finanzierungsanlasse nach dem geplanten Vorhaben (Neubau, Kauf) und beschreiben die erforderlichen Objektunterlagen.

Die Schiilerinnen und Schiiler zeigen im Beratungsgesprach Moglichkeiten zur Deckung des Kapitalbedarfs durch Eigenmittel (Eigenkapital,
staatliche Zuschiisse) und Fremdmittel auf. Hierzu ermitteln sie die erforderliche Hohe der Fremdmittel und erstellen einen
Finanzierungsplan. Dabei geben sie einen Uberblick tiber verschiedene Kreditgeber (Banken, Versicherungen, Férderbanken), unterscheiden
zwischen verschiedenen Tilgungsarten der Baufinanzierung (Annuitatendarlehen, Festdarlehen) und stellen Tilgungsplane auf. Die
Schilerinnen und Schiler stellen Kunden den Bausparvertrag als weiteren Baustein im Rahmen einer Immobilienfinanzierung vor (Phasen,
Bausparsumme, Tarife, Verwendungsmoglichkeiten, Vorfinanzierung, Zwischenfinanzierung) und zeigen die Moglichkeiten staatlicher
Forderung auf. Die Schilerinnen und Schiler analysieren die personlichen und wirtschaftlichen Verhaltnis-se der Kunden anhand von
Unterlagen (Gehaltsnachweise, Steuerbescheide, Selbstauskunft, SCHUFA-Auskunft) und beurteilen ihre Kreditfahigkeit und
Kreditwirdigkeit.
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2.2) Der Bildungsplan — die schulischen Inhalte

Die Schilerinnen und Schiiler bewerten im Rahmen der Kreditprifung Immobilien unter Berlicksichtigung ihrer Nutzung
(Sachwertverfahren, Vergleichswertverfahren, gespaltenes Ertragswertverfahren, Abschlag vom Verkehrswert). Sie ermitteln den
Beleihungswert der zu finanzierenden Immobilie anhand der Objektunterlagen und berechnen die Beleihungsgrenzen sowie den
Beleihungsauslauf. Die Schilerinnen und Schiler erlautern Kunden die Bestellung einer Grundschuld als Kredit-sicherheit. Dabei gehen sie
auch auf das Grundbuch (Aufbau, Eintrag und Léschung) und die Bedeutung der Eintragungen (Rangfolge, Lasten und Beschrankungen) ein.
Die Schilerinnen und Schiiler zeigen den Einbezug erganzender Sicherheiten (Gehaltsabtretung, Abtretung eines Bausparvertrags und
einer Lebensversicherung, Blirgschaft) auf. Die Schiilerinnen und Schiiler erstellen ein geeignetes Finanzierungsangebot (Zinsbindung,
Rate, Sondertilgung) unter Berlicksichtigung der Kapitaldienstfahigkeit, der aktuellen Marktlage und einer angemessenen Laufzeit. Die
Schilerinnen und Schiler unterbreiten Kunden das Finanzierungsangebot. Dabei erfillen sie gegenliber Kunden gesetzliche
Informationspflichten (vorvertragliche Informationspflichten, Europaisches Standardisiertes Merkblatt) und bahnen Immobiliar-
Verbraucherdarlehensvertrage unter Bericksichtigung der rechtlichen Vorschriften (Abgrenzung zum Allgemein-
Verbraucherdarlehensvertrag, Widerrufsbelehrung, ordentliches und auBerordentliches Kiindigungsrecht) an. Sie zeigen Kunden mogliche
Risiken der Finanzierung (Zinsanderung, persdnliche Risiken) auf. Die Schilerinnen und Schiiler erlautern Kunden den Ablauf des
Immobilienerwerbs und der Kreditauszahlung (Grundstiickskaufvertrag, Auflassungsvormerkung, Auflassung, Eigentumserwerb,
Grundschuldbestellung).
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2.2) Der Bildungsplan — die schulischen Inhalte

4) Kunden bei ihrer Vermogensplanung beraten

2. AJ—80 Std. (BAKF + KffVerFl+Immokff)

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen uiber die Kompetenz, Kunden hinsichtlich einer ganzheitlichen, nachhaltigen und
vorausschauenden Vermogensplanung sowie der rechtlichen Vorsorge zu beraten.

Die Schilerinnen und Schiiler holen Informationen tber die finanziellen Verhaltnisse von Privatkunden in ihrer jeweiligen Lebensphase ein
und analysieren die finanzielle Situation systematisch (Liquiditdt, Absicherung, Vorsorge, Vermégen).

Die Schiilerinnen und Schiiler skizzieren vor dem Hintergrund der finanziellen Plane und Ziele der Kunden deren aktuellen
Handlungsbedarf. Sie entwickeln Handlungsmaoglichkeiten zur Optimierung der finanziellen Situation der Kunden, auch unter
Beriicksichtigung der Risikoeinstellung der Kunden sowie gesamtwirtschaftlicher Aspekte (Zinsniveau, Inflation, Konjunktur). Dabei
beachten die Schulerinnen und Schiler die ausreichende Diversifizierung der Vermogensanlage bezliglich unterschiedlicher Anlageklassen
(Asset Allocation).

Im Hinblick auf den Entscheidungsprozess stellen die Schiilerinnen und Schiler die persénliche Anlageberatung dem Einsatz eines Robo-
Advisors gegenuber.

Die Schilerinnen und Schiiler zeigen die Bedeutung nachhaltiger Geldanlagen auf. Sie erlautern die Grundlagen einer nachhaltigen
Geldanlage (EU-Taxonomie, ESG-Kriterien), geben einen Uberblick tiber nachhaltige Anlagestrategien (Ausschlusskriterien, normbasiertes
Screening, Best-in-Class, Impact Investment) und weisen auf die Gefahren des Greenwashings hin.
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2.2) Der Bildungsplan — die schulischen Inhalte

4) Kunden bei ihrer Vermogensplanung beraten

Die Schilerinnen und Schiiler erklaren den Kunden die Geldanlage in Edelmetalle am Beispiel von Gold als erganzende Anlagemaoglichkeit.
Sie stellen Anlageformen (Goldbarren, Goldmiinzen, ETC) in Grundzligen dar und beschreiben deren Chancen und Risiken. Die Schiilerinnen
und Schiiler beurteilen die Geldanlage in Gold im Hinblick auf Diversifizierung und Nachhaltigkeit.

Die Schilerinnen und Schiiler beleuchten im Kundengesprach die Geldanlage in digitale Vermogensgiter am Beispiel von
Kryptowahrungen. Sie erlautern die Grundziige von Kryptowahrungen (Blockchain, Konsensmechanismen, Wallet, begrenztes Angebot)
und stellen Anlagemdglichkeiten (ETN, Kauf iiber Kreditinstitut und Kryptobérse) im Uberblick dar. Sie beschreiben Chancen und Risiken
von Kryptowahrungen und beurteilen diese im Hinblick auf Diversifizierung und Nachhaltigkeit.

Im Rahmen einer vorausschauenden Vermoégensplanung weisen die Schilerinnen und Schiiler Kunden auf Mdéglichkeiten der rechtlichen
Vorsorge (Vorsorgevollmacht, Betreuungsverfiigung, Patientenverfiigung) hin und stellen deren Bedeutung heraus.

Die Schilerinnen und Schiiler weisen Kunden auf familien- und erbrechtliche Rahmenbedingungen (Giiterstand, gesetzliche Erbfolge)
sowie erbschaftsteuerliche Regelungen (Steuerklassen, Steuersditze, Steuerfreibetréige) hin. Sie machen Kunden auf die Moglichkeit der
rechtlichen Ausgestaltung (Ehevertrag, Testament) und die erbschaft- und schenkungssteuerlichen Gestaltungsmdoglichkeiten unter
Ausnutzung der Freibetrage aufmerksam.
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2.2) Der Bildungsplan — die schulischen Inhalte

5) Kunden liber Produkte der Vorsorge zu Hausrat- und Wohngebaudeversicherung beraten

1./2. AJ— 80 Std. (Immobil)

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, Kunden im Rahmen des Drei-Schichten-Modells zu Vorsorgemaoglichkeiten
sowie zu Versicherungsprodukten zur Absicherung von Immobilieneigentum zu beraten.

Die Schilerinnen und Schiiler informieren sich auch mit Hilfe digitaler Medien tiber Vorsorgemoglichkeiten im Rahmen des Drei-Schichten-
Modells der Altersvorsorge. Sie ordnen die gesetzliche Altersrente und die Basisrente der ersten Schicht zu und erlautern Kunden die
Notwendigkeit privater Vorsorge. Sie zeigen ihnen die Versorgungsliicke der gesetzlichen Rentenversicherung (Rentenformel) bei
Rentenbeginn im Alter auf.

Die Schilerinnen und Schiiler erfassen Vorsorgemoglichkeiten und bereiten Kundengesprache vor. Hierflir unterscheiden sie die
kapitalgedeckte Zusatzvorsorge der zweiten Schicht (Riester-Rente, Direktversicherung) und der dritten Schicht (private
Rentenversicherung, Kapitallebensversicherung) und vergleichen unter Bericksichtigung der staatlichen Zulagenférderung die steuerlichen
Aspekte der angebotenen Vorsorgemoglichkeiten (Basisrente, Riester-Rente, private Rentenversicherung). Die Schiilerinnen und Schiiler
erkennen Beratungsansatze Uber weitere Produkte der Vorsorge (Aktien, Renten, Investmentfonds) der dritten Schicht. Dabei stellen sie
Anleihen (Rechte, Emittenten, Rendite), Aktien (Rechte, Rendite) und Investmentfonds (Funktionsweise, offene Wertpapier- und
Immobilienfonds, aktive und passive Fonds, Kosten, Ertragsverwendung) gegenuber.
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2.2) Der Bildungsplan — die schulischen Inhalte

5) Kunden liber Produkte der Vorsorge zu Hausrat- und Wohngebaudeversicherung beraten

Im Beratungsgesprach erlautern die Schilerinnen und Schiiler den Kunden die Produkte der Vorsorge (Immobilien, Wertpapiere,
Versicherungen). Sie beurteilen diese hinsichtlich der Ziele des magischen Vierecks der Vermogensanlage und entwickeln
Losungsvorschlage fur den Bedarf der Kunden. Dabei beriicksichtigen sie auch grundlegende steuerliche Aspekte der Kapitalanlage in
Wertpapiere und Immobilien (Abgeltungssteuer, Freistellung von Kapitalertragen, Einkiinfte aus Vermietung und Verpachtung). Die
Schilerinnen und Schiler unterbreiten den Kunden ein individuelles Vorsorgeangebot. Sie holen sich Riickmeldungen zum Ablauf ihres
Beratungs-gesprachs ein und gehen konstruktiv mit Verbesserungsvorschlagen um.

Die Schuilerinnen und Schiiler zeigen den Kunden auf, dass die Absicherung des Immobilieneigentums auch ein wesentliches Element der
Vorsorge darstellt. Sie weisen darauf hin, dass Schaden an Immobilien und Hausrat existenzielle Risiken dar-stellen. Die Schiilerinnen und
Schiiler informieren Kunden Uber die Wohngebaude- und die Hausratversicherung (versicherte Gefahren, versicherte Sachen) und
analysieren Unterschiede in unterschiedlichen Tarifen (Standarddeckung, Elementar-schaden). Sie weisen auf die Bedeutung einer
ausreichenden Versicherungssumme hin (Versicherungswert, Unterversicherung, gleitende Neuwertversicherung) und entwickeln einen
bedarfsgerechten Vorschlag fiir den Kunden.
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2.3) Die Betrieblichen Inhalte

Bankkaufmann/-frau

Fiir Priifungsbereich Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

* Zustandekommen eines Versicherungsvertrages erlautern und rechtliche Regelungen einhalten
Rechte und Pflichten aus einem Versicherungsvertrag kennen und darstellen
Individuelle Bedarfe von Kunden erkennen und Mdglichkeiten der Risikoabsicherung aufzeigen
Kunden Losungsmoglichkeiten zur Bedarfsdeckung durch Individualversicherungen aufzeigen

Privatkunden zur Absicherung
wirtschaftlicher Risiken durch
Individualversicherungen beraten

* Bestandteile der beim Immobilienerwerb entstehenden Kosten ermitteln und kundengerecht erlautern
Privatkunden bei * Aufgaben und Funktionen der am Immobilienerwerb beteiligten Institutionen erlautern und in die rechtlichen
Zusammenhange einordnen
* Angebotserstellung flir eine Baufinanzierung vorbereiten
» . * Baufinanzierungslésungen erarbeiten, anbieten und erlautern; auf Fragen und Einwande eingehen, tber
Immobilien unterstiitzen Konditionen informieren sowie abschlussorientiert beraten
* Kunden zu Optionen der Kapitalanlage tiber Immobilien beraten

Investitions-
entscheidungen fiir

* Entscheidungsunterstiitzende Informationen im Hinblick auf die Anlage kennen und Kunden dartber informieren
* Erbschafts- und schenkungssteuerliche Grundlagen in der Beratung anwenden und Gestaltungs-moglichkeiten bei
Privatkunden bei ihrer der Nutzung von Freibetragen bericksichtigen
Vermogensplanung beraten * Anlagel6sungen erarbeiten, anbieten und erldautern; auf Fragen und Einwande eingehen, Gber Konditionen
informieren sowie abschlussorientiert beraten
* Aspekte der Nachhaltigkeit und des Risikomanagements bei der Beratung beriicksichtigen
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2.3) Die Betrieblichen Inhalte

Kaufmann/-frau fur Versicherungen und Finanzanlagen

Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Fiir Prifungsbereich

* Bestandteile der beim Immobilienerwerb entstehenden Kosten kundengerecht erlautern

e Aufgaben und Funktionen der am Immobilienerwerb beteiligten Institutionen erlautern und in die
rechtlichen Zusammenhange einordnen
Kunden zu Optionen der Kapitalanlage in Immobilien beraten

Privatkunden bei
Investitionsentscheidungen
fiir Immobilien unterstiitzen

* \erschiedene Elemente einer Baufinanzierung, deren Verwendungsmoglichkeiten und die in diesem
Rahmen moéglichen Kreditarten unterscheiden

* Anlasse, mit Kunden Gber Baufinanzierungen zu sprechen, erkennen und nutzen

* Anfragen und Beratungsgesprache vorbereiten

Privatkunden zu
Baufinanzierungen beraten

* Kunden zu Anlagemdglichkeiten auf Konten, einschlieBlich der Sonderformen, beraten

* Kunden zu Bausparvertragen beraten und beim Abschluss mitwirken

* Kunden Uber Anlagemoglichkeiten, insbesondere tiber Anlage in Aktien, Renten, Fonds und
Zertifikate, informieren

* Kunden Uber Kursnotierungen und Preisfeststellungen Auskunft geben

* Chancen und Risiken der Anlage in Wertpapieren einschatzen und erlautern

Privatkunden bei ihrer
Vermogensplanung beraten
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2.3) Die Betrieblichen Inhalte

Privatkunden zur Absicherung
wirtschaftlicher Risiken durch
Individualversicherungen beraten

Privatkunden Ulber Produkte der
Vorsorge und zu Hausrat- und
Wohngebaudeversicherung
beraten

Privatkunden bei ihrer
Vermogensplanung beraten
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Zustandekommen eines Versicherungsvertrages erlautern und rechtliche Regelungen einhalten
Rechte und Pflichten, die aus einem Versicherungsvertrag resultieren, kennen und darstellen
Individuelle Bedarfe von Kunden erkennen und Moglichkeiten der Risikoabsicherung aufzeigen
Kunden Losungsmoglichkeiten zur Bedarfsdeckung durch Individualversicherungen aufzeigen

Vorsorgemaoglichkeiten erldutern und Kunden situationsgerecht/anlassbezogen beraten
Versicherungsprodukte zur Absicherung von Immobilien kennen und Kunden darin beraten

Entscheidungsunterstiitzende Informationen im Hinblick auf die Anlage bereitstellen und Kunden dariiber
informieren

Steuerrechtliche Grundlagen in der Beratung anwenden

Anlagel6sungen erarbeiten, anbieten und erlautern; auf Fragen und Einwande eingehen, Gber Konditionen
informieren sowie abschlussorientiert beraten

Aspekte der Nachhaltigkeit und des Risikomanagements bei der Beratung beriicksichtigen



2.4) Die Priifung in der ZQ ,,Privates Vermégensmanagement”

—— _—

Berufsschule — schriftlich
* Insgesamt: 180 Minuten 8 rGDW
* Praxisbezogene Aufgabe zu jedem zugeordneten Lernfeld § (30 IHK - miindlich
(3 Aufgaben) 8: § * Fallbezogenes Fachgesprach
B O
e Bank: LF 01, 02 und 04 § 5 ?S « 2 praxisbezogene Aufgaben zur
2
* Versicherung: LF 02, 03 und 04 — § SRS, — Auswahl
S o+ K o .
* Immobilen: LF 01, 04 und 05 Lg o &chAqswahl 19 Minuten
. ' . = 8 Vorbereitungszeit
* Gewichtung der Aufgaben erfolgt gleichwertig rSD % . Prifungszeit: 20 Minuten
. : . . S <
* Prifungen werden an einem Termin geschrieben ~ N
s O
* Berufsbezogene Fremdsprache: (KMK-Zertifikat): 120
Minuten
e schriftlich mind. 50 Punkte
BeStEhen der ZQ e mdl. mind. 50. Punkte
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2.4) Die Priifung in der ZQ ,,Privates Vermégensmanagement”
Das Fallbezogenes Fachgesprach

Kunden(beratungs)gesprache finden bereits in der miindlichen Abschlusspriifung Bankkaufmann/-frau, Kaufmann/-frau
far Versicherungen und Finanzanlagen sowie Immobilienkaufmann/-frau statt und werden bewertet

Ein Fallbezogenes Fachgesprach wird anhand einer vom Prifungsausschuss vorgegebenen praxisbezogenen Aufgabe
gefuhrt (Auswahl aus zwei verschiedenen Aufgaben).

Vorbereitung ggf. anhand von Unterlagen vorzubereiten und Nutzung wahrend des Gesprachs (10 Minuten)
Fachfragen, fachliche Sachverhalte und Vorgehensweisen sowie Probleme und Losungen werden erdrtert (20 Minuten)

Es sind eigene Priifungsanforderungen/-aufgaben zu formulieren. Landesweiter Aufgabenpool?
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3) Praktische Umsetzung

3.1 Vertragsgestaltung
v’ Ausfertigung des Berufsausbildungsvertrages nach aktuellem Stand

v Ausbildungsberuf: Bankkaufmann/frau, Kaufmann/frau fur Versicherungen und Finanzanlagen inkl. des
entsprechenden Wahlschwerpunktes, Immobilienkaufmann/frau

Hiermit wird die Eintragung in das Verzeichnis der Berufsausbildungsverhaltnisse des nachfolgenden Berufsausbildungsvertrages
zwischen dem Ausbildenden (Ausbildungsbetrieb) und der/dem Auszubildenden beantragt.

Bankkaufmann

Ausbildungsberuf (wenn einschl&gig, bitte einschlieRlich Fachrichtung, Schwerpunkt, Wahlqualifikation(en) und/oder Einsatzgebiet nach der Ausbildungsordnung bezeichnen)

v Unter § 12 Sonstige Vereinbarungen: Zusatzqualifikation "Privates Vermégensmanagement"

§ 12 - Sonstige Vereinbarungen'?; Hinweis auf
anzuwendende Betriebs- bzw. Dienstvereinbarungen

Z R Privates
VErvAbgensmaniacement

‘ Anlage gemaR § 4 Nr. 1 des Berufsausbildungsvertrages™
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3.2) Betriebliche Umsetzungstipps

O Richtwert der praktischen Vertiefungsphase: 2 — 4 Monate

0 Exemplarische Inhalte zu den praktischen Anforderungen (Fertigkeiten, Kenntnisse, Fahigkeiten) im Folder ersichtlich

O ggfs. Einsatz in Partnerunternehmen, sofern Inhalte nicht vollumfanglich abgedeckt werden kénnen

O Englisch wird nicht Bestandteil des IHK-Zeugnisses der Zusatzqualifikation sein, sondern erfolgt getrennt Gber KMK-Zertifizierung
L Beispiele und exemplarische Inhalte (separate Ausfertigung als betriebliches Plus)

Fertigkeiten, Kenntnisse, Fahigkeiten Exemplarische Inhalte

Priifungsbereich 1 (Banken und Versicherungen): Privatkunden zur Absicherung wirtschaftlicher Risiken durch Individualversicherungen beraten

* Zwei Ubereinstimmende Willenserklarungen,

* beteiligter Personenkreis, Informationen von Versicherern nach VVG,
Widerrufsrecht,

* Antragsmodell, Invitationsmodell

Zustandekommen eines Versicherungsvertrages erlautern und
rechtliche Regelungen einhalten

Priifungsbereich 4 (Banken, Versicherungen und Immobilien): Privatkunden bei ihrer Vermégensplanung beraten

Entscheidungsunterstiitzende Informationen im Hinblick auf die * Guterstande kennen (Zugewinngemeinschaft, Gltertrennung;
Anlage bereitstellen und Kunden dartber informieren Gutergemeinschaft)

* Ehevertrag

* Vorsorgevollmacht
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4) Vorschlag zum IHK-internen Umgang mit bestehenden Ausbildungsvertragen

Hintergrund:

- Die Berufsschulen vermitteln die neuen Inhalte der ZQ bereits seit dem Schuljahr 2022/2023.
- Bei den IHKs sind aber die Berufsausbildungsvertrage entweder mit der ,,alten” ZQ-Bezeichnung ,Allfinanz” oder ganz ohne ZQ

registriert.

Vorschlage zur Umsetzung bzw. Implementierung der neuen ZQ in EVA

e Selektion aller Ausbildungsvertrage mit Beginn AJ 2022 + alter ZQ h
e Anschreiben der Unternehmen mit Angebot ZQ automatisiert (oder ggf. mit Anderungsanzeige) umzusetzen
e Hinweis auf Informationsveranstaltung zur neuen ZQ )
~
* Abfrage bei den zustandigen BS, welche Schiiler in den ZQ-Klassen beschult werden
e Anschreiben der betroffenen Unternehmen mit Angebot ZQ mit Anderungsanzeige umzusetzen bzw. mit Hinweis auf Anmeldeprozedere zur ZQ
* Hinweis auf Informationsveranstaltung zur neuen ZQ
/
N
e Kombination aus beiden Verfahren abhangig vom Beruf
* Hinweis auf Informationsveranstaltung zur neuen ZQ

© IHK Region Stuttgart / 26.04.2023 / Folie 30



Danke fur lhre
Aufmerksamkeit!

FOLGEN SIE UNS AUFn (@) , m




