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Elemente des Berufsbildes Bankkaufmann/-frau

Gesetzliche
Verordnung

Verordnung
uber dle Berufsausbildung
zum und zur
(8 i g - BankkflAusbV)’

Vom ... (Stand 23.7.19)

Auf Grund des § 4 Absatz 1 des Berufsbildungsgesetzes, der zuletzt durch Artikel
436 Nummer 1 der Verordnung vom 31. August 2015 (BGBI. | S. 1474) geandert worden
ist, verordnet das Bundesministerium far Wirtschaft und Energie im Einvernehmen mit
dem Bundesministerium fur Bildung und Forschung
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Anlage
(2u§ 3 Absatz 1)
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Abschnitt A: igkeiten, Kenntnisse und Fhigks
Zeitliche Richtwerte in
i Ted des 2Zu vermitieinde W m
Ausbduny -
™ o%?mm Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten 1.08 15. | 16.bis 36
Monat Monat
T 7 3
1 an- [a) heiien und in den Miteipunk stei-
vieten len

(§4 Absatz 2 Nummer |b) Auskinfie auch i einer Fremdsprache ertellen
n ©) Kommunikation service- und kundenonentiert, ver
Kaufsfordernd und stuationsgerecht gestaiten, dabel
die Bedirfnisse besonderer Personengruppen sowie
soziokulturesle Aspekte berticksichtigen
d) Kunoenameqen ‘mittels analoger oder mgnale' Kmmu
aufnehmen u

Winsche enniein
€) Kundenfragen beantworten, Kundenauftrage bearbeiten
n zur an
zustandige Steslen weiterieiten

g) Kunden bei der Nutzung analoger oder digitaler Zu-

Informationen geben

h) Kundenrexiamationen entgegennehmen und bearbei-
ten, dabei kundenorientiert handeln und die betriebii-
chen Vorgaben einhaiten

) eigenes Vernalten als Bedtrag 2ur Kundenzufriedenhelt
und zur Kundenbindung reflektieren und Schiussfoige-
rungen daraus Ziehen

] vertragliche

rechtiiche Regelungen, insbesondere zum Zivi- und
Aufsichisrecht, einhalten

k) rechtiiche Regelungen und betriebliche Vorgaben zum
Datenschutz und zur Datensicherheit einhaften

Ausbildungsrahmenplan

Rahmenplan:
schulische
Umsetzung

Teil V. Lernfelder

Seite /

Ubersicht iber die Lernfelder fiir den Ausbildungsberuf
Bankkaufmann und Bankkauffrau

Lernfelder Zeitrichtwerte
in Unterrichtsstunden

Nr. 1. Jahr | 2 Jahr | 3.Jahr

Die eigene Rolle im Befrieb und im Wirtschaftsle- 80
ben mitgestalten

[N}

Konten fiir Privatkunden fiihren und den Zahlungs-| 80
verkehr abwickeln

o

Konten fur Geschafts- und Firmenkunden fuhren| 60
und den Zahlungsverkehr abwickeln

o

Kunden dber Anlagen auf Konten und staatlich 40
gefordertes Sparen beraten

2}

Allgemein-Verbraucherdarlehensvertrége abschlie- 60
Ren

6 |Marktmodelle anwenden 40

7 |Wertstrome und Geschaftsprozesse erfassen und 60
dokumentieren

8 [Kunden Uber die Anlage in Finanzinstrumenten 120
beraten

9 |BaufinanzierungenabschlieRen 60

10 | Gesamtwirtschaftliche/ Einflisse: analysieren und 80
beurteilen

Wertschopfungsprozesse erfolgsorientiert steuemn

Rahmenlehrplan



Aufbau des neuen Ausbildungsrahmenplans

Keine direkte Entsprechung

Serviceleistungen anbieten

Kunden ganzheitlich beraten

Kunden gewinnen und
Kundenbeziehungen intensivieren

Kontofihrung und Zahlungsverkehr

Liquiditat sicherstellen

Anlage auf Konten

Vermaogen bilden mit Sparformen

Anlage in Wertpapieren

Vermogen bilden mit Wertpapieren

Anlage in anderen Finanzprodukten

zu Vorsorge und Absicherung
informieren

Keine Entsprechung

Projektorientiert arbeiten

—

J\

Vermittlung
kundenorientierter
Schlusselkompetenzen

Handlungsorientierte
Formulierungen
klassischer
Geschaftsfelder

,Neue
Arbeitsmethoden”

-



Ubersicht berufsprofilgebende Berufsbildpositionen

neu/alt

AO 2020

AO 1998

Berufsprofilgebende Berufsbildpositionen (BBP)

Berufsbildpositionen

Nr. Bezeichnung Nr. Bezeichnung
1. Serviceleistungen anbieten
2. Kunden ganzheitlich beraten : :
3 Kunden gewinnen und Kundenbeziehungen AN ETE LD ENFEA I
' intensivieren
4, Liquiditat sicherstellen 3. Kontoflihrung und Zahlungsverkehr
5. Vermogen bilden mit Sparformen 41 Anlage auf Konten
6. | Vermdgen bilden mit Wertpapieren 4.2 | Anlage in Wertpapieren
7. | zu Vorsorge und Absicherung informieren 4.3 | Anlage in anderen Finanzprodukten
8. Konsum‘entenkredlte anbieten und Abschlisse c1 | standardisierte Privatkredite
vorbereiten
9. | Baufinanzierungen vorbereiten und bearbeiten 5.2 | Baufinanzierung
10. | an gewerblichen Finanzierungen mitwirken 5.3 | Firmenkredite
1 Instrumente der kaufmannischen Steuerung und 6. R ErESEn Whd St
Kontrolle nutzen
12. | Projektorientiert arbeiten Keine Entsprechung




Kundenbeziehung im Mittelpunkt

I Vermdgen bilden mit Wertpapieren

Zu Vorsorg-e und Absicherung informieren
|

I
I
I An gewerblichen Finanzierungen mitwirken
I
I

Baufinanzierungen vorbereiten
|

: . . I
zﬁgggslstungen Konsumentenkredite anbieten und Abschllsse vorbereiten

Vermogen bilde;w mit Sparformen
| 1

Liquiditat sicherstellen

Projektorientiert arbeiten

Instrumente der kaufmannischen Steuerung und Kontrolle nutzen

Prozesse und Wechselwirkungen einschatzen — sowie weitere integrative BBP




Monat 1-15

Ausbildungsabschnitt bis zur
gestreckten Abschlussprifung Teil |

 Serviceleistungen anbieten, z. B.:
Kundenanliegen mittels analoger und digitaler Kommunikationsformen und -wege aufnehmen
und Kundenwtinsche ermitteln.

* Liquiditét sicherstellen, z. B.:
Kunden zu Kontoarten und -modellen, Verfligungsberechtigungen sowie Vollmachten beraten
und passende Losungen anbieten.

« Konsumentenkredite anbieten / vorbereiten

«  Vermdgen bilden mit Sparformen, z. B.
Kunden zu Anlagemd&glichkeiten auf Konten, einschliel3lich der Sonderformen /
Bausparvertrage, beraten.

 Projektorientiert arbeiten, z. B.:
projektorientierte Arbeitsweisen anwenden, Ablaufe und Ergebnisse dokumentieren und
reflektieren.



Monat 16 — 36

Ausbildungsabschnitt bis zur
gestreckten Abschlussprifung Teil Il

« Kunden ganzheitlich beraten
Bedeutung eines ganzheitlichen Beratungsprozesses als Grundlage fur dauerhafte Kundenbeziehungen aufzeigen.

« Kunden gewinnen und Kundenbeziehung intensivieren
Gewinnung von Neukunden zielgruppenorientiert vorbereiten, durchfihren und bewerten.

« Vermdgen bilden mit Wertpapieren
Kunden in allen Anlagearten beraten, die den Anforderungen des WpHG bzw. der WpHGMaAnzVO entsprechen.

« Zu Vorsorge und Absicherung beraten
Uber Grundziige der Absicherung des privaten Lebens, Verbundprodukte zur Kapitalanlage und zur Absicherung von
Risiken beraten.

« Finanzierungen anbieten und beraten
Privat- und gewerbliche Kunden Uber Finanzierungsmaoglichkeiten (Kredite) unter Bertcksichtigung rechtlicher und
wirtschaftlicher Voraussetzungen beraten und Entscheidungen vorbereiten, Gber Baufinanzierungen (Immobilien)
beraten und Entscheidungen vorbereiten.

» Prozesse und Wechselwirkungen einschatzen



Integrative bzw. Standard-Berufsbildpositionen

AO 2020 AO 1998

Integrativ zu vermittelnde Berufsbildpositionen

Prozesse und Wechselwirkungen einschatzen Keine unmittelbare Entsprechung

2. | Berufsbildung, Arbeits- und Tarifrecht 1.2 | Personalwesen und Berufsbildung

Aufbau und Organisation des

3. Ausbildungsbetriebes 1.1 | Stellung Rechtsform und Organisation
Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der Sicherheit und Gesundheitsschutz bei der
4. : 1.4 :
Arbeit Arbeit
Integriert in die jeweiligen BBP 1.3 |Informations- und Kommunikationssysteme
5. |Umweltschutz 1.5 [ Umweltschutz

Integriert in die jeweiligen BBP

(4 bis 10) 2. | Markt- und Kundenorientierung

Integriert in die jeweiligen BBP

(10 und 11) 6. |Rechnungswesen und Steuerung




Zeitlicher Aufbau der AO

GAP 1 GAP 2

Monat1-15
\

Monat 16 — 36
\

Kundenbeziehung eingehen

Kundenbeziehung systematisch ausbauen und

Serviceleistungen anbieten
Liquiditat sicherstellen

Vermodgen bilden mit Sparformen
Konsumentenkredite anbieten und Abschlisse

vorbereiten
Projektorientiert arbeiten

pflegen

* Kunden ganzheitlich beraten

* Kunden gewinnen und Kundenbeziehungen intensivieren

*  Vermogen bilden mit Wertpapieren

* Zu Vorsorge und Absicherung informieren

» Baufinanzierungen vorbereiten und bearbeiten

* An gewerblichen Finanzierungen mitwirken

* Instrumente der kaufmannischen Steuerung und Kontrolle nutzen

Integrativ zu vermittelnde Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahigkeiten

Berufsbildung sowie Arbeits
Aufbau und Organisation de
Sicherheit und Gesundheitss

*  Prozesse und Wechselwirkungen einschatzen

- und Tarifrecht
>s Ausbildungsbetriebes
schutz bei der Arbeit

Umweltschutz



Ubersicht der Lernfelder im Ausbildungsberuf Bankkaufmann/-frau

Zeitrichtwerte in Unterrichtsstunden

Lernfelder

Die eigene Rolle im Betrieb und im Wirtschaftsleben mitgestalten
Konten fur Privatkunden fuhren und den Zahlungsverkehr abwickeln

—

Konten fur Geschafts- und Firmenkunden fihren und den Zahlungsverkehr
abwickeln
Kunden Uber Anlagen auf Konten und staatlich geférdertes Sparen beraten

Allgemein-Verbraucherdarlehensvertrage abschlieRen
Marktmodelle anwenden

Wertstrome und Geschaftsprozesse erfassen und dokumentieren
Kunden Uber die Anlage in Finanzinstrumenten beraten
Baufinanzierungen abschlie3en

Gesamtwirtschaftliche Einflisse analysieren und beurteilen
Wertschopfungsprozesse erfolgsorientiert steuern

Kunden Uber Produkte der Vorsorge und Absicherung informieren

i
s
.
.

Finanzierungen fur Geschafts- und Firmenkunden abschlieBen

Summe: insgesamt 880 Stunden

1. Jahr 2. Jahr

80
80
60
40
60

40

60

120

60

320 280

3. Jahr

30
30
60
60

280



Rahmenlehrplan

Vergleich alter Lehrplan zu neuem Lehrplan

Neue Lernfelder

Stunden Stunden .
Verdnderung
neu alt
1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

Lernfelder Allgemeine

Wirtschaftslehre 1 ° 0 <00 <60 60
Lernfelder Bankbetriebslehre 2, 3,4, 5 8,9 12,13 540 400 +140
Lernfelder Rechnungswesen/ . " 140 180 40
Steuerung

Datenverarbeitung 0 40 -40

880 880



Rahmenlehrplan — Was ist neu?

Schwerpunkt: Schwerpunkt:
Kommunikation Digitalisierung
= Eine zentrale Tatigkeit von = Medienkompetenz
Bankkaufleuten ist die Beratung n AnwendungS_KnOW_hOW
von Kunden.”

» [nformatorische Grundkenntnisse

12



Rahmenlehrplan — Was ist neu?

Neue Inhalte: Entfallende Inhalte:

= Gesetzliche Rente (Altersrente,
Erwerbsminderungsrente,
Witwen-/ Waisenrente)

= Absicherung
- Wohngebaudeversicherung
- Hausratversicherung
- Berufsunfahigkeitsversicherung
- Unfallversicherung

= Mobile Payment,
Internetbezahlverfahren

Scheck

Sonderverwahrung von
Wertpapieren

Optionsanleihe, Wandelanleihe

Swapgeschafte,
Devisenoptionsgeschafte

dokumentare Zahlungen nur in
GrundzUugen (nicht
prufungsrelevant)

Bankenkontokorrentkonto

Rucklagen- und
Ausschuttungspolitik

13



Grundsatzliches zur gestreckten Prifung

= Es handelt sich um EINE Abschlussprifung in ,zwei zeitlich auseinander
fallenden Teilen”. Die gestreckte Abschlussprifung ist seit 2005 als
requlare/maogliche Prifungsvariante im BBiG vorgesehen.

= Das endgultige Prifungsergebnis wird erst nach Beendigung von Teil 2
festgestellt. Uber die in Teil 1 erbrachten Leistungen erhalt der Priifling eine
schriftliche Bescheinigung (8 5 BBIG).

= Die Teil 1-Prtfung kann far sich genommen nicht ,bestanden” oder ,nicht
bestanden” werden. Erzielte Leistungen bleiben bestehen.

= Die bisherige Zwischenprtfung entfallt, Teil 1 zahlt bereits flr die Endnote! Die

Auszubildenden mussen frihzeitig in Betrieb und Schule ,fit gemacht” werden.

14



Die Priifungsbereiche im Uberblick

_ Prifungsbereich Priifungsinstrument | Gewichtung

[y Konten fiihren und
. o ) o

der gestreck.’gen e L 90 Min.  Schriftliche Prifung 20 %
Abschlussprtifung

V.er.mt')gen gufbauen i 90 Min.  Schriftliche Prifung 20 %

Risiken absichern
Teil 2 Finanzierungsvorhaben | . . .
der gestreckten begleiten 90 Min.  Schriftliche Prtfung 20 %
Abschlussprifung ’

WSS Lne 60 Min.  Schriftliche Prifung 10 %

Sozialkunde

Kunden beraten 30 Min.  Gesprachssimulation 30 %




Abschlussprifung Teil 1

Konten fihren und Anschaffungen finanzieren

» Schriftliche Prifung Anforderungen:

* 90 Minuten 1. Kundensituationen und -anliegen analysieren,

* Gewichtung 20 % 2. kundenorientierte Losungen entwickeln und erértern,
3. Mdglichkeiten projektorientierter Arbeitsweisen aufzeigen,
4. rechtliche Regelungen einhalten.

Fur den Nachweis sind folgende Gebiete zu Grunde zu legen:
« Kontofuhrung und nicht-dokumentarer Zahlungsverkehr

» Anlage auf Konten

« Konsumentenkredite

Durchflihrungszeitpunkt: 4. Ausbildungshalbjahr



Abschlusspriifung Teil 2

Vermdgen aufbauen und Risiken absichern

» Schriftliche Prifung 1. komplexe Kundenanliegen und Vermdgenssituationen analysieren,
* 90 Minuten 2. kursbeeinflussende Faktoren berucksichtigen,
* Gewichtung 20 % 3. kundenorientierte Losungen zum Aufbau und zur Optimierung von

Vermogen entwickeln und erortern,
4. Kunden anlassbezogen Uber Vorsorge und Absicherung informieren,
5. rechtliche Regelungen einzuhalten.

Durchfihrungszeitpunkt: am Ende der Berufsausbildung



Abschlusspriifung Teil 2

Finanzierungsvorhaben begleiten

» Schriftliche Prifung 1. Informationen zu Finanzierungsvorhaben sowie zu den Kreditnehmern
« 90 Minuten aufbereiten und bewerten,
«  Gewichtung 20 % 2. Sicherheiten bewerten und auswahlen,

3. Konditionen begrinden, insbesondere unter Berlcksichtigung der Art der
Sicherheit, der Bonitat sowie der Rentabilitat der Kundenverbindung,

4. Kunden Prozesse im Rahmen des Immobilienerwerbs beschreiben,

5. Signale fur die Gefahrdungen von Kreditengagements erkennen und
MaBnahmen ableiten

6. rechtliche Regelungen einhalten.

Durchfiihrungszeitpunkt: Ende der Berufsausbildung



Abschlusspriifung Teil 2
Wirtschafts- und Sozialkunde (,WiSo")

» Schriftliche Prifung Anforderung:

* 60 Minuten Allgemeine wirtschaftliche und gesellschaftliche Zusammmenhange der
« Gewichtung 10 % Berufs- und Arbeitswelt darstellen und beurteilen

Durchfiihrungszeitpunkt: am Ende der Berufsausbildung



Abschlusspriifung Teil 2

Kunden beraten (mindliche Abschlusspriifung)

« Gesprachssimulation 1. Beratungsgesprach ganzheitlich, systematisch, situationsgerecht und
« 30 Minuten zielorientiert fUhren,

. Gewichtung 30 % 2. sich kundenorientiert verhalten,

3. analoge oder digitale vertriebs- und beratungsunterstttzende
Hilfsmittel einsetzen,

4. Kunden Uber Nutzen und Konditionen von Bankleistungen informieren
sowie rechtliche Regelungen einhalten,

5. auf Kundenfragen und -einwande eingehen,

6. Uber den Gesprachsanlass hinausgehende Kundenbedarfe erkennen
und ansprechen,

7. fachliche Hintergriinde und Zusammenhange bertcksichtigen,
8. Gesprache kundenorientiert abzuschlie3en.

Durchfiihrungszeitpunkt: Ende der Berufsausbildung



Abschlusspriifung Teil 2

Weitere Hinweise zur Gesprachssimulation:
Fir den Nachweis sind folgende Tatigkeiten ~ Der Prifungsausschuss stellt dem Prifling zwei

zu Grunde zu legen: Aufgaben aus unterschiedlichen Tatigkeiten zur
1. Konten fuhren, Auswanhl.

2. Anschaffungen finanzieren, Bei dieser Auswahl sind folgende Kombinationen
3. Vermogen aufbauen, nicht zulassig:

4. Risiken absichern « Kombination Nummer 1 + 3

5. Baufinanzierungsvorhaben im Privat- * Kombination Nummer 2 + 5

kundengeschaft begleiten. Der Prifling hat eine der Aufgaben auszuwahlen.

Fir die Auswahl der Aufgabe und die Vorbereitung auf die Gesprachssimulation stehen dem Prifling
insgesamt 15 Minuten zur Verfigung.



Bestehensregelung

Im Gesamtergebnis von Teil 1 und Teil 2 mindestens ,ausreichend”

Im Ergebnis von Teil 2 der Abschlussprifung mindestens ,ausreichend”

In mindestens drei Prifungsbereichen von Teil 2 der Abschlussprifung mit
mindestens ,ausreichend”
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In keinem Prufungsbereich von Teil 2 mit ,ungenigend”




Beispiel Bestehensregelung It g

. : Gewich- Gew.
- Prafungsbereich Bestehensregelung

Konten fGhren und

Teil 1 Anschaffungen 0 20% 0
finanzieren
Vermdgen aufbauen und 70 20% 1 kein
Risiken absichern ungendgend
Gesamt:
Finanzierungsvorhaben o insgesamt mincestens
i S - 70 20% 14 mindestens ausreichend
_ ausreichend
W|r’Fschafts— und 30 10% 3 | |
Sozialkunde drei Bereiche
mindestens
Kunden beraten 70 30% 21 ausreichend

Gesamtergebnis 100% 52 ®» bestanden!



