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IV. Lernfelder

Ubersicht iiber die Lernfelder

Bereich Bereich
Finanzdienstleistungen Immobilien
Nr. | Lernfelder Schwerpunkt

Banken Versicherungen

Kunden zur Absicherung wirt-
01 | schaftlicher Risiken durch Indivi- X X
dualversicherungen beraten

Kunden bei Investitionsentschei-
02 | dungen fur Immobilien unter- X X
stitzen

Kunden zu Baufinanzierungen
03 | peraten X

Kunden bei ihrer Vermégenspla-
04 nung beraten X X X

Kunden uber Produkte der Vor-
sorge und zu Hausrat- und
Wohngebaudeversicherungen
beraten
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Lernfeld 01: Kunden zur Absicherung wirtschaft- 1. Ausbildungsjahr F R |TZ
licher Risiken durch Individualversi- Zeitrichtwert: 80 Stunden E R L E R

cherungen beraten SCHULE

PFORZHEIM

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, Kunden im Hinblick
auf ihre wirtschaftlichen Risiken zu beraten und bedarfsgerechte Versicherungsver-
trdge anzubieten.

Die Schilerinnen und Schiler informieren sich zur Vorbereitung eines Beratungsge-
sprachs Uber die Kundensituation und leiten Risiken und deren Absicherungsmaoglichkei-
ten ab. Sie beschreiben die Individualversicherung als Maglichkeit der Risikoabsicherung
anhand ihrer Merkmale (Versicherungsbegriff, Kalkulation des Risikobeitrags) und gren-
zen die Individual- von den Sozialversicherungen ab.

Die Schulerinnen und Schiler stellen Kunden die Privathaftpflichtversicherung als L&-
sungsmaoglichkeit zur Absicherung ihres Vermégens gegen Anspruche Dritter dar. Hierbei
informieren sie Kunden Uber Haftungsarten (Verschuldenshaftung, Geféhrdungshaftung),
erlautern den Umfang von Haftung und Deckung (versicherte Personen und Risiken, Ver-
sicherungssumme, Ausschliisse) und bieten kundenorientiert Tarife mit unterschiedlichem
Leistungsumfang an.

Die Schiilerinnen und Schuler erldutern das Zustandekommen des Versicherungsvertrags
unter Beachtung der verbraucherschutzrechtlichen VVorschriften (Informationspfiichten, Wi-
derrufsrecht). Sie informieren Kunden Uber die Pflichten aus dem Versicherungsvertrag
(Prémienzahlungspfiicht, Leistungspflicht, Obliegenheiten) und die Konsequenzen ihrer
Nichteinhaltung.

Die Schiulerinnen und Schuler empfehlen weitere bedarfsgerechte Haftpflichtversiche-
rungslésungen fir Kunden (Hundehalterhaftpflichtversicherung, Haus- und Grundbesitzer-
haftpflichtversicherung, Bauherrenhaftpflichtversicherung) und erlautern Kunden den Ver-
sicherungsumfang der jeweiligen Produkte.

Die Schlerinnen und Schiiler beraten Kunden zur Absicherung von Risiken im Zusam-
menhang mit dem Halten und Fuhren von Kraftfahrzeugen. Sie stellen Haftpflichtrisiken
dar und informieren Kunden tber Zweck und Umfang der Pflichtversicherung (Kontrahie-
rungszwang, Mindestversicherungssummen). Die Schilerinnen und Schiler empfehlen
Kunden weitere Absicherungsmaglichkeiten fur kraftfahrzeugbezogene Risiken (Teil-
kasko, Vollkasko, Schutzbrief). Sie zeigen Moglichkeiten des bedarfsgerechten Versiche-
rungsschutzes (Leistungsumfang, Ausschliisse, Selbstbeteiligung, vorldufige Deckung)
auf. Dabei erlautern sie Kunden Einflussfaktoren auf die Héhe des Versicherungsbeitrags
(beitragsrelevante Risikomerkmale, Schadenfreiheitssystem, Telematiktarife).

Die Schilerinnen und Schiler beschreiben Risikosituationen, die zu Rechtsstreitigkeiten
fuhren kénnen und bieten kundenspezifische Rechtsschutzversicherungsldsungen zur
Durchsetzung der eigenen Rechte (Privatrechtsschutzversicherung, Berufsrechtsschutz-
versicherung, Verkehrsrechtsschutzversicherung, Wohnungs- und Grundstiicksrechts-
schutzversicherung) an. Sie erlautern Kunden den Versicherungsumfang der jeweiligen
Produkte.

Die Schulerinnen und Schiler beraten Kunden uber die Erweiterung des Versicherungs-
schutzes auf Reisen (Auslandsreisekrankenversicherung, Reiseabbruchversicherung,
Reiserticktrittversicherung, Reisegepéckversicherung).
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Lernfeld 01: Kunden zur Absicherung wirtschaft- 1. Ausbildungsjahr
licher Risiken durch Individualversi- Zeitrichtwert: 80 Stunden
cherungen beraten

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen iiber die Kompetenz, Kunden im Hinblick
auf ihre wirtschaftlichen Risiken zu beraten und bedarfsgerechte Versicherungsver-
trage anzubieten.
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Die Schulerinnen und Schiler informieren sich zur Vorbereitung eines Beratungsge-
sprachs Uber die Kundensituation und leiten Risiken und deren Absicherungsmdglichkei- T
ten ab. Sie beschreiben die Individualversicherung als Méglichkeit der Risikoabsicherung
anhand ihrer Merkmale (Versicherungsbegriff, Kalkulation des Risikobeitrags) und gren-
- | zen die Individual- von den Sozialversicherungen ab.
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sungsmoglichkeit zur Absicherung ihres Vermégens gegen Anspriche Dritter dar. Hierbei
informieren sie Kunden uber Haftungsarten (Verschuldenshaftung, Gefahrdungshaftung),
erlautern den Umfang von Haftung und Deckung (versicherte Personen und Risiken, Ver-
sicherungssumme, Ausschliisse) und bieten kundenorientiert Tarife mit unterschiedlichem

Leistungsumfang an.
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e e St & Die Schilerinnen und Schiler erlautern das Zustandekommen des Versicherungsvertrags
unter Beachtung der verbraucherschutzrechtlichen Vorschriften (Informationspflichten, Wi-
derrufsrecht). Sie informieren Kunden Uber die Pflichten aus dem Versicherungsvertrag
(Préamienzahlungspfiicht, Leistungspflicht, Obliegenheiten) und die Konsequenzen ihrer
Nichteinhaltung.
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S — Die Schulerinnen und Schuler empfehlen weitere bedarfsgerechte Haftpflichtversiche-
s e rungslésungen fur Kunden (Hundehalterhaftpflichtversicherung, Haus- und Grundbesitzer-
— s haftpflichtversicherung, Bauherrenhaftpflichtversicherung) und erlautern Kunden den Ver-
e i...lsicherungsumfang der jeweiligen Produkte.
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Lernfeld 05: Kunden iiber Produkte der Vor- 1./2. Ausbildungsjahr
sorge und zu Hausrat- und Wohn- Zeitrichtwert: 80 Stunden F R |TZ

gebiudeversicherungen beraten
SCHULE

PFORZHEIM

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

Die Schulerinnen und Schler informieren sich auch mit Hilfe digitaler Medien tiber Vor-
sorgemdglichkeiten im Rahmen des Drei-Schichten-Modells der Altersvorsorge. Sie
ordnen die gesetzliche Altersrente und die Basisrente der ersten Schicht zu und erlau-
tern Kunden die Notwendigkeit privater Vorsorge. Sie zeigen ihnen die Versorgungs-
licke der gesetzlichen Rentenversicherung (Rentenformel) bei Rentenbeginn im Alter
auf.

Die Schlerinnen und Schler erfassen Vorsargemoglichkeiten und bereiten Kunden-
gesprache vor. Hierfur unterscheiden sie die kapitalgedeckte Zusatzvorsorge der zwei-
ten Schicht (Riester-Rente, Direktversicherung) und der dritten Schicht (private Renten-
versicherung, Kapitallebensversicherung) und vergleichen unter Berlcksichtigung der
staatlichen Zulagenférderung die steuerlichen Aspekte der angebotenen Vorsorgemdg-
lichkeiten (Basisrente, Riester-Rente, private Rentenversicherung).

Die Schilerinnen und Schiler erkennen Beratungsansatze Uber weitere Produkte der
Vorsorge (Aktien, Renten, Investmentfonds) der dritten Schicht. Dabei stellen sie An-
leihen (Rechte, Emittenten, Rendite), Aktien (Rechte, Rendite) und Investmentfonds
(Funktionsweise, offene Wertpapier- und Immobilienfonds, aktive und passive Fonds,
Kosten, Ertragsverwendung) gegeniber.

Im Beratungsgesprach erldutern die Schilerinnen und Schiler den Kunden die Pro-
dukte der Vorsorge (Immobilien, Wertpapiere, Versicherungen). Sie beurteilen diese
hinsichtlich der Ziele des magischen Vierecks der Vermégensanlage und entwickeln
Lésungsvorschlage fur den Bedarf der Kunden. Dabei berticksichtigen sie auch grund-
legende steuerliche Aspekte der Kapitalanlage in Wertpapiere und Immobilien (Abgel-
tungssteuer, Freistellung von Kapitalertrdgen, Einkinfte aus Vermietung und Verpach-
tung). Die Schulerinnen und Schiiler unterbreiten den Kunden ein individuelles Vorsor-
geangebot. Sie holen sich Rickmeldungen zum Ablauf ihres Beratungsgespréachs ein
und gehen konstruktiv mit Verbesserungsvorschlagen um.

Die Schulerinnen und Schiler zeigen den Kunden auf, dass die Absicherung des Im-
mobilieneigentums auch ein wesentliches Element der Vorsorge darstellt. Sie weisen
darauf hin, dass Schaden an Immobilien und Hausrat existenzielle Risiken darstellen.
Die Schilerinnen und Schiiler informieren Kunden tber die Wohngebaude- und die
Hausratversicherung (versicherte Gefahren, versicherte Sachen) und analysieren Un-
terschiede in unterschiedlichen Tarifen (Standarddeckung, Elementarschéden). Sie
weisen auf die Bedeutung einer ausreichenden Versicherungssumme hin (Versiche-
rungswert, Unterversicherung, gleitende Neuwertversicherung) und entwickeln einen
bedarfsgerechten Vorschlag fur den Kunden.
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Lernfeld 05: Kunden liber Produkte der Vor- 1./2. Ausbildungsjahr
sorge und zu Hausrat- und Wohn- Zeitrichtwert: 80 Stunden
gebaudeversicherungen beraten

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, Kunden im Rahmen
des Drei-Schichten-Modells zu Vorsorgemdéglichkeiten sowie zu Versicherungs-
produkten zur Absicherung von Immobilieneigentum zu beraten.
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tungssteuer, Freistellung von Kapitalertrdgen, Einklnfte aus Vermietung und Verpach-
tung). Die Schiilerinnen und Schiiler unterbreiten den Kunden ein individuelles Vorsor-
geangebot. Sie holen sich Rickmeldungen zum Ablauf ihres Beratungsgesprachs ein
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Die Schilerinnen und Schiiler zeigen den Kunden auf, dass die Absicherung des Im-
mobilieneigentums auch ein wesentliches Element der Vorsorge darstellt. Sie weisen
darauf hin, dass Schaden an Immobilien und Hausrat existenzielle Risiken darstellen.
Die Schilerinnen und Schiler informieren Kunden iber die Wohngeb&ude- und die
Hausratversicherung (versicherte Gefahren, versicherte Sachen) und analysieren Un-
terschiede in unterschiedlichen Tarifen (Standarddeckung, Elementarschéaden). Sie
weisen auf die Bedeutung einer ausreichenden Versicherungssumme hin (Versiche-
rungswert, Unterversicherung, gleitende Neuwertversicherung) und entwickeln einen
bedarfsgerechten Vorschlag fur den Kunden.
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Lernfeld 04:  Kunden bei ihrer Vermégenspla- 2. Ausbildungsjahr
nung beraten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen {iber die Kompetenz, Kunden hinsichtlich
einer ganzheitlichen, nachhaltigen und vorausschauenden Vermégensplanung so-
wie der rechtlichen Vorsorge zu beraten.

Die Schilerinnen und Schiler holen Informationen tber die finanziellen Verhéaltnisse von
Privatkunden in ihrer jeweiligen Lebensphase ein und analysieren die finanzielle Situation
systematisch (Liquiditét, Absicherung, Vorsorge, Vermdgen).

Die Schilerinnen und Schiiler skizzieren vor dem Hintergrund der finanziellen Plane und
Ziele der Kunden deren aktuellen Handlungsbedarf. Sie entwickeln Handlungsmaéglichkei-
ten zur Optimierung der finanziellen Situation der Kunden, auch unter Berticksichtigung
der Risikoeinstellung der Kunden sowie gesamtwirtschaftlicher Aspekte (Zinsniveau, Infla-
tion, Konjunktur). Dabei beachten die Schulerinnen und Schiler die ausreichende Diversi-
fizierung der Vermégensanlage beziglich unterschiedlicher Anlageklassen (Asset Alloca-
tion).

Im Hinblick auf den Prozess der Geldanlageentscheidung stellen die Schiilerinnen und
Schiuler die personliche Anlageberatung dem Einsatz eines Robo-Advisors gegentuiber.

Die Schilerinnen und Schiler zeigen die Bedeutung nachhaltiger Geldanlagen auf. Sie
erlautern die Grundlagen einer nachhaltigen Geldanlage (EU-Taxonomie, ESG-Kriterien),
geben einen Uberblick Uber nachhaltige Anlagestrategien (Ausschlusskriterien, normba-
siertes Screening, Best-in-Class, Impact Investment) und weisen auf die Gefahren des
Greenwashings hin.

Die Schiilerinnen und Schiiler erklaren den Kunden die Geldanlage in Edelmetalle am Bei-
spiel von Gold als ergédnzende Anlagemdglichkeit. Sie stellen Anlageformen (Goldbarren,
Goldmiinzen, ETC) in Grundzigen dar und beschreiben deren Chancen und Risiken. Die
Schulerinnen und Schiler beurteilen die Geldanlage in Gold im Hinblick auf Diversifizie-
rung und Nachhaltigkeit.

Die Schulerinnen und Schuler beleuchten im Kundengesprach die Geldanlage in digitale
Vermogensgiiter am Beispiel von Kryptowahrungen. Sie erldutern die Grundziige von
Kryptowahrungen (Blockchain, Konsensmechanismen, Wallet, begrenzies Angebot) und
stellen Anlageméglichkeiten (ETN, Kauf iiber Kreditinstitut und Kryptobérse) im Uberblick
dar. Sie beschreiben Chancen und Risiken von Kryptow&hrungen und beurteilen diese im
Hinblick auf Diversifizierung und Nachhaltigkeit.

Im Rahmen einer vorausschauenden Vermdgensplanung weisen die Schilerinnen und
Schiuler Kunden auf Méglichkeiten der rechtlichen Vorsorge (Vorsorgevolimacht, Betreu-
ungsverfiigung, Patientenverfiigung) hin und stellen deren Bedeutung heraus.

Die Schulerinnen und Schiiler weisen Kunden auf familien- und erbrechtliche Rahmenbe-
dingungen (Giiterstand, gesetzliche Erbfolge) sowie erbschaftsteuerliche Regelungen
(Steuerklassen, Steuersétze, Steuerfreibetrége) hin. Sie machen Kunden auf die Moglich-
keit der rechtlichen Ausgestaltung (Ehevertrag, Testament) und die erbschaft- und schen-
kungsteuerlichen Gestaltungsmdéglichkeiten unter Ausnutzung der Freibetrédge aufmerk-
sam.
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Lernfeld 04: Kunden bei ihrer Vermégenspla- 2. Ausbildungsjahr
nung beraten Zeitrichtwert: 80 Stunden

Die Schiilerinnen und Schiiler verfiigen liber die Kompetenz, Kunden hinsichtlich
einer ganzheitlichen, nachhaltigen und vorausschauenden Vermdgensplanung so-
wie der rechtlichen Vorsorge zu beraten.

———g

B I e e < N S
e e el e A g Tt o wm— A gt v
g N e s g  a e Vot e s W ol ke -
P e ow e T S — . g e o e ® el vt w
e e

R I i L R I I e I
g o @ g cw B W g e e i
Sl g BB NG 8 e W NG SR SO R Agated oW
A g o TN el B O OGRS D O gl W9 Dt 8
o e e P T owe o Rl cw B el NG ol e ——
B LI R e s Tt =

RGP W oW T vy — T - e
P B st et g TR W T T aw g WP o e,
g gy TR VNggrng v s e e B b o, e e
R I i i e e
g W G e [ Ragm e S T " g
R R R e teRer Bge v e s T R e wS e g
- e e A gt s, e et ay (0w o e et AP s e
LI et I e e e I P e < ]
-



ERLER

SCHULE

PFORZHEIM

e bt e s b S e o tage A e O gy O s e w S b
D il il I I e i e e T
- N S ¥ g § o S -

L e e S

.~ |Die Schulerinnen und Schiiler holen Informationen tber die finanziellen Verhaltnisse von
" “+snw o | Privatkunden in ihrer jeweiligen Lebensphase ein und analysieren die finanzielle Situation
e s I systematisch (Liquiditat, Absicherung, Vorsorge, Vermégen).
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Die Schulerinnen und Schiller erklaren den Kunden die Geldanlage in Edelmetalle am Bei-
e e ww - |spiel von Gold als erganzende Anlagemaglichkeit. Sie stellen Anlageformen (Goldbarren,
W e s e swesw | Goldmiinzen, ETC) in Grundzigen dar und beschreiben deren Chancen und Risiken. Die
S . |Schilerinnen und Schiiler beurteilen die Geldanlage in Gold im Hinblick auf Diversifizie-
i i fte e | Tung und Nachhaltigkeit.
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o~ ~ |Im Rahmen einer vorausschauenden Vermégensplanung weisen die Schilerinnen und
W Sssswsss | Schuler Kunden auf Méglichkeiten der rechtlichen Vorsorge (Vorsorgevollmacht, Betreu-

“n w e |ungsverfigung, Patientenverfiigung) hin und stellen deren Bedeutung heraus.
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Vielen Dank

FUR IHRE AUFMERKSAMKEIT UND IHR INTERESSE




