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Vil du skabe flere
forretninger?

Mange tilmelder sig "Den erfarne radgiver” for at fa
en faglig opdatering. Generelt har deltagerne
lettere ved bolig end ved pension og investering.
Uddannelsens mal er at give tryghed pa alle disse
faglige omrader med fokus pa vigtige og aktuelle
emner.

At omsztte den gode faglighed til god radgivning
er sjeeldent i fokus hos deltagerne, og ofte er det
her, de flytter sig allermest. Det handler om at blive
endnu bedre til at tale i gjenhgjde med kunden
frem for at veere bankfaglige. Mange tror, de kan,
men i mange tilfeelde kan det blive meget bedre.

"Den erfarne radgiver” er en uddannelse for dig,
der er erfaren privatkunderadgiver. Du er generelt
rigtig dygtig til jobbet og vil gerne veere endnu
bedre — maske en af de bedste i branchen?

Lige fra starten af uddannelsen seetter vi dig til at
gere nye ting til vaner, sa din nyerhvervede viden
straks bliver taget i brug i hverdagen.

Forlgbet omfatter i alt 8 undervisningsdage og
forskellige understgttende aktiviteter fordelt over
cirka 5 maneder.




“Jeg er blevet mere sikker pa mig
selv og er i stand til at komme
hele vejen rundt om kunden”

“Jeg tar vaere mere direkte i
mine spgrgsmal til kunden”




Vi fokuserer pa det aktuelle

MODUL 1: Kunderejsen - kunden MODUL 2: Bolig

som mindset
=  Boligen som privatbolig — herunder

andelsbolig
Boligen som investeringsobjekt

= Foreeldrekab, sommerhuse og
ejendomsavancebeskatning

Regler og muligheder indenfor
= Finansiering og aktiv geeldspleje

Kunden som mindset
Proaktivitet og kommunikation

Kundemgdet og salget — den rade trad i
kundemgadet

= Interview og nysgerrighed

=  Preesentation af Igsning og lukke _ ,
salget = |ndfrielser og afgiftsregler

Individuel indsatsplan og traening i = Bolighandlens faser og dokumenter
hverdagen =  Huseftersynsordningen

MODUL 3: Pension MODUL 4 - Investering og
Personskat helhedsradgivning

Fartidspension og tab af erhvervsevne Radgivning om pengeinstituttets portefalje-

Pensionsprodukter herunder livsvarig lgsninger
livrente = Afdaekning af investeringsprofilen

Pensionsinfo = Radgivning om investeringsforeninger
§41 og muligheder = Portefgljetankegangen

Arv og begunstigelse — kundens gnsker og = Beskatning af afkast
muligheder




At omseette faglighed til praksis

Den starste leering far du ved at bruge din faglighed i din
radgivning af kunder.

For at treene kundemader, med fokus pa at lgse kundens
behov og @nsker, arbejder vi med konkrete og praksisnaere
kundecases pa dag 2 pa modulerne 2, 4 og dag 3 pa
modul 3.

Alle cases giver mulighed for at treene 360 graders
behovsafdaekning.



Udbytte for dig
og din virksomhed

Malet med din deltagelse er at:

» Konkrete veerktgjer til at arbejde videre med i
dagligdagen, indtil den nye viden bliver en naturlig
del af radgivningen

» Arbejde med emnernes indbyrdes samspil — hele
vejen omkring kunden (livsfaser)

» Genopfriskning af faglig viden inden for relevante,
faglige omrader (brush-up)

» Opdatering af kompetencer med den nyeste
faglige viden

* Arbejde med kunderejsen — at se vores tilgang og
kommunikation fra kundens synsvinkel

* Treening i den kundevendte dialog
- kundemgdet

Du kommer godt rundt om kunden og far indsigt i at
gere tingene smartere. Vi arbejder med indbyrdes
sammenhange i de valgte temaer og styrker dermed
din helhedsradgivning.

Du bliver i stand til at leve op til de officielle krav til
den typiske privatkunderadgiver inden for investering
(gren/gul risikokategori) samt til boligkreditdirektivet.




Malgruppe og
forudseetninger

MALGRUPPE

Uddannelsen er malrettet privatkunderadgivere, der:

» Har masser af viden og erfaring, men maske er lidt forsemte
uddannelsesmaessigt, for "det gar jo fint”.

= Kan handvaerket, men treenger til ny sparring, lzering og
opdatering.

= Gerne vil udfordres blandt ligestillede — underviserne
udfordrer dig, hvis du ter...

Du er sikkert godt tilfreds med dit job, men vil gerne blive bedre
og udvikle dig i den rolle, du har.

FORUDSATNINGER

Du er en erfaren privatkunderadgiver typisk med mere end 7 ars
erfaring og med egen kundeportefelje, som du gnsker at blive
endnu bedre til at handtere.



Uddannelsens opbygning

Den erfarne radgiver omfatter 1 webinar samt 8 = Forberedelse far modulerne: ,/i
undervisningsdage fordelt pa 4 moduler over en Du skal regne med nogle timers forberedelse
periode pa cirka 5 maneder. med e-learning-kurser, far-malinger og andre

, opgaver forud for de fleste moduler.
Mellem modulerne ligger en raekke understattende

aktiviteter i form af e-|earning, for- 0g efter- . Opgaver efter modulerne:
malinger, praktiske opgaver i hverdagen og
sparring med egen leder. Undervejs udarbejder du
din egen indsatsplan og du traener din nye viden og
kompetencer i hverdagen:

Du far nogle timers opfelgning med
efter-malinger og andre opgaver efter
de fleste moduler.

Webinar Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4
Kunderejsen - kunden Dag 1: Bolig Dag 1: Pension (inkl. IDD bilag 4) Dag 1: Investering
som mindset Dag 2: Omszt faglighed Dag 2: Pension (inkl. IDD bilag 4) Dag 2: Omszt faglighed og
1dag Dag 3: Omsaet faglighed helhedsradgivning

Proaktiv
madebooking Booke og afholde Booke og afholde

+ malseetning for proaktive mader + proaktive mader +
mgderne refleksion refleksion

Personlig indsatsplan

Sparring Sparring Sparring
med leder med leder med leder

Understgttende
aktiviteter

Treening i hverdagen




Understgttende
aktiviteter

E-LEARNING-KURSER giver dig et brush-up pa
den grundlaeggende viden inden for de forskellige
fagomrader, sa alle deltagere er mindsat og klar til
undervisningen.

FOR- OG EFTERMALINGER i forbindelse med
modul 2, 3 og 4 er med til at sikre, at
undervisningen fokuserer pa dit behov.

REFLEKTIONSOPGAVERNE skal fa dig til at gare
dig nogle tanker om dig og din rolle som radgiver.

ANDRE OPGAVER som for eksempel at booke,
seette mal for og gennemfare kundemader sikrer,
at du treener det leerte i praksis.

PERSONLIG TRAENINGSPLAN falger dig
undervejs for at fastholde din udvikling. Deltagerne
har forskellige forudseetninger og udfordringer og
skal derfor udarbejde hver sin treeningsplan.

SPARRING MED LEDER er med til at ggre dit
forlgb til en succes. Din leder kan vaere med til at
sikre, at du far passende arbejdsopgaver, tid og
rum til at anvende det leerte i praksis.

.



Vigtigt for at fa et

succesfuldt forlgb

SOM DELTAGER SKAL DU:

Kende veerdien af uopfordret radgivning

Meerke, at du er en succes i forhold til uopfordret
radgivning

Have fingrene i suppen og straks anvende det, du
leerer, i din hverdag

Veere indstillet pa forberedelsesopgaver forud for
modulerne og opgaver efter modulerne

Veere aben over for at eendre din hidtidige adfeerd

DIN LEDER:

Kan vaere med til at sikre din succes, nar du skal
omseette det tilleerte til praksis

En aktiv og engageret leder gar det ofte nemmere
for deltageren at fa maksimalt udbytte

Skal veere indstillet pa at felge op pa dine
indsatsplaner

Bliver introduceret til forventninger via beskrivelser
fra underviseren — og kan hente mere sparring fra
underviser, hvis han/hun gnsker det




“Mit udbytte af den faglige
undervisning har veeret meget
hgjt (pension, investering,
bolig og skat).”

Tidligere deltagere siger:

“Pa uddannelsen kabte jeg idéen

med at a&ndre gamle vaner og sa lyset.

Det var nok for mig at fastholde de
fleste af de andringer, jeg besluttede
at gennemfgre.”

“Ideer og provokation fra
instruktagrerne — det har
rykket mig og givet mig mere
faglighed. Det medfarer

starre tryghed, sikkerhed og
mod til at udfordre kunderne
— 0gsa de, der normalt er
lukkede typer.”




FINANSSEKTORENS
UDDANNELSESCENTER

KONTAKT OS

Vil du hagre mere, kan du kontakte:

Finanssektorens Uddannelsescenter
Skovsvinget 10, 8660 Skanderborg
Telefon 89 93 33 33
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